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/ntroduccíón 

Ho.':J en día el 95% de las empresas mexicanas son M.':Jpes; es decir, micro, pe9ueña .':J mediana, 

ante tal situación se ven en la necesida d de adecuarse a los cambios 9ue se están presentando 

debido a la competitividad .':J entorno económico por el cual esta pasando México; cabe señalar 

9ue las compañías 9ue no se adapten a los nuevos cambios 9ue exige la sociedad estarán 

limitadas para obtener un desarrollo organizacional .':J crecimiento económico, por lo tanto se 

verán ai:ectadas .':J tendrán 9ue salir del mercado, pero las 9ue estén dispuestas a permanecer 

deberán recurrir a e s trategias innovadoras aplicando métodos .':J técnicas 9ue la administración 

brinda a las organizaciones, .':Jª 9ue no basta tener un buen servicio o un producto para oi:recerlo 

al mercado, sino 9ue es indispensable ajustarse a las di¡:erente s limitantes 9ue se presenten o 

9ue impidan un crecimiento en las organizaciones. 

Debido a la necesidad de crecimiento .':J mejora administrativa 9ue muestran las M.':Jpes, se 

decidió llevar a cabo un análisis de la administración de una empresa dedicada a la 

comercialización de artíc ulos de curación, medicamento .':J e'luipo médico; en la cual vimos la 

oportunidad de implanta r métodos 9ue le permitan crecer, desarrollarse, mantenerse .':J 

dii:erencíarse ante su competencia. 

Cabe señalar 9ue por cuestiones personales del dueño no se menciona el nombre real de la 

empresa, así como el nombre de las personas 9ue colaboran en la compañía; por ello, en el 

desarrollo de este trabajo hablamos de la empresa como: "Comercializadora de f roductos para 

la Salud" (Coprosa) . 

Considerando lo a nterior, el estt~dio esta eni:ocado a crear un cambio .':J mejora administrativa 

mediante la aplicación de diversos métodos .':J técnicas; con la ¡:inalídad de lograr lo siguiente: 

• Implementación del manual de organización para la estructuración de Coprosa. 

E Mejora en el proceso de comercialización. 

11! EJabora ción de un plan de mercadotecnia 9ue permita m':Íorar el serv1c10 .':J darlo a 

conocer al cliente. 

E Incremento de las ventas en el sector público .':J privado. 

• Ma.':Jor partic ipa ción en el mercado a nivel local. 



/ntroducción 

A lo largo de este estudio e l lector podrá notar la importancia de la Administración como una 

torma de solucionar problemas organizacionales en diterentes ámbitos. 

E_I proyecto consta de nueve capítu los en los cua les se presenta el panorama actual de 

Coprosa, mostrando las carencias y detíciencias administrativas de la misma, desarrollando así 

las propuestas 9ue permitirán dar solución a dicha problemática. 

Jniciamos presentando la s generalidades de empresa incluyendo desde el concepto de la misma 

ha sta su clasiticación, lo cual nos permitió situar a Coprosa como una empresa pe9ueña . en 

crecimiento, por ello es necesaria la implementación de diversos sistemas administrativos 9ue 

contribuyan en su desarrollo. 

F osteriormente mostramos un esbozo de la situación actual del Sector Salud al cual pertenece 

Coprosa, con la tinalidad de comprender el entorno en el 9ue se desenvuelve .Y la intluencia 9ue 

tienen diversos tactores en su operación; por ejemplo: el bajo presupuesto 9ue se asignan a las 

instituciones del sector salud para la ad9uisición de insumos; así como, el F rograma Nacional de 

Salud 9ue lleva a cabo la administración del f resente Gobierno. 

E._n el capitulo tres, presentamos las generalidades de Coprosa para tener una perspectiva 

global de su tuncionamiento .Y de las actividades 9ue se realizan en las áreas 9ue la integran, 

logrando así identiticar puntos débiles y convertirlos en puntos estratégicos 9ue generen una 

oportunidad de desarrollo. 

E._n el capitulo cuatro. se habla d~ los métodos 9ue se uti lizaron para recopilar la intormación 

reterente a la estructura de Coprosa y se dan a conocer los resultados obtenidos de la 

investigación reterente a las actividades y tunciones 9ue realiza el personal de la empresa; así 

mismo, se incluyen a lgunas recomendaciones para m~orar el ambiente de trabajo y la situación 

laboral. 

Con base en los resultados obtenidos en el capitulo cuatro, se elaboró el Manual de 

Organización de Coprosa incluido en capitulo cinco, contemplando los puestos 9ue se 

re9uieren para realizar sus actividades eticientemente, considerando un crecimiento tanto 

econó mico como operativo. 

2 



/n trod11cdó11 

E__I recurso más importante: para una organización c:s c:I factor humano para podc:r lograr sus 

objetivos, por lo cual c:n c:I capitulo sc:is se: desarrollo un análisis detallado dc:I proceso de: 

administración de: personal con la fina lidad de: c:stablc:cc:r los linc:amic:ntos 9uc: le: permitan a 

Coprosa sc:r más competitiva c:n nuestra sociedad. 

E_n c:I capitulo sic:tc: elaboramos c:I proceso de: comercialización de: Coprosa c:spc:cificando 

cada una de: las actividades 9uc: se: realizan tanto c:n c:I sector público como privado, 

c:stablc:cic:ndo las difc:rc:ncias c:ntrc: ambos sectores para comprc:ndc:r cada uno de: los pasos 

9uc: se: c:fc:ctúan para concretar una vc:nta. 

Siendo uno de: los objetivos principales de: este: pro:¡c:cto c:I incrc:mc:nto de: las ventas :¡ 

ad9uirir una ma:¡or participación c:n c:I mercado local, fue: nc:cc:sario crc:ar un p lan:¡ para c:llo 

se: desarrolló la mezcla de: mercadotecnia en Coprosa, se: elaboraron estrategias de: vc:nta 

utilizando la promoción:¡ public idad 9ue no se: habían implc:mc:ntado. 

finalmente: c:n c:I análisis fin anc iero de Coprosa 9uc: corresponde: al capitulo nuc:vc:, se: 

muestra una investigación la cual nos a:¡udo a conocer el entorno económico, político:¡ social 

9uc: tic:nc: iníluc:ncia c:n la situación financiera de la c:mprc:sa; por otra parte: se: integran los 

resultados aplicando la c:stratc:gia de: "Valor ;\grc:gado". comparándolos con los efectos 9uc: 

se: obtendrían de: no implc:mc:ntarsc:. 

E_stc: estudio da a conocer 9uc: la falta de: conocimiento :¡ la no aplicación de: las diversas 

técnicas 9uc: la administración provee a las organizaciones, limita la acción de: las mismas 

generando un retraso en su crc:c:ímiento :¡ desarrollo, por lo cual disminu:¡c: su competitividad 

ante: otras c:mprc:sas. 



c2Jenerabdades de Gimpresa 

1 

05JE.TIV05 

lf Determinar 9ue elementos conforman el concepto empresa por medio 

de distintos ento9ues. 

lf f reponer una detínícíón de empresa a partir del análisis de los 

conceptos 9ue se enuncian en este capítulo. 

lf E_ntender la importancia de la empresa considerando los elementos 9ue 

la integran. 

lf ldentitícar !:J conocer las distintas clasificaciones de la empresa para 

ubicar el giro al 9ue pertenece Coprosa !::! determinar su magnitud para 

limitar nuestra área de estudio . 



1.1 DE.FINICIONE.S DE.L CONCE.FTO E.MFRLSA 

1 .1.1 Detiniciones del termino empresa por diterentes autores. 

E._s necesario hablar del concepto "empresa", para poder ídentítícar los elementos c¡ue han 

considerado distintos autore s a tra vés de los años para deÍínirlo, !j así entender la magnitud y 

composición del mismo; por tal motivo, hemos elegido varías definiciones considerando las más 

comunes en el ámbito administrativo, sin olvidar por supuesto el nombre del autor y el año en c¡ue 

tue creado. 

E._I concepto E_Mfl\.E..SA lo detínen como: 

"Actividad en la cual varías personas cambian algo de valor, bien se trate de mercancías o de 

servicios, para obtener una ganancia o utilidad mutua". 

f etersen !j flowman ( 1960) 

"E..s la unidad productiva o de servicio 9ue, constituida según aspectos prácticos o legales, se 

integra por recursos y se vale de la administración para lograr sus o~etivos". 

José A . F ernández Arena ( 1960) 

"E..s la unidad económico-social e_n la c¡ue el capital, el trabajo y la dirección se coordinan para 

lograr una producción c¡ue responda a los requerimientos del medio humano en 9ue la propia 

empresa actúa". 

Isaac Guzmán Valdivia ( 1967) 

"Instituciones para el empleo eticaz de los recurso~ mediante un gobierno 9unta directiva) para 

mantener !j aumentar la riqueza de los accionistas y proporcionar seguridad y prosperidad a los 

empleados". 
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"Conjunto de a ctividades humanas colectivas, organizadas con el tin de producir bienes o rendir 

beneticios". 

Rolan Caude ( 1980) 

"Ls la entidad integrada por el capital !J el trabajo como factores de producción, !J dedicada a 

actividades industriales, mercantiles o de prestación de servicios, con fines lucrativos !J con la 

consiguiente responsabilidad". 1 

Diccionario de la Real Academia E._s pañola ( 199?) 

Acción encaminada a un tin . Y mu!J especialmente, la 9ue comporta poner en juego, actividad, 

valor, energía u otras cualidades parecidas; pro!Jecto importante u osado; aventura, correr el 

riesgo de una aventura. Orga nización industrial o comercial 9ue se hace tuncionar p a ra alcanzar 

metas propias de las mismas".2 

Sergio Hemández Y Rodríguez (2000) 

1. 1 .2 Detinición del termino empresa por las autoras del pro!Jecto. 

Con base en el análisis d e los conceptos anteriores, podemos deÍinir a la empresa como: 

"Un organismo integrado por recursos humanos, materiales, técnicos !J económicos, 9ue tiene 

como tinalidad satistacer determinadas necesidades de una sociedad mediante la aplicación de 

la administraé:íón !J puede tener o no tines lucrativos". 

1.2 E.LE.ME.NTOS QUE. INTE.GR.AN LA E.MFRE.SA 

Los elementos 9ue constitu!Jen a la detinición anterior se describen en este apa rtado con la 

tinalidad de explicar la importancia del concepto. 

1 
Gu~le rmo de Jesús Camus Már9ucz, Admini.stración Integral en la E. mpresa . F a5 . 15 . 

'Sergio Hemandez :¡ R o dri5uez, lntro ducóón a la A dministraóón un E_ni:o9ue Teorico-f ráctico. F ag. + 1 2 
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Generahdaa~:; o~ Empresa 

1.2.1 Recursos materiales. 

l\.ecursos materiales. Son los bienes tangibles propieda d de la empre sa. 

•:• E_diticios, terrenos, instalaciones, ma9uinaria, e9uipos, instrumentos, herramientas, etcétera . 

•:• Materias primas, materiales auxiliares, productos termi~ados, etcétera . 

1 .2 .2 Recursos técnicos. 

l\.ecursos técnicos. Son a9uellos 9ue sirven como herra mientas e instrumentos auxiliares en la 

coordinación de los otros recursos. 

•:• Sistemas de producción, sistemas de ventas, sistemas de tinanzas y sistemas administrativos. 

•:• F ónmulas, patentes, etcétera. 

