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El Exito comienza por la Voluntad

Si piensas que estas vencido, lo estas;

Si piensas que no te atreveras, no lo haras;

Si piensas que te gustaria ganar, pero que no puedes,
es casi seguro que no lo lograras.

Si piensas que vas a perder, ya has perdido,
porque en el mundo encontraras

que el éxito empieza con la voluntad,

todo esta en el estado mental.

Muchas carreras se han perdido
antes de haberse corrido,

Y muchos cobardes han fracasado
antes de haber su trabajo empezado.

Piensa en grande y tus hechos creceran.
piensa en pequefio y quedaras atras,
piensa que puedes y podras,

todo esta en el estado mental.

Si piensas que estas aventajado, 1o estas,
tienes que pensar bien para elevarte,
tienes que estar seguro de ti mismo,
antes de ganar un premio.

La batalla de la vida no siempre la gana

el hombre mas fuerte o el mas ligero,

porque tarde o temprano, el hombre que gana,
es aquel que cree poder hacerlo.
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l. INTRODUCCION

La creciente tendencia de la economia mundial hacia la practica del comercio
internacional, en forma tradicional y a través del Internet, ha exigido a paises en
desarrollo y de primer mundo a crear estrategias que les permitan sobrevivir en un
mercado mundial cada vez mas competitivo. México es parte de ese mundo y
como tal, sus empresas, gente y gobierno, tendran que trabajar en equipo
desarrollando ventajas competitivas que permitan al pais lograr el afiorado
crecimiento y desarrollo econdomico que desde hace algun tiempo se viene
buscando.

Meéxico cuenta con grandes consorcios de renombre a nivel internacional, como
Bimbo y CEMEX que cuentan con estrategias globales que les permiten sobrevivir
e incluso crecer en este mercado cada vez mas restringido, sin embargo, la
economia del Pais esta basada en mas del 95% en la operacion de Micro,
Pequeias y Medianas Empresas, ademas, la situacidon econdmica que vive el
pais, hace que la creacién de estas singulares Unidades de Negocios se
encuentre en constante crecimiento. Se tiene la creencia de que debido al tamario
de éstas empresitas no se requiere de gran ciencia para administrarlas y mucho
menos se requiere de la creacion de estrategias administrativas y financieras
complicadas. ¢ Sera esto una realidad?

El Gobierno del Presidente Vicente Fox, ha fomentado en gran manera la
generacion de estas Unidades de Negocios y la gente, a medida que pasa el
tiempo. encuentra en sus Changarritos, la mejor solucidn a sus problemas
econdmicos.

Es entonces cuando los razonamientos logicos indicarian un crecimiento favorable
de la economia mexicana, ya que tenemos:

* Una economia basada en la Operacion de Micro y Pequenas Unidades de
Negocios

e Apoyo del Gobierno en la Creacion de Micro y Pequerias Empresas

s Gente que emprende sus Changarritos con la idea de solucionar los
problemas econdmicos que le aquejan.

Y ¢por qué entonces la economia de México sigue igual?, ¢por qué la mayoria de
las micro y pequeiias empresas asi como abren, también desaparecen?, ¢por qué
solo los grandes corporativos y algunas afortunadas empresas mexicanas
medianas son capaces de ingresar al comercio internacional?.



Las respuesta a estas preguntas es quiza muy sencilla de expresar, pero dificil de
aceptar y mucho mas de cambiar, a nuestros micro y pequefios empresarios les
hace falta cultura empresarial, ser verdaderos emprendedores, sentir que
involucra confianza, compromiso, calidad, productividad, eficiencia y eficacia y
quiza lo mas importante de todo, les hace falta pensar en grande. O acaso no es
comun escuchar al Micro Empresario Mexicano decir, esos métodos,
procedimientos, sistemas, etc., son solo para las ligas mayores, para empresas
como Coca Cola o Volks Wagen, en mi empresa no aplica eso.

Pues bien. en la medida en que México cuente con empresarios preparados y con
empresas capaces de competir en cualquier mercado internacional, la economia
nacional crecera y se desarrollara y con ella el nivel de vida de los mexicanos sera
mejor. Sin embargo, esta no es unicamente una tarea para las grandes empresas
mexicananas (5%). es una tarea que deberan adoptar las micro, pequenas y
medianas empresas mexicanas (95%)

El presente Proyecto titulado: Desarrollo de un Proyecto Empresarial Integral
Para la Generacion y Sostenimiento de la Ventaja Competitiva de una
Pequefia Empresa Mexicana, busca aplicar conceptos administrativos vy
financieros utilizados en cultura empresarial de gran Negocio, a un proyecto de
pequefia empresa liamado Omiko Origami y demostrar que estos conceptos
pueden constituir la diferencia entre crecer y desaparecer, quiza los resultados de
la implantacion de este sistema no se vean en el corto plazo, pero de que se
percibiran en el mediano y largo plazo, de eso no hay ninguna duda.

Omiko Origami es un proyecto emprendedor surgido de la Facultad de Contaduria
y Administracion de la UNAM, cuyo concepto empresarial es la fabricacion y
comercializacion de tarjetas de ocasion realizadas con base en la técnica
japonesa origami.

La visidn que se tiene de! Proyecto Omiko Origami va mas alla del Programa
Emprendedor de una Universidad, de un Proyecto de Titulacion, e inclusive mas
alla de las fronteras mexicanas, sin embargo, empezaremos por construir una
pequefia empresa competitiva a nivel nacional.

La estructura del Proyecto contempla aspectos administrativos y financieros claves
en el desarrollo de una ventaja competitiva enfocada a los costos, tales como:

a) Desarrollo de un Plan de Negocios, que contempla

a. Plan Estratégico del Negocio
b. Plan de Mercadotecnia



Plan de Operaciones

Plan de Recursos Humanos
Plan Financiero

Plan Legal

~0o0

b) Desarrollo de un Sistema Integral de Costeo Basado en Actividades y Valor
Econdémico Agregado (100%).

¢) Avances en el Desarrollo de un Sistema de Informacién de Mercados (80%)

d) Avances en el Desarrollo de un Sistema de Evaluacion del Desempefio
(80%)

En este momento, Omiko Origami es aun un proyecto de empresa, pero iniciara
operaciones formales en Diciembre del 2002, aplicando toda la estructura
administrativa y financiera antes mencionada, ya que Omiko Origami acepta la
tarea y la responsabilidad de convertirse en una Empresa Mexicana
Competititiva.

Sin mayor preambulo, pasemos pues al Desarrollo de la Estrategia y la
Contruccion de la Estructura de nuestro Negocio.

1



ll. Descripcion General de la Empresa

Omiko Origami es una micro empresa mexicana de nueva creacion dedicada a la
fabricacion y venta de tarjetas de ocasion, elaboradas con base en el concepto
japonés “Origami”.

Omiko Origami surge en 1998 como una idea desarrollada en el Programa
Emprendedores UNAM y durante su trayectoria como empresa estudiantil participo
en diversas ferias y exposiciones en diferentes Universidades.

Hoy, después del gran esfuerzo realizado por el equipo de trabajo, Omiko Origami
es ya una realidad empresarial y nuestro principal objetivo es consolidarnos
firmemente como una empresa mexicana con tendencia al crecimiento y desarrollo
empresarial, tomando en cuenta aspectos fundamentales como, las necesidades
del consumidor y nuestra sociedad, el desarrollo personal y profesional de
nuestros colaboradores. la ecologia y el medio ambiente y la rentabilidad y
rendimientos para nuestros accionistas.

Nuestra filosofia esta basada en cuatro pilares:

El bien Ser : Honestidad, Lealtad, Integridad, Confianza, Respeto y Etica
El bien Hacer: Responsabilidad, Trabajo en Equipo, Calidad y Bien Comun
El bien Tener: Cada quien tiene lo que merece

El bien Estar: Autosuperacion

Esta filosofia esta dirigida por todas y cada una de las personas que integramos
Omiko Origami y cuya principal caracteristica es el espiritu emprendedor.

La calidad y excelencia personal y empresarial de Omiko Origami constituyen
nuestra principal ventaja competitiva, orientada siempre hacia el éxito personal y
profesional de nuestros colaboradores, la satisfaccidn total de las necesidades del
cliente y el desarrollc empresarial de Omiko Origami.

Esta actitud emprendedora orientada at éxito rotundo. conduce a todos ( personal.
cliente, proveedor y socio) a nuevas alturas y a mayores logros, basados en la
disciplina y decision.

Hoy Omiko Origami es una micro empresa en consolidacién, mafana sera un
corporativo capaz de competir a nivel global y poner en alto el nombre de un gran
pais, un pais de oportunidad y desarrollo, México.

Omiko Origami
- Calidad y Excelencia Empresarial enmarcada por los Valores Universales”




{ I.Apoyo a fas MYPES

., 2.Crecimicnto Poblacional
3. Persona — Empresa

. 4. Calidad — Consumidor
3. Politica Fiscal

6. Actitud del

hacia las MYPES
7. Transicion Presidencial

Gobierno

; L.Nivel de Consumo

i 2.Inflacion

3.Tasas de Interés
4.Paridad Cambiaria
5.Ingreso per capita

! 6. Habitos de Compra

7. Importaciones -

"Exportaciones

' 8. Tecnologia

1 9. Competencia
'10. PIB

Omiko Origami

MATRIZ DOFA

1.Producto

2.Compromiso de los
participantes con la
empresa.

3.Calidad en los productos
4.Capacidad profesional del
personal

5.Liderazgo Gerencial

1.Objetivos y metas
2.Productividad

3.Canales de distribucion
+4.Mezcla de Mercadotecnia
5. Capacidad Financiera

6. Posicionamiento

7. Capacidad Operativa

8. Fuerza de ventas

9. Proveedores

10 Costos

11. Plancacion Estratégica y
Tactica

12. Control

ESTRATEGIAS FO

ESTRATEGIAS DO

ESTRATEGIAS FA

ESTRATEGIAS DA
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OLEajatixens

Batretdgicoas

1. Iniciar operaciones formaimente el 31 de Diciembre del 2002
1. Disenar el Plan de Negocios de Omiko Origami.
2. Obtener la marca Omiko Origami antes del 30 de Noviembre de 2002.

3. Obtener financiamiento para poder realizar la inversion fija y de capital de
trabajo requeridas para iniciar operaciones formalmente.

Afo 2.
Il Consolidar la posicién estratégica de Omiko Origami en el mercado
de tarjetas de ocasion a nivel micro empresa.
1. Obtener el 2% de participacion del mercado en el nicho de tiendas de regalos y

papelerias.

2. Fortalecer la imagen de la empresa y su marca entre las familias y
comerciantes de la Ciudad de Torreon Coahuila.

3. Expandir la capacidad de produccién y ventas en un 10 % anual.

4. Fortalecer financieramente a la empresa manteniendo un crecimiento del 10 %
en las utilidades promedio anuales.



Vi.

Vil

Vil

Ejercer un liderazgo en costos, calidad y servicio al cliente a nivel
nacional en la industria de la micro y pequeiia empresa.

Crear valor y reconocimiento como empresa de reciente creacion
dominando al 100% e! nicho de mercado que se ataca.

Distribuir nuestros productos en tiendas de autoservicio y
departamentales.

Incrementar nuestra participacion del mercado al 4% dentro de la
industria.

Lograr la certificacion de la norma mexicana de calidad.

Comenzar el desarrollo del Centro de Capacitacion Personal y
Profesional Omiko Origami.



. Faltan las
Paginas
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Il. Plan Estratégico
3.1. Mision Omiko Origami

Omiko Origami es una micro empresa mexicana de nueva creacion dedicada a la
fabricacion y venta de tarjetas de ocasion, elaboradas con base en la técnica japonesa
origami.

Nuestro principal objetivo es consolidarnos firmemente como una micro empresa
mexicana con tendencia al crecimiento y desarrollo empresarial, tomando en cuenta
aspectos fundamentales como, las necesidades del consumidor y nuestra sociedad, el
desarrollo personal y profesional de nuestros colaboradores, la ecologia y el medio
ambiente y la rentabilidad y rendimientos para nuestros accionistas.

Desarrolio Personal y Profesional de Nuestros Colaboradores.
Nuestra Gente es la Empresa

Nuestra empresa confia plenamente en su personal, ya que sus talentos,
conocimientos y habilidades conduciran a Omiko Origami al camino del éxito.

Nuestros colaboradores se ven motivados gracias a que en Omiko Origami tomamos
en cuenta cuatro factores esenciales para el desarrollo de nuestro personal:

a) Excelente Compensacion

b) Oportunidad de desarrollo

¢) Reconocimiento al desempeno
d) Compromiso y Orgullo

Ecologia
Solo tenemos un Hogar

Sabemos de! grave problema ecolégico por el que pasa el mundo en la actualidad y
en especifico nuestro pais, por tal motivo, Omiko Origami disefa productos
reciclables, ademas de llevar a cabo programas de reforestacién y cuidado de los
elementos naturales como el agua y los bosques mexicanos.

Nuestros procesos productivos estan basados en el concepto de empresa verde,
siendo nuestra base fundamental la ecologia industrial.



Nuestro Consumidor y Sociedad
Siempre los Numero Uno

Sentimientos. La vida del ser humano esta llena de ellos; Amor, amistad, fidelidad,
buenos deseos y sinceridad son valores que nunca pasaran de moda y siempre traen
consigo la expresion de los mas hermosos sentimientos y emociones del hombre.
Para cualquier estilo de vida, bromista, carinoso, tiemo, amoroso, Omiko Origami tiene
la tarjeta de ocasién adecuada; Omiko, Ori y Gami, siempre seran la forma mas
original y divertida de expresar lo que se siente y en el momento en que se siente.

Porque comprendemos las necesidades del ser humano y nos interesa satisfacerlas,
no solo vendemos tarjetas de ocasion, también pretendemos despertar los mas
hermosos sentimientos de la persona, con el objetivo de contribuir a la formacién de
una sociedad enmarcada y dirigida por los valores universales, el amor, la amistad, la
sinceridad.

Cultura Organizacional
Construida con los Mejores Cimientos

En Omiko Origami nos interesa el desarrollo y estimulo de la creatividad de nuestros
colaboradores, la comunicacion y el buen desempefio. Buscamos siempre el
encantamiento de nuestro cliente y las mejores relaciones comerciales con nuestros
proveedores. Todos estos factores nos llevan a crear altos estandares de
productividad, eficiencia y eficacia y por ende a desarrollar una empresa con VALOR.

Accionistas e Inversionistas.

La mejor Inversion
Omiko Origami busca siempre mantener un nivel adecuado de utilidades que le
permitan la reinversion, el reparto de utilidades a nuestros colaboradores y el pago del

rendimiento a los inversionistas y accionistas que han creido incondicionalmente en la
empresa.




Filosofia

Nuestra filosofia esta basada en cuatro pilares que constituyen las caracteristicas de
Omiko Origami.

El bien Ser : Honestidad, Lealtad, Integridad, Confianza, Respeto y Etica
El bien Hacer: Responsabilidad, Trabajo en Equipo, Calidad y Bien Comun
El bien Tener: Cada quien tiene io que merece

El bien Estar: Autosuperacion

Esta filosofia esta dirigida por todas y cada una de las personas que integramos
Omiko Origami y cuya principal caracteristica es el espiritu emprendedor.

La calidad y excelencia personal y empresarial de Omiko Origami cosntituyen nuestra
principal ventaja competitiva, orientada siempre hacia el éxito personal y profesional
de nuestros colaboradores, la satisfaccion total de las necesidades del cliente y el
desarrollo empresarial de Omiko Origami.

Esta actitud emprendedora orientada al éxito rotundo, conduce a todos ( personal.
Cliente, proveedor y socio) a nuevas alturas y a mayores logros, basados en la
disciplina y decision.

Hoy Omiko Origami es una micro empresa en consolidacion, marfana seréd un
corporativo capaz de competir a nivel global y poner en alto el nombre de un gran
pais, un pais de oportunidad y desarroflo, México.

Omiko Origami
* Calidad y Excelencia Empresarial enmarcada por los Valores Universales” -



3.2.1.

M atriz de Evaluacion Interna

Mision
2 3 +4
- Ponderaciém | Clasificaciéon Resultado
= o Ponderado
Administracion del Tiempo X 5 1 5
Compromiso X 10 4 40
Entusiasmo X 2 4 8
Capital X 7 1 7
Estructura Organizacional X 8 2 16
Tecnologia X 8 2 16
Proceso Estratégico X 10 1 10
Objetivos y Metas X 5 1 5
Proceso Administrativo X 4 2 8
Asignacién De Recursos X 5 2 10
Imagen X 2 3 6
Producto X 10 4 40
Mercados X 2 3 6
Capacidad Técnica X 2 2 4
Capacidad Profesional X 7 3 21
Identificacién X 3 4 12
Fiosofia Empresarial X 10 4 40
B o - 2.54 <ThEE
PP RP
3 > 2.54 = Debilidad
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Matriz de Evaluacion Interna

Marketing

3P F . 3 4

. Ponderacién Clasificacién Resultado

HARC Ponderado
Patente de la marca X 5 2 10
Anadlisis Competitivo X 8 1 8
Objetivos y metas X 8 1 8
Estrategia X S 1 5
Canales de Distribucién X 5 1 5
Mezcla de Marketing X 8 1 8
Investigacion de Mkts X 5 2 10
Producto X 8 4 32
Mercados X 5 4 20
Estructura Org’nal X 4 2 8
Plan de Marketing X 5 2 10
Fuerza de Ventas X 5 1 5
Posicionamiento X 8 1 8
Capacitacion X 2 2 4
Pronésticos y Presup X 3 1 3
Precio X 8 4 32
Consumidor X 8 4 32
(TOTAL o T I U il RGO 25 X Es:

PP RP

2 < 2.08 = Fortaleza



Matriz

de Evaluacién Interna

Operaciones
Muatriz de Fyatuacion Interna
E]
I-‘uctlnrcs Clnsif:cacién Resultado
A Ponderado
Objetivos y metas X 10 1 10
Capacidad Operativa X 10 1 10
Magquinaria y Equipo X 5 2 10
Proveedores X 10 1 10
Costos X 10 1 10
I[v¥vD X 3 30
Procesos Productivos X 3 21
Productividad X 1 8
Tecnologia X 1 10
Calidad X 4 40
Capacitacién X 2 10
Inventarios X 1
TOTAL ERERRS LTE
PP RP
1.75 > 1.74 = Debilidad




Matriz de Evaluacién Interna

Recursos Humanos

P 3 4

BEi Ponderacién .| Clasificacién Resultado

Ponderado
Objetivos y metas X 20 1 20
Analisis y Valuacion de X 10 2 20
Puestos
Reclutamiento Yy X 5 2 10
Seleccion
Clima Organizacional X 10 1 10
Personal (Capacidad) X 10 4 40
Sueldos y Salarios X 10 2 20
Huelgas X 5 3 15
Ausentismo y Rotacidn X S5 3 15
Capacitacion X 20 1 20
Seguridad e Higiene X 5 3 15

PP RP

22 > 1.85 = Debilidad
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Matriz de Evaluacion Interna

Finanzas

Muatriz de Evaduacion lateraa

] 4

Factores : Pond:racién Clasil':cacién Resultado

5 Ponderado
Objetivos y metas X 10 1 10
Capital de Trabajo X 10 1 10
Capacidad Financiera X 10 1 10
Capacidad de Inversién X 10 2 20
Flujo de Efectivo X 10 1 10
Costos X 10 1 10
Contabilidad X 9 1 9
Respaldo Financiero X 11 1 11
Rentabilidad X 10 3 30
Solvencia y liquidez X 10 2 20

PP RP

.5 > 1.4 = Debilidad



Matriz de Evaluacién Interna

Proceso Administrativo

Matriz de Exaluacion laterna

4

Fuﬂ'orcs l’ondezracién Clasil':cacién Resultado

g Ponderado
Planeacion Ey T 50 1 50
Estructura Orga’nal X 5 2 10
Liderazgo X 30 4 120
Creatividad X 5 3 15
Control X 10 I 10

PP RP

22 > 2.05 = Debilidad



Matriz de Evaluaciéon Interna

Integral
D3 3 4
‘Pond i Clasificacié Resultado
d»; Ponderado
Objetivos y metas X 9 1 9
Producto X 9 4 36
Productividad X 3 2 6
Red de Distribucion X 5 1 5
Mezcla de Marketing X 5 1 5
Cap. y Resp. Financiero X 9 1 9
Posicionamiento X 6 1 6
Compromiso con la| X 4 3 12
empresa
Calidad 5 4 20
Capacidad Operativa X 9 1 9
Fuerza de Ventas X 9 1 9
Capacidad Protfesional X 3 3 6
Proveedores X 3 1 4
Costos X 4 2 8
Liderazgo X 4 <4 16
Control X 4 2 8
Planeacion Ey T X 9 1 9
5 (32 1003 | AT

PP RP

19

> 1.77 = Debilidad



3.2.2.

Matriz de Evaluacion Externa

2t g rearacen® e

Matriz de Fyaluacion Fxterna

1 4 -ins
Factores Resulticj@x
Ponderado|
Producto Interno Bruto X 3 3 9
Nivel de Consumo X 8 1 8
Niveles de Pobreza X 3 1 3
Inflacion X 3 1 3
Paridad Cambiaria X 3 2 6
Tasas de Interés X 3 2 6
Apoyo a MYPES 8 4 32
Ingreso Per capita X 8 1 8
Crecimiento Poblacional X 3 3 9
Persona — Empresa X 2 3 6
Habitos de Compra X 8 1 9
Etica — Consumidor X 2 2 4
Ecologia — Consumidor X 2 2 4
Calidad — Consumidor X 3 3 9
Politica Fiscal X 5 4 20
Politica Monetaria X 3 3 9
Politica de Inversiéon Extra. X 3 2 6
Politica de Imp — Exp X 5 1 =)
Actitud hacia las MYPES X 8 4 32
Transicion Presidencial X 6 3 18
Tecnologia X 3 1 3
Competencia X 8 1 8
[ToTAL — ENNENERU X Z17

PP RP

2.18 > 2.17 = Amenaza

17



3.3.1. Matriz DOFA

OMIKO ORIGAMI

I.Producto

2.Compromiso de los
participantes con Ia
empresa.

3.Calidad en los productos
4.Capacidad profesional del
personal

5.Liderazgo Gerencial

Tdctica

1.0bjetivos y metas

2. Productividad

3.Canales de distribucion
4.Mezcla de Mercadotecnia
. Capacidad Financiera

. Posicionamiento

. Capacidad Operativa

. Fuerza de ventas

. Proveedores

10 Costos

11. Planeacion Estraiégica y

el e WV

12, Control

{.Apoyo a las MYPES
:2.Crecimiento Poblacional
' 3. Persona — Empresa

i -+. Calidad — Consumidor
;5. Politica Fiscal
6. Actitud del
hacia las MYPES
. 7. Transicion Presidencial
1

Gobierno

AMENAZAS

i 1.Nivel de Consumo
2.Inflacién

3.Tasas de Interés
4.Paridad Cambiaria

! 5.Ingreso per capita
6. Habitos de Compra
7. Importaciones -
Exportaciones

8. Tecnologia

9. Competencia

10. PIB

ESTRATEGIAS FO

ESTRATEGIAS DO

Resultados en Hoja de
trabajo por separado

Resultados en Hoja de
trabajo por separado

ESTRATEGIAS FA

ESTRATEGIAS DA

Resultados en Hoja de
trabajo por separado

Resultados en Hoja de
trabajo por separado
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5.3.5. Culkomm o Nabar
OMIKO ORIGAWS
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Estrategias FO

P owop=

Establecer en la Empresa un Departamento de Investigacion y Desarrollo..
Desarrollar el Plan de Negocios Omiko Origami.

Obtener financiamiento para realizar la inversion fija y de capital de trabajo
requeridas.

Obtener la patente de la marca Omiko Origami.

Estrategias DO

1.

2.

10.
1.

Realizar un proceso de Planeacion Estratégica y Tactica cada tercer y primer afio
respectivamente.

Disefiar proceso productivos que permitan eficientar el trabajo e incrementar la
productividad.

Diserar Canales de distribucion que permitan posicionar a Omiko Origami en la
mente del consumidor.

Diseriar una mezcla de mercadotecnia eficiente que permita diferenciar nuestros
productos de los de la competencia.

Participar en ferias de emprendedores y desarrollo empresarial.

Llevar a cabo presentaciones del Plan de Negocios a personas que pudiesen
participar como inversionistas.

Lievar a cabo un pequeia campana publicitaria que nos permita dar a conocer las
tarjetas origami al publico en general.

Adaquirir los equipos y maquinarias necesarias para incrementar nuestra capacidad
instalada.

Diserfiar la estructura Organizacional del Area de Ventas.

Seleccion y Evaluacién de Proveedores.

Disefar un sistema de costos y contable de acuerdo a las necesidades de la
empresa.
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Estrategias FA

1. Lograr el liderazgo en costos para establecer precios competitivos y accesibles.
2. Crear la cultura de la tarjeta de Ocasion en el segmento de mercado atacado.
3. Lograr la diferenciacién de nuestros productos y servicios.
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3.4.2.

PON=

o

Abrir tienda de regalos Omiko Origami en Torredn Coahuila.

Establecer alianza estratégica con tiendas de regalos y papelerias.

Desarrollo constante de nuevos productos con calidad.

Disefiar Canales de distribucion que permitan posicionar a Omiko Origami en la
mente del consumidor.

Disefiar una mezcla de mercadotecnia perfecta que permita diferenciar nuestros
productos de los de la competencia.

Participar en ferias de emprendedores y desarrollo empresarial.

rtvetgans
Desarrollo du Pl

HwN =

Creacion de la linea de ropa Omiko Origami y los mufiecos de peluche.
Disefiar la estructura Organizacional de! Area de Ventas.

Lograr ia diferenciacion de nuestros productos y servicios

Disefiar un sistema de costos y contable de acuerdo a las necesidades de la
empresa.
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PN

. Disefiar una mezcla de mercadotecnia perfecta que permita diferenciar nuestros

productos de los de la competencia.

Participar en ferias de emprendedores y desarrollo empresarial.

Llevar a cabo presentaciones del Plan de Negocios a personas que pudiesen
participar como inversionistas.

Adquirir los equipos y maquinarias necesarias para incrementar nuestra capacidad
instalada.

. Distribuir los productos Omiko Origami en tiendas de regalos y papelerias.

. Disenar un sistema de costos y contable de acuerdo a las necesidades de la

empresa.

Elaborar la cadena de valor de la empresa.

Lievar a cabo un analisis del sector industrial al que pertenece Omiko Origami
Obtener las ventajas competitivas de Omiko Origami.
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3.4.3.

1] dfst:\w...

l. Iniciar operaciones formalmente el 31 de Diciembre del 2002
1. Disefiar el Plan de Negocios de Omiko Origami.
2. Obtener la marca Omiko Origami antes del 30 de Noviembre de 2002.

3. Obtener financiamiento para poder realizar la inversion fija y de capital de
trabajo requeridas para iniciar operaciones formalmente.

Afio 2.
l. Consolidar la posicion estratégica de Omiko Origami en el mercado

de tarjetas de ocasion a nivel micro empresa.

1. Obtener el 2% de participacion del mercado en el nicho de tiendas de regalos y
papelerias.

2. Fortalecer la imagen de la empresa y su marca entre las familias y
comerciantes de la Ciudad de Torreén Coahuila.

3. Expandir la capacidad de produccién y ventas en un 10 % anual.

4. Fortalecer financieramente a la empresa manteniendo un crecimiento del 10 %
en las utilidades promedio anuales.
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\'/B

Vil.
Vill.

Ejercer un liderazgo en costos, calidad y servicio al cliente a nivel
nacional en la industria de la micro y pequeifia empresa.

Crear valor y reconocimiento como empresa de reciente creacion
dominando al 100% el nicho de mercado que se ataca.

Distribuir nuestros productos en tiendas de autoservicio y
departamentales.

Incrementar nuestra participacién del mercado al 4% dentro de la
industria, '

Lograr Ia certificacion de la norma mexicana de calidad.

Comenzar ei desarrollo del Centro de Capacitacion Personal y
Profesional Omiko Origami.
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IV. Plan de Mercadotecnia

4.1. OBJETIVOS

Objetivo Generai:

Conocer el segmento de mercado, los gustos y preferencias del consumidor y los
precios que tendran las Tarjetas de Ocasion Omiko Origami, asi como también la
estrategia de mercadeo que nos permita posicionarlas en la mente del
consumidor.

Objetivos Especificos:

Conocer el segmento de mercado que atacara Omiko Origami, asi como también
el nivel de aceptacion que tendran las tarjetas en dicho segmento.

Conocer la demanda potencial y determinar la participaciéon del mercado que
tendra Omiko Origami.

Determinar la estrategia de penetracion en el mercado y los medios publicitarios
requeridos para introducir los productos en la mente del consumidor.

Posicionar a Omiko Origami en el Mercado de Tarjetas de Ocasién.
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4.2. Descripcion del Producto.

Tarjeta Omiko Origami.

Novedosa tarjeta de ocasiéon elaborada con base en la técnica japonesa
ORIGAMI. Su fabuloso e innovador disefio octagona! y su divertida forma de
mostrar sus mensajes hacen de las tarjetas Omiko un nuevo concepto de
expresion de sentimientos.

Tarjeta E-Omiko

Novedosa tarjeta de ocasion disefiada para el usuario de internet que gusta de
expresar su sentimientos y emociones ON LINE, su novedoso concepto de disefio
y su espectacular ventaja de enviar tarjetas con un mensaje grabado con tu propia
voz, hacen de E-Omiko la mejor tarjeta de la RED.

La Tarjetas Omiko en cualquiera de sus dos versiones (tradicional y on line),
cumplen con la funcion primordial de permitir al usuario expresar sus sentimientos
de la forma mas divertida que se pueda imaginar, ademas su novedoso disefo
octagonal, asi como el poder enviar el mensaje con la propia voz del usuario y su
divertida forma de mostrar las leyendas, hacen de las tarjetas Omiko las mas
originales del mercado.

Omiko Origami, sus personajes, asi como sus leyendas, son marcas
registradas ante el IMPI (Instituto Mexicano de Proteccién Industrial) y de
Derechos de Autor, por io que cualquier imitacion o reproduccion parcial o
total de los mismos constituye un delito.

Omiko Origami esta registrado de la siguiente forma:

a) Marca de Tarjetas (tradicional y on line)
b) Cada uno de los Dibujos y Nombre de los Personajes
c) Laleyendas que aparecen en las Tarjetas (tradicional y on line)

Las tarjetas OMIKO, han participado en multiples ferias de desarrollo empresarial
a nivel de empresa universitaria y en cada uno de estos eventos, la tarjeta Omiko
ha sido evaluada como mejor producto. La cantidad de tarjetas que se han
vendido en estas exposiciones hacen verificable la oportunidad de negocio que
existe en ellas.

El trabajo en equipo y la filosofia de calidad, hacen a Grupo Omiko Origami una
empresa, digna de lograr un crecimiento y desarroilo a largo plazo.
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4.3. Segmentacion de Mercado

4.3.1. Mercado Potencial.

El mercado potencial de Omiko Origami esta determinado por el total de usuarios
de tarjetas de ocasion dentro de México, sea una tarjeta de ocasién de forma
tradicional o través de las tarjetas electronicas de Internet.

4.3.2. Mercado Objetivo.

Mercado Objetivo 1

Usuarios de tarjetas de ocasidn tradicionales que se ubiquen geograficamente en
la ciudad de Torreén Coahuila y que cumplan con el siguiente perfil:

a) Edad: Entre 15y 24 arfios

b) Género: Indistinto

c) Ingresos: Mas de 3 Salarios minimos

d) Clase Social: Media en Adelante

e) Estilo de Vida: Juvenil, Dinamico y Sentimental
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Tarjetas Tradicionales

“Omiko Origami

Analsis de la Oferta

s . Canales de Estrategia de
M .
Empresa Ubicacion arcas Precio Distribucion Mercadeo
Hallmark de México Snoopy,GarﬁW
) » Avenida Tiahuac No, 1291. Delegacign | &0 DisneY: | Entre los
Gibson de México - Looney { 19ylos )
Tlahuac, México D.F. Tiendas de
Toons, | 30 pesos Aut -~
Carlton de México Warner uloservicio y
Departamentales
Bouncy Net Inc. Paseo de Tamarindos No. 4000, Warnery {Entre 20y
y ' Bosques de las Lomas, México D.F. Burundis | 32 pesos
Tarjetas Electronicas (Internet)
Empresa Ubicacion en la WEB Marcas | Precio Otros Pr(?ductos Estrategia de
Ofrecidos Mercadeo
Hallmark de México www hallmark.com Disefio y envio de
tarjetas
Gibson de México www,americangreetings.com electronicas.Venta
de Regalos, Venta
Carlton de México www.egreetings.com de Flores
Bouncy Net Inc. www burundis.com s100 | Cheh Horoscopos,

webisodios, buruteca
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4.4.2. Analisis de la Oferta

Cuatro son los principales oferentes de tarjetas de ocasién en nuestro pais:

a) Hallmark de México
b) Gibson de México
¢) Cariton de México
d) Bouncy Net inc.

Por cuestiones estratégicas, las primeras tres empresas han decidido fusionarse y
conservar el nombre Halimark como corporativo principal, surgiendo entonces una
sola empresa con diversas marcas de productos. Por otra parte tenemos a Bouncy
Net Inc. Empresa que cuenta con la marca registrada de Burundis.

Hallmark de México.

Hallmark de México es la empresa con mayor participacion en el mercado de
tarjetas de ocasion, tanto en el ramo tradicional como en el On line, se encuentra
ubicado en Av. Tlahuac No. 1291 en la delegacion Tlahuac, Distrito Federal..

Cuenta con marcas de renombre tales como, Warner, Looney Toons, Snoopy,
Garfield y Disney. Los precios de sus tarjetas tradicionales, es decir, las que se
vende en tiendas de autoservicio y departamentales, fluctian entre los 19 y los 30
pesos, en funcion al personaje y tipo de tarjeta (leyendas, colores, tipo de papel)
de que se trate.

En lo referente a las tarjetas On Line, aquellas que se envian a través de la
internet, cuenta con paginas electronicas como:

a) www.americangreetins.com
b) www.egreetings.com
c) www . hallmark.com

Estas paginas electrénicas cuentan con diversos servicios, entre los que s
encuentran: .

a) Envio de Tarjetas.

b) Compra en linea de Regaios y Flores
c) Disedio de y Envio de Tarjetas E-card.

37



Bouncy Net Inc.

Bouncy Net Inc, es una empresa mexicana dedica a la produccion y venta de
tarjetas de ocasion, tanto en la forma tradicional como On line, se encuentra
ubicada en Paseo de Tamarindos No. 4000, Bosques de las Lomas.

Cuenta com marcas registradas como Burundis y la internacional Warner Bross y
la distribucion de sus tarjetas tiene su principal punto de venta en Sanborns.
Asimismo cuenta con tres tiendas propias en los centro comerciales de Santa Fe,
Gran Sur y Mundo E. En estos tres puntos de venta se distribuyen productos de la
marca Burundis y Warner Bross.

Los precios de las tarjetas de ocasidon van desde los 20 hasta los 32 pesos,
dependiendo del tamano y de la forma y la marca de la tarjeta que se desee
adquirir.

En lo referente a las tarjetas On Line, Bouncy Net Inc. Cuenta con la pagina de
Intenet:

a) www.burundis.com

En esta pagina se proporcionan los siguientes servicios:

a) Tarnetas.- Envio de tarjetas en sus dos modalidades, estaticas y flash
(con movimiento). Estas ultimas tienen un costo de subscripcion de 100
pesos.

b) Chat.- Lugar donde los miembros del Burundi Club pueden participar
interactivamente con otros socios.

c) Buruteca.- Lugar en donde los miembros del Burundi Club tienen la
oportunidad de dejarles mensajes a sus companeros en los libros de su
preferencia.

d) Webisodios.- Capitulos de la historia de los Burundis.

e) Horoscopundis.- Horéscopos en forma divertida pero sin perder el
sentido.

f) Download Center.- Lugar en el sitio donde puedes bajar wallpapers,
iconos, cursores, etc.. de los personajes Burundis.

g) Mail.- Servicio de Correo Electronico de los Burundis.
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4.5, Analisis de la Demanda

El mercado potencial en la ciudad de Torreéon Coahuila es de 338,289
consumidores potenciales, integrado por cualquier persona que en algun momento
pudiera adquirir una tarjeta de ocasion.

Poblacién por Sexo y Grupos Quinquenales de Edad

1995 y 200
Grupos de 1995 2000
Edad Hombres Mujeres Total Hombres Mujeres Total
Total 247,004 261,072 508,076 257,176 272,336 529,512
Oa4 28,284 27.469 55,753 28,470 27.494 55.964
5a9 27.432 26,626 54,058 28,650 27.641 56,291
10a14 26,682 25,810 52,492 26,011 25,526 - ' 51,536
15a 19 27,090 27,670 54,760 25,489 25,447 - 50,936
20a24 27,016 29,118 56,134 25,318 26,408 51,726
25a29 21,427 23,918 45,348 23,243 25,662 48,905
30a34 18,486 20,594 39,080 19,784 22,396 42,180
35a39 16,381 18,312 34,6683 17,357 19,480 36,837
40 a44 13,361 14,271 27,832 14,884 16,458 31,342
45 a 49 10,687 11,649 22,336 11,764 13,063 24,827
50 a 54 8,444 9,165 17,609 9.829 10.759 20.588
55 a 59 6,298 7.107 13,405 7.189 7.966 15,155
60 a 64 5.030 6,093 11,123 5,828 7.151 12,979
65 a69 3,796 4,687 8,483 4,099 5,158 9,257
70a74 2,675 3.338 6,013 3,120 3.953 7.073
75a79 1.668 1,951 3.619 2,015 2.551 4,566
80 a 84 968 1.418 2,386 966 1,411 2,377
85 a 89 538 891 1,429 591 o84 1.575
90 as4 187 315 502 235 382 617
95 a 99 &9 119 188 68 142 210
100 y mas afios 12 17 29 20 33 53
No Especificado 473 533 1,006 2,246 2,272 4,518

Sin embargo, el proyecto ha definido un perfit del consumidor ideal, cuyas
principales caracteristicas son:

a) Jovenes entre 15 y 24 arfos de edad.
b) Ingresos familiares de mas de tres salarios minimos.
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Poblacion Ocupada Segun Salario Minimo Mensual
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Estas caracteristicas permiten identificar un mercado meta que contempla
aproximadamente a 77,898 personas y con base en estimaciones se preve tener
una participacién del mercado equivalente al 10%.

4.5.2. Determinacion del Mercado Meta y
Participacion de Mercados

Mercado Potencial de: 338,289 personas
Mercado Objetivo de: 77,898 personas
Participacion de Mercado: 7789 personas
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4.5.3. Factores Que Incrementan la Demanda

La creciente industrializacion de la Comarca Lagunera hace posible incrementar,
hasta cierto punto, el nivel econdmico de las familias ahi residentes; por otro lado,
las estadisticas indican que e! nimero de personas que cumplen con el perfil del
consumidor deseado, se incrementara en aproximadamente 1.17% en los
proximos 5 afnos y el crecimiento de la poblacién en general muestra un
comportamiento como se muestra continuacion:

Proy i6n de la Poblacién
al 2005
Ao Habitantes
2000 529,612
2001 534,913
2002 540,797
2003 546,745
2004 552,760
2005 558.840

Fuente INEGI. Censo de Podlacion y Vivienda 2000
Nota La Proyeccion se elabord con base en el crecimiento demografico entre 1980 y 2000

Proyeccion de la Poblacién al 2005

570,000
560,000 | -~ - oerm e

550,000 R
540,000 |- e U
530.000 e -
520,000
510,000

Habitantes

Como se puede ver en las diferentes tablas, la demanda se ird incrementando con
el paso del tiempo en forma normal, sin embargo, el nimero de consumidores
potenciales, ubicados segun el perfil deseado en la investigacion de mercados, se
ira incrementando en forma muy significativa, 1o que permitird proyectar ventas
con crecimientos anuales importantes.
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4.6. Investigacion de Mercados oo

4.6.1. Objetivo General:

Conocer el grado de aceptacion que tendran las Tarjetas de Ocasidon Omiko
Origami en la ciudad de Torreén Coahuila, asi como también los gustos y
preferencias de los consumidores potenciales y el precio que estaran dispuestos a
pagar por dichas tarjetas.

4.6.1. Objetivos Especificos:

Determinar los habitos y expectativas de compra de los Consumidores Potenciales
de las Tarjetas Omiko Origami.

Evaluar los atributos de las Tarjetas Omiko Origami y compararlos con los gustos
y preferencias del consumidor de Tarjetas de Ocasién del Segmento de Mercado
seleccionado y la Competencia Directa.

Determinar el precio que los consumidores potenciales estaran dispuestos a pagar
por las Tarjetas de Ocasion Omiko Origami.

Determinar e! potencial de consumo de las Tarjetas de Ocasidén en el mercado
objetivo seleccionado.
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4.6.2. MEDOTOLOGIA DE LA INVESTIGACION.

Para poder determinar la factibilidad de lanzar las tarjetas de .ocasion Omiko
Origami en el segmento de mercado seleccionado y al mismo tiempo darnos
cuenta de los principales atributos que el consumidor espera que tenga nuestro
producto hemos decidido utilizar las siguientes fuentes de informacién:

a) Fuentes Primarias:
e Cuestionario Base
e Observacion Directa en Centros de Distribucion

b) Fuentes Secundarias
s Internet
o Competencia
o INEGI

Fuentes Primarias.

Como fuentes primarias de la investigaciéon de mercados se han escogido el
cuestionario y la observacién directa en centros de distribuciéon. Dicha informacion
tendra el objetivo fundamental de proporcionar datos sobre los gustos y
preferencias del consumidor y sus comportamientos de Compra, asi como también
de presentar un panorama general de la forma en que las tarjetas seran
distribuidas.

Cuestionario

El cuestionario base de la investigacion de mercados se presenta en el anexo ___.
Esta integrado por 14 preguntas, de las cuales 8, estaran encaminadas a conocer
el comportamiento de compra del consumidor y los gustos y preferencias. sea cual
fuere la marca de su preferencia. El resto de las preguntas estan enfocadas
particularmente a nuestras tarjetas.

Observacién Directa en Centros de Distribucion.

El objetivo primordial de esta fuente de informacion sera proporcionar datos
referentes a la forma en que los diferentes centro de distribuciéon contribuyen a la
efectiva venta de las tarjetas, contemplando aspectos como:

a) Lugar de Exhibicién
b) Mantenimiento y Cuidado de las Tarjetas.
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Fuentes Secundarias de Informacion.

Para el desarrollo de la investigacién se utilizara la Internet como principal fuente
de informacion secundaria, ya que dentro de ésta, podemos identificar con
precision los datos estadisticos necesarios para conocer la demanda y sus
proyecciones y conocer a la competencia.

Las principales paginas electronicas que se utilizaran para el desarrollo de la
presente investigacion seran.

a) Datos estadisticos. www.inegi.gob.mx
b) Competencia.
a. www.burundis.com
b. www americangreetings.com
c. www egreetings.com
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4.6.3. OMIKO ORIGAMI
Cuestionario De Investigacion de Mercados

Edad: Sexo: M F Colonia:

1. ¢Has regalado alguna vez un tarjeta de ocasion?
Si NO*
*Terminar Cuestionario
2. ¢Porqué regalas una tarjeta de ocasion?
Es una forma original de expresar mis sentimientos.
Por costumbre (todos las regalan).
Porque es barato

Es facil de conseguir
Otros

3. ¢ Qué marca de tarjetas regalas con mayor frecuencia?

* No mencionar las marcas a menos de que no supieran que contestar.

A) Burundis D) Snoopy
B) Tinny Toons E) Looney Toons
C) Garfield F) Otros

4. ¢Por qué acostumbras comprar las tarjetas de (Mencionar la marca_que contesto en la
pregunta anterior)?

A) Precios D) Colores

B8) LLeyendas E) Personajes
C) Dibujos F) Tipo de Pape!
Otros:

5. ¢Que tipo de tarjeta de ocasién regalas con mas frecuencia?

A) Cumpleadios D) Perdén
B8) Amor E) Animo
C) Amistad F) Agradecimiento

6. ¢Con que frecuencia compras estas tarjetas?
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¢ En qué lugar acostumbras comprar tus tarjetas?

a) Tiendas Departamentales (Sanborns, Liverpool)
b) Tiendas de Autoservicio (Soriana, Hypermart)
c) Tiendas de Regalos

d) Otros

¢ Cuanto te cuesta una tarjeta de ocasion de tu marca favorita?

1.

12.

¢ Comprarias una tarjeta como esta? (Mostrar Tarjeta Omiko)

Si No

. &En qué colores las preferirias? (Mostrar Catalogo de Colores)

a) Verde b) Morado c) Amarillo d) Azul e) Rosa
iDe qué tamano te gustarian mas? (Mostrar cada uno de los tamanos)
a) Pequeiio b) Mediano c) Grande

¢ Cuante pagarias por una tarjeta como esta? (mostrar los tres tamarios)

13.

¢ Doénde te gustaria que se vendieran?

iiGRACIAS!H!
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4.6.4. Tabulacion de Resultados

tionarios Aplicados 500

Pregunta 1
Has regalado alguna vez una trajeta de ocasién?

Resultado Porcentaje

495 99.00%
5 1.00%
Pregunta 1
1%
asi
| No
99%
Pregunta 3

¢ Que marca regalas con mayor frecuencia?
Resultado Porcentaje

Jurundis 180 36.00%

ny Toons 10 2.00%

Garfield 50 . 10.00%

Snoopy 10 2.00%

ney Toons 110 22.00%

Otros 140 28.00%
Pregunta 3
Q Burundis
28% 36% & Tiny Toons
D Garfield
0 Snoopy
22% 20, 10%2% B Looney Toons

OOtros

Pregunta 2
¢ Por qué regalas una tarjeta de ocasion?

Resultado Porcentaje

Expresion
Qriginal 40 8.00%
Costumbre 180 36.00%
Barato 75 15.00%
Facit
Conseguirla 200 40.00%
Otros S 1.00%
Pregunta 2
258 e ——r e e 1 80— o e
E1L ) - i TS
100 40 - - -
S8 L
(=4 b2 e o £d
S T 5 = = =1
& 8 “- £
© 8
Pregunta 4
¢ Por qué acostumbras comprar esta marca?
Resultado Porcentaje
Precio 160 32.00%
Leyenda 50 10.00%
Dibujos 75 15.00%
Colores 20 4.00%
Personajes 195 39.00%
Papel o] 0.00%
Pregunta 4
0% :freciod
32% eyenda
39%
y ‘ ODibujos
~ i OColores
4% 15% 10% @ Personajes

O Papel




4.6.4. Tabulacion de Resuliltados

Pregunta 5
¢ Que tipo de tarjetas de ocasion regalas ?
Resultado Porcentaje

Pregunta 6
¢ Con qué frecuencia compras estas tarjetas?
Resultado Porcentaje

umpleanos 150 30.00% 1cadaz2 M 290 58.00%
Amor 125 25.00% 1cadaM 60 12.00%
Amistad 175 35.00% 1cada3 M 125 25.00%
Perdon o} 0.00% 1 anual 25 5.00%
Animo 25 5.00%
Gracias 25 5.00%
Pregunta § Pregunta 6
e O Cumpleafios Vanual 325 ' ' ;
08% 5% 0% & Amor tcada3M [————— 125 . :
QAmistad 1cadaM 160 i H
354, O Perdon : {
25% & Animo 1cada2 M ] 290 :
OGracias 0 100 200 300 400
Pregunta 7 Pregunta 8

¢ Donde acostumbras comprarlas ?

¢ Cuanto te cuesta un atrjeta de ocasion de tu marca favorita?
Resuitado Porcentaje

Resultado Porcentaje

Depart 295 59.00% a 25 5.00% Menos de 20 Pesos
Autoserv. 25 5.00% b 50 10.00% 20 Pesos
Regalos 120 24 00% c 375 75.00% Entre 21 y 30 Pesos
Otros 60 12.00% d 50 10.00% Otros
Pregunta 7 Pregunta 8
owes F—Ts0 | - i
% B H i
12 QDepart. Entre 21 y 30 Pesos CESNn ~ N T o] 335
24% . N
2% WAutosery. 20 Pesos [T __]50 !
569% ORegalos \ ¢
5% O Otros Menos de 20 Pesos [} 25 :

o] 100 200 300 400




4.6.4. Tabulacion de Resultados

Pregunta 9
¢Comprarias una tarjeta como esta?
Resultado Porcentaje
490 98.00%
10 2.00%
Pregunta 9
500
500
400 - - e ]
300 - e
200
100 e e e
o
Si No
Pregunta 11
¢ De qué tamano te gustarian mas?
Resultado Porcentaje
Peqguefo 150 30.00%
Mediano 250 50.00%
Grande 100 20.00%

Pregunta 11

20%Q DSO%
W

50%

O Pequefio
@ Mediano
OGrande

Verde
Morado
Amarillo
Azul
Rosa

Papelerias
Tiedas de
Regalo
Fuera de la
escuela

a5% -m

Pregunta 10
¢ En qué color las prefieres ?

Resultado Porcentaje
125 25.00%
75 15.00%
150 30.00%
125 25.00%
25 5.00%
Pregunta 10
5% 25% O Verde
25% W Morado
O Amaritio
15% QAzul
30% @ Rosa

Pregunta 13
¢ Donde te gustaria que se vendieran?

Resultado Porcentaje
150 30.00%
125 25.00%
225 45.00%

Pregunta 13

O Papelerias
30%
@ Tiedas de Regalo
OFuerade la

25% escuela
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4.6.4. Tabulacién de Resultados

‘egunta 12
Cuanto Pagarias por una tarjeta como ésta?

vca
Pregunta 12
Resultado  Porcentaje
Sesos 125 25.00%
Pesos 225 45.00%
Pesos 75 15.00%
Pesos 75 15.00%
8 Pesos 13 Pesos 15 Pesos 17 Pesos
2diana
Resultado  Porcentaje Pregunta 12
Pesos 75 15.00%
Pesos 210 42.00%
Pesos 180 36.00%
Pesos 35 7.00%
ande
Resultado Porcentaje
Pregunta 12
Pesos 110 22.00%
Pesos 270 54.00%
Pesos 80 16.00%
Pesos 40 8.00%

22 Pesos 25 Pesos 28 Pesos 30 Pesos




4.6.5. Analisis e Interpretacién de Informacion:

Analisis Global de la Tarjeta de Ocasion.

La gente de la Comarca Lagunera y en especial de la Ciudad de Torredn
Coahuila, acostumbran comprar tarjetas de ocasidn en momentos muy
especificos:

a) Febrero.- Con motivo del dia del amor y la amistad.
b) Diciembre.- Con motivo de la navidad y el afio nuevo.

En este sentido, el comportamiento estacional de compra y venta de tarjetas de
ocasion en esta regién es muy parecido al estandar, afadiendo quiza el 10 de
mayo y el 30 de abril.

Los consumidores de esta regidn compran las tarjetas de ocasién por costumbre
(36%) y porque son faciles de conseguir (40%)

Las caracteristicas principales que el publico objetivo contempla al adquirir una
tarjeta de ocasién son principaimente 2:

a) Precios
b) Personajes.

La marca que mas se compra es Hallmark (54%), le sigue Bouncy Net (Burundis
36%) y finalmente la tarjeta sin marca (10%). Cabe mencionar, que Halmmark
cuenta con tres elementos que le permiten tener esta ventaja competitiva:

1) Muitiples disefios y personajes, ya que manejan diversas marcas y
licencias.

2) Excelente estrategia de distribucion.

3) Precios Competitivos.

La variedad en los disefios y los conceptos de las tarjetas de ocasion se vuelve un
factor vital en su comercializacién; De esta forma nos damos cuenta de qué es lo
que el mercado quiere. La investigacidon nos mostré el siguiente resultado:

a) 30% Compran tarjetas de cumpleafhos.

b) 25% Compran tarjetas de Amor

c) 35% Compran tarjetas de Amistad
Su potencial de consumo es del 99% con periodos de compra de entre 1y 3
meses y en su mayoria (59%) son adquiridas en tiendas departamentales como
Sanborns y Liverpool.

El precio de las tarjetas que el consumidor adquiere oscila entre los 21 y 30 pesos.
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Analisis Especifico de la Tarjeta Omiko Origami.

Los factores de disefio y originalidad son esenciaimente la ventaja competitiva
dentro del mercado de tarjetas de ocasién y Omiko Origami cumple con estas
caracteristicas; esto fue comprobado por un 98% de los encuestados que
aseguraron que S! comprarian la Tarjeta Omiko.

La tendencia actual en manejo de colores indica que aquellos colores mas
brillantes tendran mayor demanda y ciertamente la regla se cumplié; como se
observo en l|a tabulacidn, el amarillo (30%), el verde (25%) vy el Azul (25%) fueron
los colores mas solicitados, con la consigna de que fueran de preferencia
fluorescentes o al menos brillantes.

En lo referente ai tamario, un 50% votd por la Tarjeta Omiko Estandar o Mediana,
reafirmando la estadistica de ventas que se tenia por la participacién en Ferias y
Exposiciones de Desarrollo Empresarial. Le sigue el tamano pequefio (30%) y
finalmente la Tarjeta Omiko Grande con el 20% restante.

El consumidor aseverd que le agradaria conseguir las Tarjetas Omiko faciimente y
propuso los siguientes puntos de distribucion:

a) Papelerias (30%)
b) Tiendas de Regalos (25%)
c) Fuera de la Escuela (45%)

El precio resulta clave para entrar a competir en este mercado, por lo que, como
resultado de esta investigacion, nuestra estrategia estara dirigida al Precio Meta.
Los precios sugeridos por el mercado objetivo base de la muestra son:

Tarjeta Pequena......... 13 Pesos
Tarjeta Mediana.. ...20 Pesos
Tarjeta Grande............ 25 Pesos
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4.7. Mezcla de Mercadotecnia

4.7.1. Estrategia de Producto.

4.7.1.1. Amplitud y Profundidad de las Lineas.

Omiko Origami cuenta con tres lineas basicas de tarjetas de ocasién:
a) Tamafo Pequefio
b) Tamafho Estandar
c) Tamano Grande

Cada una de estas lineas de tarjetas de ocasidn se presentan con diferentes
conceptos y colores, mismos que se describen a continuacién:

Conceptos: Leyendas.
a) Amor
b) Amistad
c) Agradecimiento

dy Animo
e) Cumplearfios

a) Celestial Blue
b) Ultra Lemon
c) Planetary Purple
d) Ultra Pink
e) Ultra Yellow
4.7.1.2. Marca
La marca que se pretende registrar es:
TARJETAS OMIKO

Se ha decidido nombrar de esta forma a la marca debido a que:

1. Esla forma en la que los clientes reales y potenciales reconocen los productos
de Omiko Origami..

2. Sera el nombre que se maneje en la WEB PAGE, el catalogo de productos y la
publicidad impresa.
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4.7.1.3. CICLO DE VIDA DE LAS
TARJETAS OMIKO ORIGAMI

( c M

ENTAS

TIEMPO 6 MESES

4.7.1.4. ENVASE - EMPAQUE - EMBALAJE.
ENVASE Y EMPAQUE

= Bolsas de Polipropileno
EMBALAJE

e Caja de carton corrugado
e Lamina de Cartén Corrugado
» Fleje
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4.7.2. Estrategia de Precio.

La estrategia de fijacion de precios de las tarjetas de ocasion Origami esta
determinada con base en el siguiente esquema:

Mercado [:> Utilidad f::> Costo

Esto significa que en nuestro esquema de fijacidon de precios, el que tiene la dltima
decision en este aspecto es el consumidor, es decir, el mercado. Por esta razdn
denominaremos a nuestra estrategia de precios como: “ La Estrategia del Precio
Meta".

Esta estrategia supone que el precio es fijado por el mercado, la utilidad es fijada
por la empresa y el costo estara en funcion de los dos factores anteriores (precio y
utilidad). La estrategia del precio meta se compone de los siguientes elementos:

a) Precio Meta
b) Utilidad Deseada
c) Costo Meta.

Como se observa en el esquema, la base de nuestra estrategia es lograr el costo
meta, mismo que nos permitira lograr la ventaja competitiva de liderazgo en costos
y buscar la diferenciacion en relacién a la competencia con base en los precios y
sin descuidar la calidad.

4.7.3. Estrategia de Plaza.

La estrategia de plaza que tomara nuestra empresa esta enfocada hacia el
siguiente canal de distribucién:

Omiko :> Detallista

Se intentara ingresar al mercado por medio del Retail pero obviamente en un
esquema a escala. Esta distribucion se lograra con base en la estrategia de
penetracion de mercado, que contempla las siguientes tres tacticas de ventas:

a) Distribucion en Escuelas. Esto se lograra colocando puestos moéviles en
las afueras de aquellas escuelas que cumplan con el perfil del
consumidor deseado.

b) Distribucion en Tiendas de Regalos y Papelerias. En este primer centro
de distribucion que hace referencia al RETAIL, se pretende ingresar con
base en una estrategia de ventas en consignacion, fijando un volumen
determinado de tarjetas de ocasion y un precio minimo que el
distribuidor debera respetar.
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c) Distribucion en Tienda de Regalos Propia. Este punto de venta se
presenta en ultimo lugar debido a que dentro de esta estrategia se
contempla distribuir, ademas de los productos Omiko Origami, alguna
marca extra, es decir, introducirnos al mundo del Licensing. Sin
embargo, para lograr este objetivo, deberemos mostrar un porcentaje de
ventas que nos permita cumplir con lo requisitos que el licensiatario
establezca.

4.7.4. Estrategia de Promocion.

1.

2.
3.
4.

Participacion en Ferias y Exposiciones de Desarrollo Empresarial.
Elaboracion de ta pagina Web de Omiko.
Elaboracién del folleto para promocion en ferias y exposiciones.

Participaciéon en Concursos de Planes de Negocios.

Conclusiones de la Mezcla de Mercadotecnia

La estrategia de posicionamiento del producto estara determinada por factores
como son:

a) Atributos del Producto.
1. EIl Disefio Octagonal de la Tarjeta.
2. La divertida forma de mostrar sus mensajes (ORIGAMI)
3. El Nuevo Concepto de sus Personajes
b) Precio.
1. Estrategia del Precio Meta.

c) Licensing

1. Venta de Articulos de otras marcas
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Con el paso del tiempo y la consolidacién de la empresa se pretende llegar al
desarrollo de una estrategia integral de mercadotecnia que contemple los
siguientes elementos:

Estrategia de Mercadeo
De Tarjetas de Ocasion

2=TET ‘ E Commerce

Licensing

= Retail: Distribucion de las tarjetas de ocasion a través de detallistas.

e E- Commerce: Desarrollo de la Pagina Web de Omiko Origami y Venta de
productos a través de la misma.

e Llicensing: Venta de articulo de diferentes marcas dentro de un punto de
venta propio, como puede ser la tienda de regalos que se tiene proyectado
desarrollar.

e TV Show: etapa final en donde se pretendera llevar a los personajes de las

tarjetas a la television. De inicio se tiene contemplado visitar las
instalaciones de canal 9 Torredn.
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4.8. ESTRUCTURA DE LA COORDINACION DE
MERCADOTECNIA Y VENTAS

El Area de comercializacion de Omiko Origami esta integrada por 2 niveles:

Coordinacion de Mercadotecnia y Ventas.
Responsabilidades:

Responsable directo ante la Coordinacion General de 1a Planeacion, Desarrollo y
Control eficaz y eficiente del Proceso De comercializacidn de la Empresa.

Responsable directo de la eficiente administracion de las ventas a nivel interno y
externo, asi como también del analisis y monitoreo de la competencia y de las
nuevas tendencias en el mercado de tarjetas de ocasiéon.

Relaciones:

Le reporta a: Coordinacién General

Le reportan: Vendedores

57




Actividades Clave:
Planeacion

Identificar oportunidades de nuevos negocios.
Desarrollar el Plan de Mercadotecnia y Ventas.
Elaborar el Presupuesto de Comercializacion.
Programar las Investigaciones de Mercado.

Organizacion

= Asignar y delegar las actividades de fa Coordinacion entre el personal a su
cargo, optimizando el uso de los recursos.

Direccion

e Coordinar la atencidn y servicio a clientes directamente o a través de los
vendedores.

e Coordinar juntas con vendedores.

e Coordinar juntas con la Coordinacion de Produccidn para asignar
prioridades y dar seguimiento a compromisos.

Control

« Evaluar el desarrolio del Plan de Mercadotecnia y Ventas.

» Vigilar el estricto cumplimiento del presupuesto de comercializacion.

« Evaluar las estrategias de comercializacion de la competencia.

« Supervisar las actividades de los vendedores.

e Supervisar la oportuna y efectiva ejecucion de las politicas y procedimientos
administrativos de venta.

Supervisar la calidad en la atencion y servicio al cliente.

e Realizar sondeos de niveles de satisfaccion del Cliente

Operacion

e Revisar y autorizar el pago de comisiones.
e Proporcionar apoyo a la fuerza de ventas.
* Analizar estadisticas de ventas.

e Atender a clientes (llamadas y visitas)

e Asistir a ferias y exposiciones
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Vendedores.
Responsabilidades:

Es el responsable directo de establecer el contacto entre el cliente y la empresa
para que pueda efectuarse la venta de los productos.

Es directamente responsable de interpretar las necesidades del cliente y de
transmitir a la Coordinacién de Marketing y Ventas el conjunto de sugerencias que
el mismo cliente le dé a conocer.

Relaciones:

Le reporta a: Coordinacion de Marketing y Ventas

Actividades Clave:
Operacion:

Vender las tarjetas de ocasién Omiko Origami.

Mantener contacto con el cliente (llamadas y visitas).

Establecer relaciones publicas.

Prospectar clientes segun la estrategia disefiada por la Coordinacion de
Marketing y Ventas.

Asesorar al cliente en todos los aspectos relacionados con el producto.

e Apoyar a la Coordinacidon de Marketing y Ventas cuando asi sea requerido.
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V. Plan de Operaciones

5.1. Objetivos

Objetivo General:

Determinar el proceso productivo ideal, describiendo las instalaciones,
herramientas y equipos, mano de obra, materiales e insumos que habran de
utilizarse para la elaboracion de las tarjetas Omiko Origami.

Objetivos Especificos:

Determinar el proceso productivo ideal para la fabricacion de tarjetas de ocasion.

Definir los materiales e insumos necesarios para realizar las tarjetas de ocasién
con la mejor calidad.

Conocer ios requerimientos especificos de mano de obra (acabado), asi como
también los mejores proveedores del servicio de impresidn.

Definir los requerimientos de herramientas para llevar a cabo el proceso de
produccion.

Establecer las bases del costo de produccidon, mismo que permitira integrar el
sistema de costeo de Omiko Origami.
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5.2. Descripcion Técnica del Producto

Las tarjetas de ocasion Omiko Origami estan disefiadas en forma octagonal con
base en la técnica japonesa Origami, estan elaboradas a base de papel Brite Hue

(cartulina) en los siguientes colores:
a) Celestial Blue d) Ultra Pink
b) Ultra Lemon €) Ultra Yellow
c) Planetary Purple

Se presentan en tres tamanos:

a) Pequerio. Con un diametro de 10 centimetros, un corte vertica! al centro y
dobleces en forma horizontal en la parte superior e inferior, a una distancia
de 2.5 cm partiendo del centro del diametro.

10 cm

b) Mediano o Estandar. Con un diametro de 18 centimetros, un corte vertical
al centro y dobleces en forma horizontal en la parte superior e inferior, a
una distancia de 4.5 cm partiendo del centro del diametro.

18 cm
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c) Grande. Con un diametro de 25 centimetros, un corte vertical al centro y
dobleces en forma horizontal en la parte superior e inferior, a una distancia
de 7.5 cm partiendo del centro del diametro.

30Cm

5.2.1. Forma de Usar la Tarjeta.

Para descubrir el divertido mensaje que hay dentro de la tarjeta se tendra que
tomar de centro hacia a fuera, siguiendo el esquema que a continuacién se
presenta:

1ra. Cara: Muestra el inicio del mensaje.
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gunda parte del mensaje en el centro de la tarjeta.

2da. Cara: Muestra la se
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4ta. Cara: Muestra la identificacidn de la imagen corporativa.

5.2.2. Personajes

Omiko: Es el lider del grupo, es un personaje divertido y lleno de magia, pero
siempre bien consciente de lo que quiere. Es alegre, motivador y muy buen amigo.

Ori: Es el personaje mas simpatico, eso lo hace ser presumido, siempre quiere
llamar la atencion y ser el centro del mundo. Es alegre, muy decidido y bromista.

Gami: Es considerado el personaje mas tierno, tiene un corazén de pollo y un
gran sentido de la amistad y el amor. Es extremadamente bondadoso y juguetén.

Gueguesin: Es el sofador, el visionario, el personaje que se caracteriza por su
espiritu emprendedor y aventurero. Es muy distraido y medio olvidadizo. Pero
siempre esta de buen humor y es muy optimista.
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Groovy: Es el personaje mas bonachdn de todos, es medio torpe y siempre le
estan haciendo bromas. Es el mejor de los amigos y siempre esta dispuesto a dar
la vida por un ellos. Es muy timido y gracioso.

Brainy: Es un personaje inteligente, centrado y muy objetivo. Su capacidad de
analisis le permite resolver cualquier problema. Es divertido, aunque trata de no
dejar que conozcan sus sentimientos.

Grunchi: Es grufdn y muy tranza, siempre esta molestando a Groovy. No permite
que le molesten y dice detestar a todo el mundo. Es muy decidido y siempre
quiere ser el mejor de todos. Pero a pesar de todo es muy divertido.

Sporty: Es el deportista del grupo, tiene un caracter muy divertido, es muy activo

y nuca puede estar sin hacer nada, es inteligente y muy veloz, simpatico y
extremadamente juguetén.