1 .2.) Recursos humanos. 

l\.ecursos humanos. Son trascendentales para la existencia de cual9uier grupo social, de ellos 

depende el man~o y tuncíonamiento de los demás recursos. Los recursos humanos poseen 

características como: posibilidad de desarrollo, creatividad, ideas, imaginación, sentimientos, 

experiencias, habilidades, etc. mismas 9ue los diteren c ian de los demás recursos. Según la 

tunción 9ue desempeñen !:! el nivel jerár9uico en 9ue se enc uentren dentro de la organización, 

pueden ser: 

•:• Obreros caliticados y no caliticados. 

•:• Üticinistas caliticados y no caliticados. 

•:• Supervisores encargados de vigilar el cumplimiento de las actividades. 

•:• Técnicos 9ue etectúan nuevos diseños de productos, sistemas administrativos, métodos, 

controles, etcétera. 

•:• yecutivos encargados de poner en ejecución las disposiciones de los directivos. 

•:• Directores 9ue son 9uienes t~an los o~etivos, estrategias, políticas, etcétera. 
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1 .2.+ Recursos Íinancieros. 

l\.ecursos Íinancieros. 5on los elementos monetarios propios .';! ajenos con 9ue cuenta una 

empresa , indispensables para la ejecución de sus decisiones. 

E_ntre los recursos Íinancieros propios podemos citar: 

•!• Dinero en efectívo. 

•:• Aportaciones de socios. 

•:• Utilidades. 

Los recursos Íinancieros ajenos están representados por: 

•:• F restamos de acreedores.';! proveedores. 

•:• Créditos bancarios o privados. 

•:• E.misión de valores (bonos, cédulas, etc.). 

Todos los recursos son importantes para lograr los objetivos de la empresa. Del adecuado 

manc::jo de los mismos.';! de su productividad dependerá el éxito de cual9uier empresa.} 

1.) CLASIFICACIÓN DE. LA5 E.MFR.E.5A5. 

A continuación se presentan algunos criterios para clasificar las empresas considerando su 

actividad o giro, el origen de su capital, magnitud o tamaño.';! número de empleado;. 

1.).1 Actividad o giro. 

De acuerdo con la actividad 9ue desarrollan se clasifican en: 

¡¡;¡ Industriales: 5u actividad primordial es la producción de bienes mediante la transformación 

!:Y" o extracción de materias primas,.';! se dividen en: 

~ Guillcnno de JcsUs Ca mus Mar9ucz, Administración Integral en la E.. mprcsa. r ags. 1 '7 - 20 
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a) E_xtractivas. Se dedican a la explotación de los recursos naturales, ~a sean renovables 

o no renovables. E_ntendemos por recursos naturales todos aquellos elementos de la 

naturaleza que son indispensables para la subsistencia del hombre. yemplos de este 

tipo de empresas son: las pesqueras, madereras, mineras, petroleras, etcétera. 

b) Manutactureras. Son las empresas que transtorman las materias primas en productos 

terminados,~ se dividen en: 

4l- E_mpresas que producen bienes de consumo tinal. E_s decir, bienes que satisfacen 

directamente las necesidades del consumidor; como: duraderos o no duraderos ~ 

suntuarios o de primera necesidad. F or ~emplo: productos alimenticios, prendas de 

vestir, aparatos~ accesorios electrónicos, etcétera. 

4l- E_mpresas que producen bienes de producción. É_stas satistacen preterentemente 

la demanda de las industrias de bienes de consumo tinal. F or ejemplo: productoras 

de papel, materiales de construcción, maquinaria ligera, productos químicos, 

etcétera. 

c) Agropecuarias. Su tunción es la explotación de la agricultura~ la ganadería. 

¡;;;¡ Comerciales. Son intermediarias entre productor~ consumidor. Su ¡:unción primordial es 

la compra~ venta de productos terminados. 

a) Ma~oristas. · E_¡:ectúan ventas a gran escala para otras empresas (minoristas) que a su 

vez distribu~en el producto directamente al consumidor. 

b) Minoristas o detallistas. Venden productos al menudeo o en pequeñas cantidades al 

consumidor. 

c) Comisionistas. Se dedican a vender mercancías que los productores les dan a 

consignación. F Ór esta ¡:unción perciben una ganancia o comisión. 
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¡¡¡;¡ Servicios. Son a9uellas 9ue brindan un servicio a la comunidad:¡ pueden tener o no tines 

lucrativos.+ 

Las empresas de servicio pueden clasiticarse en: 

a) Transporte 

b) Turismo 

c) Instituciones tinancieras 

. d) E._ducación 

e) Servicios públicos diversos: 

t) Servicios privados diversos: 

g) Salubridad (hospitales) 

h) fianzas!:! seguros 

1 .). 2 Ürigen del capital. 

~ Comunicaciones 

+ E._nergía 

+ /:\gua 

~ Asesoría!:! administración 

+ Jurídicos!:! administrativos 

~ F romoción !:! ventas 

+ /:\gencias de publicidad 

Con base en el origen de las aportaciones del capital!:! del carácter a 9uienes van dirigidas sus 

actividades, las empresas se clasitican en: 

¡¡¡;¡ f úblicas. E._n este tipo de empresas el capital pertenece al estado !:J• generalmente, su 

tinalidad es satistacer necesidades de carácter social; las cuales se clasitican en: 

a) Centralizadas. Cuando los organismos de la empresa se integran en una jerar9uía 9ue 

encabeza directamente el F residente de la l\.epublica, con el o~eto de uniticar las 

.. Guillcnno de Jesús Ca mus Márqucz, Adminístracion Integral en la E_mprcsa. F ags. 1 ó ~ 1 s 
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(je:ne:raltdade:s de: Empre:sa 

decisiones, el mando '::J la ejecución. Las Secretarías del L_stado caen dentro de esta 

clasiÍicación. 

b) Desconcentradas. Son a9ue llas 9ue tienen detenninadas Íacultades de decisión 

limitada , 9ue manejan su autonomía '::J su presupuesto, pero sin 9ue deje de existir el 

nexo de jerar9uía. E_I Instituto N acional de !)ellas Artes '::J la Comisión Nacional 

l)ancaria son algunos ejemplos de este tipo de empresas. 

c) Descentralizadas. E_n las 9ue se desarrollan actividades 9ue competen al estado '::J 9ue 

son de interés general, pero 9ue están dotadas de personalidad '::J origen jurídicos 

propios, como lo son: FL_ML_X'::J la CfL_. 

d) E_statales. F ertenecen íntegramente al estado, no adoptan una Íonna externa de 

sociedad privada, tienen personalidad jurídica propia, se dedican a una actividad 

económica '::J se somete n alternativamente al derecho público '::J al derecho privado. 

yemplo de este tipo de empresas lo es ferrocarriles Naciona le s. 

e) Mixtas o paraestatales. L_n estas existen la coparticipación del estado '::J las 

particulares para producir bienes o servicios. Su o~etivo es 9ue el estado tienda a ser 

el único propietario ta nto del capital como de los servicios de la empresa. Son 

entidades paraestatales la s Universidades '::J demás instituciones de educación 

superior a las 9ue la le'::J otorgue autonomía '::J se regirán por sus le'::JeS especiÍicas. 

¡¡¡j F rivadas. L_n ellas, el capita l es propiedad de inversion istas privados '::J su Íinalidad es 

eminentemente lucra.tiva, estás pueden ser: Nacionales. Cuando los inversionistas son 

nacionales o nacionales '::J extranjeros; T ransnacíonafcs. Cuando el capital es 

preponderantemente de origen extranjero '::J las utilidades se re invierten en los países de 

origen. 

I .}.} Magnitud o tamaño. 

La siguiente tabla muestra la clasiÍicación de las empresas según criterio de Nacional 

financiera de acuerdo a su magnitud o tamaño. 
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FIGURA 1.1. 

FE..00 E..ÑA ME..DIANA Y GRANDE.. 

VENTAS .FINANZAS FR.ODUCCION FEKSONAL 

Local 5ancos Artesanal 

Nacional Mecanizada 

Internacional Altamente mecanizada 

Automatizada 

1 .) .+ E_strati¡:icación por número de trabajadores. 

FIGURA 1.2. 

SE..CT OR./TAMAÑO INDU,:)TR.JA . COME.R.CIO . ;5t;R.VICI05:_' 

Micro O- 10 O- 10 O- 10 

f e9ueña 11 -50 1 1 -)O 1 1 -50 

Mediana 5 1 - 250 ) 1 - 100 51 - 100 

FUENTE.: Diario oi:icial de la Federación, Lunes ?o de Diciembre de 2002 

Con base en los criterios anteriores podemos detenninar que el giro de la empresa 

"Comercíalizadora de f roductos para la Salud, 5.A. de C.V." pertenece al sector comercia/, 

desarrollando sus actividades como ma3orísta !:) teniendo un origen de capítaf privado. f or el 

volumen de sus ventas !:) número de trabajadores podemos situarla como pec¡ueña empresa, 

realizando sus operaciones a níve/ local. 

Lo ante rior nos pennitirá delimitar el área de estudio de Coprosa, considerando los ¡:actores 

que la ai:ectan interna!:) externamente de acuerdo a su entorno. 
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CJf acttJres que @njlupen en el 
O(])esarrólh de 6>óprósa 

2 

05JE.TIVOS 

;fi Conocer 9ue parte de la población mexicana es usuaria de los servicios 

de salud !:Jª sean públicos o privados. 

;fi ldentíticar los problemas tundamentales en el servicio de salud 9ue se 

brinda a los mexicanos. 

* Mostrar el flan Nacional de Salud CFNS) resaltando los puntos más 

importantes 9ue lo integran. 

* Analizar la .propuesta de posibles resultados del FNS con respecto a 

la situación actual del servicio de salud en México !:) su relación con el 

desarrollo de Coprosa. 



Factores c¡ue /nflu3en en el Desarrollo e/e Cofrosa 

2.1 SE.R.VICIO DE. SALUD E.N MÉ.XICO. 

Uno de los temas más complc::jos en el desarrollo de la sociedad mexicana es sin duda el de la 

salud, el cual es un re9uisito prioritario para alcanzar una adecuada calidad de vida. La salud 

entendida no sólo como la atención al enfenmo, sino como un servicio d~ calidad 9ue brinde 

atención médica, 9uirúrgica, terapéutica, etc. 9ue sea capaz de brindar inÍonmacíon coherente !:J 

concisa por medio de campañas de prevención !:J promoción a la salud, como las campañas· de 

vacunación o las de divulgación sobre algún riesgo de epidemia o enfenmedad haciendo uso de 

los diferentes medios de comunicación para infonmar a nuestra s9ciedad. 

E_s fundamental poner en práctica las acciones anteriores !:Jª 9ue más del 90% de los mexicanos 

hacen uso del servicio de salud. E_n la figura 2 . 1. se puede apreciar la distribución porcentual de 

los diferentes rubros del gasto en los hogares por sexo deljefe de familia. 
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FIGURA2.1. 

SeXD del jefe / Grandes 

rubros del gasto 

Total 

Alimentos, bebidas!:! tabaco 

Vestido!:! calzado 

Vivienda 

limpieza del hogar 

Cuidados médicos 

Transporte !j comunicacio nes 

E_ducación !j esparcimiento 

Cuidado personal 

Hombre 

Alimentos, bebidas!:! tabaco 

Vestido!:! ca lzado 

Vivienda 

limpieza del hogar 

Cuidados médicos 

Transporte !j comunicaciones 

E._ducació n !j esparcimiento 

Cuidado personal 

Mujer 

Alimentos, bebidas !:! tabaco 

Vestido!:! calzado 

Vivienda 

limpieza del hogar 

Cuidados médicos 

Transporte !J comunicaciones 

[.ducación !:! esparcimiento 

Cuidado personal 

a/ Ci¡:ras en millones de pesos 

b/ Cíi:ras en miles de pesos 

FUE..NTE..: INE..GI 

1']']2 a/ 

75.758,2.131 

)6.+ 

/j 

7.9 

13.) 