5.2.2. Leyendas.

1. Ojala te mueras, pero de risa al ver esta tarjeta, felicidades.
2. Eres comc un vicio, pero me encanta pensar en ti.

3. Me dijeron que estabas en cama, lastima que no como yo pensaba,
aliviate pronto.

4. En esta navidad el frio te puedo quitar, con algo calientito que te va a
encantar.

5. Tu cumpleainos es tan especial, que para celebrarlo hicimos una
gran fiesta, a la otra te invitamos.

6. Aunque no pensamos en lo mismo, siempre compartimos lo mejor,
nuestra amistad.

Me estoy volviendo, loco por ti, te amo.
Eres como un mango, bien maduro, porque te caes de bueno.

9. Ya tengo castillo, armadura, espada, reino y caballo, solo me falta la
princesa, que onda te animas.

10.Nuestra amistad no se congela, ni aun en estas fechas, feliz navidad.
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11.Wuau!l, si asi estas de verde, como estaras de maduro.

12.Hace algunos remotos afics sucedié algo cambié la vida de muchos,
naciste tul!, feliz cumpleanos.

13.Ya es hora que, te mande a recordar, que eres muy especialll

14.Te extrafio porque eres bien ca..., lienttito como mi almohada, te
amo.

15.Para que necesito un auto elegante, una casa grande o un armario
lleno de ropa, cuando te tengo a ti, Te amo.
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5.3. Analisis de Materia Prima y Materiales Auxiliares

5.3.1. Cartulina.

La cartulina utilizada en la elaboracion de las tarjetas Omiko Origami se conoce
como Brite Hue, tiene un peso de 176 gramos y se presenta en 10s siguientes
colores:

a) Ultra Lemon
b) Ultra Lime
c) Ultra Pink
d) Ultra Orange
e) Ultra Yellow
f) Sun Yellow
g) Orange

h) Red

Nuestro principal y tnico proveedor son las Papelerias Lumen, la razén por la que
es unico proveedor es que solo esta papeleria maneja el papel de importacion que
cumple con las caracteristicas de resistencia y colores que se necesita para la
elaboracion de las tarjetas.

Ahora bien, en caso de que no se encuentre la cartulina Brite Hue, se tiene como
materia prima alternativa la cartulina Astro Bright, que tiene un peso de 175
gramos y se presenta en los siguientes colores:

a) Sunbours Yellow
b) Orbit Orange

c) Galaxy Gold

d) Gama Green

e) Mars Majenta

f) Neptune Blue
g) Reentry Red

h) Celestial Blue

i) Lunar Blue

j) Planetary Purple

Este sustituto de la cartulina Giite hue se encuentra también en las papelerias

Lumen y sin duda cumple, aunque en menor escala, con las caracteristicas de
resistencia y colores que se necesitan para la elaboracién de las tarjetas.

Se utilizan dos octagonos de cartulina por cada tarjeta en sus tres diferentes
tamanos.
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Pequena: 23cmx 12 cm’ . 23Cm

/
OO

Mediana: 39 cm x 20 cm

39 Cm

/
1Cm \OO 4— 20 Cm

39Cm

Grande: 53 cm x 27cm

20Cm

—
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5.3.2. Papel.

El Papel utilizado en la elaboraciéon de los sobres para las tarjetas Omiko Origami
se conoce como Brite Hue, tiene un peso de 90 gramos y se presenta en los
siguientes colores:

i) Ultra Lemon
j) Ultra Lime
k) Ultra Pink

) Ultra Orange
m) Ultra Yellow
n) Sun Yellow
o) Orange

p) Red

Nuestro principal y Unico proveedor son fas Papelerias Lumen

Ahora bien, en caso de que no se encuentre el Papel Brite Hue, se tiene como
materia prima alternativa el papel Astro Bright, que tiene un peso de 90 gramos y
se presenta en los siguientes colores:

k) Sunbours Yellow
1) Orbit Orange

m) Galaxy Gold

n) Gama Green

o) Mars Majenta

p) Neptune Biue

q) Reentry Red

ry Celestial Blue

s) Lunar Blue

ty Planetary Purple

5.3.3. Insumos

1. Resisto! Blanco.
2. Bolsas de Polietileno
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5.4. Descripcion del Proceso Productivo

5.4.1. Tarjetas de Ocasion

1. Se compra los rollos de cartulina Brite Hue.

Se cortan en rectangulos los rollos de cartulina Brite Hue.
Se suajan los rectangulos de cartulina (Se magquilan)

Se separan los rectangulos por color.

Se imprimen las leyendas y personajes en los octagonos suajdos.

o o b N

Se revisa la impresién de las tarjetas

a. Se separan las tarjetas con impresion defectuosa
b. Se aclara con el proveedor

7. Se separan los octagonos de cada rectangulo

8. Se formas los pares de octagonos de acuerdo al disefio.
9. Se realiza el dobles de los octagonos segun el suaje.
10. Se guillotinan los octagonos.

11.Se pegan los octagonos

12.Se empaquetan las tarjetas.

13. Se clasifican de acuerdo a la leyenda y el color.
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{ Area: OPERACIONES

[ Departamento: COORDINACION DE OPERACINES Fecha:  Marzo 2002
Puesto: COORDINADOR DE OPERACIONES Pagina 1/1

INICIO

Se compran
los rollos de Sc realiza el
cartulina doblés seei

* el s

S¢ Contan ¢n
rectdangulos fos . B B
rollos de cartubing Sc guillotinan oy
2 actigonos

‘ 10
Se suajan los ¢

rectingulos de Se peean los
cartulina octigonos

‘ St 11
‘ Si
Se imprimen las
leyendas » Se empaguetan
personajes 4 las tarictas

@ v
Serevisala Se cmpaguetan
impresion las tarjetas

%
= i 12

v

12

Se separan fas
Con impresion Se clasifican de
detectuosa acuerdo al cotor
¢ ol 12
Sc separan los ve aclara con FIN
octigonos de cada El proveedor

rectangulo 5 6.2

v

Se forman fos
pares de
octagonos

Elabord: Gustavo Oros Saucedo Revisd: Coordi. idn de Operacts Auterizé;: Coordinacion General

2




5.4.2. Sobres

-

@ N o o » e N

Se compra los rollos de papel Brite Hue.

Se cortan en rectangulos los rollos de papel Brite Hue.

Se suajan los rectangulos de papel (Se maquilan)

Se separan los rectangulos por color.

Se realiza el dobles de los rectangulos segun el suaje.

Se pegan los rectangulos para formar cada parte del sobre.
Se forma los pares de sobres acuerdo al disefio.

Se clasifican los sobre conforme a los colores.
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5.5. LAY OUT
OMIKO ORIGAMI

A - Recepcion F — Secado

B — Administracion G — Empaquetado
C — Mercadotecnia y Ventas H — Almacén PT
D — Almacén de MP I — Comedor

E — Pegadoo J - Bafio

74



5.6. Estrategia de Administracion de Inventarios
Justo a Tiempo.

5.6.1. Justificacién de la Estrategia

El mundo empresarial actual lleno de competencia y competitividad en todos los
niveles de la organizacion, exige cada vez mas una Administracién Financiera
eficiente del Capital de Trabajo y en la medida en que el manejo de las
inversiones, los costos y gastos sea adecuada, la empresa empezara, primero, a
ser competitiva y segundo a generar valor.

Parte fundamental de la Administracion Financiera de! Capital de Trabajo son los
inventarios, que constituyen un factor de vital importancia, por el monto de la
inversion requerida y por la complejidad y grado de dificultad que implica una
administracion financiera efectiva.

El costo de oportunidad constituye uno de los costos mas elevados dentro de una
organizacion y la mala administraciéon de inventarios constituye uno de los
elementos mas importantes generadores de altos costos de oportunidad en la
empresa, debido a las grandes inversiones que se requieren. Por tal motivo, la
estrategia aplicada a la administracion de los inventarios debe estar vinculada con
la estrategia de ventas, produccion y finanzas, ya que de su interrelacion se
derivara el valor econémico agregado que pudiera generar la empresa.

Siguiendo esta premisa de interrelacion de estrategias, Omiko Origami ha optado
por manejar los inventarios con la estrategia de Administracion Justo a Tiempo
cuya principal politica sera la de mantener inventarios tendientes a cero. El
sistema de control de Inventarios a utilizar sera Inventarios Perpetuos. con ia
técnica de valuacion de inventarios de Ultimas Entadas, Primeras Salidas
(UEPS).

La combinacién de la estrategia JIT, los Sistemas de Control y Técnicas de
Valuacion de Inventarios estan en enteramente vinculados con la estrategia de
Precio Meta que se ha disefado en Mercadotecnia y 1a estrategia de liderazgo en
costos que se ha diseiiado en Finanzas.
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5.6.2. Administracion de inventarios Justo a Tiempo.

Para administrar con JIT, es necesario manejar conceptos tales como el Lote
Econdmico de Compra, Costo de Administracidn de inventarios, Costo de los
Pedidos, Margenes de Seguridad y Puntos de Re Orden.

5.6.3. Costo de Administracién de los Inventarios

Costo de Inventarios

Concepto Importe Porcentaje
Almacenaje $525.00 1.24%
Administracion $508.00 1.20%
Costo de Oportunidad $3.058.00 7.25%

Total $4,091.00 9.70%

Inversiéon en Inventarios

Material Directo $9.811.00 $951.31
Material Indirecto $500.00 $48.48
Empaques $1,000.00 $96.96
Producto Terminado $30,880.00 $2,994.24
Total $42,191.00 $4,091.00

El Costo Anual por Comprar es de $ 655.00, incluye Material Directo,
Indirecto y empaques.

5.6.4. Lote Econémico del Papel Brite Hue

No. Unidades Costo Unit. Costo Total %CAl $CAIl SCUAI
1427 30 50 $713.50 9.70% $69.18 $0.05
2379 $1.42 $3.378.18 9.70% $327.56 $0.14
498 $2.60 $1,294.80 9.70% $125.55 $0.25
4304 $5,386.48 $522.29 $0.44
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Con una demanda anual de 52,332 Unidades de Papel Brite Hue, un costo de
Pedido de $ 163.75, se obtiene un Lote Optimo de Compra de 6542 Us, con un
total de 8 Pedidos. La siguiente tabla lo muestra:

Cantidad a Pedir NO. De Pedidos Costo Anual Inventario Pro Costo Anual Costo Total

52332 1 163.75 26166 11,613.04 11.676.79
26166 2 327.50 13083 5,756.52 6,084.02
17444 3 491.25 8722 3,837.68 4,328.93
13083 4 655.00 6542 2.878.26 3,533.26
10466 5 818.75 5233 2,302.61 3.121.36
8722 6 982.50 4361 1,918.84 2,901.34
7476 7 1.146.25 3738 1.644.72 2,790.97
6542 8 1,310.00 3271 1,439.13 2,749.13
5815 9 1,473.75 2907 1,279.23 2,752.98
5233 10 1.637.50 2617 1.151.30 2,788.80
4757 11 1.801.25 2379 1.,046.64 2.847.89
4361 12 1,865.00 2181 958.42 2,924.42

5.6.5. Lote Econémico de la Cartulina Brite Hue

No. Unidades Costo Unit. Costo Total %CAl $CAIl SCUAI
1427 $1.00 $1.427.00 9.70% $138.37 $0.10
2379 $2.84 $6,756.36 9.70% $655.12 $0.28
498 $5.20 $2,589.60 9.70% $251.10 $0.50
4304 $9.04 $10.772.96 $1.044.59 $0.88

Con una demanda anual de 52,332 Unidades de Cartulina Brite Hue, un costo de
Pedido de $ 163.75, se obtiene un Lote Optimo de Compra de 4413 Us, con un
total de 11 Pedidos. lL.a siguiente tabla lo muestra:

Cantidad a Pedir NO. De Pedidos Costo Anual Inventario Prom Costo Anual Costo Total
52332 1 163.75 26166 23,026.08 23,189.83
26166 2 327.50 13083 11,513.04 11,840.54
17444 3 491.25 8722 7,675.36 8.166.61
13083 4 655.00 6542 5,756.562 6,411.52
10466 5 818.75 5233 4,605.22 5.423.97

8722 6 982.50 4361 3.83768 4,820.18
7476 7 1,146.25 3738 3,289.44 4,435.69
6542 8 1,310.00 3271 2.878.26 4,188.26
5815 9 1.473.75 2907 2,558.45 4.032.20
5233 10 1,637.50 2617 2,302.61 3,940.11
4757 11 1,801.25 2379 2,093.28 3,894.53
4361 12 1.8965.00 2181 1,918.84 3,883.84
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5.6.5. Politicas de Administracion de Inventarios.

Margen de Seguridad

En todo material directo, indirecto y de empaque se tendra un stock de seguridad
del 5%, sobre el monto del pedido.

Re - Orden

El punto de Re - Orden para el Papel Brite Hue serad al momento en que las
existencias se encuentren al 12% sobre el Lote Econdmico determinado.

El punto de Re - Orden para el Cartulina Brite Hue sera al momento en que las
existencias se encuentren al 18% sobre el Lote Econdmico determinado.
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Omiko Origami S.A. De C.V.

Cédula de Material Directo

Tarjeta Pequefia

Descripcion Medida Costo Medida Costo
P Pieza Pleza Unidad | Unidad

Pape
pel 1 rollo $ 500.00 cm S 050

Cartuli
artufina 1 rolle_ | $1.000.00 em- |s 100
Total S 1.50

Tarjeta Estandar
Descripcion Medida Costo Medida Costo
P Pieza Pieza Unidad Unidad

Papel
ap 1rolo | s 500.00 em |s 142

Cartuli
artulina 1 rolio_ | $1.000.00 cm s 284
Total $ 4.26

Tarjeta Grande

- Medida Costo Medida Costo
Descripeion Pieza Pieza Unidad Unidad

Papel
P 1roio | s s00.00 em IS 260

Cartulina

arin 1 rolio | $1.000.00 em _|s s20
Total $ 7.80
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Omiko Origami S.A. De C.V.
Cédula de Labor Directa

Tarjeta Pequefa

Descripcién del Procese | Tiempo Co:ll:z:or No. De Us Ucnci,tsatr?o
Suajado 1 dia 0.04 1 0.04
Impresion 7 dias 0.75 2 1.5
Pegado 1 dia 0.4 1 0.4
Terminado 1 dia 0.4 1 0.4
CMO 2.34
Tarjeta Estandar
Descripcion del Proceso Tiempo Como et No. De Us COS“_’
Pieza Unitario
Suajado 1 dia 0.04 1 0.04
Impresién 7 dias 0.75 2 LR
Pegado 1 dla 0.3 1 03
Terminado 1dia 03 1 0.3
CMO 2.14
Tarjeta Grande
Descripcidn del Proceso Tiempo ca:t:r:or No. De Us U?\?tsa:?o
Suajado 1 dia 0.04 1 0.04
Impresion 7 dias 0.75 2 15
Pegado 1 dia 0.2 i o2
Terminado 1 dia 0.2 1 0.2
CMO 1.94
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Vi. PLAN DE RECURSOS HMUMANOS

6.1. Objetivo General.

Desarrollar la Estructura Organizacional de Omiko Origami que permita llevar de
forma eficiente la Administracion del Factor Humano.

6.1. Objetivos Especificos.

Desarrollar el Organigrama de Omiko Origami, analizando los requerimientos de
Personal de las diferentes areas que la conforman.

Desarrollar las Descripciones y Perfiles de Puestos que permitan delimitar las
funciones, los responsables y las caracteristicas del personal requerido por las
Areas Funcionales de la Empresa.

Disenrar el Sistema de Evaluacion dei Desempefo.
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OMIKO ORIGAMI S.A. DE C.V.
DESCRIPCION DE PUESTO

-~ Puesto:'Coordinador

Revisiones:

Fecha Nombre y Puesto de Modificaciones Observaciones
quien revisa

Elaboré: Revisd: FIRMA:

Aprobd:
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I. Datos Generales

Departamento: Coordinador General

No. de plazas: 1

Le reporta a: = Consejo de Administracion.

Le reportan: e Coordinador de Mercadotecnia y Ventas

e Coordinador de Administracion y Finanzas
Coordinador de Operaciones

Areas con las que tiene
contacto: Internas:

s Todas las areas funcionales de
Externas:
Consultores y Asesores.

Clientes.
Proveedores Estratégicos.

1l. Responsabilidades

Autoridad maxima responsable de maximizar los recursos, ia capacidad productiva
y de aumentar la rentabilidad de la empresa, por medio de una adecuada
administracion que proporcione orientacion para la formulacion y aplicacion de
objetivos, estrategias y politicas que aseguren el cumplimiento de la misién:

Il. Actividades Clave
PLANEACION

» Definir las prioridades de Produccidon cuando la demanda supera la capacidad
instalada.

« |nstituir los Programas de Planeacion a corto y largo plazo de las actividades de
la organizacién, basada en la continua reevaluacion de los objetivos y
resultados establecidos.

84



ORGANIZACION

Autorizar las Politicas y Procedimientos generales o particulares que regulen la
actuacion del Personal.

Mantener contacto con los Proveedores estratégicos para la Empresa, con el
fin de lograr las mejores condiciones de precio, calidad y servicio.

Atender a clientes con necesidades especiales o de extrema urgencia
canalizando y promoviendo entre las diferentes areas de la empresa la
resolucién de sus problemas. .

Actuar como autoridad definitiva en decisiones o disputas entre las diferentes
Areas.

Proporcionar y atender todos los requerimientos de informacién que requiera el
Consejo de Administracion.

DIRECCION

Revisar mensualmente los estados financieros de la empresa y tomar las
decisiones que aumenten la rentabilidad.

Mantener un ambiente de trabajo sano y seguro.
Garantizar que las areas funcionen dentro de un marco legal.
Realizar las juntas pertinentes con las areas que le reportan directamente.

Orientar, desarrollar y motivar al personal a su cargo a modo de obtener la maxima
eficiencia y eficacia en su Area.

Fortalecer el sistema de comunicacion entre el personal a su cargo y las diferentes
Areas de la empresa. generando canales de comunicacion adecuados.

CONTROL

Revisar los informes mensuales de produccidn, solicitando y/o proponiendo
medias correctivas o de mejora.

Analizar los estudios de productividad y eficiencia de la fuerza de ventas.
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» Analizar la evolucion de los clientes y tomar acciones correctivas dénde se
requiera.

OPERACION
e Autorizar las cotizaciones especiales que se salen de las Politicas marcadas.
» Autorizar las compras de activos fijos, materiales de importacion y estratégicos.

» Aprobar las especificaciones de calidad de los productos.
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I. Datos Generales

Departamento: Administracion y Finanzas
No. de piazas: 1

Le reporta a: e Coordinador General.
Le reportan: o Auxiliar Administrativo

Areas con las que tiene
contacto: Internas:

e Mercadotecnia y Ventas
e Operaciones

Externas:

e Consultores y Asesores.

e Proveedores Estratégicos.
Il. Responsabilidades

Superior responsable ante la Coordinacion Genera! de todos los asuntos que
atafien al area administrativa de ta empresa.

Es responsable de la planeacidn, la organizacion y el control de recursos por
medio de la oportuna generacién de informacion financiera, la cuantificacion de tos

planes y presupuestos empresariales, la proteccion de los activos y ia
optimizacion de los recursos invertidos en capital de trabajo.

1. Actividades Clave
PLANEACION

e Apoyar a la Coordinacion General en la elaboracion, implementacion y supervision
de los programas para incrementar la rentabilidad y la productividad.

e Desarrollar y proponer procedimientos administrativos que permitan mejorar el
desempefio del area administrativa y financiera de la empresa.
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ORGANIZACION

e Asignar y delegar las actividades del Area entre el personal a su cargo.
optimizando el uso de los recursos.

e Apoyar a la Coordinacion General en la evaluacion de la viabilidad econdmica de
los proyectos a realizar por la empresa.

*» Apoyar a la Coordinacién General en la realizacion de los presupuestos financieros
de largo plazo.

DIRECCION

* Orientar, desarrollar y motivar al personal a su cargo a modo de obtener la maxima
eficiencia y eficacia en su Area.

= Fortalecer el sistema de comunicacion entre el personal a su cargo y las diferentes
Areas de la empresa, generando canales de comunicacién adecuados.

= Coordinar la correcta y oportuna generacién de la informacion de las diferentes
Areas a su cargo.

CONTROL

e Revisar el cumplimiento oportuno de todas las obligaciones fiscales y financieras a
cargo de la empresa.

e Supervisar el procesamiento oportuno de las néminas, asi como de otro tipo de
documentacién generada por el movimiento del personal, con antelacion a su pago.

= Verificar el cumplimiento de las politicas y procedimientos establecidos.

e Evaluar los resultados de los programas de capacitacién que se hayan llevado a
cabo en la empresa.

OPERACION

« Participar en los procesos de mejora que se lleven a cabo en la empresa.

» Apoyar a los auditores e inspectores externos que visiten la empresa.

« Revisar de manera continua las comunicaciones oficiales (Diario Oficial de la

Federacion) que atafien a la operacidn de la empresa, asi como la evaluacién
anticipada de su impacto.
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Supervisar el oportuno llenado y envio de todo tipo de cuestionarios y
requerimientos fiscales.

Asegurar la generacién de informacion oportuna y confiable relativa a la planeacién
y control de los resultados de la empresa.

Analizar e interpretar mensualmente la informacion financiera de la empresa y
externar las fuerzas y debilidades que se pueden anticipar.

Preparar los informes financieros requeridos por la Coordinacion Genral.
Participar en la elaboracion del Plan Global de Capacitacion.

Analizar los indicadores financieros que permitan medir fa rentabilidad vy
productividad de la empresa.

Revisar las desviaciones detectadas en los presupuestos establecidos.

Autorizar las ordenes de compra de acuerdo con las politicas.
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I. Datos Generales

Departamento: Administracion y Finanzas
No. de plazas: 1
Le reporta a: e Coordinador de Administracion y Finanzas.

Le reportan:

Areas con las que tiene
contacto: internas:

e Todas las areas funcionales.
Externas:

« Consultores y Asesores.
e Proveedores Estratégicos.

}l. Responsabilidades

Es el responsable directo de la elaboracion de las facturas, de la recepcién y
programacion de pago de las cuentas por pagar y de elaborar los reportes de
bancos.

Ill. Actividades Clave

PLANEACION

» Programar los pagos a proveedores, personal de la empresa y de impuestos.
OPERACION

= Elaborar los cheques para diversos pagos y solicitar su autorizacion y/o firma a
la Coordinacion de Administracion y Finanzas.

» Realizar la compra y control de materiales de la despensa y papeleria.
« Manejar la caja chica.

s Elaborar diversos memorandums y circulares.
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Llenar las fichas de depdsito.
Elaborar una relacion de las facturas de proveedores tomadas a revision.
Eiaborar reporte de solicitud de pagos (cheques).

Elaborar cierres semanales de facturacién y elaborar el reporte de cierre de
mes para su envio oportuno al Despacho Contable.

Elaborar y revisar diariamente el reporte de bancos.

Elaborar el reporte de conciliacidon bancaria.

Elaborar los finiquitos del personal y su correspondiente relacion.

Elaborar relacion de cheques cancelados y entregados al Despacho Contable.

Elaborar archivo de relacién de pélizas entregadas al Despacho Contable.
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I. Datos Generales

Departamento: Mercadotecnia y Ventas
No. de plazas: 1
Le reporta a: e Coordinador General.

Le reportan: e Vendedor

Areas con las que tiene
contacto: Internas:

e Administracion y Finanzas
e Operaciones
e Fuerza de Ventas

Externas:

o Consultores y Asesores.
» Clientes.

l. Descripcion Genérica

Es el superior responsable ante la Coordinacion Genera! de la Planeacion,
Desarrolio y Control eficaz y eficiente del Proceso De comercializacién de la
Empresa.

Es responsable directo de la eficiente administracion de las ventas, a nivel interno
(Vendedores) y a nivel externo (Clientes), asi como también del analisis y
monitoreo de la Competencia y las nuevas tendencias en el mercado de tarjetas
de ocasion.
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1. Descripcion Especifica

PLANEACION

Identificar oportunidades de nuevos negocios.
Desarroilar el Plan de Mercadotecnia y Ventas.
Elaborar el Presupuesto de Comercializacion.

Programar las investigaciones de Mercado.

ORGANIZACION

Asignar y delegar las actividades de la Coordinacidon entre el personal a su
cargo, optimizando e! uso de los recursos.

DIRECCION

Coordinar la atencion y servicio a clientes directamente o a través de los
vendedores.

Coordinar juntas con vendedores.

Coordinar juntas con la Coordinacién de Produccidn para asignar
prioridades y dar seguimiento a compromisos.

CONTROL

Evaluar el desarrollo del Plan de Mercadotecnia y Ventas.

Vigilar el estricto cumplimiento del presupuesto de comercializacion.
Evaiuar las estrategias de comercializacion de la competencia.
Supervisar las actividades de los vendedores.

Supervisar la oportuna y efectiva ejecucion de las politicas y procedimientos
administrativos de venta.

Supervisar la calidad en la atencién y servicio al cliente.

Realizar sondeos de niveles de satisfaccidon del Cliente
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OPERACION

« Revisar y autorizar el pago de comisiones.

« Proporcionar apoyo a la fuerza de ventas.
« Analizar estadisticas de ventas.
e Atender a clientes (llamadas y visitas)

e Asistir a ferias y exposiciones
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I. Datos Generales

Departamento: Mercadotecnia y Ventas
No. de plazas: 1
Le reporta a: « Coordinador de Mercadotecnia y Ventas.

Le reportan:
Areas con las que tiene
contacto: Internas:

* Mercadotecnia y Ventas
e Operaciones

Externas:

s Clientes.

Il. Responsabilidades

Es el responsable directo de establecer el contacto entre el cliente y la empresa
para que pueda efectuarse la venta de los productos.

Es directamente responsable de interpretar las necesidades del cliente y de

transmitir a 1a Coordinacion de Marketing y Ventas el conjunto de sugerencias que
el mismo cliente le dé a conocer.

il. Actividades Clave -

OPERACION
o Vender las tarjetas de ocasion Omiko Origami.
« Mantener contacto con el cliente (llamadas vy visitas).

« Establecer relaciones publicas.
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Prospectar clientes segtin la estrategia disefiada por la Coordinacion de
Marketing y Ventas.

Asesorar al cliente en todos los aspectos relacionados con el producto.

Apoyar a la Coordinacién de Marketing y Ventas cuando asi sea requerido.
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1. Datos Generales

Departamento: Operaciones
No. de plazas: 1
Le reporta a: e Coordinador General.

Le reportan: e Acabador
Areas con las que tiene
contacto: Internas:

e Administracion y Finanzas
e Mercadotecnia y Ventas

Externas:

e Consultores y Asesores.
s Proveedores Estrategicos.

1. Responsabilidades

Es el responsable directo ante la Coordinacion General de administrar la funcién
productiva de la empresa, ademas de coordinar el adecuado abastecimiento y
proteccion de materias primas e insumos, producto en proceso y producto
terminado.

Es también responsable de desarrollar, coordinar y supervisar proyectos
especiales relacionados con la funcion productiva de la empresa.

Iil. Actividades Clave .

PLANEACION

e Desarrollar y dar direccion general a las actividades productivas de la empresa.
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Determinar los estandares minimos que habran de satisfacerse en los procesos
productivos.

Participar en el desarrollo de proyectos especiales, tales como 1SO-9000 y
Planeacion Estratégica.

Determinar las necesidades de activos fijos para lograr la maxima eficiencia
productiva y la consecucion de objetivos de produccion.

ORGANIZACION

Determinar meétodos de inspeccion para observar que se cumpla con los
estandares que se establezcan para los procesos productivos.

Asignar y delegar las actividades del Area entre el personal a su cargo,
optimizando el uso de los recursos.

Apoyar a la Coordinacidn General en la realizaciéon de los presupuestos operativos
de largo plazo.

DIRECCION

Orientar, desarrollar y motivar al personal a su cargo a modo de obtener ila maxima
eficiencia y eficacia en su Area.

Fortalecer el sisterna de comunicacion entre el personal a su cargo y las diferentes
Areas de la empresa, generando canales de comunicacion adecuados.

Orientar el desarroilo de los procedimientos técnicos y operativos relacionados
con el proceso productivo.

Coordinar el desarrollo de nuevos productos.

CONTROL

Supervisar el proceso productivo para asegurarse de que la produccidon
satisfagan los estandares de calidad requeridos.

Verificar el cumplimiento estricto de las politicas del Area.
Supervisar y evaluar los Programas de Produccion.

Supervisar y evaluar la informacién que se genera en el Area.
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OPERACION
« Participar en la determinacion del sistema de indices de productividad.

e Llevar a cabo la adquisicion de maquinaria y equipo cuando sea necesario por
especificaciones especiales.

e Revisar y Analizar los controles de produccidén de materiales recibidos y
materiales consumidos.

e Participar en los procesos de mejora que se {leven a cabo en la empresa.
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1. Datos Generales

Departamento: Operaciones
No. de plazas: 6
Le reporta a: s Coordinador de Operaciones.

Le reportan:

Areas con las que tiene
contacto: Internas:

e Operaciones

Externas:

. Responsabilidades

Es el responsable de despegar, cortar, pegar y ensobretar las tarjetas Omiko
Origami, asi como también de clasificarlas de acuerdo a sus leyendas y colores.

1. Actividades Clave

OPERACION
» Despegar los octagonos de la cartulina ya impresa.
e Cortar el octagono Cara 1 con la guillotina.
« Ensamblar los dos octagonos para conformar la tarjeta.

e Colocar las tarjetas en los sobres correspondientes de Brite Hue y
polipropileno.

« Clasificar las tarjetas por coiores y leyendas.

e Mantener limpio su lugar de trabajo.
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"PUESTO: COORDINADOR GENERAL

DATOS GENRALES

ESTADO CIVIL: INDISTINTO

'SEXO: AMBOS

'EDAD: MAYOR DE 24 ANOS

AN

VAN

—

o NIVEL DE ESCOLARIDAD
PREPARATORIA
TECNICO/COMERCIAL
KLICENCIATURA: LICENCIATURA EN CONTADURIA ¥Y/O ADMINISTRACION
e
CONOCIMIENTOS
DIRECCION DE PEQUENAS EMPRESAS MANEJO DE PC
MERCADOTECNIA INGLES
: FINANZAS NEGOCIACION
N
d EXPERIENCIA

DIRECCION DE PEQUENAS EMPRESAS ANOS
“MANEJO DE PERSONAL ANOS
MANEJO DE PC 3% ANOS

LiDER. CREATIVO. QUE SEPA TARBAJAR BAJO PRESION, EXCELENTE PRESENTACION
Y ORIENTADO A RESULTADOS

)
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{ PUESTO: COORDINADOR DE AMINISTRACION Y FINANZAS

( DATOS GENRALES )

ESTADO CIVIL: INDISTINTO
SEXO: AMBOS

EDAD: MAYOR DE 24 ANOS

N
(

U\

NIVEL DE ESCOLARIDAD

PREPARATORIA
TECNICO/COMERCIAL

LICENCIATURA: LICENCIATURA EN CONTADURIA ¥/Q ADMINISTRACION

VAN

4 CONOCIMIENTOS

ADMINISTRACION DE EMPRESAS MANEJO DE PC

AN{\LISIS FINANCIERO INGLES

CONTABILIDAD

NEGOCIACION

J

=

EXPERIENCIA
ADMINISTRACION DE EMPRESAS d ANOS
MANEJO DE PERSONAL ANOS
MANEJO DE PC ANOS

CREATIVO. QUE SEPA TARBAJAR BAJO PRESION. CON GRAN CAPACIDAD DE ANALISIS
\ EXCELENTE PRESENTACION Y ORIENTADO A RESULTADOS /
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PUESTO: COORDINADOR DE MERCADOTECNIA Y VENTASj

™

u

@ DATOS GENRALES

ESTADO CIVIL: INDISTINTO

| * SEXO: AMBOS

EDAD: MAYOR DE 24 ANOS

/-
5 NIVEL DE ESCOLARIDAD R
: ‘l_"tiiEPARATORlA

| TECNICO/COMERCIAL

) KLICENC{ATURA: LICENCIATURA EN MERCADOTECNIA Y O ADMINISTRACION

J

( CONOCIMIENTOS

PROMOCION DE VENTAS MANEJO DE PC

MEZCLA DE MERCADOTECNIA INGLES

VENTAS CREATIVAS NEGOCIACION

4 EXPERIENCIA
VENTAS Y MERCADOTECNIA AROS
MANEIJO DE PERSONAL R ARNOS

MANEJO DE PC ANOS

. CREATIVO. QUE SEPA TARBAJAR BAJO PRESION , GRAN NEGOCIADOR. EXCELENTE
. \ PRESENTACION Y ORIENTADO A RESULTADOS. /
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( NIVEL DE ESCOLARIDAD

PREPARATORIA

" TECNICO/COMERCIAL

PUESTO: COORDINADOR DE OPERACIONES
YN
: ( DATOS GENRALES
| ESTADO CIVIL: INDISTINTO
'SEXO: AMBOS
~EDAD: MAYOR DE 24 ANOS j
\

J

\ Y ORIENTADO A RESULTADOS

LICENCIATURA: LICENCIATURA _EN DISENO GRAFICO
CONOCIMIENTOS
DISENO DE TARJETAS DE OCASION MANEJO DE PC
PROCESOS DE IMPRESION INGLES
4 EXPERIENCIA

DISENO DE TARJETAS (P Y N) 33 ANOS

MANEJO DE PERSONAL ¥ ANOS

MANEJO DE PC (PROGRAMAS TECNICOS) ANOS

ALTAMENTE CREATIVO. QUE SEPA TARBAJAR BAJO PRESION. EXCELENTE PRESENTACION

_/




PUESTO: VENDEDOR ] S

 'SEXO: AMBOS

EDAD: MAYOR DE 24 ANOS

DATOS GENRALES N

L
-

N J
é NIVEL DE ESCOLARIDAD )
PREPARATORIA
TECNICO/COMERCIAL
kL;CENCIATURA: y
CONOCIMIENTOS
: TECNICAS DE VENTAS MANEJO DE PC
%
EXPERIENCIA
VENTAS . [ 13 ANOS
v ‘i\lA‘NEJO DE PC ANOS




PUESTO: AUXILIAR ADMINISTRATIVO ]

\

f DATOS GENRALES N

- ESTADO CIVIL: INDISTINTO
SEXO: AMBOS

EDAD: ENTRE I8 Y 25 ANOS

(

J\

NIVEL DE ESCOLARIDAD
PREPARATORIA

TECNICO/COMERCIAL: EN ADMINISTRACION

‘LICENCIATURA: TRUNCO DE ADMINISTRACION Y/O CONTADURIA

-

AN

CONOCIMIENTOS
: MANEIJO DE ARCHIVOS MANEJO DE PC
or E\J CONTABILIDAD BASICA INGLES

N /
S EXPERIENCIA N

‘ ‘ :CIUENTAS POR PAGAR ANOS

MANEJO DE PC AROS
\ J




PUESTO: ACABADOR

DATOS GENRALES )
ESTADO CIVIL: INDISTINTO
O: AMBOS
EDAD MAYOR DE 18 ANOS
., NIVEL DE ESCOLARIDAD )
‘PREP.‘\RATORU\ PREPARATORIA TERMINADA
TECNICO/COMERCIAL
LL!CENC[ATURA: j
/i B
CONOCIMIENTOS N
GENERALES
AN ),
(- EXPERIENCIA )
VENTAS ANOS
': MANEJO DE PC- - B ANOS




6.3. Proceso de Recursos Humanos

6.3.1. Reclutamiento:

El personal que laborara en esta empresa, sera reclutado con base a los medios o
canales basicos como pueden ser:

e Reclutamiento en el Sector Educativo: Este reclutamiento se va realizar a
través de la relacion que exista con el Sector de la Localidad.
e A través de personas conocidas de los mismos subordinados.

La realizacion de todas las actividades antes mencionadas van a permitir contar
con le personal adecuado y necesario con las caracteristicas idéneas, para
participar en la empresa.

Todo aspirante a trabajar en la empresa debera llenar una solicitud de empleo,
entregar Curriculum Vitae y dos cartas de recomendacion de preferencia.

6.3.2. Seleccion y Contrataciéon

Se haran entrevistas al personal de un listado maximo de 3 solicitudes
seleccionadas.

A todo aspirante se le aplicara un examen de conocimientos basicos de acuerdo al
puesto que solicita.

El aspirante seleccionado debera entregar para su expediente una copia de los
siguientes documentos:

a) Acta de Nacimiento

b) Comprobante de Domicilio

c) ldentificacion Oficial con Fotografia (IFE de Preferencia)

d) Carta en donde especifique sus objetivos, asi como sus posibles
aportaciones a la empresa, en ambos casos de forma personal y
profesional. .



6.3.3. Reglamento Interno de Trabajo
Sueldos y Salarios:

El pago se realizarad como indica la siguiente tabla:

Area Periodicidad Tipo de Pago
Administrativa 15 dias (Quincenal) Tarjeta de Débito
Productiva 7 dias (Semanal) Efectivo

Terminacion de la relacion laboral entre el Colaborador y la Empresa:

h
Por renuncia voluntaria: Cuando el colaborador decida retirarse de la organizacion
notificando su renuncia por escrito al coordinador de cada una de las areas a la
que le corresponde, dicha renuncia debe presentarse con 15 dias de antelacion.

Por razones atribuibles al trabajador: Cuando el trabajador incurra en una falta en
el reglamento laboral.

Por razones atribuibles a la organizacion: Cuando la organizacion decida
prescindir de sus servicios laborales por razones econdmicas o por otra causa.

Por convenio mutuo.

Por despido injustificado.

Derechos y obligaciones at téermino de la relacidon laboral.
A la terminacion de la relacion laboral, el trabajador se ve obligado a devolver e la
empresa todo objeto propiedad de la misma y a entregar un informe sobre las
actividades desarrolladas en su Puesto.
Derechos y Obligaciones:
De la empresa:
Exigir a los colaboradores el cumplimiento de sus actividades encomendadas.

lLLa empresa aportara de acuerdo a sus posibilidades un apoyo econdmico en
cuestiones de enfermedad y gastos funerarios.

La empresa otorgara vacaciones y suspension de labores en dias festivos.




La empresa tiene la facultad de descontarle a! colaborador los dias que no haya
laborado sin autorizacion.

Omiko Origami procurara realizar y ejecutar las recomendaciones propuestas por
los colaboradores. Sin embargo queda establecido que las opiniones vy
recomendaciones no comprometen a la empresa, la cual se reserva el derecho de
formular al respecto las observaciones o salvedades que consideren apropiadas.

Por el Colaborador:

Cumplir en tiempo y forma las tareas encomendadas y funciones que le
corresponden de acuerdo al puesto que desempeirie.

Entrar a la hora acordada (9:00 A.M.) entre el personal y el Coordinador de Area.
Todo el personal tomara una hora durante en transcurso del dia para alimentos.

El colaborador tiene derecho a pedir sus vacaciones de acuerdo al tiempo de
antigliedad conforme lo marca la Ley Federal de Trabajo.

La jornada laboral sera de 8 horas diarias de lunes a viernes con un horario de
9:00 A.M. a 6:00 P.M.

El personal tiene la obligacidén de permanecer en las oficinas de acuerdo a su
horario laboral.

El! Colaborador debera guardar secreto profesional sobre los asuntos que se
confian respondiendo ante las autoridades correspondientes por dafios y
perjuicios en caso de violacion.

Permisos:
Los permisos para llegar tarde, salir temprano y ausencia laboral, deberan hacerse
por lo menos un dia de anticipacion por escrito y con justificacion, seran dirigidos

al Coordinador de! Area correspondiente o en su caso a ta Coordinacién General
para analizar y en su caso aprobar:

Dias de descanso obligatorios

i Dia conmemorable Dia Mes

' Afo nuevo 1 Enero

{Aniversario de la Constitucion 5 Febrero
‘Natalicio de Benito Juarez 21 Marzo

116



‘Jueves y Viernes Santo

_Dia del trabajo 1 Mayo
Dia de la Independencia 16 Septiembre

. Los Fieles Difuntos 2 Noviembre

i Nuestra Sefora de Guadalupe 12 Diciembre

:Noche Buena y Navidad 24, 25 Diciembre

Incremento de salario:

El trabajador tendra derecho a un incremento de salario anual, durante el mes de
enero y equivaldra a la inflacion registrada y reportada por el Banco de México.



6.4. Compensaciones Laborales

6.4.1. Objetivos

Remunerar a los colaboradores de Omiko Origami con sueldos y salarios que les
permitan llevar un digno nivel de vida.

Conservar la competitividad en el mercado laboral evitando deserciones costosas,
manteniendo los niveles presupuestales que permitan llevar una gestion financiera

efectiva.

Cumplir con las normas, leyes y disposiciones estatales y gubernamentales.

6.4.2. Estructura Salarial.

La estructura salarial de Omiko Origami se encuentra conformada con base en
tres principales factores:

a) Sueldo y/o Salario Base
b) Carga Social
c) incentivos Laborales

La Némina se encuentra conformada como sigue:

6.4.2.1. Tabulador de Sueldos

Puesto Sueldo No. De Emp! Total
Coordinador General $4.000.00 1 $4,000.00
Coordinador de Marketing $3.000.00 1 $3,000.00
Coordinador de Administracion $3.000.00 1 $3.000.00
Coordinador de Operaciones $3.000.00 1 $3.000.00
Auxiliar Administrativo $1.500.00 1 $1.500.00
Vendedor $1,500.00 2 $3.000.00
Acabador $1.200.00 2 $2,400.00
Total Némina Mensual $17,200.00 9 $19,900.00



Esta némina muestra el sueldo o salario bruto otorgado al colaborador de acuerdo
a la valuacion de puestos realizada, con base en este sueldo se realizaran los
calculos que para su efecto la ley disponga.

6.4.2.2. Incentivos.
Omiko Origami manejara 2 tipos de incentivos:

a) Incentivo por Rendimiento, mismo que esta estrechamente ligado a la
productividad y el rendimiento de los colaboradores de la fuerza de ventas,
administracion y de operacion de Omiko Origami.

b) Incremento por Mérito, aumento periddico de! sueldo o salario base, que

dependera de desarrollo profesional y personal que demuestre cada uno de
los colaboradores de la empresa.

Los principales criterios de asignacion de incentivos se dividen como sigue:

Area Funcional Criterio de Evaluacion

Mercadotecnia y Ventas Productividad de las Ventas
Calidad en el Servicio al Cliente
Creacién de Valor

Operaciones Productividad Operativa
Calidad de los Productos
Creacidén de Valor

Administracion y Finanzas Productividad Administrativa
Calidad Administrativa
Creacion de Valor

Ademas también se tomara en cuenta la Evaluacion basada en el desempefio del
trabajo o consecucion de objetivos programados, es decir, la Evaluaciéon 360
grados.




6.5. Sistema de Evaluacién del Desempeiio Omiko
Origami.

6.5.1. Proceso de Implantacion

Las Empresas buscan continuamente volverse mas eficientes en un entorno cada
vez mas competitivo y como resultado de esto, las mejoras continuas son mas
importantes que nunca. Sin embargo, para que todos los integrantes de una
empresa enfrenten este desafio, mejoren su aptitudes y actitudes y se desarrollen
continuamente, el acceso a una retroalimentacion til y significativa es de vital
importancia.

Lo explicado en el parrafo anterior nos llevé al desarrollo e implantacion de un
sistema llamado “Proceso de 360 grados”. Que es un método de evaluacion que
considera en forma integral el contexto en el que se ve inmerso el evaluado. El
principal objetivo de este proceso, es lograr de todos un compromiso para la
accion. A continuacidn se presenta el esquema que explica el funcionamiento de
este sistema de Evaluacién.

LEsquema de Evaluacion ]

Colegas

Subordinados

[ RETROALIMENTACION —]

Para introducir este proceso en Omiko Origami, fue necesario aprovechar la
experiencia de la Coordinacion de Administracion y el Despacho Consultor, asi
como también el involucrar activamente al Cuerpo Empresarial completo desde la
fase de disefio y hasta la implementacion del Sistema, con la finalidad de
desarrollar un sentimiento de “pertenencia” en todos los colaboradores de la
empresa y garantizar con ello un cambio sin problemas.
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El proceso de implantacion del Sistema 360 constd de 5§ etapas, mismas que se
describen a continuacién:

1.- Analisis de la Situacion Actual de la Empresa.
Esta primera etapa se refiere al aqui y el ahora.

En esta etapa se realizé un analisis de fuerzas, oportunidades, debilidades y
amenazas y como resultado de dicho analisis se observaron los problemas que
enfrenta Omiko Origami.

Resultado: Se requiere de un cambio en la estructura y organizacion de la
empresa.

En esta etapa fue importante el involucramiento del Cuerpo Directivo y la Fuerza
de Ventas con la finalidad de lograr el consenso de que la realidad actual requiere
un cambio. Es decir, se involucro a todos en el Proceso de Planeacion del
Negocio.

2.- Desarrollo de Alternativas Posibles.

Esta etapa esta relacionada con la exploracion de nuevas posibilidades y
desarrollo de estrategias, es decir si ya existe la conciencia de que puede mejorar
la situacion actual, entonces resulta obvio que el futuro puede ser mejor. Lo mejor
o diferente que este pueda ser, depende del punto de vista de los colaboradores.

Una vez realizado el analisis situacional, se prosiguio a la elaboracion de la Matriz
DOFA, donde a través de la Técnica Creativa de Torbellino de Ideas, se generaron
las estrategias posibles para lograr el cambio, a través del cruce de cuadro
cuadrantes que englobaban los siguientes aspectos:

a) Cuadrante FO — Cruce entre Fuerzas y Oportunidades.

b) Cuadrante DO — Cruce entre Debilidades y Oportunidades.
c) Cuadrante FA — Cruce entre Fuerzas y Amenazas.

d) Cuadrante DA — Cruce entre Debilidades y Amenazas

Resultado: Conjunto de Estrategias Genéricas que permitiran mejorar la
situacion actual de la empresa.
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3.- Fijacion de Objetivos.

Explorar las posibilidades y estrategias para el futuro resulta interesante y
sumamente Gtil, sin embargo es necesario definir resultados especificos para
saber a donde dirigir la accidn, es decir en esta etapa se pretende lograr un
acuerdo sobre la direccién y metas especificas.

Las estrategias y alternativas posibles obtenidas en la Matriz DOFA fueron
evaluadas para conocer la relevancia de cada una de ellas y de acuerdo a dicha
evaluacién, pasaron de un nivel de estrategia o alternativa, a la jerarquia de

Objetivos Estratégicos y Objetivos Tacticos, definiendo asi, los resultados
especificos que se desean obtener en el corto, mediano y largo plazo.

Resultado: Objetivos Estratégicos a 3 Afos y Objetivos Tacticos a 1 Afio.

6.5.2 Evaluacion 360 Grados.
E! propdsito de la evaluacion del desemperio 360 es proporcionar al personal de la
empresa la retroalimentacion necesaria para que perciba el desarrollo personal y
profesional que esta teniendo. mientras que al mismo tiempo la Coordinacién
General se abastece de informaciéon necesaria para tomar decisiones futuras.
l.os objetivos especificos del Sistema de Evaluacién 360 son los siguientes:
a) Tomar decisiones de promocion, cese y transferencia.

b) Retroalimentar al personal respecto a como la organizacion observa su
desempefio.

c) Estar en condiciones de tomar decisiones de recompensa, incluyendo
aumentos por méritos y promociones.

d) Diagnosticar y describir ias necesidades de desarrollo de los empleados
en lo individual y con respecto a cada coordinacion de la empresa.

e) Contar con la informacion sobre la que se pueden basar los planes de
programacién del trabajo, presupuestos y planeacion del factor Humano.
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1ra Etapa: Consecucion de Objetivos y Metas.

Esta etapa se evalua a través del Método Europeo de Control Estratégico OVAR,
que concentra en una parrilla de revision los objetivos estratégicos y tacticos
asignados, las variables de accion que permitiran cumplir estos objetivos y las
fechas de cumplimiento del los programas establecidos para el desarroilo de las
variables de accién.

Esta evaluacion se realizara de forma mensual y permitira mediar los niveles de
eficiencia y eficacia de Omiko Origami en un porcentaje que va en funcién del
cumplimiento de los programas de trabajo.

2da Etapa: Cumplimiento de las Descripciones de Puestos.

Esta etapa se evalua a través de la contestacién de un cuestionario que revisara

en forma quincenal, mensual y trimestral el cumplimiento de las actividades
designadas en la descripcion de puestos

Instructivos de llenado de las Céduilas de Evaluacion del
' Desempefio

INSTRUCTIVO DE LLENADO DE LA CEDULA DE EVALUACION MENSUAL DE
OVARES.

Objetivo: Evaluar el avance mensual de las diferentes variables con sus

actividades, que corresponda a los objetivos anuales establecidos en la parrilla

OVAR de planeacion.

Documento Fuente: Plan de Accion de la Parrilla OVAR.

Alcance: Documento de evaluaciéon aplicado a los ocupantes de los puestos que

elaboraron su parrilla OVAR. La aplicacion del documento debe de ser en forma

mensual por el Jefe Inmediato a |la persona evaluada.

Aplicacion del Formato:

Puesto: Se pone el nombre del puesto a evaluar de acuerdo al organigrama de la
empresa.

Nombre del ocupante: Se escribe el nombre de la persona que tiene el
nombramiento de ese puesto.

Fecha de revision: Se escribe la fecha en que se efectud la evaluacién.
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Llenado de las Columnas

Variables: Se van escribiendo en forma ascendente las variables con sus
actividades respectivas que se van a revisar. Ej: V1.1,1.2,1.3 ; V2.1,2.2,2.3, etc.

Las actividades deberan de ser marcadas con una X en la columna
correspondiente de acuerdo al estado que guarden en el momento de Ia revision
de acuerdo a las descripciones que se dan a continuacion:

100%: Son las actividades que ya fueron terminadas totalmente de acuerdo al plan
de accion y de acuerdo al tiempo programado.

100% R.: Son las actividades que ya fueron terminadas pero que se lograron con
retraso de acuerdo al plan de accion.

REP a T.: Son actividades que fueron postergadas y que se les asigno una nueva
fecha de ejecucion por el gerente del area respectiva.

PR: Son actividades que estan en proceso dentro del tiempo programado.

PRA: Son actividades que se estan llevando a cabo pero que ya cuentan con
retraso de acuerdo al programa establecido en el plan de accién.

ATR: Son actividades que estando programadas se vencio su plazo de
terminacion y adn no se ha iniciado su ejecucién.

: Son actividades que se encuentran en el plan de accién, las cuales su inicid es
posterior a la fecha de evaluacion.

Total: Es la suma de X que se pusieron en cada columna.

Total de Actividades: Es el total de las actividades de las variables que se
evaluaron.

Observaciones: Este espacio debe de ser llenado por el evaluador en caso de
tener observaciones acerca de alguna (s) actividades durante 1a revision.

Firma Evaluado: Al terminar la evaluacién debe de firmar la persona evaluada.

Nombre y Firma Evaluador: Al terminar la evaluacion debe de poner su nombre y
firma la persona que rezlizé la evaluacion.
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Ejemplo de Aplicacion:

CEDULA DE REVISION MENSUAL DE OVARES
PUESTO:C de DEL OCUPANTE:Mario Blanco C.
FECHA DE REVISION: 21.09-00

13 TO0% TOUA R REPS T PRI PRX [ATR [—— ] VAR | TOO% R- REP& 1. PR PRATRTR [ s
L

<

rivRERED
e

LS
TOTAL: 3 AJ T3, T T T
TOTAT ACTIVIDADES: ¥

OBSERVACIONES: L8 acuvidad 23 lteva atraso porque e vendador de I3 agencia no enirego a tiempa ia cotizacion

FIRMA EVALUADO NOMBRE ¥ FIRMA EVALUADOR

INSTRUCTIVO PARA REALIZAR LA EVALUACION DEL DESEMPENO EN
RELACION CON EL ESQUEMA DE PLANEACION OVAR

Total de Aclividades Asignadas en el Afio: La suma de todas las actividades
incluidas en los planes de accion.

Total de Actividades a Evaluar en el Periodo: La suma de actividades que: inician,
estan en proceso y/o terminan dentro del periodo de evaluacién.

Actividades Terminadas Al 100% sin Retraso: La suma de actividades que fueron
conciuidas (dentro del periodo de evaluacion) al 100% dentro del tiempo
programado.

Actividades Terminadas al 100% con Retraso: LLa suma de actividades que fueron
concluidas (dentro del periodo de evaluacion) al 100% después del tiempo
programado.

Actividades en Proceso y a Tiempo: La suma de actividades que se estan
desarrollando de acuerdo a lo programado.

Actividades Reprogramadas y a Tiempo: LLa suma de actividades que fueron
reprogramadas con autorizacion del jefe inmediato y se estan desarrollando de
acuerdo al nuevo tiempo programado.

Actividades con Atraso: La suma de actividades que no se han cumplido al 100%
de acuerdo a la fecha de culminacién programada.

Actividades por Iniciar: La suma de actividades que aun no dan inicio pero que ya
se encuentran programadas.
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% de Eficacia sin Retraso: (Actividades terminadas al 100% sin retraso +
Actividades en proceso y a tiempo + Actividades reprogramadas y a tiempo) / Total
de actividades a evaluar en el periodo

% de Eficacia con Retraso: Actividades terminadas al 100% sin retraso +
Actividades en proceso y a tiempo + Actividades reprogramadas y a tiempo +
Actividades terminadas al 100% con retraso / Total de actividades a evaiuar en el
periodo

Cédula de Evaluacidn del Desempefio para El Método Ovar

Ejemplo de Aplicacion:

. MARKETING; MARIO
: PUESTO Y OCUPANTE BLANCO
{ TOTAL DE ACTIVIDADES ASIGNADAS EN EL ANO 70
I TOTAL DE ACTIVIDADES A EVALUAR EN EL 25
'PERIODO
"ACTIVIDADES TERMINADAS AL 100% SIN RETRASO 6
. ACTIVIDADES TERMINADAS AL 100% CON 3
RETRASO
"ACTIVIDADES EN PROCESO Y A TIEMPO 8
ACTIVIDADES REPROGRAMADAS Y A TIEMPO 2
ACTIVIDADES CON ATRASO 6
ACTIVIDADES POR INICIAR 45
‘% DE EFICACIA SIN RETRASO (6+8+2)/25=64%
% DE EFICACIA CON RETRASO (6+8+2+3)/256=
76%
% PROMEDIO DE EFICACIA- " T e T (BAY F 76%) 1 2 = 10%%)

Nota: Para calcular el puntaje obtenido en la evaluacién trimestral relativa al rubro
OVAR que tiene un peso del 30% se debera considerar lo siguiente:

Porcentaje asignado al rubro (en su valor absoluto (30% = 30) * (porcentaje

promedio de eficacia (en su valor absoluto 70% = 70) / 100)
ej.: 30 * (70/100) = 21
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INSTRUCTIVO PARA EL LLENADO DE LA CEDULA DE EVALUACION DE LA
DESCRIPCION DE PUESTO CON DESGLOCE POR PERIODICIDAD DE CADA
ACTIVIDAD

La cédula se presenta agrupando las distintas actividades a evaluar de acuerdo
con la periodicidad de evaluacion predefinida (quincenal. mensual, trimestral,
semestral o anual). En la primera columna aparece la periodicidad de evaluaciéon
para esa actividad en especifico. En la segunda columna aparece la actividad a
evaluar. En las columnas subsecuentes aparece el periodo en el que se evaluara
dicha actividad; en estas se debera registrar una calificacion de 10, 5 6 0 de
acuerdo a los siguientes criterios:

a) Si la actividad fue realizada completa, a tiempo y sin errores 10
b) Si la actividad fue realizada completa, a tiempo pero con algunos errores 5
c) Si la actividad quedé incompleta y/o con demasiados errores 0

A continuacion se presenta una seleccion de ejemplos tomados de la descripciéon
de puesto de la Coordinadora de Administracion y Finanzas:

1al | 16al| 1al |16al | 1a1 |12
15/oct|31/0ct|{15/nov|30/nov| 15/dic c
Quin 1/Quin 2|Quin 3|Quin 4|Quin 5| AN [Prom
Quincenal [¢S€ Te3IZ0 Ja nOT@ A 10 10 5 10 5 10 | 8,33
¢Se actualizo en forma
Quincenal |diaria el programa de 10 5 10 [o] 5 10 6,67
pago a proveedores?
:Se realizaron de
acuerdo a o programado,
Quincena |Y Sin STor 108 Snedues vl 10 10 10 0 5 10 | 7,50
proveedores de bienes y
servicios?

En el primer caso estas actividades deberan ser evaluadas cada quince dias por el
jefe inmediato utilizando los criterios anteriormente definidos. La calificacion
debera ser registrada en la columna correspondiente.

127



oCT NOV DIC

MES 1 |[MES 2 MES 3 |[PROM
¢Se elabord el programa mensual de
Mensual cobranza durante el trimestre? 10 5 10 8.33
LEsta compteto a tiempo y sin errores el
Mensual paquete de informacidn contable? 5 10 10 8,33
Mensual L Se realizd la faecrtruorraecslgn atiempo y sin 10 10 5 8,33

En el segundo caso las actividades deberan ser evaluadas cada mes por el jefe
inmediato utilizando los criterios anteriormente definidos. La calificacion debera ser
registrada en la columna correspondiente.

40 TRIMESTRE PROMEDIO
. ¢Se encuentran actualizados los
Trimestral |2 nedientes del personal? 10 10
i Se actualizo el organigrama,
Trimestral descripcion de puestos y perfil antes de 5 5
contratar?

En el tercer caso las actividades deberan ser evaluadas cada trimestre por el jefe
inmediato utilizando los criterios anteriormente definidos. La calificacion debera ser
registrada en la columna correspondiente.

2000 PROMEDIO

¢Se efaboro el presupuesto y flujo de 10 10
efectivo anual a tiempo y sin errores?

Anual

¢Se realizé la revision anual 7y
Anual actuahzacidn de los manuales de 5 5
organizacion?

En el cuarto caso las actividades deberan ser evaluadas cada afio por el jefe
inmediato utilizando los criterios anteriormente definidos. La calificacién debera ser
registrada en la columna correspondiente.

Nota 1: Para cada actividad se debera definir una fecha o rango de fechas en las
que se llevara acabo la evaluacidn, ya que algunas actividades podran ser
evaluadas dentro del periodo a evaluar y otras tendran que ser evaiuadas una vez
vencido el periodo (en este caso no deberan de pasar mas de 5 dias habiles, una
vez vencido el periodo, para realizar la evaluacion).
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Una vez finalizado el trimestre se debera obtener un promedio de todos los
promedios registrados en la ultima columna de cada grupo.

Ej: (8.33+667 +7.5+8.33+833+833+10+5+10+5)/10=7.75

Esta calificacion final sera la considerada en la Cédula de Condensado de
Resultados para el rubro de Descripcion de puestos.

INSTRUCTIVO PARA EL LLENADO DE LA CEDULA DE EVALUACION DE
PARTICIPACION EN ACTIVIDADES

1. Asistencia y Participacion en Juntas

Ejemplo:
1. Asistencia y Participaciéon en Juntas 20%
I Junta Fecha : Asistencia | Participacion | Total | Observaciones
: Mensual octubre 5/10/00 | 5 5 10
: Mensual noviembre 9/11/00 ! 3 4 7
f . falto sin
:Mensual diciembre 7/12/00 ! o] o justificacion
. Retroalimentacion i
area administrativa 31/10/00 i 5 5 10
‘Retroalimentacion | .
‘area administrativa | 0/11/00 = na na na | vacaciones
: i 13/4 = _ _
PROM g 325 14/4 = 3,5 2714 = 6,75

En la columna de JUNTAS se debera anotar el nombre de la junta en la que debié
de participar la persona a ser evaluada. Posteriormente en ia columna de fecha se
debera registrar la fecha en la que se realizé la junta correspondiente. En la
columna de ASISTENCIA se debera registrar una nota del O al 5 considerando los

siguientes criterios:
a) Siel evaluado asistio a la junta
Si asistio a la junta completa
Si asistid a parte de la junta
Si no asistié sin justificacidn valida
Si no asistid con justificacion valida

* aplica el criterio del jefe inmediato

5 puntos
3 puntos
0 puntos

no se ca

lifica y no se

pondera para el promedio
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En la columna de PARTICIPACION se debera registrar una nota considerando los
siguientes criterios:

b) Si el evaluado participo de manera:

Participacion excelente 5 puntos
Participacion buena 4 puntos
Participaciéon regular 3 puntos
Participacion mala 0 puntos
Participacion pésima 0 puntos

La calificacion estara dividida en dos grandes criterios: asistencia (56 puntos) y
participacion (5 puntos). Los puntos obtenidos en cada criterio se sumaran para
obtener la calificacion final.

Nota 1: El nivel de calificacion sera determinado bajo el criterio de quien dirige la
junta.

Nota 2: En general el criterio de participacion debera considerar la actitud en
cuanto a la atencion y colaboracion prestada por el evaluado durante la junta.

Nota 3: En las juntas informativas la calificaciéon total ira contra la asistencia.

Nota 4: Es claro que si la persona no asistid a la junta de manera injustificada no
podra generar puntos en el criterio de participacion y su calificacion final sera de 0
(cero). En el caso de no asistir pero en forma justificada (aplica el criterio y/o
autorizacion del jefe inmediato) simplemente se debera registrar en la columna de
observaciones y esa junta no se califica para no afectar el promedio.

2. Asistencia y Participacion en Cursos de Capacitacion

Ejemplo:
2. Asistencia y Participacién en Cursos de Capacitacion 40%
Cursos Fecha Inicio Fecha Final |[Calificaciéon|Observacione
s
Diplomado 5/10/00 5/11/00 8
Médulo 3
Trabajo en equipo 8/11/00 8/11/00 10 examen
interno
Finanzas 13/12/00 15/12/00 7
PROMEDIO 25/3 = 8.33
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En la columna de CURSOS se debera registrar el curso en el que el evaluado
participd. En la columna de FECHA INICIO se debera registrar la fecha en la que
inicio el curso y en la columna de FECHA FINAL se debera registrar la fecha en
la que termina(®) el curso. En la columna de CALIFICACION se debera registrar la
calificacion obtenida por el evaluado en el curso correspondiente.

Nota: En caso de que el curso no incluya una evaluacidén y/o una calificacién para
los participantes el jefe inmediato debera disefar un examen de diez preguntas en
base al temario del curso y la calificacion obtenida sera la que se registre en la
cédula de evaluacion.

3.- Participacién en Eventos de Caracter de Integracién
Ejemplo:

3.- Participacién en Eventos de Caracter de Integracion 28%

1 i A =
Evento Fecha Asistencia Partg:ri‘pacl Total Obse;\;acmn
i Cumpleafos
! Antolin 8/11/00 5 5 10
i Cumpleanos Asistio 2 min.
| David 24/11/00 3 0 3 y no participd
i Posada ]
Omiko 9/12/00 3 5 5 10
PROMEDIO | 13/3 =4,33 | 10/3=3,33 23’63;

En la columna de EVENTOS se debera registrar el evento en el que debid
participar el evaluado. En la columna de FECHA se debera registrar la fecha en ia
que se realizd el evento. En la columna de ASISTENCIA se debera registrar una
nota del 0 al 5 considerando los siguientes criterios:

a) Siel evaluado asistio al evento:

Si asistio al evento completo 5 puntos
Si asistio a parte del evento 3 puntos
Si no asistio sin justificacion valida O puntos
Si no asistio con justificacion valida no se califica y no se

pondera para el promedio
* aplica el criterio del jefe inmediato
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En la columna de PARTICIPACION se debera registrar una nota considerando los
siguientes criterios:

b)' Si el evaluado participo de manera:

Participacion excelente 5 puntos
Participacién buena 4 puntos
Participacion regular 3 puntos
Participacion mala 0 puntos
Participacion pésima 0 puntos

La calificacidn estara dividida en dos grandes criterios: asistencia (5 puntos) y
participacion (5 puntos). Los puntos obtenidos en cada criterio se sumaran para
obtener la calificacion final.

Nota 1: El nivel de calificacion sera determinado bajo el criterio de quien organiza
el evento.

Nota 2: En general el criterio de participacidn debera considerar la actitud en
cuanto a la atenciodn y colaboracion prestada por el evaluado durante el evento.

Nota 3: Es claro que si la persona no asistio al evento de manera injustificada no
podra generar puntos en el criterio de participacion y su calificacion final sera de 0
(cero). En el caso de no asistir pero en forma justificada (aplica el criterio y/o
autorizacion del jefe inmediato) simplemente se debera registrar en la columna de
observaciones y esa junta no se califica para no afectar el promedio.

4. Puntualidad y Asistencia

Ejemplo:

4. Puntualidad y Asistencia 12%

MES PREMIO
Si NO
Octubre 4
Noviembre X
Diciembre 4
Suma 8

En esta tabla simplemente se debera registrar si el evaluado obtuvo el premio
durante cada uno de los meses del trimestre a evaluar. Por cada mes en el que se
obtenga el premio se consideraran 4 puntos porcentuales.
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Nota: En esta tabla se deberan anotar directamente los puntos porcentuales
obtenidos para evitar el calculo posterior.

5. Compilacion de Calificaciones

Ejemplo:

5. Compilacion de Calificaciones

Promedio Del

%

% Obtenido

Periodo Obtenible
'1. Asistencia y 20*,675 =
- Participacién en Juntas 6.75 20 13,5%
1 2. Asistencia y - =
| Participacion en Cursos 8.33 40 40 ‘833
T . 33,32%
.de Capacitacion
, 3. Participacion en 28* 766 =
Eventos de Caracter de 7,66 28 ' Ao
.z 21,44%
Integracion
"4. Puntualidad y o o
. Asistencia 8% 12 8%
TOTAL 76,26%

En esta tabla se deberan transcribir los promedios obtenidos en cada unc de los
rubros de participacion en actividades. Posteriormente se realiza el calculo del
porcentaje obtenido contra el porcentaje obtenible (ya preestablecido). El detalle
del calculo se muestra en la tabla que contiene el ejemplo. Finalmente para
obtener el total se realiza la sumatoria de porcentajes obtenidos.
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INSTRUCTIVO PARA LAS CEDULAS DE EVALUACION DE ACTITUD Y

APTITUD

Cédula de Evaluacion de Actitudes

[ Factores a Evaluar

Criterios De Evaluacidn

1. Iniciativa

Disposicion para crear, innovar o mejorar los siste

servicios.

procedimientos u organizacién del trabajo lo cual se refleja
con menor tiempo y mayor calidad en la prestacion de los

mas,

Es propositivo sin necesidad de que se le indique a
cada momento que hacer

mMB

Se le da un problema y toma la iniciativa para buscar!
su solucion.