'J .6 

1+.5 

l'J .'J 

7./3 

.. 66,27'],886 

)6.5 

/j 

71 

8.5 

).'} 

1+1 

l 'J .5 

7.6 

9,+78,+o1 

)+.5 

8.) 

9 .5 

81 

+.5 

12.5 

12. 'J 

91 

Factores c¡ue /nflu3en en el Desarrollo de Caprosa 

1']'}6 b/ 2000 b/ 2oorb/ 

151,)2.9,+ 1+ ) 69,)22.,2.)) + 2 5 ;i-+o,026 

)51 29 .9 'J01 

51 5.8 6. 1 

8.9 13 .'J 9-1 

71 8.2 7 

) .6 ').6 ) .1 

16.2 17./3 113.'J 

1 ).9 17.) 15 

8.'J 9 . 1 9.5 

l)0,)62, 11-0 'Jl'},766,577 . )'}6,679,62+ 

)5.9 29.+ ')0.5 

51 51 6.1 

8.6 /j 'J.5 

71 8 . 1 7 

).6 ) .'} , .. ).2 

16.5 18.1 l jl.'J 

l 'J .9 18 1 5.2 

8.1 9 .2 9.) 

20,967,27+ 5'1 ,555.656 68,760,1-02 

'J5 .'J )2.6 )2. 1 

51 6.2 6 .1 

10.8 10.2 10.8 

7.2 81 6.6 

'J .5 + .) 2.6 

1+1 16 17. 2 

l 'J.5 l 'J .6 1+.) 

9'J 8 .+ 10.+ 
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Factores c¡ue /nflu_ljen en el Desarrollo de Coprosa 

La siguiente tabla muestra la distribución porcentual de la población total según condición de 

uso de servicios de salud para cada sexo y grupo de edad. 

FIGURA2.2. 

Sexo/Grupos 
Total : Usuaria · No us_uaria .. 

· No 
de edad · es pecifi¿;d~. 

Hombres +7258265 96.0 ).O ' 1.0 

oa+años 5+8597' 95.8 2.0 2.2 

6 a l+años 11268967 96.¡ 2.+ 0.9 

15 a 6+años 28105++0 95.8 ).+ 0.8 .· 

6 5 _y· más años 22+6999 95.2 +.o 0.8 

No especificado 150886 86.1 6.¡ 7.2 

Mujeres +9756602 96.¡ 2.} 1.0 

O a+ años 5705+20 95.8 2.0 2.2 

6 a I+ años 10989851 96.8 2 .} 0 .9 

15 a 6+años }0721961 97.0 2.} o.¡ 

6 5 y más años 2598697 96. 1 }.2 o.¡ 

No especiticado l+o6r; 88.5 5.8 51 

FUE.NTE.= INE.GI 

A continuación se muestra en la tigura 2.} . la distribución porcentual de la población usuaria de 

servicios de salud por entidad tederativa .Y su distribución porcentual según sexo para cada 

entidad. 
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F actores c¡ue /nflu3en en el Desarrollo de Coprosa 

FIGUR.A2.7. 

E.ntidad feden1tiVa Total a/ Ho.,brub/ Mujcre"•b/ 

E_$lado.s Unidos MeiUc.ano.s 100 H .) ' 1.) 

Aguase.alíen tes 1 +1.a )2. 2 

5o¡.CaHomia 2. ) 'º 'º 
5aja Catfu.,nia Su• o .+ 'º·ª +9.2 

Ca'"f'cchc 01 +91 )O.j 

Coa huila z.+ +9. j )01 

Co~ma o.6 +a .9 '1.1 

Chiapa• ).a +9. j )01 

Chihuahua j.I +91 )O. j 

Di•tnto fcde<al 9 +7. j '21 

Durang,o 1.+ +a .+ ' 1.6 

Guanaíuato +.a +11 )2. j 

Guerrero j . I +5 .2 'La 
Hidalgo 2. j H . ) '1 1 

Li-= 6.) +".2 'La 
M<.uco 1 ) .) +61 'l.j 

M ichoacán +. 1 +11 )2. j 

Morcbs 1.6 +a )2 

Na~arit 0 .9 +9.+ )0.6 

NuC"4'o León + +n 'º·' 
Oa.-.aca j .) +1.a )2.2 

f'ucbt. ).2 +a )2 

Querétaro 1.+ +a .+ '1.6 

Quintana Roo 0.9 'º·' +1. 1 

San lui• f' oto51 2.+ +a .) 'l.) 

Sinaba 2.6 +9. 2 'º·ª 
Sonora 2. ) +1.6 )O.+ 

Tabasco 2 +1. 1 )0.9 

T aaaau~pas 2.a +9.2 'º·ª 
Tlucala 1 +a .a '1.2 
Vcr.ac.ruz. 7. 1 +a. 2 'La 
Yuc.atán 11 +9. 2 'º·ª 

Z.acatcca.s 1.+ -ta . 1 '1.9 

a/ La suma de los porcentajes de cada entidad íntegra el total nacional. 

b/ E.J porcentaje de cada sexo está referido al total de la entidad correspondiente. 

FUE.NTE_, INE.GI 
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Factores que: /nflu3en en el Desarrollo de Coprosa 

Los cuadros anteriores, nos penn1tieron conocer 9ue el servicio de salud es necesario tanto 

para hombres !j mujeres de toda la l\.epublica Mexicana sin importar su edad, !Jª 9ue la 

población re9uíere de este servicio para lograr una calidad de vida digna. 

2 .2 INCONVE.NIE.NTE.S DE.L SE.RVICIO DE. SALUD. 

Actualmente la salud de los mexicanos se ve afectada por dos grandes catástrofes en la salud: 

primero, los padecimientos propios de países pobres caracterizados por las enfennedades 

infecto-contagiosas como son las gastrointestinales !j respiratorias, las cuales se presentan por 

las malas condiciones de higiene !j nutrición en las 9ue viven millones de habitantes (falta de agua 

potable, drenaje, alimentación balanceada, etc.) de igual fonna tenemos el aumento considerable 

de las enfennedades y padecimientos crónico-degenerativos; en segundo lugar, las causas del 

progreso de las sociedades industriales 9ue se ven reflejadas. en el aumento de acontecimientos 

9ue no se habían experimentado en nuestra sociedad, por ejemplo; la violencia, las crecientes 

tasas de criminalidad !j la drogadicción las cuales se han -convertido en una problemática social a 

nivel nacional. 

Otro problema 9ue se observa es referente a la superpoblación 9ue existe en la atención 

médica, tanto en la atención interna como externa. E_s sabido 9ue la infraestructura de . los 

servicios de salud del estado supera en la ma!joría de los casos a los privados, esto se refleja en 

la atención interna de los pacientes; sin embargo, la consulta externa es en la propia voz de los 

derechohabientes un vía crucis, la ma!joría de las personas 9ue acuden a estas instituciones no 

tienen los recursos para pagar un_ médico particular !j menos, si se trata de un especialista, los 

servicios 9uízás no sea~ los 9ue 9uisiéramos pero hasta cierto punto es explicable 9ue la calidad 

de los mismos dísmínu!jan sí consideramos la cantidad de pacientes 9ue se atienden, como 

':Íemplo es toda una proeza médica 9ue un especialista dé más de treinta consultas en un día de 

trabajo, además de tratar a los pacientes internados, llevar !j enseñar a los médicos internos, etc. 

en realidad no se dan abasto en una unidad médica por la alta demanda !j por la insuficiencia de 

los presupuestos reflejados en mennas de recursos materiales, técnicos !j humanos. 

A continuación se muestra una tabla de la distribución porcentual de la población usuaria de 

servicios de salud según tipo de institución para cada sexo !j grupo de edad. 
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Factores que /nflu_yen en e l Desarrollo de Coprosa 

FIGUM2.+. 

Sexo/Grupos f oblación . Segurída9 
Servic.ios 

médicos 

' 
de edad . usuana social a/ 

prívadós b/ . 

Hombr~s· .. . +5}520}1 }8:). .· }+-7 

o ·a ·+años ·, . 52569} 1 }5.6· . }2.6 

6 a ;t'.tañ.;s 
.. 

.108988 ro :; 
,. 

·.· }5.+ _)1.2 . ,. 
.. 

15 a 6+años 26925920 }9.6 }6-7 

65~ más. añós 2 l+o}82 , +6.5 }2.J .· 

No especítícado 129988 } l.} }6.9 

Mujeres 481 19229 }9.4 }}-7 

O a 4 años 5080100 }5-5 }2.6 

6a l+años 106}2}94 }5.1 } 1.5 

15 a 64 años 29785096 41.0 }4.6 

6 5 !) más años 2497122 +5.8 }4.5 

No especificado 124517 }2.4 }7.} 

a/ lnclu!Je a las instalaciones de seguridad social de los gobiernos estatales. 

b/ lnclu!Je a las personas 9ue son atendidas por médicos particulares. 

FUE.NTE.: INE.GI 

Servíosª 

·.· pobfa~íon -·~ 

} . • abie~;/ .i 
• 26 '.s :./:.·y; 

} 1.8 :¡:_ 
. .· . )}:+;,\'';, 

27.7 , 
-

20.8 

} 1.8 

26.9 

} 1.9 

}}.4 

24.4 

19.¡ 

}O.} 

2.7. E.L FNS COMO FOSIE>LE. SOLUCIÓN F AM MODIFICAR. E.L 
SE.R.VICIO DE.SALUD E.N MÉ.XICO. 

Ante la problemática del servicio de salud, el Gobierno de la l\epublica ha establecido un 

f rograma Nacional de Salud (fN5) el cual pretende ser una inversión para un desarrollo de 

oportunidades !J 9ue a medida 9ue el país se transforma, su sistema de salud debe hacerlo 

ta mbién. 
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Factores c¡ue /nffu3en en el Desarrollo de Coprosa 

E_I f rograma Nacional de 5alud señala como objetivos los retos 9ue enfrenta en la actualidad 

el Sistema Naciona l de 5alud y 9ue comprenden el de e9uidad, cuyo objetivo es el de abatir las 

desigualdades en salud; el de ca lidad, cuyo objetivo es de mejorar la salud de los mexicanos y 

garantizar un trato adecuado; y el reto de la protección financiera; cuyo objetivo es asegurar la 

justicia en el financia miento en materia de salud. 

2 . ) . 1 Objetivos Generales del F rograma Nacional de Salud. 

a) Atender la discapacidad como problema emergente de salud pública. 

b) Impulsar y fortalecer ei desarrollo de los programas de prevenc1on y de atención a la 

discapacidad mediante la participación de las instituciones de los tres niveles de gobierno y 

de la sociedad en general. 