Realiza su trabajo rutinario y enfrenta de manera
positiva los problemas.

Cuando hay un problema no toma accién hasta que
se le indica que hacer.

2, Colaboraciony
Discrecion

funciones de la empresa, y utilizar adecuadamen

Disposicién para apoyar mediante esfuerzo adicional las

informacion que posee en el desempefio de sus labores.

te la

Se distingue por su disposicion en ayudar a la
realizacion del trabajo, contribuye siempre de manera

informacién que posee.

espontanea y sabe utilizar la informacion mB
positivamente.

Tiene buena disposicidon para prestar su ayuda en la
realizacién del trabajo cuando se le solicita y es; B
prudente con la informacidn que posee.

Manifiesta disposicion a prestar su ayuda en la
presentacion del trabajo siempre que se le ordene y R
comete indiscreciones involuntarias con ia
informacion.

Siempre objeta la colaboracion en el trabajo, aun

cuando se le ordena y provoca conflictos con la D

3. Calidad del
Trabajo

Disposicién para efectuar con exactitud, confiabilid

son encomendados.

presentacion los productos y actividades de trabajo que le|

ad y

Realiza trabajos excelentes, excepcionalmente
comete errores, Uinicamente requiere de supervision
esporadica.

Generalmente realiza buenos trabajos con un minimo
de errores: las revisiones que amerita son de rutina.
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Requiere de supervision estrecha debido a los

errores que comete. R
Su trabajo contiene un alto indice de errores; debe
ser revisado de manera permanente. D
4.-Trabajo en Disposicion a participar activamente en grupos de trabajo,
Equipo aportando el esfuerzo necesario para alcanzar las metas

programadas.

La habilidad para apoyar en el trabajo de equipo es
sobresaliente, es un elemento fundamental en lajMB
eficiencia del grupo.

Muestra disposicidn a intervenir en forma activa en la
accion de equipo, su apoyo es de beneficio al grupo.
Tiende a ser de beneficio en el trabajo de equipo, sin
embargo muestra algunas fallas que interfieren la] R
accion del grupo.

‘Muestra notables fallas para colaborar y apoyar las
actividades que requieren acciones de equipo,] D
entorpece la eficiencia del mismo.

5. Responsabilidad |Disposicion del grado en el que se compromete con los
y Disciplina objetivos y metas de la empresa y en que se acatan las
disposiciones superiores establecidas.

Siempre elabora su trabajo, cumple con el horario y

ejecuta los trabajos encomendados a tiempo. mB
Sigue adecuadamente las indicaciones que se le dan B
y elabora en tiempo los controles establecidos.

Algunas veces cumple y otras no las tareas R

encomendadas.
Se la pasa dando justificaciones de porque no se D
llevo a cabo el trabajo.

6. Relaciones Disposicion del grado en que se vincula el colaborador con
Interpersonales |sus superiores con sus compafieros y con el publico en
general.

Tiene buena comunicacion y relaciones con su jefe y MB
comparfieros de trabaijo.

Atiende de forma adecuada las solicitudes que le B

hacen su jefe y comparnieros de trabajo.

Algunas veces se comporta de manera inadecuada

con su jefe y comparieros de trabajo.

Normaimente tiene conflicto con su jefe vy D

comparnieros de trabajo.
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Cédula de Evaluacién de Aptitudes

Factores a Evaluar

Criterios De Evaluacion

1. Conocimiento del

Poseer los conocimientos, habilidades y destrezas

Puesto necesarias para el mejor desempefio del puesto.

Posee amplios conocimientos del puesto que tiene MB
asignado.
Posee suficientes conocimientos del puesto que B
tiene asignado.
Posee conocimientos del puesto que tiene R
asignado.
Posee pocos conocimientos del puesto que tiene D
asignado.

2, Criterio Capacidad para analizar, interpretar y aplicar politicas |

normas establecidas a efecto de solucionar los problemas)

laborales que se presenten.

Conoce las politicas de la empresa y es capaz de

aplicarlas a los problemas que se presentan. me
Conoce las politicas vy las aplica, pero algunas B
veces no usa la adecuada.

Conoce las politicas pero no las aplica siempre. R
Desconoce las politicas y comete errores frecuentes D

al decidir sobre como enfrentar problemas.

3. Técnicay
Organizacion del

Capacidad para interpretar con mayor eficiencia los

métodos y procedimientos de trabajo.

Trabajo

Por lo general aplica las técnicas y la organizacion mMB
establecidas en el ambito laboral.
Aplica las técnicas y la organizacion establecidas en
el ambito laboral.
Aplica poco las técnicas y la organizaciéon
establecidas en el ambito laboral.
aplica muy poco las técnicas y la organizacion
establecidas en el ambito laboral.

4. Necesidad de |Capacidad para realizar las labores que le son

Supervision

encomendadas en la descripcién de puesto aun sin

supervision.

Conoce y ejecuta sus tareas sobre la base de la

descripcion de puesto sin necesidad de supervision. B
Conoce su descripcion de puesto pero sélo domina
parcialmente las tareas a ejecutar, requiere de poca| B

supervision,
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Hace sus tareas por rutina pero desconoce su

descripcion de puesto y requiere de supervision. R
Hace continuamente tareas que no le corresponden,
descuidando las que se encuentran en la D

descripcion de puesto y requiere permanentemente
de supervision.

5.- Capacitacion
recibida

Capacidad para aplicar en el trabajo los conocimientos
adquiridos mediante la capacitacion a efecto de elevar la

productividad.

Aplica ampliamente los conocimientos adquiridos. MB
Aplica en forma suficiente los conocimientos
adquiridos.

Aplica ocasionalmente los conocimientos
adquiridos.

Aplica en forma insuficiente los conocimientos D

adquiridos.

6. Mejora continua

Capacidad del grado en el que se compromete con los|
objetivos y metas de la empresa y en que se acatan las
disposiciones superiores establecidas asi como el valon

agregado que aplique a sus funciones.

Demuestra amplia capacidad para alcanzar los

objetivos y metas institucionales que son de; MB
responsabilidad con alto valor agregado.

Demuestra por lo general capacidad para alcanzar B
los objetivos y metas.

Demuestra capacidad para alcanzar los objetivos y
metas institucionales que son de su responsabilidad] R
con poco valor agregado.

Demuestra poca capacidad para alcanzar los
objetivos y metas institucionales que son de su| D

responsabilidad con minimo de valor agregado.
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INSTRUCTIVO PARA LA CEDULA DE CONDENSADO DE RESULTADOS
TRIMESTRAL

La Cédula tiene por objetivo el condensar los resuitados obtenidos por le
colaborador en la evaluacion de cada uno de los apartados que componen el
sistema.

l.a cédula presenta en primer columna el concepto a evaluar, la segunda columna
presenta la ponderacidn asignada a cada concepto, la tercer columna presenta la
calificacién obtenida en cada concepto. Esta calificacion se extrae de cada cédula
una vez realizada la evaluacion y célculo fina! de la calificacion del concepto. La
cuarta columna se presenta para realizar el calculo considerando la calificacion
obtenida y la ponderacion de cada concepto. El calculo se realizara multiplicando
el porcentaje de ponderacion en su valor absoluto, 30% = 30, 20% = 20, 10% =
10, por la calificacion dividida entre 10, para asi obtener la calificacion ponderada
de cada concepto. Finalmente se debera realizar la sumatoria de las calificaciones
ponderadas para obtener la calificacion global de la evaluacion del colaborador.

Ejemplo:

CEDULA DE CONDENSADO DE RESULTADOS

! A Promedio | %
ENO' Concepto a Evaluar % Obtenible Obtenido Calculo Obtenido
1 [OVAR 30% 32% 30 .32 9.6
DESCRIPCION DE 30"
2 PUESTO 30% 7.75 775 23.25
PARTICIPACION EN 20~
3 |ACTIVIDADES 20% 763 763 | 1526
4 |APTITUD 10%
5 {ACTITUD 10%
TOTAL 100%
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INSTRUCTIVO PARA LA CEDULA DE ACCIONES DERIVADAS DE LA
EVALUACION DEL DESEMPENO

1. Periodo: ' Fecha:

Nombre del colaborador evaluado:

Puesto :

Jefe Inmediato:

Area_ Especifica:

2. Describa brevemente las aportaciones que el colaborador ha realizado
fpara mejorar sus procesos de trabajo:

i

!

i

13. Mencione las necesidades de capacitaciéon que usted considere
‘necesarias para que el colaborador incremente su eficiencia laboral:

1

|

{4 Si el colaborador ha sido capacitado, describa brevemente cual ha sido el
rimpacto de las acciones de capacitacion en los procesos cotidianos de sus
-labores:

|
|
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|5. Respecto a la evaluacion del trimestre anterior del colaborador describa
i brevemente si se observan modificaciones positivas o negativas relativas a
su trabajo:

6 En caso de existir desviaciones en ia ejecucuon del método ovar, describa
las posibles causas:

’?Deﬁna las acciones correctivas que se pueden tomar para modificar la
rdesviacion:

{7. En caso de existir desviaciones en la cédula de asistencia y participacion
ien actividades, describa las posibles causas:

‘Defna las acciones que se pueden tomar para corregir las desviaciones
!encontradas:

8. Si los criterios de evaluacion de aptitudes tuvieron desviacién, describa
sus posibles causas:

Describir las acciones que se recomiendan tomar para corregir las desviaciones
encontradas:
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;9. Si los criterios de evaluacion de actitudes tuvieron desviacion, describa

isus posibles causas:
|Describa tas acciones que se recomiendan tomar para corregir las
‘desviaciones encontradas:

|

'10. Si no fueron aceptables los tiempos de realizacion de las actividades de
ila descripcién de puestos, escriba sus posibles causas:

|

!

:Defina que acciones se deben tomar para corregir las desviaciones
-encontradas:

Nombre Y Firma Del Evaluador:
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INSTRUCTIVO PARA LA CEDULA DE ACCIONES DERIVADAS DEL

DESEMPENO

En el
Apartado:

Se Debe Anotar

e Periodo: Es el trimestre que se esta evaluando, por ejemplo
Enero — Marzo.

= Fecha: Es el dia en que se realiza el llenado de la cédula.

= Nombre del colaborador: Es el nombre de la persona sobre la
que se esta haciendo la evaluacion.

e Puesto: Es el puesto que ocupa la persona evaluada.

» Jefe inmediato: Es el nombre de la persona que realiza la
evaluacion.

« Area Especifica: Es el area a que pertenece el empleado

El jefe inmediato del colaborador evaluado, describira algunas
aportaciones importantes que se reflejen en una mejora de los
procesos de trabajo.

El jefe inmediato del colaborador evaluado, sefialara las
acciones de capacitacion que requiera, a efecto de lograr un
incremento a corto plazo en los indices de eficiencia laboral.

El jefe inmediato del colaborador explicara brevemente de que
manera a impactado en el proceso laboral .la capacitacion que
se proporciono al mismo.

El jefe inmediato comparara las evaluaciones del trimestre
anterior con la ultima evaluacion, y anotara si hubo o no mejora
en el desempeio.

El jefe inmediato hara las observaciones necesarias para ver si
hubo un adecuado desempefio de las OVARES y en su caso
marcar las acciones correctivas necesarias.

El jefe inmediato realizara las observaciones necesarias con
relacion a la asistencia y la participacion de los colaboradores en
las actividades del Laboratorio en el trimestre, en caso de
desviaciones el jefe inmediato debera sugerir que acciones
correctivas se deberan de llevar a cabo.

El jefe inmediato debera describir las posibles causas de
desviacion en las aptitudes de los colaboradores en el trimestre
y sugerird acciones correctivas.

Se buscaran describir las desviaciones a las actitudes de los
colaboradores, asi como el sugerir las acciones correctivas.

10

Se revisara el desempefio de las evaluaciones trimestrales con
respecto a la descripcion de puesto y ver si se realizaron en los
tiempos correctos, tratando de identificar las causas de
desviacién y sugiriendo acciones correctivas.
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Vil. PLAN FINANCIERO

7.1. Objetivo General

Determinar la factibilidad financiera de inversién en Omiko Origami.

7.1. Objetivos Especificos.
Determinar el Sistema Integral de Costeo ABC - EVA.

Determinar las proyecciones financieras de Ingresos y egresos que permitan
fundamentar la factibilidad de inversion.



7.2. SISTEMA INTEGRAL DE COSTEO BASADO EN
ACTIVIDADES Y VALOR ECONOMICO AGREGADO

7.2.1. Objetivo General

Administrar de forma exacta y efectiva los costos directos, operativos y de capital
que se generan con el funcionamiento normal de la comparfiia, cuantificandolos
claramente y determinando sus valores agregados, lo que permitira formular
estrategias que sirvan de base para la oportuna y adecuada toma de decisiones.

7.2.1. Objetivos Especificos

\dentificar y cuantificar los costos y gastos que genera el funcionamiento normal
de la empresa.

Identificar las categorias de costos y gastos que generan costos de capital y definir
si representan o no valores agregados para la comparniia.

Servir de base para e! desarrollo de la ventaja competitiva de liderazgo en costos.

Funcionar como generador de estrategias que permitan tomar decisiones
adecuadas en lo referente a la mezcla de productos y la politica de fijacion de
precios.

7.2.2. Justificacion

El mundo empresarial actual es altamente competitivo, razén por la cual las
organizaciones deben generar alternativas estratégicas que les permitan lograr la
ventaja competitiva.

Estas alternativas estratégicas deberan atender tanto a clientes internos
(Accionistas y Empleados) como a clientes externos (consumidores) y dependera
directamente del cuerpo empresarial que los objetivos corporativos correspondan
a las expectativas de dichos clientes. Por un lado, el cliente externo busca calidad
y buenos precios y por el otro, el cliente interno busca maximizar el valor de sus
inversiones.

Para poder atender estos requerimientos, el empresario debe contar con sistemas
de administracion e informacion que le permitan tomar decisiones adecuadas y
oportunas. Dentro de estas necesidades se encuentran:

a) Costos b) Creacion de Valor
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Costos.

Los sistemas actuales de costeo asignan arbitrariamente los costos operativos al
producto, independientemente de la real intervencién de dicho$ costos en su
fabricacion. Anteriormente funcionaba, pues la mayor parte del costo se
concentraba en la labor directa, siendo faciles de cuantificar los costos operativos,
sin embargo, con la creciente automatizacion e incremento del esfuerzo de
distribucién y administracion, los costos operativos han aumentado y la labor
directa ha disminuido su participacion.

Por tal motivo, hemos decidido impiantar una metodologia de costeo directo,
usando como técnica de asignacién de costos operativos el ABC, costeo basado
en actividades. Esta metodologia asigna los costos operativos a cada producto
cuando efectivamente dicho producto ha requerido de su consumo, a diferencia
del sistema tradicional que prorratea los costos independientemente de si el
producto ha consumido o no dicho costo.

La técnica ABC permitira a Omiko Origami lograr una efectiva administracion de
los costos, misma que conllevara a tomar decisiones acertadas en cuanto a la
mezcla de productos y las estrategias de fijacion de precios.

Creacion de Valor.

El objetivo de toda empresa es recuperar las inversiones realizadas en elia y
proporcionar un valor adicional por dichas inversiones, dicho de otra forma, toda
empresa lucrativa esta obligada a crear valor para sus accionistas.

Si nuestra empresa incrementa constantemente su valor, los inversionistas
buscaran hacerse participes de este beneficio proporcionandonos los recursos
para seguir trabajando.

Actualmente pocas empresas llevan un control especifico o una medida de
desempeno de la creacién de valor de sus compainiias y dicho procedimiento se
pensaba era solo para las grandes empresas.

El valor econdmico agregado es un indicador administrativo — financiero que
puede analizarse en cualquier tipo de empresa, solo se necesita tener un orden
adecuado para facilitar su aplicacién. Este indicador permite analizar si la empresa
esta generando valor para el inversionista o si solo esta siendo capaz de cubrir
sus costos operativos, ademas funciona también como medida de evaluacién del
desempeno del cuerpo directivo de la empresa.

Por tal motivo hemos decidido implantar este sistema de control de la creacién de

valor y medida de evaluacién del desemperfio, tratando de demostrar su
funcionalidad en una pequefa empresa como lo es Omiko Origami.
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éPor qué un Sistema Integral ABC — EVA?

El propdsito de implantar un sistema integral ABC - EVA va mas alla de un simple
sistema de costeo , porque ademas de proporcionar informacion precisa sobre
costos (directos, operativos y de capital), coherente con los objetivos corporativos
de creacion de valor, permitira medir el desempefio del cuerpo directivo.

Asimismo, el sistema integral ABC — EVA permitira identificar los impuisores de

valor dentro de la organizacién, delineando estrategias corporativas que haran a
Omiko Origami una empresa competitiva.
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7.2.3. Metodologia

El modelo utilizado para el disefio e implementacion del Sistema Integral ABC-
EVA esta descrito en tres etapas.

La primera etapa busca asignar las categorias de costos y gastos a cada actividad
dentro de un centro de costos determinado, basandose en ia definicion de los
impulsores del costo. Este procedimiento no se presenta en los sistemas
tradicionales de costeo.

La segunda etapa busca asignar los costos de cada una de las actividades
determinadas a los diferentes productos, en funcién del consumo de las
actividades de cada producto. Este procedimiento se presenta en sistemas
actuales de costeo, pero a diferencia del sistema tradicional, el método ABC
considera no solo las caracteristicas relacionadas con el volumen de produccion,
sino también aquellos aspectos que no se relacionan directamente con dicho
volumen (consumo de actividades).

La tercera etapa busca asignar los costos de capital a cada producto, en funcién
del Costo Promedio Ponderado de Capital, con la finalidad de conocer qué
productos estan generando un Valor Econdmico Agregado para la empresa.

A continuacién, se describiran cada uno de los pasos realizados en cada una de
las etapas para lograr la implantacion del Sistema Integral ABC-EVA en Omiko
Origami.

Etapa 1.

identificacion de Centros de Costos y sus Actividades.
Para el disefio del Sistema integral ABC-EVA es necesario dividir el negocio en
Centros de Costos y a su vez cada Centro de Costos en el Conjunto de
Actividades que lo Integran. Posteriormente se clasifican dichas actividades

jerarquicamente de acuerdo a su importancia dentro del Proceso del Negocio.

Las bases utilizadas para la definicion de Centros de Costos y Actividades fueron
las siguientes:

a) Organigrama de la Empresa

b) Analisis Funcional

c) Descripcion de Puestos
Los Centros de Costos y Actividades determinadas después del andlisis
practicado a Omiko Origami fueron los siguientes:
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Identificar Categorias de Costos y Gastos.

Las Categorias de Costos y Gastos pueden definirse a partir del analisis del
Proceso Contable de la Empresa y en especifico del analisis del Estado de
Resultados, esta informacion es de vital importancia ya que permitira conocer el
monto en efectivo de cada una de las Categorias de Costos y Gastos y la
proporcion que se asignara, de dicha costo, a cada actividad en los diferentes
Centros de Costo.

En este sentido, hemos clasificado dichas categorias como muestra la siguiente
tabla:

Omiko Origami S.A. De C.V.
Categorias de Costos

Categorias Impulsor del Costo Costo Caodigo
Sueldos de Mercadotecnia y
Ventas Horas Hombre cos -1
Sueldos de Administracion y
Finanzas Horas Hombre cos-2
Sueldos de Administracion de
Operaciones Horas Hombre cos -3
Teléfono No. De Liamadas cOS -4
Luz Volumen de Ventas cOS -5
Promocion y Publicidad % de Incremento en Ventas cOS -6
Empaques Nivel de Consumo cos -7
Papeleria Nivel de Consumo cO0S-8
Material Indirecto Nivel de Consumo cos -9
Rentas Metros Cuadrados coS - 10
Depreciaciones Uso de los Recursos cOS -11
Amortizaciones Uso de los Recursos coSs -12
Carga Social No. De Empleados cOS-13
Agua
Costo del Recuros Usado por Cos -14
Servicios de Consultoria Actividad
(Outsourcing) cCOS-15
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Disefiar la Matriz DGA (Dependencia entre Gastos y Actividades)

E! objetivo de esta Matriz DGA es proporcionar informacién sobre el costos de
cada una de las Actividades de los diferentes Centros de Costos, y el disefio
depende en gran medida de dos factores esencialmente:

a) La Dependencia entre los Gastos y las Actividades.
b) La Proporcién del Gasto asignada a cada Actividad

En Omiko Origami estos dos factores fueron determinados con base en dos
principales analisis:

Calculos Aproximados con base en la Experiencia de 1a Empresa.

Cada Centro de Costos proporciona estimaciones de los costos y gastos
realizados en sus areas, posteriormente existe una reunién en donde participan
todos los Centros de Costos y deciden, de acuerdo al segundo método de analisis,
la proporciéon de cada Categoria de Costos y Gastos que se le asignara las
actividades.

Analisis Jerarquico del Proceso de Negocios.

Se analiza la importancia de cada una de las actividades determinadas para cada
Centro de Costos de a cuerdo con el Plan General de Negocios y se les otorga
una jerarquia, obteniendo como resultado un arbol jerarquico de clasificacion de
actividades, que permitira asignar la proporcidon exacta de la Categoria del Costo a
cada una de las actividades de los Centro de Costos.

Cabe mencionar que se utilizan estos métodos de estimacion
debido a que Omiko Origami es una empresa de Nueva de
Creacion y por tal motivo, no cuenta con datos estadisticos que
permitan analizar el proceso de forma estadistica, sin embargo
una vez implementado el Negocio al 100% y el Sistema Integral
ABC-EVA, el método de analisis que se seguira para determinar la
dependencia entre gastos y actividades y la determinacion de la
proporciones, sera el ACTUAL DATA COLLECTION, es decir, el
Conjunto de Datos que nuestra Contabilidad vaya generando, lo
que nos permitira lograr esa exactitud en los costos se esta
buscando.
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Etapa 2.

Diseiiar la Matriz DAP (Dependencia entre Actwidades Yy .
Productos).

El objetivo de la Matriz DAP es proporcionar informacién sobre los costos de cada
uno de los productos que conforman la Mezcla de Productos de la Empresa. Esta
Matriz se fundamenta en el analisis de 2 factores sustanciales:

a) La Dependencia entre Actividades y Productos.
b) La Proporcién de cada Actividad asignada a cada Producto

En Omiko Origami estos dos factores fueron determinados con base en dos
principales analisis:

Calculos De los Costos Por Actividad.

Son tomados de Ia Matriz DGA y directamente canalizados al costo del producto a
través de los consumos que requiera cada producto de cada actividad, el criterio
utilizado para la asignacidon de dichos porcentajes esta fundamentado en el
Proceso Estratégico de Negocios.

Proceso Estratégico de Negocios.

Se analiza la importancia de cada una de las actividades determinadas para cada
producto de acuerdo con el Plan Estratégico del Negocio y se les otorga un
porcentaje conforme al consumo del impulsor del costo, asignando asi, la
proporcidon de actividades asignadas para cada producto.

E! mas claro ejemplo es el esfuerzo de ventas que necesita cada uno de los
productos.

a) La tarjeta pequefa requiere un minimo esfuerzo de comercializacién
b) La tarjeta mediana casi se vende por si sola
c) La tarjeta grande requiere de un esfuerzo de comercializacién mayor.

Por lo tanto los ratios determinados para cada uno de los productos deberan ir
vinculados estrechamente con las horas — hombre de la Coordinacién de
Marketing y Ventas y en especial con la fuerza de ventas. Por tal motivo el
consumo de la Actividad de Venta sera mayor para la tarjeta grande y por lo tanto
el ratio sera directamente proporcional a este factor.

Asi como el esfuerzo de comercializacion realizado fue dividido en proporciones

para ser asignado al los diferentes productos, cada uno de las actividades sera
asignada a los productos.
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Etapa 3.

Disefiar la Matriz DCCP (Dependencia entre Costos de Capital y
Productos). .

El objetivo de la Matriz DCCP es proporcionar informacién sobre los costos de
capital que seran asignados a cada uno de los productos que conforman la Mezcla
de Productos de la Empresa. Esta Matriz se fundamenta en el analisis de 2
factores sustanciales:

a) La Dependencia entre Costos de Capitai y Productos.
b) La Proporcion de cada Costo de Capital asignada a cada Producto

En Omiko Origami estos dos factores fueron determinados con base en tres
principales analisis:

Determinacion del Capital.

Para poder determinar el capital de la empresa primeramente se analizan dos de
los principales estados financieros, el Estado de Situacion Financiera y e! Estado
de Resultados, de ellos se obtiene la siguiente informacién:

a) Total de Costos de Operacion

Costo de lo Vendido
{Costos de Operacion)

Gastos de Ventas

Gastos de
Administracion

Total Costos de
Operacion

b) Total de Activos y Pasivos no considerados Inversiones

Total de Activos
Cuentas x Pagar
Acreedores Diversos
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Una vez obtenidos estos datos se procede a cailcular el capitai, restando al total de
activos, los pasivos no considerados inversiones.

Total de Activos
(-) Pasivos No Inver.
Capital de la Empresa

Determinacion del Costo de Capital

El costo de capital se determina con base en la técnica del Costo de Capital
Promedio Ponderado, que es una técnica que promedia las diferentes fuentes de
financiamiento de la empresa y sus costos, para llegar a un resultado ponderado
que servira de base para el calculo del total de costos de capital.

Tasa Libre de Riesgo: 5.84%
Origen del Capital: Accionistas y Acreedores
Origen del Capital TREMA Costo
Accionistas 87.5% Yo %o de
Cetes Prima Capital
$ 70,000 5.84% 2.16% 8%
Concepto % de Participacion Costo de Capital cCcPP
lAccionistas 87.50% 8% 7.00%
lJAcreedores 12.50% 2% 0.25%
Tota!l 100.00% 10.00% 7.25%
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Adicionalmente se calcula el CO-ratio, que es una ecuacién que determina si el
incluir el Sistema de Valor Economico resulta factor clave para incrementar la
competitividad de la Empresa. Esta ecuacion considera elementos como:

a) Costo de Capital en Efectivo
b) Costos de Operacién
c) El % de impuestos
CO — Ratio = Costos de Capital / Costos de Operacion * (1-% de Impuestos)

Si el resultado es mayor a .10, el incluir el Sistema EVA es adecuado, de nos ser
asi, el sistema puede o no puede ser adaptado a la empresa.

Proceso Estratégico de Negocios.
Se analiza el nivel de utilizacion de los activos en cada una de las lineas de
productos de la empresa, de acuerdo con el Plan Estratégico del Negocio y se les

otorga un porcentaje conforme al consumo del impulsor del costo, asignando asi,
la proporcion de Capital asignadas para cada producto.
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1000

1100
1101
1102

1107

1108

1200
1201
1202
1203

1300
1301
1302
1303

2000

2100
2101
2102
2103
2104
2105

3000
3100
3101
3102
3200
3201
3202
3203
3204

OMIKO ORIGAMI S.A de C.V.
Catalogo de Cuentas

Cuentas de activo

Activo Circulante
Caja
Bancos

Almaceén de Producto Terminado
1 Tarjeta Pequefia
2 Tarjeta Mediana
3 Tarjeta Grande
Almacén de Materiales Directos
1 Cartulina
2 Papel

Activo fijo

Equipo de Computo
Equipo de Oficina
Herramientas

Activo diferido

Gastos de Constitucion
Gastos de Organizacion
Gastos de Instalacion

Cuentas de pasivo

Pasivo Circulante
Prcveedores
Acreedores Diversos
ISR por Pagar

IVA por Pagar
Provision PTU

Cuentas de capital contable

Capital contribuido

Capital Social

Aportaciones por Futuros Aumentos de Capital
Capital Ganado

Utilidad del Ejercicio

Utilidades de Ejercicios Anteriores

Perdida del Ejercicio

Perdidas de Ejercicios Anteriores




4000
4100
4101
4102
4103

4200
4201
4202
4203

5000
5100
5200
5300

Cuentas complementarias de activo

Activo fijo

Depreciacion Acumulada de Equipo de Computo
Depreciacion Acumulada de Equipo de Oficina
Depreciacion Acumulada de Herramienta

Activo diferido

Amortizacion Acumulada de Gastos de Constitucion
Amortizacion Acumulada de Gastos de Organizacion
Amortizacion Acumulada de Gastos de Instalacion

Cuentas de resuitados acrredoras
Ventas

Productos Financieros

Otros Productos

Cuentas de resultados deudoras
Costo de Produccion de o Vendido
Gastos de Administracion

Gastos de Venta

Gastos Financieros

Otros Gastos

Cuentas de orden
Depreciacion Fiscal
Equipo de Computo
Equipo de Oficina
Herramientas



Omiko Origami S.A. De C.V.
7.3.1. Centros de Costos

Mercadotecnia y Ventas

Actividades Impulsores del Costo | Cédigo
Identificar Oportunidades de Negocios No. De Contactos Realizados AMV-1
Desarrollo del Plan de Mercadotecnia y Ventas Horas H&:?:dg;zr::ador de AMV-2
Elaborar Presupuestos de Ventas Horas H&r:iraedg:)et::r:i:ador de AMV-3
Atencion y Servicio a Clientes No. De Visitas/No. De Llamadas AMV-4
Sondeos de vag:leesn:ieesSatlsfacmén de No. De Llamadas Telefonicas AMV-S
Asistir a Ferias y Exposisciones No. De Participaciones AMV-6
Vender las Tarjetas Volumen de Ventas AMV.7
Elaborar Cotizaciones No. De Cotizaciones AMV-8
Administracién y Finanzas
Actividades Impulsores del Costo | Codigo
Admuristracion Estratégica de Negocios C.‘:;rra;n::::r:df:?;:;r::a AAF-1
Elaboracién de Presupuestos Financieros Horasﬁ;i;v:‘!?;:::él: 5(;3:2:\::;6{1 de AAF-2
Evaluacion de Proyectos de inversion No De Proyectos Evaluados AAF-3
Analisis Financiero Horas‘\:;r;::srler:;;: 5:?;::‘:::}" de AAF4
Programacion de Pagos No. De Pagos Realizados AAF-S
Administracion de la Nomina Horas;cr:i\:lr:"::b»:uxiliar AAF.6
Abastecimiento de Papeleria y Despensa Ninguno AAF.T
Control de! Factor Humano No. De Empteados AAF-8
Contabilidad e impuestos Horas Hombre del Despacho Contable AAF-9
Elaboracion de Facturas No. De Facturas AAE-10
Control de Cobros No. De Cobros AAF-11
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Omiko Origami S.A. De C.V.

Centros de Costos

Operaciones

Actividades

Impuisores del Costo

Cadigo

Direccion de Actividades Productivas

investigacion y Desarrolic de Nuevos
Productos

Administracion de la Produccion
Ingenieria de Produccién
Aseguramiento de la Calidad
Analisis de la Productividad
Compra de Materiales
Supervision de la Produccion

Administracion de Inventarios

Horas Hombre del Coordinador de
Operaciones

No. De Productos Desarrollados
Complejidad de Producto

Complejidad de Producto

Horas Hombre del Coordinador de
Operaciones

No. De Ordenes de Compra
No. De Corndas Productivas

Complejidad de Producto

Horas Hombre del Coordinador de
Operaciones

AO -1

AO-2

AO-3

AO -4

AO-5

AO -6

AD-7

AO-8

AO -9
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Omiko Origami S.A. De C.V.
7.3.2. Categorias de Costos

Categorias Impulsor del Costo Costo Caédigo
Sueldos de Mercadotecnia y Ventas Horas Hombre 6000 cos-1
Sueldos de Administracion y
Finanzas Horas Hombre 8500 cos -2
Sueldos de Administracion de

Operaciones Horas Hombre 3000 COS -3
Teléfono No. De Llamadas 768 cos-4

Luz Volumen de Ventas 280 cOS -5

Promocion y Publicidad % de Incremento en Ventas 1000 cos -6
Empaques Nivel de Consumo 1000 cos-7
Papeleria Nivel de Consumo 500 cOoS -8

Material Indirecto Nivel de Consumo 500 cos -9
Rentas Metros Cuadrados 3500 coSs -10
Depreciaciones Uso de los Recursos 1044 cOoSs - 11
Amortizaciones Uso de los Recursos 680 cOS - 12
Carga Social No. De Empleados 2000 cOS -13

A
qua Costo del Recuros Usado por 600 COs - 14
Servicios de Consultoria Actividad
(Qutsourcing) 2500 COS -15
TOTAL $ 31,872.00
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Arbol Jerarquico de Actividades
Coordinacion de Mercadotecnia y Ventas

Desarrollar el
Identificar Plan de Elaboracién de Atencién y Serviclo

Oportunidades Mercadotecnia Presupuestos A Cliontes
De Negocios ¥ Ventas De ventas '

651

Sondeos de Asistira
Elaborar
Niveles de Forlas y Coﬂuclonu




Arbol Jerarquico de Actividades
Coordinacion de Administracion y Finanzas

Administracién Elaboracién de Evaluar Adminlstracid Control del
Estratégica del Presupuestos Proyactos de Financiero D:‘ I: cion Factor
m,b m |ﬂvmﬂ v P . l!- N r
Compra de
Programacién Papeleria y Elaboracién Control de
De Pagos Despensa De Facturas Cobros

oot




Arbol Jerarquico de Actividades
Coordinacion de Operaciones

19t

Dirigir Investigacion y Aseguramiento c
Actividades Desarrollo de Dela Abaetacimienios | | Mimiisrackinde] | Ad e de
Productiss Productos Calidad : : R

s"g:;c“‘.:; o Anilisis de Preparacién de

oty Producfided Producks
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7.3.4. Matriz de Dependencia entre Costos y Actividades

Marcas de Dependencia
€05T0S|
C€0S.11COS-2|COS-3| COS-4COS-5| COS.6]COS.7|COS-8| COS-#|COS-10|COS-11] COS-12| COS-13] COS - 14] COS-18

ACTIVIDADES

AMv-4
. . . . . . . .