2.).2 Objetivos E._specíticos del F rograma Nacional de5alud. 

a) Contribuir a la reducción de la incidencia de la disca pacidad, a través de la detección y 

diagnóstico tempranos. 

b) Atención adecuada y oportuna de las condiciones discapacitantes y promover acciones de 

prevención primaria de discapacidades vulnerables. 

c) Mc:jorar la calidad y e9uidad d_e los servicios de salud, así como la tormación, capacitación y 

motivación de los r~cursos humanos de los servicios de rehabilitación. 

d) F remover la integración, homologación, ampliación y coordinación de las acciones y servicios 

para la prevención y rehabilitación de discapacidades del sector salud. 

e) Apo.';jar a las personas con discapacidad, para 9ue la prestación de servicios de 

rehabilitación no les ocasione desajustes en su situación económica o limite su atención. 
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Factores c¡ue /nf!u3en en el Desanvllo de Copro.•a 

2.).) Metas del F rograma Nacional de Salud. 

a) Instalar la Comisión de F revención ~ Rehabilitación de Discapacidades en el marc_o del 

Consejo N acional Consultivo para la Integración Social de F ersonas con Discapacidad. 

b) Consensar para poner en marcha~ desarrollar el F rograma de Acción para la F revención ~ 

Rehabilitación de Discapacidades en todas las entidades tederativas. 

c) Crear un Siste.:na Nacional de Registro de Discapacidades. 

d) F romover la participación del sector sa lud, de las instituciones académicas, organismos ~ 

representaciones de la sociedad civil, e n actividades de prevención ~ rehabilitación de 

discapacidades mentales, visión, audición, voz, lenguaje, aprendizaje~ del aparato locomotor. 

e) E_stablecer un servicio de Rehabilitación Médica Hospitalaria por cada entidad tederativa. 

0 Implementar campañas educativas para la participación de la comunidad en la prevención de 

discapacidades, con periodicidad seme stral de cambios de contenido, de acuerdo a 

necesidades~ al avance del programa de ejecución. 

g) Incorporar al sistema de Vigilancia Lpidemiológica la notíÍicación de las discapacidades má s 

trecuentes, entatizando la presentación de las mismas por grupos de edad~ según sexo. 

h) Los servicios del Sistema Nacional de Salud realizarán la detección temprana, el registro~ 

notiticación de casos al áml:iito jurisdiccional (en los tres primeros meses de vida) de 10,000 

casos de parálisis cerebral intantil; 1,000 casos de hipotiroidismo congénito; 2,+oo de 

sordera congénita; 5,000 visuales; 2,600 de pie e9uino varo congénito~ ),000 casos de 

displasia congénita de cade ra, para su atención oportuna~ eticaz. 

i) Fara su rehabilitación dentro de las primeras cuatro semanas de la entermedad o lesión, 

atender a 20,000 casos de trau mati smo craneoencetálíco, +0,000 casos de entermedad 

vascular-ce rebral, 1 20,000 casos de tracturas graves~ 2,000 casos de lesiones medula res. 
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Factores 9ue /nflu3en en el Desarrollo de Coprosa 

j) F romover y realiz:ar la certiticación anual de 1 00 servicios de rehabilitación médica y de 500 

técnicos en rehabilitación. 

k) Gestionar el apoyo Financiero a 20,000 personas con discapacidad para la ad9uisición de 

1 +,000 ayudas visuales, 2,000 prótesis dentales, 1,928 auxiliares auditivos, 500 prótesis 

laríngeas y 1,5 7 2 prótesis de apara to locomotor. 

2.).+ F roba bles resultados de la aplicación del F rograma Nacional de Salud. 

Al tinaliz:ar la presente Administración Federal se espera lo siguiente: 

1. La Sociedad civil tendrá intormación y participará en acciones de prevención de 

discapacidades, como resultado de una campaña continua para la salud. 

2. E._stablecer un servicio de rehabilitación médica hospitalaria por entidad tederativa, en cada 

una de las instituciones del sector salud. 

). EJ 5% de las ca mas de hospita l estarán destinadas para la rehabilitación de personas con 

discapacidad. 

+. De la red de hospitales del tercer nivel del sector salud, 22 del IMSS, 1 6 de la SSA + 
del ISSSTE_ contarán con instalaciones, e9uipo y personal suticientes, para la 

rehabilitación de personas co~ discapacidad. 

5. Se reducirá la consecuencia de discapacidad por secuelas de tracturas severas de 1 2+,656 

a 49,862; por maltormaciones congénitas de 67,054 a )),527; por secuelas de 

entermedades cerebro-vasculares de 4), 14 2 a 10,785; por secuelas de trauma 

craneoencefálico de 20,241 a 6,720; por parálisis cerebral intantil de 1 ),200 a ),)00; por 

mielomeningocele de 2,500 a 625; por secuelas de debilidad visual de 45,000 a 20,000 por 

secuelas de la comunicación humana de 45,900 a 20,ooo.' 

' www.cnr.gob.m,Y prev _ dis/ prog_ des.htm 
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2.+ ANÁLISIS DE._ LA SITUACIÓN ACTUAL DEL FNS Y DEL 

SERVICIO DE._ SALUD E._N MÉ.XICO. 

A pesar de que se establecen f rogramas de Salud en México, por desgracia no tienen una 

continuidad :¡a que no existe una planitícacíón prevía !:) la enorme burocratízacíón de la 

Secretaría de Salud junto con los raquíticos presupuestos tederales, la negligencia!:) descuidos 

de los responsables de programas han hecho que los servicios de salud no logren una cobertura 

total de la población. 

E._n lugar de aceptar que se tienen tallas!:) poner más atención en proponer!:) realizar apo:¡os a la 

población, se siguen repitiendo esquemas!:) vicios que cada día más limitan la labor!:) la aplicación 

del servicio de salud. E._n lugar de seguir recortando los presupuestos, limitando sus alcances!:) 

restringiendo su acceso, el estado mexicano debe urgentemente buscar!:) encontrar soluciones a 

tales problemas. 

f or otra parte, la política de salud no puede ir más allá de su concepción e implementación 

actual, casi sin temor a equivocamos no habrá gran cambio, mientras no tínalice esta 

administración no podemos descartar la posibil idad de grabar con l.V.A. las medicinas, lo que 

podría generar es una pérdida de la salud de gran parte de la población, aumentando la 

morbilidad !:) mortalidad en el país, ocasionando una enorme perdida en las utilidades de las 

compañías tarmacéuticas considerando que la gran ma:¡oría de los usuarios de los servicios de 

salud pública son de nivel económico bajo!:) medio. 

También, debemos señalar que nuestro sistema normativo se encuentra rezagado !:) como 

.::jemplo de ello es la legislación en materia de salud la cual se encuentra sin cambios, lo cual 

signitican dos cosas: primero que ante tanta tecnítícación !:) avances cientíticos nuestro país es 

blanco tácil !:) tierra tértil para la proliteración de experimentos, conductas!:) desarrollos ilícitos; 

en segundo lugar, el total!:) absoluto desinterés del estado ante estos tenómenos, :¡a que cabe 

mencionar que en México la le:¡ es solo la torma de crear nuevas estrncturas !:) justiticar 

presupuestos. 

F odemos decir que los servicios de salud es un lujo que no todos los mexicanos se pueden dar!:) 

que de acuerdo a la situación actual de nuestro país cada vez menos podrán. 
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De lleva r a cabo el flan Nacional de Salud sus objetivos, podemos mencionar 9ue las 

Comercializadoras de f reductos para la Salud se verán bene~iciadas, ~a 9ue la ma~or parte de 

los insumos 9ue re9uieren las in s tituciones (IMSS, ISSSTE__; etc.) los o~recen éstas, lo 

anterior representan una oportunidad de crecimiento ~a 9ue pueden incrementar sus ventas~ 

posicionamiento en el mercado durante el periodo de la ad minis tración de e ste gobierno. 

2+ 



~ztuacidn actual de la empresa 

<Yoprosa 

3 

OE>JE. TIVOS 

;ti Conocer los antecedentes de Coprosa para comprender su desarrollo 

!j situación actual. 

;ti E.laborar la estructura orgánica de Coprosa para ubicar las áreas !j los 

puestos 9ue la integran. 

;ti Mostrar el panorama actual en cuanto a su administración de personal, 

comercialización !j situación financiera, para entender su funcionamiento 

interno !j externo. 

;ti Analizar la situación de Coprosa por medio del FODA para 

establecer !j utilizar las herramientas, técnicas !j métodos 9ue mejoren su 

estructura !j logren un incremento en sus ventas. 



,51tuación Actual de: la Empresa C omercú1l1zadora de ! roduc tos para la 5alud 

) . 1 ANTE_cE.DE.NTE.S DE. COFROSA 

E_I Sr. f érez decide en el mes de enero del año 199 9 incursionar en el mercado de artículos de 

curación!;! laboratorio como persona tísica, para llevar a cabo las actividades de comercialización 

de su negocio decide usar las instalaciones de su casa, pero posteriormente al ir aumentado sus 

ventas se ve en la necesidad de tormar una Sociedad Anónima de Capital Variable en el mes 

de octubre del mismo año, de igual forma fue indispensable ampliar el lugar de trabajo debido a 

que no se contaban con las instalaciones apropiadas para operar; por tal motivo tuvo que 

adquirir un terreno para construir sus oficinas!;! un almacén, de esta manera es como la empresa 

tue adquiriendo tuerza!;! dominio en el mercado!;!ª que las ventas se fueron incrementando. 

f odemos notar que durante estos cuatro años que lleva operando la empresa "CÜfROSA" 

se ha observado un crecimiento en cuanto a la plantilla del personal, estructura técnica de la 

empresa !;! sus finanzas, por lo cual es necesario considerar los factores que se deben emplear 

para cubrir las necesidades de la compañía. 

).2 ORGANIGRAMA DE. COFROSA 

A continuación se presenta la estructura orgánica de la empresa considerando los puestos que 

la integran actualmente. E_ste tipo de organigrama pertenece al enteque "modulo-equipo", de 

acuerdo al criterio del autor E_nrique E:>enjamín franklin f . en su obra "Ürganización de 

empresas". 

26 



,5itu.wónActual d.:: la Empr.::s,1 C om<:rr:talizadora d.:: f' roductos para la .5alud 

FIGURA;, . 1. 

@ Unidad Centra l 

• Unidad Interna 

i) Unidad Operativa 

;, .;, F ANOKAMA ACTUAL DE.. LA ADMINISTKACIÓN 
DE.. FI:,R.SONAL E..N COFR.OSA 

Actualmente la empresa no cuenta con una persona determinada para c¡ue se realicen las 

tunciones propias del área de R.ecursos Humanos, por lo cual el reclutam iento, la selección, la 

contratación !:J la capacitación se llevan a cabo en terma empírica; es decir, las consideraciones 

c¡ue toman e n cuenta para contratar al personal son con base e n personas recomendadas, 

amigos o conocidos; así mismo, se selecciona al personal únicamente mediante una entrevista de 

trabajo !:J pruebas de conocimiento mismas c¡ue no son suticientes para evaluar correcta mente el 

pertil del interesado. 
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.5ituac1ón Actual de la Empresa Camercólizadora d e f roducto.• para la .5alud 

f or otra parte la ca pacita ción 9ue se oi:rece al personal no es la adecuada para 9ue realice sus 

¡:unciones ei:icientemente, ya 9ue se va dando mientras se realiza el trabajo, generándose así 

errores 9ue traen como consecuencia demoras en la s diversas actividades de la empresa y del 

personal involucrado. f or lo anterior consideramos 9ue el Factor humano es un elemento 

indispensable para el buen i:uncionamíento de una compañía ya c¡ue es s u recurso más valioso. 

7.+ FANO RAMA ACTUAL DE_ LA COME.RCIALIZACIÓN 
DE.COFROSA 

La empresa "Coprosa", actualmente cuenta con un inventarío de a rtículos de curación y 

laboratorio en sus instalaciones el cual está resguardado en su almacén, éste inventario se ha ido 

i:ormando con las necesidades 9ue se han detectado en los hospitales tanto privados como 

públicos; así mismo, se ha conside rado la rotación, demanda y aumento de precios en los 

productos. La adc¡uísícíón de merca ncía se da con base en los pedidos del cliente ya 9ue este 

puede solicitar desde material de curación hasta ec¡uípos so¡:ístícados del ramo, por lo cual estos 

últimos no son considerados en el inventario por ser de poca demanda . 

Como ya se menciono, la empresa c uenta con un almacén para gua rdar la mercancía 9ue compra 

durante el tiempo 9ue tarde ésta en salir y ser entregada al cliente, en algunas ocasiones cuando 

no se tiene el producto en el almacén se le solíc ita a l proveedor por medio de una orden de 

compra y se recoge en las instalaciones del mismo para entregarlo de inmediato, ya sea por 9ue 

es una urgencia o por 9ue el volumen del pedido es muy grande y se considera 9ue es prei:erible 

9ue el producto lo tenga almacena?o el proveedor para ahorrar espacios en e l almacén y tiempos 

de entrega, cuando el .o los productos 9ue solicita el cliente se encuentran en el almacén de la 

empresa, se prepara el pedido y lo entrega a lguno de los vendedores directamente al almacén de 

la institución 9ue lo solicito o al cliente. Cabe mencionar c¡ue para la entrega de mercancía se 

tiene 9ue llevar el pedido original del cliente o su copia, la i:actura original más 2 a 7 copias de la 

i:actura, lo cual puede variar de acuerdo al cliente o institución. 
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,5ituaoón Actual de Ía Empresa Comemaliiadora de/ roductos para la 5alud 

) :t. I E.s9uema general del servicio de Coprosa. 

E.J servicio 9ue oÍrece Coprosa a sus respectivos clientes es vía teleÍónica y es complementado 

por la labor 9ue hace el vendedor al ir directamente con los clientes 9ue tiene asignados para 

oÍrecer algún producto o veríÍicar si re9uiere de algún material. 

Cuando . el cliente solícita un producto 9ue llega ser desconocido por el vendedor, el cotizador 

tiene la labor de buscarlo con los distintos proveedores o en su deÍecto recurrir al fLM, el cual 

es un directorio de proveedores donde se publican los productos 9ue venden para el sector 

salud (libro 9ue contiene datos de los proveedores como son: dirección, número de teléÍono y 

bx de la empresa, etc.). 

Cabe mencionar 9ue el fLM esta dividido en secciones, es decir en la primera parte podemos 

observar su contenido y el índice para un mejor manejo del mismo, en la segu nda parte se 

localizan en Íorma a lb bética el nombre de los proveedores inscritos en el fLM, las marcas 9ue 

man<jan, e l nombre y líneas de los productos. 

E.n ocasiones suele pasar 9ue se cotizan productos de una a dos marcas para 9ue el cliente 

seleccione el 9ue mejor le convenga de acuerdo a sus necesidades y presupuestos, lo anterior es 

con la Íinalidad de 9ue el cliente compre lo 9ue necesita con Coprosa y no bus9ue más 

opciones. 

f or otra parte, a los clientes se l~s oÍrece el servicio de entrega a domicilio sin costo alguno, 

pero para oÍrecer dich.o servicio se considera el total de la compra y el volumen del pedido, para 

así poder entregar el producto en la Íecha 9ue el cliente lo solicite, ya 9ue pueden ser varias 

entregas programadas, lo anterior representa un beneÍicio económico para ellos dado 9ue 

ahorran t iempo y dinero al no enviar un transporte propio al recoger su mercancía, otro benéÍico 

9ue obtienen es 9ue no saturan sus a lmacenes ya 9ue solicitan el producto cuando lo re9uieren. 

La garantía 9ue se ofrece de los productos 9ue se venden se otorga únicamente por escrito al 

sector público, y es solo cuando la compra ;;e hace mediante una licitación pública, la cual 

ampara 9ue la entrega se realizará en tiempo, cantidad y ca lidad establecidos por la institución 

9ue solicita e l pedido. E._n lo 9ue respecta a l sector privado los clientes no reciben un documento 
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S ituación A ctual d.,, la Empr.,,sa Comucializadora d.,, f' roductos para la Salud 

que establezca la garantía de los productos pero si resu ltará n dei:ectuosos, el cliente podrá 

solicitar el cambio de su mercancía considerando su pedido original. 

'J.5 FANORAMAACTUAL DE... LA SITUACIÓN 

FINANCIE...RA DE... COFR.OSA 

r_n este apartado presentaremos los resultado s obtenidos de los estados ¡:inancieros básicos, 

para mostrar la situación actua l de la empresa en relación a l origen~ aplicación de sus recu rsos. 

E.J análisis elaborado a partir de dichos estados nos servirá para poder evaluar la operación 

pasada~ presente de la empresa~ planear el i:uturo de la misma. [.n esta evaluación aplicamos 

las razones ¡:inancieras pertenecientes a los cua tro grupos básicos que son: liquidez, actividad, 

endeudamiento~ rentabi lidad. 

';.5.1 Análisis de liquidez. 

[.n primer luga r tenemos las razones de solvencia, las cuales nos mostraran la capacidad de la 

empresa p a ra hacer Í-rente a sus compromisos~ obligaciones. 

1) l\azón de li9uidez o índice de solvencia 

Ventas ';,008 ,977-56 

2.85 

Costo de ventas 1 ,~5';,1+2.15 

E...ste resultado nos indica que la empresa esta en disposición de liquidar sus deudas a corto 

plazo con $ 2.8 5 por cada $ 1.00 de pasivo ~ se quedaría con 1.85 para el resto de sus 

operaciones. 

2) F rueba del ácido 

Activo circulante - inventarios 2_.077,¡27. 12 

419 

F asivo a corto plazo 4')';,66 5.20 
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5ttuación Actual de la Empresa Comercializadora de f' roductos para la 5alud 

E._sta razón nos indica 9ue por cada peso 9ue debe a sus proveedores, la empresa tiene $+19 

para pagar, tomado en cuenta 9ue los inventarios no se consideran por no ser tácilmente 

convertidos en etectivo. 

) ) Capital de trabajo 

Activo circulante - pasivo a corto plazo 

2.,)08,oo+.96 - +)),665 l ,87+,))9.76 

A9uí podemos ver 9ue la empresa tiene el suticiente capital para desarrollar sus actividades 

ordinarias, como pago de nomina, compra de producto para la venta , etc.; así mismo la cantidad 

obtenida de la aplicación de la razó n de ca pital de trabajo nos servirá para saber si se tienen los 

recursos tinancieros suticientes para alguna inversión o gasto 9ue sean necesarios realizar a 

corto plazo. 

) .5.2. Análisis de actividad o de eÍiciencia. 

Las siguientes razones nos servirán para saber el grado de e¡:ectivídad en la aplicación de los 

recursos de la empresa. 

1) Rotación de cuentas por cobrar 

Cuentas por cobrar 965,z.67.+z. 

0.)2. 

Ventas netas ),008,977.56 

2.) Rotación de inventarío 

Costo de bienes vendidos 

Inventa rio Z.)o,z.77 .8+ 
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,51tuac1ón Actual de la Empresa Comen::iali°zadora de f' roductos para la .5alud 

E..sta razón nos da como resultado 9ue el inventarío tiene una rotación de cada +.5 7 veces al 

año, esto nos muestra 9ue es necesario aplicar estrategias para incrementar la rotación del 

inventario, ya 9ue en este último periodo tue muy lenta su rotación . 

)) l\otación de activos totales 

Ventas ),008,977.56 

-------= 0.82 

Activos totales ),64-8,71 ).96 

Con este resultado nos podemos dar cuenta de 9ue los activos ha n tenido muy poca rotación 

durante el período. 

).5.) Análisis de endeudamiento. 

1) Índice de endeudamiento 

f asivos totales 4-)),665.20 

--------=0. 12= 12% 

Activos totales ),64-8,71 ).96 

E..sta razón nos indica 9ue solo e l 1 2 % del capital ha sido tinanciado por terceros (acreedores), 

lo cual 9uiere decir 9ue una gran parte de los recursos 9ue se utilizan para la operación 

pertenecen a la empre~a. 

) .5.+ Análisis de rentabilidad. 

1) Margen de utilidad 

Ventas - costo de ventas Utilidad bruta 1,955 ,8)5.+ I 

0 .65 = 65% 

Ventas Ventas ),008,977.56 



,5duación Actual de la Empresa Comercializadora de f roductos p ara la .5alud 

La empresa tuvo un margen bruto de utilidad de 6 5%, lo cual nos indica 9ue tiene una aceptable 

rentabilidad, siendo su costo de ventas una tercera parte de lo 9ue gana. 

).5.5 E_stado de resultados :J posición Íinanciera. 

COM E..R.CIALIZADOR.A DE.. FR.ODU CTOS FAR.A LA SALUD, S.A. DE.. C.V. 
E.stado de f osición financiera Del 1 de E.nero al } 1 de Diciembre de 200} 

Ventas $ ),008,917-5 6 

Costo de Ventas 1,05), 1+2. 15 

Utilidad f)ruta $1,955,8)5.+I 

GASTOS DE.. OFE..RACIÓN 

Gastos de Administración $)26,ooo.oo 

Gastos de Ventas 251, 1)8.60 

Gastos Financieros 5,602.)0 582,7+0.90 

Utilidad de operación $1 ,)7),09+.51 

Otros 

Intereses a Íavor $)1,082.50 

Utilidad antes de ISR. ~ FT U $1,4-04-, 177.01 

ISR. $+77,+20. 18 

FTU 1+o,+17.¡o 17,8)7.88 

Utilidad del E..jercicio $786,} )9.1} 
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,5ituac1ón Actual de la Empresa Comen::iali'zadora de/ roductos pam la .Salud 

"COME.R.CIALIZADORA DE. FR.ODUCTOS FARA LA SALUD S.A DE. C.V. 

E..STADO DE.. SITUACIÓN FINANCIE.MAL) 1 DE.. DICIE.M5RE. DE.. 200) 

ACTIVO 

ACTIVO CIRCULANTE.. 

Caja y bancos 

Clientes 

Deudores diversos 

1 nventarios 

Suma Activo Circulante 

ACTIVO NO CIRCULANTE. 

E_dif.icios 

E.quipo de transporte 

Mob. y equipo de of.icina 

E.quipo de cómputo 

Suma Activo no Circulante 

Suma del Activo 

$979 ,55910 

965,267.H 

1 }2,900.00 

2}0,277.8+ 

$9+5, 175.00 

}67,65 1.00 

1'1·,58} .00 

1 '·'ºº·ºº 

H ,?08 ,oo·r.9 6 

$ 1,?+o,¡09.00 

$},6+8J l }.96 

FASIVO 

A CORTO FLAZO 

f reveedores 

!SR. por pagar 

FTU 
Suma f asivo a Corto flazo 

CAFIT AL CONT A5LE.. 

C apital social 

Utilidad 2002 

f érdidas acu mulad<is 

Utilidad 200? 

Suma Capital Contable 

Suma f asivo y Capital Contable 

$280, 5+7. 50 

12,700.00 

1+0,+17.¡o 

$650,800.00 

1,967,822 .6} 

-189 ,9 1 '·ºº 
786,?}9.1} 

H}} ,665.20 

$},215,0+8.¡6 

$},6+8,7 l } .96 

,..,. 