Av.2

ANV
. . . . . . .

ANV4

AWVS

AMVS
. . . . . . .

It
. . . . . .

ANV

AAFY

AAF-2

M3

. . . . . . .

ME4
. . . . . . . . .

MFS

AAF4
. . . . .

MFT
. . . . .

AAF4

. B

AAF-

AAF.10

AAF-14

A0-1

20-2

A0-3

A0-4

A0-5
. . . . . .

AQ-$

A0-7

A0-1

AQ-9




D/

1.3.4. Matriz de Dependencia entre Costos y Actividades
Porporciones

~.

Qs

C0S.1 | €OS-2] CO5-3| COS-4| COS-5[ COS-6] COS.7]COS.8] COS-9{COS-10|COS-11]€0S-92|COS-13|COS-14]|COS-18
ACTIVIDADES
AMVA 900% 2000% | 1000% | 1000% 500% 4.00% | 500% 425% | 425%
Auv2 18 00% 1000% | 10.00% 500% 400% | 500% 425% | 425%
v 15.00% 1000% | 10.00% 500% 400% | 500% 425% | 425% | 1000%
A4 18.00% 500% 400% { 500% 425% { 425%
ANvS 400% 2000% 500% 425% | 4.25%
ANV 400% 1000% 3000% 500% 2000% | 4.25% | 425%
Auv 18.00% 30.00% | 80.00% | 500% 2000% | 425% | 4.25%
Auve “00% 1000% 500% 400% 425% ) 425%
e 10.00% { 20.00% | 1000% [ 10 00% | 10 00% 400% 200% | 3.00% 20.00%) 3.30% | 330% | 2000%
MF2 15.00% 10.00% 400% 200% | 300% 330% | 2.30% | 10.00%
MR 15.00% 500% 400% 200% { 300% 330% { 330% | 1000%
MF4 5.00% 500% 400% 200% 330% | 3.30% | 10.00%
MFS 1000% 400% 200% | 300% 330% | 330%
S 10.00% 500% | 1000% | 1000% | 4 00% [ 1000% | 200% | 300% 330% | 330%
e 500% 5.00% 400% 200% 330% | 330%
MF 5.00% £00% 200% 330% | 330%
AFY 500% ' 4000%
ARF10 5.00% 500% 400% 200% | 300% 330% | 330%
M 10.00% 10.00% 400% 200% | 300% 330% | 3.30%
20-1 15.00% | 10.00% | 5.00% 300% 5.00% | 1000% 380% | 2.60%
A0-2 15.00% 200% 500% | 4.00% | 2000%| 360% | 360%
20-3 1000% 3100% 500% | 1000%) 20.00% | 360% | 360%
40-3 1000% 1000% 200% | 90.00% | 10.00% | 1000% 360% | 380%
208 1000% 200% 500% | 5.00% 380% | 380%
40-4 500% 200% 5.00% | 1000% 360% | 360%
10.7 10.00% | 1000% 200% 5.00% 360% | 360%
A0-8 500% 500% 200% 500% 360% | 360%
[LE] 1000% 200% 1500%} 1000% 360% | 360%
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7.3.4. Matriz de Dependencia entre Costos y Actividades

Costos
COSTOS|
€0s-1 ] cos.2|cos.3| cos.4] cos.s]cos.e]cos-7|cos-s| cos-s|cos-10|cos-41]c0s-12}€OS- 13 COS- 14| COS- 18 i‘:‘“’:z
ACTIVIDADES

A4 $54000 $15360 | 52000 | $10000 $2500 $14000 | $5220 $8500 | 32550 $1,149.30
V2 $1.08000 $2000 | $10000 $2500 s | s5220 $8500 | 52550 $1.53870
a3 390000 52800 | $10000 $2500 $1000 | $5220 8500 | $2550 | 525000 | $1,808.70
A4 $1,08000 2500 $14000 | 35220 $8500 | $2550 $40170
AMVS $24000 $15360 $2500 $8500 { 32550 $528.10
awvs $24000 $7680 $30000 52500 $13600 [ $8500 | 52550 88030
AT $1,06000 $30000 ( 390000 | 52500 $13600 | 38500 | 32550 $2851.80
ANV 324000 $2800 $2500 $14000 88500 | 3255 $543.80
AR 350000 1$1.70000f 330000 | $7680 | 32000 12000 $7000 | $3132 | $13500 1 36600 | $1380 | 350000 | $.847.02
P2 $1.21500 32800 $2000 $7000 | $1132 36600 | $1960 | 325000 | $1.700.12
AFa $1.275.00) $1400 S2000 s1000 [ s $600 | $1980 | 825000 | $1.74842
a4 342500 $1400 32000 37000 %6600 [ $1960 [ 325000  $M480
MRS 385000 32000 $7000 { 83132 $6600 | $1980 $1,082.92
4 $35000 $1400 | 390000 | $10000 | 52000 | $5000 | $7000 | $31.32 $5600 | 31980 Hana
MFT 42500 S840 12000 37000 $6600 | $1360 (313
AN $42500 32000 $7000 36600 | $1960 $800.00
AES 3040 $1,000.00| $1,038.40
AP0 2500 $1400 $2000 $7000 | $31.92 $5600 | $1980 [ EH
AFA 125000 37680 0 $7000 [ $3132 36600 { $1980 sLnn
201 45000 | $7680 | $1400 $1500 317500 | $10440 $1600 | $2280 #3400
202 $45000 $1000 $17500 | $4176 | 313600 | $7200 | S2160 [ ]
203 $30000 $1500 $17500 | $10440 | 512600 | $7200 | $2160 $424.00
20-4 $0000 $2800 $1000 | 345000 | 535000 | $10440 $7600 | $2280 3N
2045 330000 $1000 s | ss220 37600 | 52200 $830.00
20-8 $15000 $1000 §17500 | $10440 $1200 [ S2160 83300
207 330000 | $7680 $1000 97500 $1200 | $2t60 $H88.40
208 $15000 $1400 $1000 $17500 1200 | $n160 10
20-3 330000 $1000 $52500 | $10440 $7200 | $2160 $1,032.00




-

7.35. Matriz de Dependencia entre Actividades y Prod
! Marcas da Dependencia
\g'“ Aoy | AMvE ] AWV | Ava | aava ] Anva | AT | anve | aara | Aar2 | aara | AAFa | AAFS | AMFL | AMRT [ AAFS | AARD | AARARF AARNI ] ADA AD3 A AD4 ADS AO4 ADT A A0Y
Progucios

Omiko Origami S.A. De C.V.
1.3.5. Matriz de Dependencia entre Actividades y Prod

Proporciones
Sliconted | 12 1% | 10N | teex e | E0% 1 overn b o1een b ooaew | o1eow | otedn | 100w | 10e% ) feen | teex b otdew | 100% | oteen | ooees | osees | oaex | teen | ooen | weex | teew | toex | 1eew | teen
A | A ] AV | AMva | AMVE | AMVE ] ANNT | ANV | AAFA | AAFD | ARFI [ AAFA | ARFS | AAFS | AAFT L AAFS ] AMFS I MFAREAARGY] ADY | AOZ | A0 | AD4 | 404 | a04 | a0 | AD4 A
[Productos
PEOUENA 4000% 13000% | 3300% | 3300% § 2300% | 4000% | J000% | 3300% | 3300% | 2300% | 3200 § 3300% | 1300% | 3300w | 3300% | 3300% [ 3300% { 2oz | 3300w | 9oow | satow } 30w | woos | «000ow | 300w | 3300w | 3300w | 3300w
MEDANA- 008 | 3000% § 3300% | 3300% [ 3000% [ 4500% { 3000% | 3300% ¢ J300% 1 3300% | 2900% § 2300% | 3300% | 3300% { 3200% | 3300% | 3300% | 3300% F 1100% | J200%  3300% | 3300% ] 3000% | 000% | 3300% | JI00% | 200N | 3300%
CRANDE 2000% | 4000% § 00N | 300% | 400% | 2000% | #000% | 00w | 400% | 3400% | 3400% | 3400% | M40 | 400% | 400N [ J400% [ J400% [ 400% [ MOUN f MO00% | J400% | 400% | 3000% | 3200% | 3M00% | 3400% | J400% | 3400
Omiko Origami S.A. De C.V.
5. Matriz de Dependencia entre Actividades y Prod
Costos
Leslode s

M0 A7 (519087 (314027 | 307000 | 508020 142560 8 £ 460308 1003420 Faza e Jonress | wact o0 [1,067 4 500200 | saoaze | sasnsa {nnasaa | sacanz [itnazs | aosuoe ] ivonnn] sazeoe |$13008 | siokme| 363300 gasisa | sacrse 12

&
2
B

Ay | oo | aaeva | v | asevs | mievas | awva | aava | anr | aara | oanra f ara f aars | ke | | anra anrs faarnlaarn] w00 | a0t | 403 ] a04 | as | aos

saottissoes ] saese | ssan| susn| snsas] oo {sraoml sseomed sz | woas s | wanas| saser | son | s saer| sz | wreo | voez | men] | sed | e annl ealnes | oen

T [ He0T0] SST008 | Sl se [ BT L 838822 S as ] e Jsaram] ysaoma | ssTezz) koes s | e ) saaswr fsziome | qwe s | ssazer | i3z | avann | saoezz| aomnn sameez] sec2 e | svmase | sirsee] smare) sraecs | aseane

A

SIH00 | WIAZE] BSHY HTIE2| 1| ST 08 mmﬂ 10T {50208 o) ssomaa | 559300 [ S04 0 { $360 42 SR 0 [ SHTON] W04 SISYON | S2DMN) S0 401788 | 50006 | U001 | 4230} 1000 | $101 22 | DM | M0y SBLY
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Omiko Origami S.A. De C.V.
7.3.6. Centro de Costos: Mercadotecnia y Ventas

Categorias impulsor del Costo Costo Cédigo
Sueldos de Mercadotecnia y Ventas] Horas Hombre 6000 cos -1
Tetefono No. De Llamadas 384 COS -4
Luz Volumen de Ventas 112 cOS -5
Promocion y Pubticidad % de Incremento en Ventas 900 cOS -6
Empaques Nivel de Consumo 900 coOs -7
Papeleria Nivel de Consumo 200 cOoS -8
Rentas Metros Cuadrados 700 cOS - 10
Depreciaciones Uso de los Recursos 208.8 CcOS - 11
Amortizaciones Uso de los Recursos 272 cos -12
Carga Social No. De Empleados 680 cOos - 13
» Ag:‘: Costo del Recuros Usado por 204 COos -14
Servu(:xcc;‘sj::ur;:;t;ltorla Actividad 250 CcOS - 15
TOTAL $ 10,810.80

166



Omiko Origami S.A. De C.V.
7.3.7. Centro de Costos: Administracion y Finanzas

Categorias Impulsor del Costo Costo Coédigo
Sueldos de Administracion y
Finanzas Horas Hombre 8500 cos -2
Teléfono No. De Liamadas 230.4 cOS -4
Luz Volumen de Ventas 112 cOS -5
Promocion y Publicidad % de Incremento en Ventas 100 cOS -6
Empaques Nivel de Consumo 100 cOs -7
Papeleria Nivel de Consumo 200 cOS -8
Material Indirecto Nivel de Consumo 50 cOS -9
Rentas Metros Cuadrados 700 COS -10
Depreciaciones Uso de los Recursos 219.24 cOS - 11
Amortizaciones Uso de los Recursos 136 coS -12
Carga Social Noe. De Empleados 660 cOS -13
Agua
9 Costo del Recuros Usado por 198 COs -14
Servicios de Consultoria Actividad
(Outsourcing) 2250 COS -15
TOTAL $ 13,455.64
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Omiko Origami S.A. De C.V.
7.3.8. Centro de Costos: Operaciones

Categorias tfmpulsor del Costo Costo Cédigo

Sueldos gz;r;r;g\r::lsramon de Horas Hombre 3000 cos-3
Telefono No. De Llamadas 153.6 cOS-4
Luz Volumen de Ventas 56 CcOs -5
Papeleria Nivei de Consumo 100 coSs-8
Matenal Indirecto Nivel de Consumo 450 cOS -9
Rentas Metros Cuadrados 2100 CcOS -10
Depreciaciones Uso de los Recursos 615.96 Cos -11
Amortizaciones Uso de los Recursos 272 cOoS -12
Carga Social No. De Empleados 660 cos-13

Agua Costo del Re;L{ros Usado por
Actividad 108 CcOS -14
TOTAL $ 7,605.56
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Farjeta Pequeda
Costo de Produccisn
1. Material Directo

A) Papet Bte Hue
B4 Cartulna Brile Hus

2. Costo de Transformacién

A) Satarios Oirectos (V)
B8) Gastos Indirectos

a) Fijos

a1 Sueidos
22)Rentss

231 Depreciaciones
a4) Amortizaciones
%) Carga Social

bl Variables

b.1) Telefono
p2)luz
b3)Papeiena

bay indrecto
©3)Agus

Gosto de Distribucion
A) Frjos

) Sueidos

01 Rentas

<) Depreciaciones
) Amoruzaciones
1 Carga Socal

1, Consuitoha

a1 Promocion y Pubhcidad
b) Teletono

cituz

a) Papelena

o) Empaques

@ Agus

Cosio de Administracion

A} Fijos

) Carga Social
n Consulona

8 Variadles

&) ©romocion y Publtidad
b1 Teietono

@) Papelana
@) Empaqurs.
) Agus

5004
500y
s002
$012

$000

$218
s0.17
3005

001

30352

Omiko Origami S.A. De C.V.
7.3.9. Hoja de Costos Unitarios

$5.40
3150
33.90
$2.34
st.58
3138
3020
3222
s1.81
s061
$3.10
s292
3047
COSTO TOTAL $10.72
—r
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‘arjeta Estandar
Costo de Praduccion
1. Materia) Directo

A) Papel Brte Hue
B8) Canutna Brle Hue

2.Costo de Transformacion

A) Salarios Diractos (V)
B1 Gastos Indirectos

a} Fijos

a.1) Sueidos

a
a5 ) Carga Socu
b) Varlables

© 1) Teletone
b2)tuz

.31 Papelerna

b 4 Matenal indirecto
b S)AgQua

Zosto de Distribucion
A)Fljos

& Sueidos

bt Rentas

¢t Depreciaciones.
ai Amoruzaciones
) Carga Sociat

) Consultoria

8) Variables

a1 Fromocion y Pubhic:dad
D Teletono

crLuz

a1 Papelena

@ Empagues.

&1 Agua

Zosto de Administracion
A) Fijos.

a) Sueldos
D1 Rent;
) Depreciaciones
d1 Amortizaciones
o1 Carga Social

0 Consultori

8) Variables

a1 Promocion y Pubhcidad
i Telefono

e tuz

) Papelena

e) Empagues

@) Agua

Omiko Origami S.A. De C.V.
7.3.10. Hoja de Costos Unitarios

3728

s4268

$3.02

s2.1a
soas

078

3010

3002
3001
5001
3008

$1.32
3056

5013
3002
s003

$0.41
5003

$1a8

.78

30.90

COSTO TOTAL $10.48
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“arjeta Grande
Costo de Produccidn

1. Material Directn

A} Pagei B
) Canul

e Hu
a Brite Hue

2. Costo de Transformacién

Sos1o ae Distrbucion

rias Oirectos (V)

Indirectos
2)Fijos

a1} Sueidos

a2 ) Rentas

33 ) Depreciaciones
a4} Amortizaciones
45)Carga Socal

b) Variabl
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Omiko Origami S.A. De C.V.
7.3.11. Hoja de Costos Unitarios

3229

3282

$8.37

COSTO TOTAL

$1.94
s2.58

$7.80

$4.80

$12.30
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7.4. Integracion Presupuestal Basada en el Sistema de Costeo ABC
7.4.1. Posicion Financiera Inicial

Activo
Circulante
Caja $2,000.00
Bancos $13,724.00
IVA Acreditable $7,732
Fijo
Equipo de Computo ~ $36,040.00
Equipode Oficina ~ $13,490.00
Herramientas $2,014.00
Diferido
Renta $5,000.00
Total Activo

172

$23,455.60

$51,544.00

$5,000.00

$80,000

Ao 0
Pasivo
Corto Plazo
Acreedores Diversos $10,000.00
Capital Contable
Capital Social $70,000.00
Total Pasivo + Capital $80,000.00



7.4.1. Presupuestos de Ventas
7.4.2.1. General de Ventas

Afo 2003
Mercado Potencial 338.284
Mercado Objetivo 77898
Partcicpacion de Mercado 7789
Potencial de Consumo 95%
Presupuesto 2000 al mes
Tendencias de Mercado
Febrero Incremento del 20%
Diciembre Incremento del 20%
No Unidades 49600 Efectivo $ 937,440.00
Por Tamaiio Precio Subtotal
Pequerio 14880 S 13.00 S 193.440.00
Mediano 24800 S 2000 S 496,000.00
Grande 9920 $ 2500 S 248,000.00




Omiko Origami S.A. De C.V.

7.4.2.2, Presupuesto Especifico de Ventas en Porcentajes

Ao 2003
Mes . ' ) N -
. Enero | Febreso } Marzo | Abril Mayo | Junio | Julio | Agosto | Sep Qctubre b
Linea
Amor 25% 40% 25% 25% 25% 5% 25% 25% 5% 25% 25% 30%
Peq 0% 30% 0% 30% 30% 30% 30% 30% 30% 30% 0% 30%
Med 50% 50% 50% 50% 50% 50% 50% 50% 50% 50% 0% 50%
Gde 20% 20% 20% 0% 20% 20% 20% 20% 2% 20% 0% 20%
Amistad 35% 40% 35% 35% 35% 35% 35% 35% 5% 5% 15% 30% I
Peq 0% 30% 30% 30% 0% 0% 0% 0% 30% 0% 0% 0%
Med 50% 50% 50% 50% 50% 50% 50% 50% 50% 50% 50% 50%
Gde 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 0% 20% 0% 20% 20%
Agradecimiento 5% 5% 5% 5% 5% 5% 5% 5% 5% 5% 5% 25%
Peq 0% 0% 30% 0% 0% 30% 30% 30% 30% 0% 30% 30%
Med 50% 50% 50% 50% 50% 50% 50% 50% 50% 50% 50% 50%
Gde 0% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 2% 20% 20% 20% 20%
Cumpleaiios l 0% 10% 0% 0% 30% 30% 30% 30% 0% 30% 30% 10% I
Peq 30% 0% W% 30% W% 0% 30% 30% 30% 0% 30% 30%
Med 50% 50% 0% 50% 50% 50% 50% 50% 50% 50% 50% 50%
Gde 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20%
Animo 5% 5% 5% §% 5% §% 5% 5% 5% §% 5% 5%
Peq 30% 0% 0% 30% 30% 30% 30% 30% 30% 30% 30% 30%
Med 50% 50% 50% 50% 50% 50% 50% 50% 50% 50% 50% 50%
Gde 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20%
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7.4.2.3. Presupuesto Especifico de Ventas

Aiio 2003
En Unidades
Mes ! ! ] .
A Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agoste Octubre

Linea ~~—

Tota) 4000 4800 4000 4000 4000 4000 4000 4000 4000 4000 4000 4800 |

Amor 1000 1320 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1440
Peq 00 576 300 300 300 300 300 300 Kl 300 300 432
Med 500 90 500 500 500 500 500 500 500 500 500 20
Gde 200 384 200 200 200 200 200 200 200 200 200 288

Amistad 1400 1920 1400 1400 1400 1400 1400 1400 1400 1400 1400 1440
Peq 420 576 420 420 20 420 420 420 420 420 420 432
Med 700 90 100 700 700 700 700 700 700 700 700 720
Gde 280 384 280 280 280 280 280 280 280 280 280 288

Agradecimiento 200 40 200 00 00 200 200 200 200 200 200 1200
Peq 60 n 60 60 €0 60 60 60 60 60 €0 360
Med 100 120 100 100 10 100 100 100 100 100 100 600
Gde 40 48 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40

Cumpleados 1200 480 1200 1200 1200 1200 1200 1200 1200 1200 1200 480
Peq %0 144 360 360 360 360 360 360 360 360 360 14
Med €00 240 600 600 600 600 600 600 600 600 600 40
Gde 240 9% 240 0 240 240 40 240 40 240 240 9%

Animo 200 20 20 200 200 200 00 200 20 200 200 0
Peq 60 n 60 60 60 60 60 60 60 60 &0 72
Med 100 120 100 100 100 100 100 100 100 100 100 120
Gde 40 48 40 40 40 40 40 40 40 40 40 48
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7.4.2.3. Presupuesto Especifico de Ventas

Ao 2003
En Efectivo
Mes } ! ' ' ) -
B Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto | Septiembre] Octubre | Noviembre | Diciembre
Linea ~—
Total $75,600.00 | $30,720.00 ,600.1 $75.600.00 { $75,600.00 { $75,600.00 $75,600.00 ] § 75,600.00 $75,600.00 | $90,720.00
Amor $18,900.00 $36,288.00 $18,900.00 $18,500.00 $18,900.00 $18,900.00 $18,900.00 $18,900.00 $18,900.00 $18,500.00 $18,900.00 $27,216.00
Peq $390000 § 748800 $3.90000 $ 390000 $ 390000 § 390000 $390000 § 390000 § 390000 $ 390000 § 390000 § 561600
Med $10.00000 $1920000 $10.00000 $10.00000 $10.00000 $10.00000 $1000000 $10.00000 $10.00000 $10.00000 $1000000 $14.40000
Gde $ 500000 $ 960000 $500000 § 500000 $500000 §500000 $500000 § 500000 $ 500000 § 500000 §500000 §7.20000
Amistad $26,460.00 $36,288.00 $26,450.00 $26,460.00 $26,460.00 $26460.00 $25460.00 $26,460.00 $26460.00 $26460.00 $26460.00 $27,216.00
Peq $ 546000 § 7.48800 $ 546000 § 546000 $ 546000 $ 546000 § 546000 § 546000 § 546000 § 546000 § 546000 $ 561600
Med $14.00000 $19.20000 $14.00000 $14.00000 $1400000 $14.00000 $14.00000 $1400000 $1400000 $14.00000 $14.00000 $14,400.00
Gde $ 700000 §960000 § 700000 $7.00000 $700000 §$7.00000 $ 700000 § 7.00000 § 7.00000 $ 7.00000 § 7.00000 $ 7.20000
Agradecimiento $3,78000 § 4,536.00 § 378000 § 378000 § 378000 § 378000 § 378000 $ 3780.00 § 3,780.00 § 3,780.00 $ 3,780.00 $22,680.00
Peq §$ 76000 S 93600 S 78000 § 78000 S 78000 § 78000 § 78000 § 7800C S 78000 $ 78000 § 78000 § 468000
Med §200000 § 240000 $ 200000 $ 200000 $ 200000 § 200000 § 200000 $ 200000 § 200000 $ 200000 $ 200000 $12,00000
Gde $1,00000 $120000 $ 100000 §1.00000 § 100000 $ 100000 § 100000 § 100000 S 1.00000 $ 100000 §$ 100000 $§ 6.000.00
Cumpleaiios $22,680.00 § 9,072.00 $22,680.00 $22,680.00 $22,680.00 $22,680.00 $22,680.00 $22,680.00 ' $22,680.00 $22,680.00 $22,680.00 § 9,072.00
Peq $ 468000 § 1.87200 S 468000 § 468000 $ 468000 § 468000 S 468000 S 468000 $ 468000 § 468000 § 468000 § 187200
Med $12,00000 S 480000 $12.00000 $12,00000 $1200000 $1200000 $1200000 $12.00000 $1200000 $12.00000 $1200000 § 4.80000
Gde $ 600000 $ 240000 $ 600000 § 600000 $ 600000 $600000 §600000 §6.00000 § 600000 $ 600000 $ 600000 § 240000
Animo $ 376000 §4,506.00 §3,760.00 § 3,780.00 § 3,780.00 $ 3,780.00 §3,780.00 $ 3,780.00 $ 3,780.00 § 3.780.00 § 3,780.00 § 4,536.00
Peq $ 78000 § 93600 § 78000 § 78000 S 76000 § 78000 § 78000 § 78000 S 78000 S 7EOOD $ 7VEOOO § 93600
Med $200000 §240000 $ 200000 $ 200000 $200000 § 200000 § 200000 § 200000 § 200000 § 200000 § 200000 $ 240000
Gde $ 100000 § 120000 § 100000 $ 100000 $ 100000 § 1.00000 $ 100000 § 100000 § 100000 § 1.00000 $ 100000 $ 120000
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Omiko Origami S.A. De C.V.
7.4.2.4. Presupuesto Global de L.V.A. Causado

Adio 2003
Pequeiia Mediana Grande Total
Ventas Presupuestas $193.440.00 § 43600000 $248.00000 § 93744000
TasalVA, 15% 15% 15% 5%
Imporie $ 2901600 § 7440000 § 3720000 § 140.616.00
Omiko Origami S.A. De C.V.
7.4.2.4, Presupuesto Sumario de |.V.A. Causado
Aiio 2003

Enero Febrero Maro Abril Mayo Junio Julio Agasto Septiembre Octubre  Naviembre  Diclembre
Pequeda
Vias $15.60000 $1872000 § 1560000 § 1560000 § 1560000 § 1560000 $ 1560000 $1560000 $ 1560000 $1560000 $ 1560000 $ 1872000
IVA, $ 234000 § 280800 3 234000 § 234000 § 234000 § 234000 $ 234000 3§ 234000 § 234000 § 234000 3 234000 § 280800
Tatal $17.94000 $2152000 $ 1794000 § 1794000 § 17.94000 $ 1794000 $ 1794000 $1794000 § 17.94000 $17.54000 § $7.94000 $ 2152000
Mediana
Vias $40,00000 $4800000 § 4000000 § 4000000 § 4000000 § 4000000 § 40GO00D $4000000 § 4000000 $4000000 § 4000000 § 4800000
VA $ 600000 3 720000 § 600000 $ 600000 § 600000 § 600000 § 600000 $ 600000 3 600000 § 600000 § 600000 § 720000
Total $4500000 $5520000 S 4600000 § 4660000 § 4600000 § 4500000 $ 4600000 34500000 5 4500000 $45.00000 § 4600000 § 5520000
Grande
Vs $2000000 $2400000 § 2000000 $ 2000000 § 2000000 § 2000000 § 2000000 52000000 § 2000000 $2000000 $ 2000000 $ 2400000
VA $3.00000 5 350000 § 300000 § 300000 $ 300000 § 300000 § 300000 $ 300000 $ 300000 3 J000CO § 306000 § 36000
Total $23,00000 $27.60000 $ 2300000 $ 2300000 $ 2300000 $ 2300000 $ 2300000 $2)00000 § 2300000 $2300000 § 2300000 $ 27.60000
TOTALES $11,340.00 $13.60800 § 11,340.00 § 11,340.00 § 1134000 § 1134000 § 1134000 $11,040.00 § 13,34000 $1134000 § 11340.00 § 13602.00
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7.4.3. Presupuestos de Produccion
7.4.3.1. General de Produccion

Ao 2003

Pequeia Maediana Grande
En Unidades
Presupuesto de Ventas 14880 24800 9920
Diferencia entra:
Inventario Inicial 672 1120 448
Inventario Final 744 1240 496
L Produccion 1 24920 9968

Pequeia Mediana Grande
En Efectivo

c.u.p. Us c.u.pr. Us C.U.P.
Unidades a Producir 14952 24920
Material Directo $1.50 $22.428.00 $4.26 $106,159.20 $7.80 $77.750.40
Sueldos y Salarios $2.34 534,987.68 $2.14 $53,328.80 $1.94 $19.337.92
Gastos Indirectos $1.56 $23.287.46 so.gee $21.873.26 $2.56 $25,475.87
Costo de Producclén $5.40 $80,703.14 $7.28 $181,361.26 $12.30  $122,564.19
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Omiko Origami S.A. De C.V.
7.4.3.2. Presupuesto Analitico de Produccion

Ao 2003
Pequeda
En Unidades
Mes Enero  Febrero  Maro Abriy Mayo Junio Jutio Agosto  Septiembre Octubre Noviembse Diciembre Totales
Ventas Estimadas 1200 1440 1200 1200 1200 1200 1200 1200 1200 1200 1200 1440 14880
{+} Inventario Final Deseable 60 72 60 60 60 60 60 60 60 60 60 ” 74
{~} Inventario Inicial 0 €0 n 60 60 60 60 60 60 60 60 60 672
Unidades a Preducir 1260 1452 1188 1200 1200 1200 1200 1200 1200 1200 1200 1452 14352
Mediana
En Unidades
Mes Enero  Febrero  Marzo Absil Mayo Junio Julio Agosto Octubre N b Totales
Venlas Estimadas 2000 2400 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2400 24800
{#) Inventario Final Deseable 100 120 100 100 100 100 100 100 100 100 100 120 1240
{~) Inventario Inicial 0 100 120 100 100 100 100 100 100 100 100 100 1120
Unidades a Producir 2100 2420 1980 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2420 24920
Grande
En Unidades
Nas Enero  Febrero  Marzo Abrit Mayo Junio Julio  Agosto  Septiembre Octubre Noviemb ici Totales
Vontas Estimadas 800 960 £00 800 800 800 800 800 80O 800 8OO 960 9920
{*) Inventario Fina! Deseable 40 48 40 40 40 40 L 40 40 40 40 48 4%
{~}inventario Inicial 0 40 48 40 40 40 40 40 40 40 A0 40 448
Unidades a Producir 840 968 792 800 300 800 800 800 800 800 800 968 9968

%
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Pequefa

En Efectivo

Mes

Matariales Directos
Sueldos y Salarios Direcios
Gastos Indirectos de P'n

Total

Mediana

En Efectivo

Mes

Materiales Directos
Sueldos y Satarios Directos
Gastos Indirectos do P'n
Tota!

Grande

En Efoctivo

Mes

Materiates Directos
Suetdos y Satarios Directos
Gastos Indirectos de P'n

Tolal

Omiko Origami S.A. De C.V.