5 1tuae1ó n A c tual de: la Empresa Come:rclahiadora de: f roductos para la 5alud 

?.6 ANALISÍS FODA 

A continuación se presenta el anális is FODA de la empresa Coprosa considerando la 

situación actual en la 9ue se encuentra. 

FORTALL.ZAS 

., Diversidad de productos en el ramo. 

" Variedad de presentaciones en los productos. 

" L_9uipo de transporte adecuado para la distribución de los productos. 

" Convenios con los tabricantes (apo:¡o en la licitaciones). 

" L_ntrega oportuna de los productos. 

" f recios competitivos. 

" Condiciones de crédito de acuerdo a las re9uerimientos del cliente. 

DL.51LIDADE.S 

X No cuenta con la estructura organizacional adecuada. 

X foca participación en el mercado del sector privado:¡ público. 

X Falta de personal e.n las diversas áreas. 

X Inadecuada ubicación del almacén en las insta laciones de la empresa. 

X No cuenta con los medíos :¡ personal adecuados para el reclutamiento :¡ selección de 

personal. 

X Depender del tabricante para la entrega de los productos. 

OFORTUNIDADL.S 

" Desastres naturales. 

" E_n¡:ennedades :¡ epidemias. 

" F rogramas de salud (vacunación, platicas y capacitación para el uso de e9uipo). 

" Comercio electrónico como medio de compra-venta del sector salud. 

" Nuevos avances tecnológicos. 

" Ventas al interior de la republíca. 



.Situación A ctual de la E mpresa C omercializadora de f roduc tos p ara la .5alud 

AML.NAZAS 

X Volatilidad en el tipo de cambio. 

X Mercado cautivo. 

X f roblemas socio-políticos en las instituciones gubernamentales. 

X Crecimiento del mercado de genéricos. 

X Incursión de distribuidoras extranjeras en el mercado nacional. 

X L_scasez de materias primas para la elaboración de los productos del ramo. 

X Convenios del fabrica nte con la competencia. 

Con la finalidad de mejorar y controlar los aspectos que alteran y degeneran las funciones de la 

empresa, se da a conocer un estudio por cada área que conforma a la organización, para ello se 

realizó un e s tudio y análisis, el cual se presenta en los próximos capítulos del proyec to. 



Gistudió de la Gistructura de 

<9ópróSá 

05JE_TIV05 

* Aplicar las técnicas de observación di~ecta, entrevista !:) cuestionario 

para poder recopilar la intormación 9ue nos permita elaborar 

adecuadamente la descripción de puestos!:) el manual de organización 

de Coprosa. 

* Mostrar por escrito. !:) gráticamente los resultados de la intormación 

obtenida mediante la aplicación de las diversas técnicas utilizadas. 

* ldentiticar puntos débiles de Coprosa para poder eliminarlos a través 

de la administración cientítica . 



Estudio cf,, fa Estructura cf,, Coprosa 

+.1 05 TL.NCIÓN DL. LA INFORMACIÓN 5ÁSICA 
DL. LOS FUL.STOS DL. COFROSA 

L__n este capitulo se presentan los resultados de la aplicación del cuestionario para obtener la 

ini:ormación básica de los puestos 9ue integran actualmente a Coprosa; así mismo, el análisis de 

puestos nos permitió conocer: la estructura orgánica, condiciones de trabajo, relaciones de 

autoridad 9 responsabilidad, actividades 9 ¡:unciones de los empleados. 

Cabe señalar 9ue esta in¡:ormación i:ue recopilada mediante las siguientes técnicas: entrevista, 

cuestionario 9 observación directa. L__s importante aclarar 9ue no se considero el puesto del 

contador, 9a 9ue las ¡:unciones contables son realizadas por un contador externo 9 se considera 

como un servicio más de la compañía. 

f revio a un análisis del cuestionario a plicado 9 demás técnicas utilizadas, la ini:ormación arrojada 

nos permitió elaborar adecuadamente la estructura orgánica, el organigrama, políticas 9 reglas, la 

desc ripció n de puestos; etc. contenidos en el manual de organización 9ue se presenta en el 

ca pitulo V. 

+.2 RL.SULTADOS DL. LAAFLICACIÓN DL.LCUL.STIONARIO AL 
FL.RSONAL DL. COFROSA 

Las técnicas aplicadas en la recopila ción de datos nos permitie ron conoce r la siguiente 

íntormación: 

•!• Que no existe un orga nigrama de la empresa. 

•!• No ha9 o~etivos por áreas, ni tampoco de los puestos. 

•!• No existen políticas 9 reglas establecidas por escrito, solo se dan a conocer en ¡:orma 

verbal. 

)8 



E s tudio de la Estn.JCtura de Coprosa 

•:• Algunos empleados reciben ordenes de dos o más personas, lo cual crea contusión y 

retraso en las actividades que desempeñan. 

•:• Las tunciones y actividades no están detinidas para cada puesto, lo cual genera 

duplicidad de las mismas; es decir, dos o más personas realizan la misma actividad, por 

ejemplo; el Gerente General y los vendedores cotizan los productos solicitados por el 

cliente, la secretaría y el cotizador elaboran las ordenes de compra y ambos las envían por 

tax o e-mail al proveedor. 

•:• E_I nivel de responsabilidad en cuanto a dirección, supervisión y control, no corresponde al 

nivel jerárquico de los puestos; por ejemplo, uno de los vendedores considera que los 

cotizadores son sus subordinados. 

•:• E_I personal que se contrata carece de las habilidades y conocimientos necesarios para el 

puesto, por tal motivo se le tiene que capacitar y. explicar detenidamente las actividades 

que desempeñará. 

•:• E_n c uanto a los requerimientos generales de cada uno de los puestos podemos concluir 

que no corresponden a las tunciones que desempeñan y tampoco a las responsabilidades 

que tienen, ya que pudimos notar que uno de los vendedores tiene como escolaridad 

carrera trunca en derecho. 

•:• E.I personal cuenta con los recursos necesarios para desempeñar su trabajo. 

•:• Las condiciones de trabajo para los empleados son adecuadas. 

•:• E_I número de plazas para el puesto de secretaria es inadecuado ya que existe carga de 

trabajo para el mismo. 

•:• Los vendedores pasan casi el 50% de su tiempo dentro de la oticina lo cual no es 

conveniente si se quiere incrementar el volumen de ventas. 



Estudio de: la Estructura de: Coprosa 

Las siguientes graficas muestran los resultados de las condiciones de trabajo. 

FIGUM+.1. 
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• DE.FICIE.NTE. 

EIFE.SIMO 

E._n la figura +. 1. podemos nota·r 9ue los aspectos 9ue se emplearon para evaluar las condiciones 

del ambiente en Coprosa son considerados por los trabajadores entre excelentes !:) buenas, 

cabe señalar 9ue en el aspecto de humedad se obtuvo un menor porcentaje, por lo cual se 

sugiere tomar medidas como realizar mantenimiento del inmueble para 9ue las condiciones sean 

mejores. 

+o 



Estudio d<! fa Estructura & Coprosa 

FIGURA+.2. 
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E..n la Íigura +.2. podemos notar 9ue los accidentes de trabajo más Írecuentes 9ue pueden 

ocurri r en un periodo remoto o/ o escaso son los golpes, raspaduras!:) robos, e n lo 9ue respecta 

a robos es recomendable tomar precauciones !:) medidas de seguridad tanto para el personal 

como para la compañía, así 9ue se recomienda la instalación !:) contratación de alarmas de 

seguridad así como ad9uirír un seguro contra accidentes!:) robos, para salvaguardar las unidades 

de transporte!:) las instalaciones de la empresa. 

+1 



FIGURA+.) . 
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Estudio de: fa Estructura de Coprosa 

E.NFE.KMLDADf--5 FROFf--510NALE.S 

TlFOLOGÍA 

1511\E.MOTAS 

DESCASAS 

E.n la ¡:¡gura+.) . pode-mos a preciar 9ue la eni:ermedad proi:esional 9ue puede presentarse en un 

periodo escaso!:} remoto entre los empleados, a~ecta principalmente al sistema nervioso hasta un 

8 )% debido al grado de estrés!:} presión ocasionados por las a ctividades propias del trabajo. 



Estudio d~ la Estruc tura de Coprosa 

+.7 RE.COME_NDACIONE-5 DE_ ACUE_RDO A LOS R.E_SUL T ADOS 
DE.L CUE.STIONAR.10 AFLICADO. 

a) Se recomienda 9ue la contabilidad se lleve internamente para evitar 9ue uno de los 

vendedores realice parte de esta Íunción. 

b) f orla actividad de la empresa es necesario 9ue se capacite al personal en lo reÍerente a 

especiÍicaciones técnica s, descripción y uso de los productos, lo cual actualmente no se da 

a los empleados. 

c) E_n el caso del Gerente General, cotizador, y vendedor se recomienda la capacitación en 

Ingles a un nivel intermedio, ya 9ue se requiere el uso del idioma por las actividades 9ue 

desempeñan . 

d) E_s necesario la contratación de personal con _ experiencia en e l ram o, para 9ue las 

actividades 9ue se desempeñen dentro de la compañía sean realizadas con mayor 

eÍiciencia. 



cM'anual de ®rg-ani2acitin de 
6>oprosa 

s 

05JE.TIVOS 

:1: Determinar bajo 9ue le:¡es, reglamentos , códigos !:J marco jurídico se rige 

Coprosa . 

:1: Definir la estructura orgánica !:J el organigrama de Coprosa, 

contemplando al perso nal 9ue se re9u1ere para Funcionar mejor 

administrativamente !:) lograr un incremento en su Fuerza de ventas !:) 

utilidades .. 

:1: E_stablecer por escríto la mis ió n, vísión, valores, Filosofía , objetivos, 

reglas !:) políticas de Coprosa para 9ue su personal conozca dicha 

información!:) pueda consultarla en el momento 9ue se re9uiera !:) deje de 

hacerse en Forma verbal. 

:1: Aplicar la información obtenida en el capitulo cuatro para elaborar 

adecuadamente la descripción de puestos de Coprosa. 



NUAL 
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ORGANIZA 1 t N 
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-~ 
El presente manual de organización es de aplicación especifica para la empresa Coprosa 

y fue elaborado con la finalidad de que cada uno de los integrantes de la empresa, cuente con 

una fuente de información adualizada, ordenada y sistemática que les permita conocer la 

organización de la misma, sus antecedentes históricos, el marco jurídico bajo el cual se rige su 

funcionamiento, los objetivos hacia los cuales van dirigidas las acciones de la empresa, su 

estrudura orgánica, funciones de las unidades administrativas que la integran, niveles 

jerárquicos, líneas de comunicación y los organigramas que representan la estrudura. 

El manual de organización facilita a cada uno de los empleados el conocimiento de sus 

obligaciones, responsabilidades y líneas de autoridad responsabilidad y comunicación en el 

ámbito de su competencia; ayuda a integrar y orientar al nuevo personal sobre sus adividades, 

reglas y políticas de Coprosa, su organización, administración y evaluación de los recursos 

humanos. 

Dada la naturaleza dinámica de las empresas en constante crecimiento y desarrollo, es 

necesario que cualquier cambio que se presente en la organización de las unidades 

administrativas se someta a la consideración de la Gerencia General a fin de evaluarlo y 

mantener adualizada la información incluida en el presente manual. 