7.4.3.2, Presupuesto Analitico de Produccion

Afio 2003

Enero  Febrero  Marzo Abril Mayo Sepliembre  Octubre Noviembre Diciembre Totales
$1.89000 $2.17800 $1.78200 $1.80000 $1.80000 $1.80000 180000 $1.80000 $217800  $22,428.00
$294840 $§330768 $2.77992 $2.80800 $2.808.00 $280800 $2680300 §280800 §339768  $34,987.68
$1.96243 5226146 $1.85029 $1.86893 $1.868.98 $1.86898 $1.868.98 $1.868.98 3226146  $23,287.46
$6.800.83 $7,837.14 $6.412.21 3647698 $6.476.98 $6.476.93  $6476.98 $6.476.98 $7.837.14  $80,703.14

Enero  Febrero  Marzo Abrit Mayo Octubre Totales
$8.94600 $10.30920 $8.43480 $8.52000 $8,520.00 $852000 $852000 $8.52000 31030920 $106,159.20
$4.494.00 $517080 $4.23720 $4.28000 $4.28000 $4.26000 $428000 $4.280.00 $5.17880  $53,328.80
$1.84325 $2,124.13 $1.737.92 $1.75548 $1.75548 3175548  $1.75548  $1.75548 85212413  §21.873.26

$15,28.25 $17,612.13 $14.409.92 §14,555.48 $14,555.48 $14,555.48 $14,55548 §14,555.48 $14,55548 §14,555.48 $14,555.48 $17,61213  $181,361.26

Enero  Febrero  Marzo Abril Mayo p Octubre Totales
$6.55200 $7.55040 $G 17760 $6.24000 $6.24000 $624000 $624000 $624000 755040  $77,750.40
$162960 $187792 $1.53648 $1.55200 $1.55200 $1.56200 $155200 $155200 $187792  $19,337.92
$2.146 84 §2473.98 $2.024 17 $2.04461 $2.044 61 $2.04461  $2.04461 S2.04461 3247398 42547587
$10,328.44 $11,902.30 $9.738.25 $9.836.61 $9.836.61 $9.836.61  $9.836.61 $9.836.61 $11,802.30  $122,564.19




Omiko Origami S.A. De C.V.
7.4.3.3. Presupuesto de Consumo de Material Directo

Ao 2003
Pequefia
14852
Consumo
Cantidad Costo Cantidad
Material por Unidad Unitario Total I lmporte—|
Cartulna Brite Hue 1 $ 1.00 14952 14852
Papel Brite Hue 1 3 0.50 14952 7476
Total 29904 22428
Mediana
24920
Consumo
Cantidad Costo Cantidad
L Material por Unidad | Unitario Total rlmporte I
Cartulina Brite Hue 1 S 2.84 24920 70773
Papel Brite Hue 1 S 1.42 24920 35386
Total 49840 106159
Grande
9968
Consumo
Cantidad Costo Cantidad
Material por Unldadr Unitario l Total l Impone]
Cartulina Brite Hue 1 S 5.20 9968 51834
Papel Brite Hue 1 S 2.60 9968 25917
Total 19936 77750
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Tarjeta Pequena

Omiko Origami S.A. De C.V.
7.4.3.4. Presupuesto Analitico de Consumo de Material Directo
Afio 2003

Cartulina Brite Hue Papel Brite Hue
Mes Produccion Consumo Precio Importe Consumo de| Precio Importe
Estimada de Material | Unitario Material Unitario

Enero 1260 1260 $0.50 $630.00 1260 $0.25 $315.00
Febrero 1452 1452 $0.50 $726.00 1452 $0.25 $363.00
Marzo 1188 1188 $0.50 $594.00 1188 $0.25 $297.00
Abril 1200 1200 $0.50 $600.00 1200 $0.25 $300.00
Mayo 1200 1200 $0.50 $600.00 1200 $0.25 $300.00
Junio 1200 1200 $0.50 $600.00 1200 $0.25 $300.00
Julio 1200 1200 $0.50 $600.00 1200 $0.25 $300.00
Agosto 1200 1200 $0.50 $600.00 1200 $0.25 $300.00
Septiembre 1200 1200 $0.50 $600.00 1200 $0.25 $300.00
Octubre 1200 1200 $0.50 $600.00 1200 $0.25 $30C.00
Noviembre 1200 1200 $0.50 $600.00 1200 $0.25 $300.00
Diciembre 1452 1452 $0.50 $726.00 1452 $0.25 $363.00

Tarjeta Mediana

Cartulina Brite Hue Papel Brite Hue
Mes Produccion Consumo Precio Importe Consumo de| Precio Importe
Estimada de Material | Unitario Material Unitario

Enero 2100 2100 $1.41 $2,861 2100 $0.71 $2.088
Febrero 2420 2420 $1.41 $3.412 2420 $0.71% $2.406
Marzo 1980 1980 $1.41 $2,792 1980 $0.71 $1,968
Abril 2000 2000 $1.41 $2.820 2000 $0.71 $1.988
Mayo 2000 2000 $1.41 $2,820 2000 $0.71 $1.988
Junio 2000 2000 $1.41 $2,820 2000 $0.71 $1.988
Julio 2000 2000 $1.41 $2,820 2000 $0.71 $1.988
Agosto 2000 2000 $1.41 52,820 2000 $0.71 $1.988
Septiembre 2000 2000 $1.41 $2,820 2000 $0.71 $1.988
Octubre 2000 2000 $1.41 $2,820 2000 S0.71 $1.988
Noviembre 2000 2000 $1.41 $2,820 2000 $0.71 $1.988
Diciembre 2420 2420 $1.41 $3.412 2420 $0.71 $2,.406
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Tarjeta Grande

Omiko Origami S.A. De C.V.
7.4.3.4. Presupuesto Analitico de Consumo de Material Directo
Ao 2003

Cartulina Brite Hue Papel Brite Hue
Produccién Consumo Precio Consumo de] Precio
Mes Estimada de Material | Unitario lmpontte Material Unitario Importe
Enero 840 840 $2.60 2184 840 $1.30 $1.092.00
Febrero 68 268 $2.60 2517 968 $1.30 $1.258.40
Marzo 792 792 $2.60 2059 792 $1.30 | $1.02960 |
Abnil 800 800 $2.60 2080 800 $1.30 $1,040.00
Mayo 800 800 $2.60 2080 800 $1.30 $1.040.00
Junio 800 800 $2.60 2080 800 $1.30 $1,040.00
Julio 800 800 $2.60 2080 800 $1.30 $1,040.00
Agosto 800 800 $2.60 2080 800 $1.30 $1.040.00
Septiembre 800 800 $2.60 2080 800 $1.30 $1.040.00
Octubre 800 800 $2.60 2080 800 $1.30 $1.040.00
Noviembre 800 800 $2.60 2080 800 $1.30 $1,040.00
Diciembre 968 968 $2.60 2517 268 $1.30 $1,258.40
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7.4.3.5. Presupuesto Global de Compras de Material Directo
Ao 2003

En Cantidad

Materiates Directos

Papet Brite Hue
Consumo de Material Directo 14352 I 24320 i 9968
(-} Inventano Incral [ 0 0
{#) Inventano Fmal 48 1246 498
Precio del Matenal Drecto 0s 142 26
Costo del Inventano Final 74 1763 129%
Compras 15700 26166 10466
£n Cantidad
Materiales Directos
Cadulina Brite Hue ) . .
Consumo de Material Directo 14952 | 24320 ] 9968 !
(~) nventaro Imcial 0 0 0
{#) Inventano Final 748 1246 498
Precio del Matenal Orecto 1 284 52
Costo del Inventano Final 748 3539 2532
Compras 15700 2166 1066
EnEfectivo
Cantidad a | Importe de LVA
Material Comprar }las Compras] Acreditable Totala Pagat
Papet Brte lHue 523312 $7221816 $1083272  $83.05088

Cartunbna Ble Hue

TOTALES

523%2

$14443632  $2166545 16610177

$216.654.48  $32.498.17  $249,15265




7.4.3.6. Presupuesto Analitico de Material Directo

Omiko Origami S.A. De C.V.

Aiio 2003
Papel Brite Hue
Mes ::::::: MS:::;L"'I 'ml':‘_::_::w Compras | Pequena | Mediana | Grande | Pequeda | Mediana | Grande Total
3000% | S000% | 2000% | $050 | 142 | S260

Enero 4200 Q0 0 5914 1774 2957 1183 $887.10 ] $4.19894 | $3,07528 ) §8,16132
febrero 4540 w2 210 5914 1774 2957 Atx) $887.10 | $4.19894 | $3,075.28 | $8,16132
Marzo 3950 198 a2 5914 1174 2957 183 $83710 { $4.198.94 | $2.07528 | $8,161.32
JAbal 4000 0 198 5914 1774 2957 183 $887 10 | $4,19894 | §3.07528 | $B.161.32
[Mayo 4000 200 200 5914 1774 2987 183 $68710 [ $4.19894 | $3.07528  $8.161.32
Junio 4000 200 200 5914 1774 2057 183 $88710 | $4.19894 | §3.07528 | $8,161.32
Julo 4000 200 200 5914 un 2957 183 $68710 | $4.19804 | $307528 1 $8.16132
[Agoslo 4000 W00 200 5914 1774 2957 18l $887.10 | $4.19894 | $3.07528 | $8,161.32
Septiembre 4000 200 200 5020 1506 2510 1004 | $75300 | $3.564.20 § $261040 | $6.92760
Octubre 4000 200 200 0 ¢ 0 $000 $0.00 5000 $000
Noviembre 4000 200 200 0 0 0 3000 $0.00 $000 $0.00
Drciembie 4340 242 200

Totales 49840 2492 2250 52332 15700 26166 10466 $7.84980 §37.15572 $27.21264 $72.218 16
Cartulina Brite Hue

Mes g:z::d‘: I";:: r:::l:nal ln:;::;m“ Compras | Pequeda { Mediana [ Grande | Pequeda { Mediana | Grande Tota)
30.00% 50.00% 20.00% $1.00 2.4 $5.20

Enero 4200 20 0 4757 1421 pxii] 951 $1.427.10 | $6.754 54 | 54.947.28 | $13.129.32
Febrero 4840 U2 M0 4157 1427 218 951 $1.427.10 § $6.754 94 | $4.947.28 ] $13.12932
Marzo 3960 198 242 4757 w2 2719 951 $1.427.10 | $6.754 94 | $4.947.28 | $13.12932
Abnl 4000 200 198 4757 1427 2379 951 $1.427.10 { $6.754 94 | $4.947.28 | $13129.32
Mayo 4000 200 200 4751 1427 279 95t $142710 | $6.75494 | $4.947.28 | §13.12932
[ Junio 4000 200 200 4757 1427 2719 951 $1.427.10 [ $6.754 94 { $4.947.28 81312932
Julio 4000 200 200 4751 1421 219 951 $1.42710 | S6.754 94 | $4.94728 | §13.12932
Agosto 4000 200 200 4757 1427 2019 951 $142710 | $6.754 94 { $4,947 28 { $12,129.32
[Septembre 4000 €00 200 4757 1421 21719 951 $142710 | $6.754 94 | $4.947 28 | $1332932
Oclubre 4000 200 200 4751 1427 2719 951 $142710 | $6.75494 | 5494728 | $12.120 32
[Naviembre 4000 200 200 4762 1429 28 952 $1.42860 | $6.76204 | $4.952.48 | $13,143 12
|Diciembre 4840 242 200

Totales 49840 2492 2250 52332 15700 26166 10466 $1569960 $57431144 $54.42528 $144.436 2
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Mes

Enero
Febrero
Marzo
Abril

Mayo
Junio

Julio
Agosto
Septiembre
Octubre
Noviembre
Diciembre

Totales

186

Omiko Origami S.A. De C.V.
7.4.3.7. Presupuesto Sumario de IVA Acreditable

de Material Directo

importe de las
Compras

$21.290.64
$21.290.64
$21,290.64
$21,280.64
$21.290.64
$21,290.64
$21.290.64
$21.290.64
$20.056.92
$13.129.32
$13.143.12
$0.00

$216,654.48

Afio 2003

15% LLV.A.  Total a Pagar
$3,193.60 $24,484 24
$3,193.60 $24.484.24
$3,193.60 $24.484 .24
$3.193.60 524,484 .24
$3.193.60 $24,484.24
$3.193.60 $24,484.24
$3.193.60 $24.,484 .24
$3,193.60 $24,484.24
$3.008.54 $23,065.46
$1,969.40 $15,098.72
$1,871.47 $15,114.59

$0.00 $0.00

$32.498.17 5249,152.65

(86



Omiko Origami S.A. De C.V.
7.4.3.8. Presupuesto Global de Costo de Transformacion

187

Ao 2003
Pequena Mediana Grande
14952 24920 9968
cu. Importe cu. Importe Ccu. Importe

Sueldos y Salarios Directo 2.4 $34,987.68 214 $53,328.80 194 $19,337.92
Gastos Indirectos

3) Constantes $1.36 $20,330 08 $0.78 $19,346 37 $2.29 $22,798.93
b) Variables $0.20 $2,957.38 $0.10 $2,52689 $027 $2,676.94
Total Gastos Indirectos $1.56 $23,287.46 $088 $21.87326 $2.56 $25,475.87
Costo de Transformacidn $390 $58,275.14 $302 $75.202 06 $450 $44.813.79
Menos Costos Virtuales $3,145.14 $3.04920 $6.194.4
Cmo——] [




Pequefa
Fijos
Sueldos
Renta
Depreciaciones
Amortizaciones
Carga Social

Parcial

Variables
Salarios
Teléfono

Luz

Papeleria
Material {ndirecto
Agua

Parcial

TOTALES
Menos:

Depteciaciones
Amortizaciones

NETO

188

Omiko Origami S.A. De C.V.

7.4.3.9. Presupuesto Analitico de Costo de Transformacion.

Total Enero  Febrero

$9,644.04 80367 80367

§7,45349 62162 621.62

$2,190.53 18254 18254
§95460 7955 7955
$81.41 6.78 678

$20,330.08 $1,694.17 $1,694.17

$34,987.68 294840 339768
§550.23 4637 5343
$198.28 161 1926
$348.45 2934 3381

$1,836.29 15474 17832
$24.42 206 23

$37,945.06 §3,197.62 $3,684.87

$56,275.14 $4,891.79 $5,379.05

219053 18254 18254
95460 7955 7955

Afio 2003

Marzo Abril Mayo  Junio  Julio  Agosto

80367 80367 80367 80367 80367 80367
62162 62162 62162 62162 62162 62162
18254 18254 18254 18254 18254 18254
7955 7955 7955 7955 7955 7955
678 678 678 678 678 678

$1,694.17 $1,694.17 $1,694.17 $1,694.47 $1,694.17 $1,694.17

277992 280800 280800 280800 280800 2808.00
an 416 4416 4416 4416 4416
15.75 159 1591 1591 1591 1591
2766 2194 2194 27194 UM 214
14590 14738 14738 14738 14738 14738
194 196 196 196 1.96 1.96

$3,014.90 $3,045.35 $3,045.35 §3,045.35 $3,045.35 $3,045.35

$4,709.07 $4,739.52 $4,739.52 $4,739.52 $4,739.52 $4,739.52

18254 18254 18254 18254 18254 18254
7955 7955 7955 7955 7955 7955

$55,130.01 $4,629.70 $5,116.95 $4,446.98 $4,477.43 $4.477.43 $4.477.43 $4.477.43 $4.477.43

Septiembre Octubre N bre Diciemt
803.67 80367 80367 803.67
62162 62162 62162 621.62
182.54 18254 18254 182.54
7955 7955 79.55 79.55

678 678 678 678
$1.694.17 $1,694.17 9169417 $1,694.17
280800 280800 280800 339768

44.16 44.16 44.16 5343
1591 1591 1591 19.26
2194 2194 2194 3381
147.38 14738 14738 178.32

196 196 1.96 231
$3,045.35 $3,04535 $3,04535 $3,684.87
$4739.52 $4739.52 $4,729.52 $5,379.05

18254 18254 18254 182.54
7955 7955 79.55 7955
$4,47743 $4477.43 $4.47743 $5116.95



Mediana
Fijos
Sueldos
Renta
Depreciaciones
Amortizaciones
Carga Social

Parcial

Variables
Salarios
Teléfono

Luz

Papeleria
Material Indirecto
Agua

Parcial

TOTALES
Menos:

Depreciaciones
Amortizaciones

NETO

189

Omiko Origami S.A. De C.V.

7.4.3.9. Presupuesto Analitico de Costo de Transformacion.

Total Enero  Febrero

$9,083.34 756945 756.945

$7,13242 59437 59437

$2,09460 17455 17455
$95460 7955 7955
$81.41 6.78 678

$19,346.37 $1,612.20 $1612.20

$53,328.80 449400 517880
$550.23 $4637  $5343
$19247 1622 1869
$344.00 2899 3341

$1,41577 11831 13749
$24.42 206 237

$55,855.69 $4,706.94 $5,424.19

$75,202.06 $6,319.14 $7,036.39

$2,09460 17455 17455
§95460 7955 7955

$72,152.86 $6,065.04 $6,782.28

Afio 2003

Marzo Abril Mayo  Junio Julio  Agosto

756945 756945 756945 756945 756845 756945
59437 59437 59437 59437 50437 59437
174 55 17455 17455 17455 17455 17455
7955 7985 7955 7955 7955 7955
6.78 6.78 6.78 6.78 6.78 6.78

$1,612.20 $1,612.20 $1,612.20 $1,612.20 $1,612.20 $1,612.20

423720 428000 428000 428000 428000 4,280.00
$4372  $44.16  $44.16  $4416 4416 $44.16
15.29 1545 15.45 1545 1545 1545
2733 2761 261 2161 2761 2161
11249 11363 11363 11363 11363 113863
194 1.96 196 196 196 1.96

$4,437.97 $4,482.80 $4,4B2.80 $4,482.80 $4,482.80 $4,482.80

$6,050.17 $6,095.00 $6,095.00 $6,085.00 $6,095.00 $6,095.00

17455 17455 17455 17455 17455 17455
7955 7955 79.55 79.55 79.65 79.55

$5,796.07 $5,840.90 $5,840.90 $5,840.90 $5,840.90 $5,840.90

Septiembre Octubre Noviembre Diciemt
756945 756945 756945  756.945
59437 §9437 58437 §94.37
174 55 17455 17455 174,55
79.55 79.55 7955 7955
6.78 678 678 6.78
$1,61220 $1,61220 $1,612.20 $1,612.20
‘4,280.00 428000 428000 517880
$44.16 $44.16  $44.16 $53.43
1545 1645 1545 18.69
2161 2161 2761 B4
T 11363 1363 11363 13749
196 196 196 237
$4,48280 9448280 $4.48280 $5424.18
$6,095.00 $6,095.00 $6,085.00 $7.036.39
174.55 17455 17455 174 56
79.55 7955 79.55 7955
$5840.90 $5,840.90 $5,840.90 $6,782.29



Grande
Fijos
Sueldos
Renta
Depreciaciones
Amortizaciones
Carga Social

Parcial

Variables
Salarios
Teléfono

Luz

Papelefia
Material indirecto
Agua

Parcial

TOTALES
Menos:

Depreciaciones
Amortizaciones

NETO
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Omiko Origami S.A. De C.V.

7.4.3.9. Presupuesto Analitico de Costo de Transformacion.

Ao 2003

Total  Enero Febrero Marzo  Abril  Mayo  Junio  Julio  Agosto

$9,307.62 77564 77564 77564 71564 77564 77564 77564 77564
§7,213.09 60109 60109 60109 60109 60109 60109 60109 601.09
$4,28513 35709 35709 35709 35709 35709 35709 357.09 357.09
$1,909.20 15910 15910 15910 15910 15010 15910 15910 159.10
$63.88 6.99 699 699 6.99 6.99 699 699 699

$22,798.93 $1,899.91 $1,899.91 $1,898.91 $1,699.91 $1,899.91 $1,899.91 $1,899.91 §1,899.91

$19,337.92 162960 187792 153648 155200 155200 155200 155200 1552.00
$49441 4166 4801 3928 3968 3968 3968 3968 3968
$390.76 3293 3795 3105 33/ M6 NI N3G NB
$346.18 2947 3382 2151 2178 2178 2178 2178 21.78

$1,42044 11970 13794 11286 11400 11400 11400 11400 11400
$25.15 212 244 200 202 202 202 202 202

$22,014.86 $1,855.19 $2,137.88 $1,749.17 $1,766.84 $1,766.84 $1,766.84 $1,766.84 $1,766.84

$44,813.79 $3,755.10 $4,037.79 $3,649.09 $3,666.75 $3,666.75 $3,666.75 $3,666.75 $3,666.75

428513 35709 35709 35709 35700 35709 35709 35709 357.09
1,909.20 15910 159.10 15910  159.10 159.40 15910 159.10 159.10

$38,619.46 $3,238.90 $3,521.60 $3,132.89 $3,150.56 $3,150.56 $3,150.56 $3,150.56 $3,150.56

Septiembre  Octubre N bre Diciemb
77564 77564 77564 77564
601.09 60109  601.09 601.09
357.09 35709 357.09 357.09
159.10 15010  159.10 159.10

6.99 699 6.99 659
$1,893.91 $1,899.91 $1,899.91 $1,899.9
155200 155200 155200 187792

3968 39.68 3968 48.01

31.36 3136 3136 37.95

2118 2178 2178 3362
11400 11400 11400  137.94

202 202 202 244

§1,766.84 §1,766.84 $1,766.84 $2,137.88

$3,666.75 $3,666.75 $3,666.75 $4,037.79
357.09 35709  357.09 357.09
159.10 159.10  159.10 159.10

$3,150.56 $3,150.56 $3,150.56 $3,521.60




Omiko Origami S.A. De C.V.
7.4.3.10. Presupuesto Sumario de Costo de Transformacion

Ao 2003
Mes Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septiemb Octubre  Noviembre Diclemb
Constantes $520628 $520628 $520628 $520628 $520628 $520628 $520628 $520628 $520628 §520628 $520628  $5206.28
Variables $0.75074  $1124604 5920204  $0.29499 $9.20499 3929499 $9.29499 $929499 §9.29493 $9.29499 $929499 $1124694
Costo Total $14,966.02 $16453.22 §$14,408.32 $14501.27 $14,501.27 $14,501.27 $14,501.27 $14,501.27 $14501.27 $14,501.27 $14,501.27 $16453.22

Depreciaciony Amortiz.  $1,03239  $1.03239  $103233  $103239  $1,03239  $1.03239 $103239  $1.03239  $1.03239 $103239  $103239 $103239
LVA. $375.72 $391 44 $369.83 $370 81 $370.81 $37081 $370 81 $37081 $37081 $31081 $37081 $391.44

Total a Pagar $14,309.36  $15812.28 $13,745.76  $13,830.70 $13,839.70 $13,839.70 $13.839.70 §13,839.70 $13,839.70 $13,835.70 $13,839.70 $15,812.28
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Omiko Origami S.A. De C.V.
7.4.3.11. Presupuesto de L.V.A. Acreditable
Derivado del Costo de Transformacion

Ano 2003

1. Calculo Global

Fijos Variables Total
Total $62,475.38 $115,815.62 $178,291.00
Menos:
Sueldos $28,035.00 $28,035.00
Salarios $107,654.40 $107,654.40
Carga Social $246.71 $246.71
Depreciacién $8,570.26 $8,570.26
Amortizacion $3.81841 $3,818.41
Parcial $40,670.38 $107,654.40 $148,324.78
Base IVA $21,805.00 $8,161.22 $29.966.22
LV.A. 15% $3,270.75 $1,224.18 $4,494.93
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Omiko Origami S.A. De C.V.
7.4.3.11. Presupuesto de I.V.A. Acreditable
Derivado del Costo de Transformacion
Ano 2003

2, Analisis por Mes

Enero Febrero  Marzo  Abril Mayo  Junio  Julio  Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Total Variable $9,759.74  $11,246.94 $9,202.04 $9,294.99 $9,294.99 $9,294.99 $9,294.99 $9,29499 $9,294.99 $9,294.99 $9,294.99 $11,246.94

Variables Sin VA $9.072.00 $10,454.40 $8,55360 $8,640.00 $6.640.00 $8.640.00 $8.640.00 $8.640.00 $8,640.00 $8.640.00 $8.640.00 $10,454.40

Base IVA $687.74 $79254 $64B44 965499 965499 365499 965499 965499 965499  $65499 $65499  §79254
Acreditable en CV $103.16  $11888  §97.27 $9825 $9825 §9825 §9825  $98.25 $98.25 39825  $9825  $118.88

Acreditable en CF $27256  $27256  $27256 827256 S27256 $27256 827256 $27256  $272.56  $271250  §272.56  §272.56

Total Acreditable $37572  $391.44  $369.83 $370.81 §370.81 §370.81 §$370.81 §370.81  $370.81  $370.81 §37081  §3N44
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S

1.4.4, Presupuestos de Distribucion
7.4.4.1. Presupuesto Analitico de Costo de Distribucion.

Aiio 2003
Pequefia

Fijos Total Enero  Febrero Marzo  Abril Mayo  Junio  Julic  Agosto Sep Octubre  Noviembre Diciemt
Sueldos §18,340.50 152837 1,528.37 152837 152837 152837 152837 152837 152837 152837 152837 152837 152837
Renta $248650 20721 20721 20721 20721 20721 20721 2072% 20720 20721 20721 20721 20021
Depreciaciones $74255 61.88 61.88 61.88 61.88 61.88 61.88 61.88 61.88 61.88 61.88 61.88 61.88
Amortizaciones $95460 7955 79.55 7955 7985 7985 79.55 79.55 79.55 79.65 79.55 7955 79.55
Carga Social §639.28 5327 5327 5327 8327 §327 5327 53.27 85327 5327 5327 5327 5327
Consultoria $856.63 7139 7139 7139 7139 713 T390 TI9 N38 739 739 71.39 7139
Parcial $24,020.06 2,00167 200167 200167 200167 200167 200167 200167 200167 200167 200167 200167 200167
Variables

Promociény Publicidad  $3,233.37 27248 31400 25691 25950 25950 25950 25950  250.50 259 50 25950 25950 31400

Teléfono $1,37558 11592 13358 10930 11040 11040 11040 11040 11040 11040 11040 11040 133.58
tuz $396.56 3342 3851 I 3183 3183 383 383 N8I 31.83 3183 31.83 38.51
Papeleria $696.31 5868 6762 5532 5588 5588 5588 5588 5588 55.88 55.88 55.88 67.62
Empaques $2,831.54 23861 27497 22498 22725 22725 22725 227125 22125 22125 22126 22125 27497
Agua $639.28 53.87 62.08 50.79 51.31 51.31 5131 51.31 510 51.31 5131 51.31 62.08
Parcial $9,172.64 $77298 $890.76 $728.81 73647 $736.AT §736.47 $TIBAT §736.47  $7I6AT  $TIBAT  §736AT  $890.76
TOTALES $33,192.70 $2,774.65 $2,892.43 $2,730.48 $2,737.84 $2,737.84 $2,737.84 $2,737.84 $2,737.84 $2,737.84 $2,737.84 $2,737.84 $289243
Menos:

Depreciaciones 74255 6188 6188 6188 6188 6188 618 6188  61.88 61.88 61.88 61.88 61.88
Amortizaciones 95460 7955 7955 7955 7955 7955 7955 79585 7955 7955 79.55 79.55 79.55
NETO $31,495.54 $2,633.22 $2,751.00 $2,589.05 $2,596.41 $2,596.41 $2,596.41 $2,596.41 $2,596.41 $2,596.41 $2,596.41 $2,59641 $2,751.00
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Omiko Origami S.A. De C.V. |
7.4.4.1. Presupuesto Analitico de Costo de Distribucion.

Ao 2003

Mediana
Fijos Total Enero  Febrere Marzo  Abril Mayo  Junio  Julio  Agosto Septiembre Octubre Noviembre Dici
Sueldos $18,340.50 1,528.37 152837 1,528.37 152837 152837 152837 152837 152837 152837 152837 152837 152837
Renta $2,37747 19812 19842 19812 19812 19812 19812 19812 19812 198.12 198.42 198.12 198.12
Depreciaciones §$710.03 5917 59.17 5947 58.47 59.47 59.17 5817 5917 59.47 59.17 59.17 59.17
Amortizaciones $95460 7955 7955 7955 7955 7955 7955 7955 7955 79.55 79.55 7955 79.55
Carga Social $623.19 5193 5193 5193 5193 51.93 5193 5193 51.93 51.93 51.93 5193 5193
Consultoria $856.63 739 71.3% 7139 739 71.39 7139 739 7.3 71.39 7139 71.39 71.39
Parcial $23,862.41 1,988.53 1,988.53 14,988.53 1,988.53 1,988.53 1,988.53 1,988.53 1,988.53 198853 198853 1,988.53  1,988.53
Variables

Promocion y Publicidad  $3,233.37 27248 31400 25691 25950 25950 25950 25950 25950 259.50 25950 25950 314.00

Teléfono $1,37558 11592 13388 10930 11040 11040 11040 11040 11040 110.40 11040 110.40 133.58
Luz $38493 3244 3738 3058 3083 3083 3089 3083 3089 30.89 3089 30.89 37.38
Papeletia $688.00 5798 6681 5466 5522 5522 5522 5522 5522 5522 §5.22 55.22 66.81
Empaques $2,831.54 23861 27497 22498 22725 22725 22725 22125 22125 22125 2125 2125 27497
Agua $623.19 5252 6052 4951 50.01 50.01 50.01 50.01 50.01 50.01 50.01 50.01 60.52
Parcial $9,136.60 $769.94 $887.26 $725.94 $733.27 $73327 §733.27 §73321 $73327  $73327  $TIIAT $7IV2T §BBT.26
TOTALES $32,999.02 $2,758.47 $2,875.80 $2,714.48 $2,721.81 $2,721.81 $2,721.81 $2,721.81 $2,721.81 $2,721.84 $2,721.81 $2,721.81 $2,875.80
Menos:

Depreciaciones 71003 5947 5917 5917 5917 5917 5917 8947 5947 59.17 59.47 59.17 59.17
Amortizaciones 954.60 7955 7955 7955 7955 7955 7955 7955 7955 79.55 79.55 79.55 79.55
NETO $31,334.38 $2,619.75 $2,737.08 $2,575.76 $2,583.09 $2,583.09 $2,583.09 $2,583.09 $2,583.09 $2,583.09 $2,583.09 $2,583.09 $2,737.08
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Omiko Origami S.A. De C.V.
7.4.4.1. Presupuesto Analitico de Costo de Distribucion.

Afio 2003

Grande
Fijos Total Enero  Febrero Marzo  Abnil Mayo  Junio  Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Sueldos $19,389.01 161575 161575 161575 161575 161575 161575 161575 161575 161575 1615675 161575 161575
Renta $2,40436 20036 20036 20036 20036 20036 20036 20036 20036 20036 20036 20036  200.36
Depreciaciones $1,45259 12105 12105 12105 12105 12105 12105 121.05 12105 121.05 121.05 121.05 121.05
Amortizaciones $1,909.20 15910 15810 15910 15910 15910 15910 15810  159.10 159.10 159.10 159.10 159.10
Carga Social $1,26247 10521 10521 10521 10521 10521 10521 10521 10523 10521 105.21 105.21 105.21
Consultoria $1,713.25 14277 14277 14277 14277 14277 14277 14271 14277 142.77 142717 14277 14277
Parcial $20,130.88 2,344.24 234424 2,344.24 234424 234424 234424 234424 234424 234424 234424 234424 234424
Variables

Promocion y Publicidad  $2,878.26 24255 27951 22869 23100 23100 23100 23100 23100 231.00 23100 23100 27951

Teléfono €1,236.03 10416 12003 9821 9920 9920 9920 9820 9920 99.20 99.20 99.20 120.03
Luz $781.49 6586 75.89 62.09 62.72 62.72 62.72 62.72 62.12 62.72 62.72 62.72 75.89
Papeleria $692.36 5835 6724 5500 5557 5557 5557 5557 5557 5557 55,57 §5.57 67.24
Empagques $3681.93 31028 35756 29255 29550 29550 29550 29550 29550 29550 29550 29550 35756
Agua $1,26247 10639 12260 10031 10132 10132 10132 10132 10132 10132 10132 10132 122,60
Parcial $10,532.54 $887.57 $1,022.82 $836.86 $845.31 $B45.31 $B45.31 $845.31 $84531  $84531  $84531  $B45.31  $1,02282
TOTALES $38,663.42 $3,231.81 $3,367.06 $3,181.10 $3,189.55 $3,189.55 $3,189.55 $3,189.55 $3,189.55 §3,189.55 $3,189.55 $3,189.55 $3,367.06
Menos:

Depreciaciones 145259 12105 12105 12105 12105 12105 12105 121.05 12105 12105 12105  121.05 121.05
Amortizaciones 4,9809.20 159.10 15940 15940 15810 159.40  159.40 156.10  159.10 15940 15610  159.10 159.10
NETO $36,301.63 $2,951.66 $3,086.91 $2,900.95 $2,909.40 $2,909.40 $2,909.40 $2,909.40 $2,909.40 $2,909.40 $2,909.40 $2,903.40 $3,086.91

196



-

Umiko Ongami S.A. De C.V.
7.44.2. Presupuesto Sumario de Costo de Distribucion

Ao 2003
Mes Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Jutio Agosto  Septiembre  Octubre  Noviembre Diciembre
Constantes $633445  $633445 $633445 9633445 9633445 9633445 9633445 $633445 9633445 $633445 $633445 $633445
Variables $243049  $280085 $229160 S231475 5231475 $231475 $231475 8231475 §231475 $231475 231475  $280085
Costo Total $8,764.93  $9,43529 $8,62605 $8,649.20 $8643.20 $8,643.20 $8,649.20 $8,649.20 $8,643.20 $8,649.20 $8,649.20 $9,135.29

Depreciacion y Amortiz.  $56030 $56030 856030 $560.30 $56030 856030 §56030  $56030 $560.30 $560.30 $56030  $56030
LVA, $498.26 $55381 $477.43 $480 90 $480 90 $48090  $48090 $480 90 $48090 $480 90 $48090  $553.81

Total a Pagar $8,702.89 99,2881 $8543.18  $8,569.80 $8.569.80 $8,569.80  $8,569.80  $8,569.80  $8,569.80  $8,569.80 $8,569.80  $9,128.81
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Omiko Origami S.A. De C.V.
7.4.4.3. Presupuesto de |.V.A. Acreditable
Derivado del Costo de Distribucion

Ao 2003

1. Calculo Global
Fijos Variables Total

Total $76,013.35 $28,841.79 $104,855.14
Menos:
Sueldos $56,070.00 $56,070.00
Salarios
Carga Social $2.524.94 $2,524.94
Depreciacion $2.905.17 $2,905.17
Amortizacion $3.818.41 $3,818.41
Parcial $65,318.52 $0.00 $65,318.52
Base IVA $10,694.83 $28,841.79 $39,536.62
LV.A. 15% $1,604.23 $4,326.27 $5,930.49
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7.4.4.3. Presupuesto de I.V.A. Acreditable
Derivado del Costo de Distribucion
Ao 2003

2. Analisis por Mes

Enero  Febrero  Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Total Variable $2.430 $2,801 $2.292 $2,315 $2.315 $2,315 $2,315 $2,315 $2,315 $2.315 $2.315 $2,801

Variables Sin IVA $0 $0 $0 50 50 50 $0 $0 $0 S0 50 $0

Base IVA $2430  S$2801  $2292  $2315  $2315  $2315  $2315  $2315 $2.315 $2315  $2315  $2801
AcreditableenCV ~ $355 $420 $344 $347 $347 $347 $347 $347 $347 $347 $347 $420