+6 
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El Sr.· Pérez decide en el mes de enero del año 1999 incursionar en el 

mercado de artículos de curación y laboratorio como persona física, para llevar a 

cabo las actividades de comercialización de su negocio, decide usar las 

instalaciones de su casa, pero posteriormente al ir aumentando sus ventas se ve en 

la necesidad de formar una Sociedad Anónima de Capital Variable en el mes de 

octubre del mismo año, de igual forma fue indispensable ampliar el lugar debido 

a que no se contaba con las instalaciones apropiadas para operar; por tal motivo 

tuvo que adquirir un terreno para construir sus oficinas y un almacén, de esta 

manera es como la empresa va adquiriendo fuerza y dominio en el mercado ya 

que las ventas se fueron incrementando. 

Podemos notar que durante estos cuatro años que lleva operando la 

empresa Coprosa se ha observado un crecimiento en cuanto a la plantilla de 

personal, estructura técnica de la empresa y sus finanzas, por lo cual es necesario 

considerar los factores que se deben emplear para cubrir las necesidades de la 

empresa. 

+1 
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5.3.1 MARCO JURÍDICO 

Constitución Política de los Estados Unidos Mexicanos 

5.3.2 Leyes 
Ley General de Salud 
Ley de Adquisiciones del Sector Publico 
Ley Federal de Protección al Consumidor 
Ley General de Sociedades Mercantiles 
Ley del Impuesto al Valor Agregado 
Ley del Impuesto al Activo 

5.3.3 Códigos 
Código de Comercio 
Código Fiscal de la Federación 

5.3.4 Reglamentos 
Reglamento de la Ley General de Salud en Materia de Publicidad 
Reglamento de Control Sanitario de Productos y Servicios 
Reglamento Interior de la Comisión lnterlnstitucional del Cuadro Básico de Insumos del 
Sector Salud (Publicado en el D.O.F. el 27 de mayo de 2003). 
Reglamento del Registro Publico de Comercio 
Reglamento del Código Fiscal de la Federación 

5.3.5 Acuerdos 
Acuerdo por el que se establece que las instituciones publicas del Sistema Nacional de 
Salud solo deberán utilizar los insumos establecidos en el cuadro básico para el primer nivel 
de atención medica y, para el segundo y tercer nivel, el catalogo de insumo, publicado en 
el D.O.F. el 24 de diciembre de 2002 

+8 
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• Gerente general 

•Vendedor 

e Cotizador 

O Secretaria 

• Contador General 

O· Tesorero 

• Administrador de personal 

O Chofer 
• Almacenista 
O Intendencia 

-
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5.6.1 MISIÓN 

Buscamos día a día ser los mejores distribuidores de artículos de curación, mediante 
un excelente servicio y trato personal con la finalidad de satisfacer las necesidades 

del cliente y superar sus expectativas. 

5.6.2 VISIÓN 

Ser la empresa líder a nivel nacional en el ramo de artículos de curación, a través 
del ofrecimiento de un servicio de calidad, variedad de productos y atención al 

cliente. 
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4 Responsabilidad 

Es la capacidad de cada elemento humano de Coprosa para responder y asumir los 
compromisos. 

4 Integridad. 

Ser congruente en el pensar, decir y actuar. 

4 Lealtad 

Creer en la empresa, tener confianza y sentido de pertenencia hacia Coprosa. 

4 Respeto 

Reconocer la dignidad y aceptar las diferencias de cada persona y su trabajo. 

4 Trabajo en equipo 

Comunicación, colaboración y entrega para contribuir al logro de los objetivos. 

4 Calidad 

Obtener los resultados esperados mediante la mejora continua y superación de las 
expectativas personales y laborales. 

4 Servicio 

Capacidad de responder de manera eficiente, oportuna y cordial . 

' 
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Se pretende crear un sentido de pertenencia sobre los 
procesos de la empresa, involucrando al personal y 

generando un alto grado de motivación participación e 
identidad entre los empleados, logrando así la lealtad a la 

compañía. 

, " • , tlli ÚÍl@@gfili!WJ; ""' rei@#ill:a 



Lograr el fortalecimiento empresarial y aumentar nuestro posicionamiento en el 
mercado del sector privado y publico, mediante la participación en las licitaciones 

que emiten las dependencias del gobierno, principalmente en aquellos rubros o 
partidas relacionados con la adquisición de artículos de curación y equipo médico; 

así mismo buscar nuevos clientes satisfaciendo sus necesidades aún con aquellos 
productos del ramo que no manejamos y estar al día con la tecnología mas 

avanzada, es decir al realizar lo anterior aumentaremos nuestra cartera de clientes 
e incursionaremos en la venta de nuevos artículos para incrementar nuestras ventas 

y utilidades. 

;+ 
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5.10.1 OBJETIVOS DE RECURSOS HUMANOS 

• Reclutar al personal adecuado para cubrir las vacantes existentes en la empresa por 
medio de diversos métodos de reclutamiento y selección de personal. 

• Contratar al personal que cumpla con el perfil del puesto de acuerdo a los resultados 
de exámenes y entrevistas aplicadas. 

• Brindar capacitación, adiestramiento y cursos de inducción al personal de la empresa 
para mejorar nuestro servicio. 

• Motivar al personal mediante incentivos económicos y no económicos para incrementar 
la eficiencia en sus actividades. 

• Pagar a los empleados una retribución justa que cubra sus necesidades básicas y las de 
su familia. 

5.10.2 OBJETIVOS DE COMERCIALIZACIÓN 

• Ofrecer productos innovadores para el sector salud a precios accesibles. 
• Adquirir los productos para la venta en las mejores condiciones de precio, calidad, 

crédito y tiempo de entrega a través de negociaciones con los proveedores. 
• Entregar en tiempo y forma los productos solicitados por el cliente. 
• Adquirir un mayor dominio en el mercado del sector salud mediante la participación 

en las licitaciones que emiten las dependencias del gobierno. 
• Introducir programas de publicidad y promoción para aumentar nuestra participación 

en el mercado del sector privado. 
11; Incrementar el volumen de ventas a través de mejoras en la calidad del servicio; es 

decir, brindar confianza al cliente protegiendo sus intereses tanto monetaria como 
socialmente. 

55 
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5.10.3 OBJETIVOS DE FINANZAS 

• Cubrir las necesidades financieras de la empresa de manera satisfactoria mediante la 
correcta aplicación de los recursos monetarios. 

• Aumentar las utilidades y disminuir costos, aprovechando los recursos con los que cuenta 
la empresa. 

• Presentar información verídica en relación al origen y aplicación de los recursos mediante 
el análisis de los estados financieros para la toma de decisiones. 

• Obtener mejores condiciones en las fuentes de financiamiento mediante la evaluación de 
las mismas. 

• Aplicar los recursos financieros en inversiones a mediano y largo plazo para obtener 
mayores rendimientos. 
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5.11.1 De la puntualidad y asistencia 

• La jornada de trabajo para todo el personal de la empresa será de lunes a viernes; el 
horario de entrada será a las 9:00 hrs., con una tolerancia de 15 minutos y el horario 
de salida a las 18:00 hrs. 

• El personal podrá disponer de una hora de comida misma que será de las 14:00 hrs. 
A las 15:00 hrs. ó de las 15:00 a las 16: hrs. dependiendo de las condiciones de trabajo. 

• El responsable para otorgar permisos en relación a faltas, vacaciones, entradas y 
salidas fuera del horario de trabajo normal será el jefe inmediato. 

5.11.2 De la apariencia personal 

• Los empleados deberán tener cuidado en su arreglo e higiene personal con la 
finalidad de dar una buena imagen de la empresa. 

• En el caso del personal femenino de la empresa no podrá utilizar faldas muy cortas 
ni escotes muy pronunciados; así mismo, es recomendable que no exceda en el uso de 
los cosméticos. 

• Los empleados deberán presentarse a laborar con ropa formal de lunes a jueves, los 
días viernes podrán vestir ropa casual a excepción de los vendedores. 

• El personal evitará usar tatuajes y/o perforaciones perceptibles a simple vista. 
• Los empleados deberán presentarse con el cabello arreglado y evitar teñirlo en 

colores exóticos. 
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5.11.3 Del comportamiento del personal 

• Todo empleado será responsable de reportar al jefe Inmediato cualquier anomalía 
o Incumplimiento de las políticas descritas en el presente manual. 

• Todo el personal deberá ser cortés, amable y servicial, tanto con los clientes y/o 
proveedores como con los compañeros de la empresa. 

• Todo empleado deberá evitar el consumo de bebidas alcohólicas, drogas o 
alimentos en el área de trabajo. 

• Los empleados deberán mantener limpio y ordenado su lugar de trabajo. 
• Se deberán evitar las demostraciones físicas afectivas o sentimentales entre el 

personal de la empresa. 
• El personal de la empresa evitará proceder con agresiones físicas y verbales tanto a 

clientes y proveedores como con los compañeros de la empresa; así mismo, no hará 
uso de palabras antisonantes mientras se encuentre dentro de la empresa. 

• El personal deberá dar el uso correcto al material de trabajo, es decir para los fines 
que le fue otorgado. 

• Todo empleado será responsable de reportar al Gerente General cualquier conato 
o presunción de robo por cualquier tipo de persona. 

5.11.4 Del manejo de la mercancía 

• Los artículos para la venta deberán acomodarse en el almacén de acuerdo a su 
clasificación. 

• No se deberá recibir mercancía dañada, caducada o que no corresponda al pedido 
solicitado por el cliente. 

• La persona encargada de recibir y entregar la mercancía evitará dejar productos 
en los pasillos o fuera del almacén. 

• El personal responsable del manejo de la mercancía deberá tratar los productos 
con extremo cuidado. 

. 
w..,i!C<' -
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5.11.S De seguridad e higiene 

• El penonal que cargue y/o traslade mercancía deberá usar el equipo de seguridad 
necesario. 

• La penona que presencie cualquier accidente o suceso que ponga en riesgo la salud 
o la vida de los empleados deberán advertirlo de inmediato. 

• En caso de derrames de líqui os en cualquiera de los pasillos deberá reportarlo 
Inmediatamente al penonal de limpieza para solucionar dicho Incidente. 
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• Por cada tres retardos que acumule un empleado durante una quincena será 
acreedor a un descuento correspondiente a un día de trabajo. 

• El personal que acumule 3 faltas consecutivas sin justificación se le dará de baja 
definitiva de la empresa. 

• Queda prohibido presentarse a laborar vistiendo pants, bermudas, tops y tenis. 
• Se prohíbe vender cualquier articulo ajeno al giro de la empresa o en el que se 

busquen intereses personales. 
• Queda prohibido que todo el personal ajeno al almacén entre al mismo sin previa 

autorización del Gerente General. 
• Se prohíbe la entrada de familiares de los empleados a la empresa. 
• La persona que sea sorprendida haciendo mal uso del material y/o equipo de 

oficina será acreedora a una sanción por parte de la administración de personal. 

1 

' 

60 

- - -



-~ 
l. IDENTIFICACION 

Nombre del puesto: Gerente General 
Numero de plazas: 1 

11. RELACIONES DE AUTORIDAD 

Jefe inmediato: Ninguno 
Subordinados directos: Vendedor, Cotizador, Contador General y Administrador de Personal 

111. OBJETIVO DEL PUESTO 

Administrar cada una de las áreas que tiene a su cargo mediante la optimización de los 
recursos para lograr los objetivos de la empresa. 

IV. DESCRIPCIÓN 

Función General 

Organizar y controlar las funciones de las áreas que se encuentran a su cargo. 