AcreditableenCF _ $134 $134 $134 $134 $134 3134 $134 $134 $14 $134 $134 $134

Total Acreditable $498 $554 $477 $481 $484 $481 $481 $481 $481 $481 $481 $554
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1.4.5. Presupuestos de Administracion
7.4.5.1. Presupuesto Analitico de Costo de Administracion

Ano 2003

Pequefia
Fijos Total Enero  Febrero Marzo  Abril Mayo  Junio  Julio  Agosto pti Octubre Noviembre Diciembre
Sueldos $21,489.76 179081 179081 179081 179084 179081 179081 1,79081 179081 179081 179081 179081 1,790.81
Renta $1657.66 $138.14 $138.14 $138.14 $138.14 $138.14 $13814 $138.14 $13814  $13814  $13814 $13814  $138.14
Depreciaciones $49504  $41.25 84125  $41.25  $4125  $41.256  $41.25 84125  $4125 $41.25 $41.25 $41.25 $41.25
Amortizaciones $318.20  $2652 §26.52 $2652 $2652 $2652 $2652 $2652  $26.52 $26.52 $26.52 $26.52 $26.52
Carga Social $54.28 $4.52 $4.52 $4.52 $4.52 $4.52 $4.52 $4.52 $4.52 $4.52 $4.52 $4.52 $4.52
Consutoria $5,135.75 $428.31 $42831 $428.31 $42831 $428.31 $428.31 342831 $42831  $42831  $42831  $428.31  $428.31
Parcial $29,154.69 $2,429.56 $2,429.56 $2,429.56 $2,429.56 $2,429.56 $2,420.56 §2,429.56 $2,429.56 $2,429.56 $2,42956 $2,429.56 $2,429.56
Variables

Promociony Publicidad  §359.26 3028 3489 2855 2883 2683 2883 2883 2883 28.83 28.83 28.83 3489

Teléfono $82535 6955 80.15 65.58 6624 66.24 66.24 66.24 66.24 66.24 66.24 66.24 80.15
luz $396.56 3342 38.51 35 3183 31.83 31.83 3183 31.83 3183 3183 31.83 3851
Papeleria $696.31 56 68 67.62 55.32 55.88 5588 5588 5588 55.88 55.88 55.88 55.88 67.62
Empaques $31462 2651 3055 2500 2525 2525 2525 2525 2525 2525 2525 2525 3055
Agua $24.42 2.06 2% 1.94 1.96 196 1.96 1.96 196 1.96 1.96 1.96 231
Parciat $2,616.52 $22049 $254.09 $207.89 $209.99 $209.99 $209.99 $209.99 $209.99  $209.99  $209.99  $209.99  $254.08
TOTALES $31,771.21 $2,650.05 $2,683.65 $2,637.45 $2,639.55 $2,639.55 $2,639.55 $2,639.55 $2,639.55 $2.639.55 $2,639.55 $2,639.55 $2,683.65
Menos:

Depreciaciones 49504 4125 4125 4125 4125 4125 4125 4125 4125 41.25 4125 4125 41.25
Amortizaciones 318.20 2652 26.52 2652 2652 2652 26.52 2652 26.52 26.52 2652 2652 26.52
NETO $30,957.97 $2,582.28 $2,615.88 $2,569.68 $2,571.78 $2,571.78 $2,571.78 $2,571.78 $2,571.78 $2,5711.78 $2.571.78 $2,571.78 $2,615.88
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Omiko Origami S.A. De C.V.
7.4.5.1. Presupuesto Analitico de Costo de Administracion

Ao 2003
Mediana

Fijos Total Enero  Febrero Marzo  Abril Mayo  Junio  Julio  Agosto Septi Octubre Noviembre Diciemb
Sueldos §$12,868.94 107241 107241 107241 107241 107241 107241 107241 107247 107241 107241 107241 107241
Renta $950.99 7925 7925 7925 7925 7925 7925 7955 7925 795 79.25 79.25 79.25
Depreciaciones $284.01 2367 2367 2367 2367 2367 2367 2367 2367 2167 2367 2167 2367
Amortizaciones $19092 1591 1591 1591 1591 1581 1591 1591 1591 159 1591 1591 1591
Carga Social $32.57 2N 2N 2N 21 2N 27 2N 2n 2N 2N 2N 271
Consultoria $3,083.85 25699 25699 25699 25699 25699 25699 25699 25699 25699 25693 25699 25699
Parcial §17,411.28 §1,450.94 $1,450.94 $1,450.94 $1,450.94 $1,450.94 $1,450.94 $1,450.94 $1,450.94 §$1,450.94 $1.450.94 $1,450.94 $1,450.94
Variables

Promocion y Publicidad  $359.26 3028 3489 2855 2883 2883 2883 2883 2883 2883 2083 2883 89

Teléfono $625.35 6955 8015 6558 6624 6624 6624 6624 6624 6624 66.24 66.24 80.15
Luz $38493 3244 3738 3058 3089 3089 3089 3089 3089 3089 30.89 3089 3738
Papeleria §688.00 5798  66.81 5466 5522 5522 5522 5522 5522 §522 §6.22 55.22 66.81
Empaques $31462 2651 3055 2500 2525 2525 28625 2525 2525 2525 2525 2525 3055
Agua $24.42 206 237 1.94 1.96 1.96 1.96 196 196 196 196 196 237
Parcial $2506.58 $218.81 $252.16 $206.31 $208.39 $208.39 §208.39 $208.39 $208.39 $208.39  $208.39 $208.39  $252.16
TOTALES $20,007.86 $1,669.75 $1,703.10 $1,657.25 $1,659.33 $1,659.33 $1,659.33 $1,659.33 $1,659.33 $1,659.33 $1,659.33 $1,650.33 $1,703.10
Menos:

Depreciaciones $284.01 2367 2367 2367 2367 2367 2367 2367 2367 2367 2367 2167 2367
Amortizaciones $190.92 1591 15.91 1591 159 1591 1591 1591 1591 1591 1591 1591 1591
NETO $19,532.92 $1,630.17 $1,663.52 $1,617.67 $1,619.76 $1,619.76 $1,619.76 $1,619.76 $1,619.76 $1,619.76 $1,619.76 $1,619.76 $1,663.52
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Omiko Origami S.A. De C.V.
7.4.5.1, Presupuesto Analitico de Costo de Administracion

Afio 2003
Grande

Fijos Total Enero  Febrero  Marzo Abril Mayo Junio Julio  Agosto pli Octubre Noviembre Diciemb
Sueldos $33,196.35 2,766.36 2,766.36 2766.36 2766.36 276636 276636 276636 276636 276636 276636 276636 2,766.36
Renta $2,404.36 20036 20036 20036 20036 20036 20036 20036 20036 200.36 20036 20036 200.36
Depreciaciones $1.45259 12105 12105 12105 12105 12105 12105 12105 12105 121.05 12105 12105 121.05
Amortizaciones $95460 7955 7955 7955 7955 7955 7955 7955 7955 79.55 79.55 79.55 79.55
Carga Social $83.98 699 6.99 693 6.99 6.99 6.99 699 699 699 6.99 6.99 693
Consultoria §$15419.25 128494 128494 128494 128494 128494 128494 128404 128494 128494 128494 128494 128494
Parcial $53,511.03 $4,459.25 $4,459.25 $4,459.25 $4,459.25 $4,459.25 $4,450.25 $4,459.25 $4,450.25 $4,459.25 $4,450.25 $4,459.25 $4,459.25
Variables

Promocion y Publicidad ~ $319.81 2695 31.06 2541 2567 2567 2567 2567 2567 2567 2567 2567 31.06

Teléfono $74162 6250 7202 5892 5952 5952 5952 5952 5982 59.52 5§9.52 59.52 7202
Luz $78149 6586 7589 6209 6272 6272 6272 6272 6272 62.12 62.12 62.72 7589
Papeleria $69236 5835 6724 5501 5557 5557 5557 5557 5557 §5.57 55.57 55.57 67.24
Empaques $409.10 3448 3973 251 3283 3283 3283 283 3283 3283 3283 3283 39.73
Agua $25.16 212 244 200 202 202 202 2.02 2.02 202 202 202 244
Parcial §2,969.55 $250.24 §$288.37 $235.94 $238.33 $238.33 §238.33 $238.33 $238.33  $238.33  $238.33  $238.33  $288.37
TOTALES $56,480.58 $4,709.50 $4,747.63 $4,695.20 $4,697.58 $4,697.58 $4,697.58 $4,697.58 $4,697.58 $4,697.56 $4,697.58 $4,697.58 $4,747.63
Menss:

Depreciaciones $1,45269 12105 12105 12105 12105 121.05 12105 12105 12105 121.05 12105 12105 121.05
Amortizaciones $95460 7955 7955 7955 7955 7955 7955 7955 7985 7955 7955 7955 7955
NETO $54,073.39 $4,508.90 $4,547.03 $4,494.60 $4,496.98 $4,496.98 $4,495.98 $4,436.98 $4,496.98 $4,496.98 $4,496.98 $4,496.98 $4,547.03
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Omiko Origami S.A. De C.V.
7.4.5.2. Presupuesto Sumario de Costo de Administracion

Afio 2003
Mes Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junie Julio Agosto  Septiembre Octubre  Noviembre Diciembre
Constantes $633975 $833975 9833975 9833975 $833975 9833975 9833975 $833975 $833975 $833975 $833975 9833975
Variables $689 55 $794 62 $650.15 $656 71 $656 71 $656 71 $656 71 $656 71 3656 71 $656 71 $656 71 $794.62
Costo Total $9,023.30  §9,434.37 $8989.90 $8,93646 9899646 $8996.46 $8996.46 9899646 $8,99646 $8,996.46 $8,996.46  $9,134.37

Depreciaciény Amortiz.  $30795  $307.95 $30795  $30795 $30795  $30785  §30795  §30795  §30795  $30795  $307.95  $30795

LVA, $46163  $47739  $45572  §4%6T1 $456 71 $456 71 $456.71 $456 71 $456 1 $45671 $456.71 $477.39

Total a Pagar $9,18298  $9.303.82  $9137.67 $9.14522 §9.14522 $9,145.22 §9,14522 §9,14522 $9145.22 $9,145.22 $9,145.22  $9,303.82

|
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Omiko Origami S.A. De C.V.
7.4.5.3. Presupuesto de LV.A. Acreditable
Derivado del Costo de Administracion

Ao 2003

1. Calculo Global

Fijos Variables Total
Total $100,077.00 $8,182.65 $108,259.64
Menos:
Sueldos $67.555.05 $67,655.05
Carga Social $170.72 $170.72
Depreciacion $2,231.64 $2,231.64
Amortizacion $1,463.72 $1,463.72
Parcial $71,421.13 $0.00 $71.421.13
Base IVA $28,655.87 $8.182 65 $36.838.52
LV.A. 15% $4,298.38 $1,227.40 $5,526.78
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7.4.5.3. Presupuesto de L.V.A. Acreditable
Derivado del Costo de Administracion

Ano 2003
2. Analisis por Mes
Enero  Febrero  Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Total Variable $690 $795 $650 3657 $657 $657 $657 $657 3657 $657 $657 $795
Variables Sin IVA $0 30 50 30 $0 $0 $0 $0 30 $0 30 30
Base IVA $690 $795 $650 $657 $657 $657 $657 $657 $657 3657 $657 $795
Acreditableencv  $103 $119 $98 $99 $99 $99 $99 $99 $99 399 $99 $119

Acreditable en CF $358 $358 $358 $358 $358 $358 $358 $358 $358 $358 $358 $358

Total Acreditable $462 $477 $456 $457 $457 $457 $457 $457 $457 $457 $457 $477
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Costo de Produccion de lo Vendido Presupuesto

Omiko Origami S.A. De C.V.
7.4.6. Costo de Producciony

Ano 2003
Concepto Pequeiia Mediana Grande Total
ventario Inicial de MD $0.00
as!
ampras Netas de MD $23,549.40 $111,467.16 $81,637.92 $216.654.48
enos:
ventario Final de MD $1,121.40 $5,307.96 $3.887.52 $10.316.88
D a Consumir $22,428.00 $106,159.20 $77.750.40 $206,337.60
as’
alarios Directos $34.987.68 $53,328.80 $19.337.92 $107.654 40
COSTO DIRECTO $57,415.68 $159,488.00 $97,088.32 $313,992.00
as:
astos Indirectos $23,287.46 $21,873.26 $25,475.87 $70,636.60
jos $20,330.08 $19,346.37 $22,798.93 $62.475.38
anables 52,957.38 $2,526.89 $2,676.94 $8,161.22
COSTO DE PRODUCCION DE
ARTICUOS TERMINADOS $80,703.14 $181,361.26 $122,564.19 $384,628.60
as’
ventario Inicial de AT $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
enos:
ventario Final de AT $4.015.73 $9.024.40 $6.098.70 $19.138.82
-$4,015.73 -$9,024.40 -$6,098.70 -$19,138.82
COSTO DE PRODUCCION DE
ARTICULOS VENDIDOS $76,687.42 $172,336.86 $116,465.49 $365,489.77
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Ventas
Menos:
CP de lo Vendido

Utilidad Bruta

Menos:

Costo de Distribucién
Costo Administativo
Utilidad en Operacion
Menos:

Impuesto Sobre la Renta
PTU

Utitidad del Ejercicio

Omiko Origami S.A. De C.V.
7.4.7. Estado de Resultados Proforma

Afio 2003
Pequeia Mediana Grande Total
$193,440.00 $496,000.00 $248,000.00 $937,440.00
$76,687.42 $172,336.86 $116,465.49 $365.489.77
l $116,752.58 $323,663.14 $131,534.51 3571.950.23]
$33,192.70 $32,999.02 $38,663.42 $104,855.14
$31.771.21 $20,007.86 $56,480.58 $108.259.64
{ $51,788.68 $270,656.26 $36,390.51 $358,835.45]
$18,126.04 $94,729.69 $12,736.68 $125,592.41
$5.178.87 $27.065.63 $3.639.05 $35.883.54
$28,483.77 $148,860.94 $20,014.78 $197,359.49
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Omiko Origami S.A. De C.V.

7.4.8. PRESUPUESTO DE PAGO DE COMPRAS

Afo 2003
IMPORTE DE LAS o, PAGO A
COMPRAS 15% LV.A, TOTAL A PAGAR PROVEEDORES

Enero $21.290.64 $3,193.60 $24.484.24 $0.00
Frebrero $21.290.64 $3,193.60 $24.484 24 $24.484 .24
Marzo $21.290.64 $3.193.60 $24.484.24 $24,484.24
Abni $21.290.64 $3,193.60 $24,484.24 $24,484.24
Mayo $21,250.64 $3,193.60 $24.484 24 $24,484.24
Junio $21.290.64 $3,193.60 524,484.24 $24,484.24
Julio $21.290.64 $3,193.60 $24.484.24 $24,484.24
Agosto $21.290 64 $3.193.60 $24,484.24 $24.484 .24
Septiembre $20.056.92 $3,008.54 $23.065.46 $24.,484.24
Octubre $13.129.32 $1.969.40 $15.098.72 $23.065 46
Noviembre $13,143.12 $1.971.47 $15.114.59 $15.098.72
Diciembre $0.00 $0.00 $0.00 $15.114.59

TOTAL $216,654.48 $32,498.17 $249,152.65 $249,152.65
Mas:

Pagos pendientes del ejercicio anterior

PARCIAL

Menos:

Pago pendiente al cierre del ejercicio

PAGOS PRESUPUESTOS

[¢]

$249,1562.65

$0.00

$249,152.65
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Omiko Origami S.A. De C.V.
PRESUPUESTO DE PAGO DE VA

Ao 2003
) . IVA. \VA.A | PAGOSDEL
Mes COMPRAS | TRANSFORMACION | DISTRIBUCION | ADMINISTRACION | TOTAL | o CARGO VA,
Enero $3,193.60 $375.72 $498.26 $461.63 $4,529.21 | $11,340.00 | $6,810.79
Frebrero $3,193.60 $391.44 $553 81 $477.39 $4616.24 | $1360800 $8,991.76 | $6,810.79
Marzo $3,193.60 $369.83 $477.43 545572 $4.496.57 { $11,34000 | $6.843.43 | $8.991.76
Abril $3,193.60 $370.81 $480.90 $456 71 $4,502.01 1 $11.340.00 | $6,837.89 { $6,843.43
Mayo $3,193.60 $370.81 $480.90 $456.71 $4502.01 § $11,340.00 | $6,837.99 | $6,837.99
Junio $3,193.60 $370.81 $480.90 $456.71 $4,502.01 | $11,340.00 | $6,837.99 | $6,837.99
Julio $3,193.60 $370.81 $480 90 $456.71 $4,50201 ] $11,340.00 | $6.837.99 | $6,837.99
Agosto $3,193.60 $370.81 $480 90 $456.71 $4.50201 | $11,34000 | 96.837.99 [ $6,837.99
Septiembre { $3,008.54 $370 81 $480.90 $456.71 $4,31695 | $11,340.00 | $7.023.05 | $6,837.99
Octubre $1,969.40 $370.81 $480.90 $456 71 $3.277.81 [ $11,340.00 | $8.062.18 [ $7,023.05
Noviembre { $1,971.47 $370.81 $480.90 $456.71 $3,279.868 | $11,340.00 | $8.0680.12 | $6,062.19
Diciembre $0.00 $301.44 $653.81 $477.39 | $1.42265 ) $13,608.00 | $12.185.35 | $8.060.12
TOTAL
$32,498.17 $4,494.93 $5,930.49 $5,525.78 | $48,449.37]$140,616.00{ $92,166.63 | $79,981.27
Mas:
Pago pendiente del ejercicio anterior 0
PARCIAL $92,166.63
Menos:
Pago pendiente al cierre del ejercicio presupuesto $12,185.35
PAGOS DEL1V.A. ACARGO $79,981.27
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Omiko Orgami S.A. De C.V.
7.4.10. Presupuesto de Pagos de ISR

Total Ingresos Acumulables

Utilidad Fiscal
Factor de Utilidad

Mes

Enero
Febrero
Marzo
Abril

Mayo
Junio
Julio
Agosto
Septiembre
Octubre
Noviembre
Diciembre

Total

oo unnomney

»

ingresos

75.600.00
90.720.00
75,600.00
75.600.00
75.600.00
75,600.00
75,600.00
75.600.00
75.600 00
75.600 00
75.600.00
90,720.00

937.440.00

$937,440.00
$358,835.45

0.383

Factor

0.383
0.383
0.383
0.383
0.383
0.383
0.383
0.383
0.383
0.383
0.383
0.383

$
$
K]
S
S
$
S
S
S
S
S
S

Utilidad

28,938.34
34,726.01
28.938.34
28,938.34
28.938.34
28,938.34
28,938.34
28,938.34
28,938.34
28,938.34
28.938.34
34,726.01

$358,835.45
———e——g

% de ISR

35%
35%
35%
35%
35%
35%
35%
35%
35%
35%
35%
35%

$
3
S
S
5
S
S
S
3
S
;]
$

PP

10.128.42
12,154.10
10,128.42
10.128.42
10.128.42
10,128.42
10,128.42
10,128.42
10,128.42
10,128.42
10,128.42
12,154.10

$ 125,592.41

Pago

10.128.42
12.154.10
10.128.42
10,128.42
10.128.42
10,128.42
10.128.42
10.128.42
10.128.42
10.128.42
10.128.42

NNV HBBOODOBLY

$113,438.30
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Omiko Origami S.A. De C.V.
7.4.11. PRESUPUESTO GENERAL DE PAGOS

Afo 2003

PAGA A COST0 DE COST0 DE cOsTo ISRA | IVAA | TOTALA

PROVEEDORES | s 0" Do ON AOMNSTEATVO paGAR | PAGAR | PAGAR

Enero 5000 $19.30936 | 5670289 | $9.13298 | 000 | 5000 | S3219524
Frebrero 2048420 | §1581228 | 59.12861 | 5930382 | 51012842 | 5681079 | $75.668.35
Warzo $2048424 | S1374576 | 854318 | $013767 | $1215410 | $5.99176 | $77.056.71
Ao 2445424 | 51383970 | 5356080 | $9.14522 | 51012842 | 5584343 | $73.010.60
WMayo 2448424 | 31383970 | 5856080 | $9.14522 | 51012842 | $6,83799 | 573,005.3
Junio $24,484 24 $13,839.70 $8,569.80 $9,145.22 $10,128.42 | $6,837.99 | $73,005.36
Julio 2448424 | $13.83970 | 58.56980 | $9.14522 | 51012842 | 56,8979 | $73,00536
Agosto $24.48420 | $1983970 | 856980 | $9.14522 | 91012847 | $6.85799 | $73.005.36
Septiembre $24.48424 | S1383970 | 856980 | $9.14522 | $10.128.42 | $6.837.99 | $73,005.3
Octubre $23.06546 | $1383970 | 5856980 | $9.14522 | 1012842 | $7.023.05 | STA.7T164
Noviembre §15.00872 | S1383970 | 5856980 | $9.14522 | 51012842 | $6.062.49 | 564.844.0
Diciembre 51511450 | $1581228 | 99,12881 | $9,30382 | 51012847 | $5,060.12 | $57,548.03

TOTAL

$249,15265 | $170397.26 | $104,062.05) $110,090.06 | $113,438.30| $79.981.27 | $827,421.60
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Omiko Origami S.A. De C.V.
7.4.12. FLU)O DE EFECTIVO PROFORMA

Afio 2003
Ditmasaho

lCONCEFTO Mol HEardd [y 433 [ [ [ [ At 1540 0ol ot 1-0ic4) TOTAL
INGRESOS
[Vertas ¥

%} 34694 §104 324 546940 526 540 555 94 3954 186 54 54634 594 196540 996 540 1Y 101805
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Concepto
Equipo de Cdmputo
Equipo de Oficina
Herramientas

Omiko Origami S.A. De C.V.
Tabla de Depreciaciones

Original
$36,040.00
$13,490.00

$2,014.00

Depreciacion
$16,218.00
$1,349.00
$201.40

Neto
$19,822.00
$12,141.00

$1,812.60
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U
7.4.14, Posicion Financiera Presupuesta
Ao 1
Activo Pasivo
Circulante 5296,115 Corto Plazo
Acreedores Diversos
Caja y Bancos $266,659 Proveedores
Almacén de PT $19,139 ISR por Pagar
Almacén de MD $10,317 IVA x Pagar
Provision De PTU
Fijo $33,776
Original ~ Depreciacion  Neto Capital Contable
‘ Equipode Compute  $36,04000  $1621800  $19,822.00
Equipo de Oficina $13,490.00 $1,34900  $12141.00 Capital Social
H i $2,014.00 $201.40 $1.812.60 Utilidad del Ejercicio
Ajuste por Manejo de Decimales
Total Activo $329,890 Total Pasivo + Capital

214

$62,491

§10,000
S0
$12,154
$4.454
$35.884

$267,359

$70,000
$197,359

$39.00

$329,890



ingresos Totales
Costos Fijos

Transformacion
Distribucién
Administracién
Costos Variables
Transformacién
Distribucién
Administracién

Contribucién Marginat

Punto de Equilibrio

Omiko Origami S.A. De C.V.
7.4.15. Analisis del Punto de Equilibrio

$937,440.00
$238,565.73

$62,475.38
$76.013.35
$100.077.00
$152,840.05
$115,815.62
$28.841.79
$8.182.65

0.84

$200,395.21
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7.5. Sistema de Valor Economico Agregado
7.5.1. Utilidad Bruta como Porcentaje de las Ventas

Ano 2003
Concepto Pequena Mediana Grande Total
Ventas $193,440.00 $496,000.00 $248,000.00 $937,440.00

]
‘Inventario inicial de MD
Mas:
:Compras Netas de MD $23,649.40 $111,467.16 $81.637.92 $216.654.48
Menos.
Inventario Final de MD $1.121.40 $5,307.96 $3.887.52 $10.316.88
MD a Consumir $22,428.00 $106.159.20 $77.750.40 $206.337.60
Mas*
Salanos Directos $34,987.68 $53.328.80 $19,337.92 $107.654.40

COSTO DIRECTO $57,415.68 $159,488.00 $97,088.32 $313,992.00

Utilidad Bruta como % I 29.68% L 32.15% 39.15% 33.49% ]

de las Ventas




Omiko Origami S.A. De C.V.
7.5.2. Calculo del Capital

1. Calculo de los Costos de Operaciéon

Costo de lo Vendido
{Costos de Operacién) $70,637
Gastos de Ventas $104,855
Gastos de Administracion $108,260

Costo de Operacién l $283,751 J

2. Caiculo del Capital de 1a Empresa

Total de Activos $329,890
Cuentas x Pagar $52,491
Acreedores Diversos $10,000
| Capital 0.O. 1 s267.399 1

3. Calculo det CO-ratio

Costo de Operacion $283,751
Costos de Capital $19,386
CO-ratio 0.11

4. Aplicacion en Posicion Financiera

I CCPP | 7.25% |
Categorias Contables Saldos en Posicion Cargos de Capital CODIGO
Cajay Bancos $266.659 $19,333 cB
Inventarios $29.456 $2,136 INV
Equipos y Herramientas $33.776 $2.449 EQU
Cuentas por Pagar $52.491 $3.,806 cpP
Acreedores Diversos $10.000 $725 AD

[ Totales 1 $267,399 1 $19,386 1




Tasa Libre de Riesgo:
Origen del Capital:

Omiko Origami S.A. De C.V.
7.5.4. Calculo del Costo de Capital

5.84%

Accionistas y Acreedores

Origen del Capital TREMA Costo
Accionistas 87.5% % %o de
Cetes Prima Capital
$ 70,000 5.84% 2.16% 8%

Determinacion del Costo de Capital Promedio Ponderado

Concepto % de Participacion Costo de Capital CCPP
Accionistas 87.50% 8% 7.00%
Acreedores 12.50% 2% 0.25%

Total 100.00% 10.00% 7.25%
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Omiko Origami S.A. De C.V.
7.5.5. Calculo del EBIT (Utilidad en Operacion)

Concepto Pequeia | Mediana | Grande | Total
Ventas $193,440.00| $496,000.00 | $248,000.00 | $937,440.00
Costos Directos $57,415.68 | $169,488.00 | $97,088.32 | $313,992.00
{Costos de Operacion | $84,235.64 | $65,855.74 [ $114,521.07 | $264,612.85
[EBIT | $51,788.68 | $270,656.26 | $36,390.51 | $358,835.45 |
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Omiko Origami S.A. De C.V.
7.5.6. Matriz de Dependencia entre Costos de Capital y Productos
Marcas de Dependencia

Categoria Contable

o,

Lineas cB INV EQU cpP AD

Pequefa ~ -

Mediana

- -

o o o}

o o]

Grande

- -

7.5.6. Matriz de Dependencia entre Costos de Capital y Productos
Porcentajes

Categoria Contable
Lineas CB)_ INV EQU CP AD
Pequeia 30.00% 30.00% 33.00% 30.00%! 33.00%
Mediana 40.00% 40.00% 34.00% 40.00% 34.00%
Grande 30.00% 30.00% 33.00%, 30.00% 33.00%

Total de Cargos L100.00%i 100.00%] 100.00%) 100.00%] 100.00%

7.5.6. Matriz de Dependencia entre Costos de Capital y Productos
Costos de Capital

—_ Caiegorla Contable Costo de Capital por Linea
LCineas C INV EQU CP AD
Pequena $5.800 $641 $808 $1,142 $239 $5.868
Mediana $7,733 $854 $833 $1,522 $247 $7.851
Grande $5,800 $641 $808 $1,142 $239 $5,868
Total de Cargos | 519.333 | 52.136 | $2,449 ] 53,806 | $725 [ $19,386 -1
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Omiko Origami S.A. De C.V.
71.5.7. Integracion ABC - EVA

Concepto Pequefia | Mediana | Grande Total
Ventas $193,440.00 | $496,000.00 | $248,000.00 { $937,440.00
Costos Directos $57,415.68 | $159,488.00 | $97,088.32 | $313,992.00
Costos de Operacion $84,235.64 | $65855.74 | $114,521.17 | $264,612.55
EBIT $51,788.68 | $270,656.26 | $36,390.51 | $358,835.45
Impuestos sobre EBIT | $23,304.91 | $121,795.32 | $16,375.73 | $161,475.95
[Costos de Capital $5867.63 | $7,651.14 | $5867.63 | $19,386.41

Valor Economico
Agregado $17,437.27 | $114,144.18 | $10,508.09 | $142,089.54
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Omiko Origami S.A. De C.V.
Evaluacion Financiera

Activo Circulante $296,115
Pasivo Corto Plazo $62,491
Inventarios $29,456
Activo Total $329,890
Pasivo Total $62,491
Capital Contable $267,359
Ventas $937,441
Utilidad Neta $197,359
Liquidez

Mediata 4.74
Inmediata 4.27

Capital de Trabajo $233,623

Endeudamiento

Apalancamiento o}
Endeudamiento 19%
Rentabilidad

% Utilidad 0.21
Sobre la Inversion 281.94%

RAT 59.83%



VIil. Plan Legal

8.1. Objetivo General.

Determinar la Estructura Legal y Fiscal que mas se adapte y mas convenga a
la estrategia empresarial de Omiko Origami.

8.1. Objetivos Especificos.

Determinar la personalidad juridica mas adecuada para Omiko Origami,
desde el punto de vista legal y fiscal.
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8.2. Constitucion Legal de la Empresa.
8.2.1. Aspecto Juridico.

Tres son las principales figuras juridicas qQue se pudieran tomar en cuenta
para constituir legalmente a Omiko Origami:

a) Sociedad de Responsabilidad Limitada (S. De R.L.)
b) Sociedad Andénima (S.A.)
c) Sociedad Andnima de Capital Variable. (S.A. de C.V.)

De estas figuras juridicas ofrecidas por la Ley General de Sociedades
Mercantiles se recomienda la siguiente opcién para el proyecto.

Sociedad Anonima de Capital Variable.

Las Sociedades Anodonimas de capital Variable, ofrecen ventajas adicionales a
las Sociedades Anonimas y de Responsabilidad Limitada, entre las que
podemos citar:

a) Posibilidad de Incrementar o disminuir el capital sin necesidad del
protocolo ante notario publico.

b) Facilidad en tramites y registros para efectos fiscales.
c) En caso de quiebra, el accionista solo responde hasta por el monto de
sus aportaciones.

8.2.2. Aspecto Fiscal.

El Régimen Fiscal que adoptard la Empresa es el General de Ley,
estratégicamente es el mas conveniente para sus operaciones fiscales y
financieras, sin embargo, para llegar a esta forma tributaria se planean dos
etapas:

1ra. Etapa
Consiste en darse de alta ante hacienda como una persona fisica con
actividades empresariales, esta etapa abarca la fase de mercadotecnia en la

que la distribucion es en puntos de venta tales como, escuelas y pequenas
papelerias.
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2da Etapa

Esta segunda etapa contempla la estrategia de distribucidn a mayor escala y
sera el momento en que Omiko Origami sera transformada en una Sociedad
Andnima de Capital Variable, siendo muy conveniente en este momento
empezar a trabajar fiscaimente como cualquier empresa, ya que el monto de
operaciones, ingresos, deducciones e impuestos sera considerablemente
mayor que en un inicio.
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IX. CONCLUSIONES DEL PROYECTO

La puesta en marcha de! Proyecto Omiko Origami a través de la construccion de
una estructura empresarial sélida y competitiva, con base en el desarrollo de su
Plan de Negocios, seria, sin duda alguna, la conclusién mas gratificante de este
trabajo, sin embargo, en este momento solo podemos hablar de conclusiones
meramente tedricas, ya que lo practico empieza aproximadamente en 6 meses.

Practicamente podemos hablar de las siguientes conclusiones:
A) Administrar una pequefia Unidad de Negocio o Pequeia Empresa, no es un
juego, ni tampoco es tan sencillo como parece, finalmente es una empresa

y de su adecuada administracidon dependera su crecimiento o desaparicion.

8

~

Toda Pequefia Empresa es un sistema, pequefo, pero al fin sistema,
conformado por diversos subsistemas, cuyas estrategias particulares
deberan responder a la Estrategia General del Negocio, de igual forma que
en las Grandes Empresas.

C) ta construccion de una Estructura Empresarial sdlida que responda la
Estrategia Competitiva del Negocio dependera de la adaptacion de los
nuevos métodos y procedimientos administrativos y financieros a la realidad
de la empresa, no podemos limitarnos por el solo hecho de ser pequefios.
El desarrollo de una Empresa Competitiva se basa en la utilizacion de
herramientas administrativas y financieras modernas, tales como:

Plan de Negocios

Sistema de Informacion de Mercados
Sistema de Evaluacion del Desempeiio
Sistema de Contable y de Costos
Sistema de Valor Econdmico Agregado

oaoce

D) Cualquier Metodologia, Proceso, Estrategia, etc, por muy sofisticada que
sea, es aplicable a toda Unidad de Negocio sin importar su tamario, forma o
giro, basta con adaptarlo a la realidad de la Empresa, desde luego, esto
implica mucho trabajo, dedicacién y compromiso, no solo de la Aita
Direccion, sino también del Equipo Operativo.

Finalmente me resta comentar que la comprobacidén del funcionamiento de mi
Proyecto en forma practica, no es perceptible en este momento, sin embargo, sila
teoria administrativa y financiera es correcta, en pocos afos estaremos
conociendo una Empresa Mexicana Altamente Competitiva.
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