Funciones Específicas 

1. Planear con los vendedores el porcentaje de aumento de ventas anual y establecer 
estrategias para lograrlo. 

2. Establecer estrategias para conservar a los clientes y aumentar la participación en el 
mercado. 

3. Autorizar y verificar los márgenes de utilidad que se obtendrán en la venta de los 
productos. 

4. Supervisar las actividades de sus subordinados directos. 
5. Vigilar que no se realicen compras Innecesarias. 
6. Verificar que las compras se realicen en las mejores condiciones de calidad, precio y 

tiempo de entrega. 
7. Vigilar que los recursos financieros sean aplicados de acuerdo a las circunstancias y 

necesidades de la empresa. 
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8. Mantener una estrecha comunicación con el administrador de personal para verificar 
que las funciones del mismo se lleven a cabo de acuerdo a lo que se establece en el 
presente manual. 

V. RESPONSABILIDAD 

a) En la dirección supervisión y control de personas directa e indirectamente. 
b) En tramites y procesos de la organización. 

VI. COMUNICACIÓN 

a) Descendente vertical: con sus subordinados. 
b) Interna: con los empleados de la empresa. 
c) Externa: con clientes y proveedores. 

VII. CONDICIONES DE TRABAJO Y AMBIENTE 

a) Accidentes de trabajo: Probabilidad del 5% en caídas, raspaduras, cortadas y 
machucaduras. 

b) Enfermedades profesionales: 45 % de probabilidad de enfermarse del sistema nervioso. 
c) Ambiente: Oficina con iluminación adecuada, ventilada, limpia y libre de ruido y olores. 
d) Posición en su trabajo: Ocupa un 85% de su tiempo en la oficina realizando sus 

actividades en un escritorio, de pie o caminando y el 15% restante lo ocupa fuera de la 
oficina en gestión de negocios con clientes o proveedores. 

VIII. ESPECIFICACIONES DEL PUESTO 

a) Conocimientos: Finanzas, Mercadotecnia, Personal, Computación, Inglés, Derecho 
mercantil, Derecho del trabajo y Matemáticas. 

b) Experiencia: 3 años en el puesto y 5 años en el ramo 
c) Escolaridad: Licenciatura en Administración de Empresas ó Licenciatura en 

Administración Industrial. 
d) Personalidad: Organizado, con iniciativa, liderazgo, capacidad de análisis y responsable. 
e) Capacitación: En especificaciones técnicas de los productos del ramo, seminarios, platicas 

y/o exposiciones del ramo de la salud y aplicación de la nueva tecnología. 
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l. IDENTIFICACION 

Nombre del puesto: Contador General 
Numero de plazas: 1 

11. RELACIONES DE AUTORIDAD 

Jefe inmediato: Gerente general 
Subordinados directos: Tesorero 

111. OBJETIVO DEL PUESTO 

Proporcionar información contable que sea útil, confiable y de manera oportuna, que sirva 
como base para la toma de decisiones de la gerencia general. 

IV. DESCRIPCION 

Función General 

Registrar y procesar la información contable mediante técnicas y sistemas que permitan 
analizarla. 

Funciones Específicas 

1. Elaborar los estados financieros básicos y entregarlos a la gerencia general para su 
análisis. 

2. Establecer las políticas internas para el manejo y control de los gastos. 
3. Elaborar las declaraciones de impuestos necesarias durante el año. 
4. Establecer las políticas para el pago a proveedores y cobranza a los clientes. 
S. Mejorar las condiciones de las fuentes de financiamiento que la empresa utilice. 
6. Elaborar informes de los estados financieros de la empresa así como emitir opiniones de 

los mismos sobre la aplicación de los recursos monetarios de la empresa. 
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V. RESPONSABILIDAD 

1. En tramites y procesos de la organización. 
2. En información confidencial. 
3. En valores. 

VI. COMUNICACIÓN 

a) Ascendente vertical: con el Gerente General. 
b) Descendente vertical: con el tesorero. 
e) Interna: con los empleados de la empresa. 

VII. CONDICIONES DE TRABAJO Y AMBIENTE 

a) Accidentes de trabajo: Probabilidad del 5% en caídas, golpes y machucaduras. 
b) Enfermedades profesionales: 25% de probabilidad de enfermarse del sistema nervioso. 
c) Ambiente: Lugar con iluminación adecuada, limpio, ventilado y libre de humedad, ruido 

y de olores. 
d) Posición en su trabajo: Ocupa un 85% dentro de la empresa realizando sus actividades 

en un escritorio sentado o de p ie y 15% fuera de la oficina. 

VIII. ESPECIFICACIONES DEL PUESTO 

a) Conocimientos: Derecho fiscal, matemáticas, finanzas y economía. 
b) Experiencia: 3 años en el puesto. 
c) Escolaridad: Licenciatura en Contaduría. 
d) Personalidad: Responsable, honesto, con capacidad de análisis y síntesis, iniciativa y 

propositivo. 
e) Capacitación: Actualizaciones en las resoluciones fiscales. 



l. DENTIFICACIÓN 

Nombre del puesto: Administrador de personal 
No. de plazas: 1 

11. RELACIONES DE AUTORIDAD 

Jefe inmediato: Gerente Cenera) 
Subordinados directos: Recepcionista, chofer, almacenista e intendencia. 

111. OBJETIVO DEL PUESTO 

Contratar al personal de acuerdo con las necesidades y especificaciones del puesto, con la 
finalidad de contribuir en la mejora del servicio de la empresa. 

IV. DESCRIPCIÓN 

Función Cenera) 

Organizar, supervisar y controlar las actividades que competen al área de personal, así como 
las actividades de los trabajadores a su cargo. 

Funciones Especificas 

1. Reclutar, seleccionar y contratar a personal para cubrir las vacantes de la empresa. 
2 Notificar al personal de "Coprosa" acerca de exposiciones y seminarios que le permitan 

capacitarse en cuanto al manejo y utilización de los artículos de curación y laboratorio, 
así como en equipo sofisticado del ramo. 

3. Elaborar la nomina de sueldos y salarios cada 15 días. 
4. Organizar y programar la ruta de entrega de los pedidos de clientes y entrega de 

mercancía de proveedores. 
s. Dar solución a los problemas que se suscitan en su área. 
6. Informar a su jefe inmediato acerca de las actividades que realiza. 
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V. RESPONSABILIDAD 

a) En la dirección, supervisión y control de personal directa e indirectamente. 
b) En el manejo de información confidencial. 
c) En tramites y procesos de la empresa. 

VI. COMUNICACIÓN 

a) Ascendente vertical y horizontal: con su jefe inmediato y con el contador general, cotizador 
y vendedor. 

b) Descendente vertical: con sus subordinados 
c) Interna: con los empleados de la empresa. 
d) Externa: con los candidatos para cubrir vacantes. 

VII. CONDICIONES DE TRABAJO V AMBIENTE 

a) Accidentes de trabajo: Probabilidad del 5% en caídas, raspaduras, cortadas y 
machucaduras. 

b) Enfermedades profesionales: Probabilidad del 20% en sistema nervioso. 
c) Ambiente: Oficina con iluminación y ventilación adecuada, limpia, libre de ruidos y olores. 
d) Posición en su trabajo: Ocupa el 95% de su tiempo en el interior de la oficina y realiza sus 

actividades en un escritorio, sentado o de pie y el 5% de su tiempo restante lo destina en 
otras actividades fuera de la oficina. 

VIII. ESPECIFICACIONES DEL PUESTO 

a) Conocimientos: Computación, habilidad matemática, recursos humanos, psicología de 
personal y mercadotecnia. 

b) Experiencia: 2 años en el puesto y 3 años en el ramo. 
c) Escolaridad: Lic. en Administración o Lic. en Psicología. 
d) Personalidad: Organizada, con iniciativa, sociable y capacidad de análisis. 
e) Capacitación: Características generales de los productos farmacéuticos. 
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1 . IDENTIFICACIÓN 

Nombre del puesto: Vendedor 
No. de plazas: 4 

11. RELACIONES DE AUTORIDAD 

Jefe inmediato: Cerente Cenera! 
Subordinados directos: Ninguno 

111. OBJETIVO DEL PUESTO 

Ayudar a incrementar el volumen de ventas mediante el ofrecimiento de los productos 
farmacéuticos al sector publico y privado. 

IV. DESCRIPCIÓN 

Función Cenera! 

Vender y promocionar los diferentes productos que maneja la empresa en el ramo de artículos 
de curación y laboratorio. 

Funciones Especificas 

1. Visitar a los diferentes clientes que se tienen asignados para ofrecer los productos de la 
empresa y tomar pedidos. 

2. Dar platicas a los clientes que compran los productos para dar a conocer el uso adecuado 
de los mismos, así como aclarar sus dudas. 

3. Ayudar al cotlzador cuando exista carga de trabajo y sea necesario. 
4. Entregar pedidos a los clientes que tiene asignados, solo cuando las condiciones de trabajo 

así lo requieran. 
S. Llevar un control de ventas por cada cliente asignado. 
6. Entregar reportes a su jefe inmediato de las actividades que realiza. 
7. Darle seguimiento a los pedidos de sus clientes. 
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V. RESPONSABILIDAD 

a) En la dirección, supervisión y control de personal indirectamente. 
b) En el manejo de información confidencial. 
c) En atención a clientes. 
d) En equipo. 
e) En valores. 

VI. COMUNICACIÓN 

a) Ascendente vertical: con su jefe inmediato. 
b) Horizontal: con el contador general, cotizador y administrador de personal. 
c) Interna : con los empleados de la empresa. 
d) Externa: con lo clientes. 

VII. CONDICIONES DE TRABAJO V AMBIENTE 

a) Accidentes de trabajo: probabilidad del 25% en accidentes automovilísticos y robas. 
b) Enfermedades profesionales: probabilidad del 25% en sistema nervioso. 
c) Ambiente: oficina con iluminación y ventilación adecuada, limpia, libre de ruidos y olores. 
d) Posición en su trabajo: ocupa el 85% de su tiempo en el exterior de la oficina y realiza sus 

actividades en automóvil, sentado, de pie o caminando y el 15% de su tiempo restante lo 
destina en otras actividades dentro de la oficina. 

VIII. ESPECIFICACIONES DEL PUESTO 

a) Conocimientos: Computación, habilidad matemática, ingles 50%, psicología de personal y 
mercadotecnia. 

b) Experiencia: 2 años en el puesto y 3 años en el ramo. 
c) Escolaridad: Preparatoria concluida o pasante de la carrera de administración o a fin. 
d) Personalidad: Organizado, con iniciativa, sociable, proactivo y capacidad de análisis. 
e) Capacitación: En especificaciones técnicas y uso de los productos. 
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l. IDENTIFICACIÓN 

Nombre del puesto: Cotizador 
No. de plazas: 4 

11. RELACIONES DE AUTORIDAD 

Jefe inmediato: Gerente General 
Subordinados directos: Secretaria 

111. OBJETIVO DEL PUESTO 

Adquirir los productos que le solicitan los clientes buscando siempre la mejor calidad, tiempo de 
entrega y precio. 

IV. DESCRIPCIÓN 

Función General 

Cotizar y evaluar los productos solicitados considerando las necesidades del cliente. 

Funciones Especificas 

1. Cotizar los productos que son solicitados por el cliente. 
2 Buscar los mejores precios con los distintos proveedores comparando marcas y tiempos de 

entrega. 
3. Realizar cálculos de descuentos y precios de venta. 
4. Informar a su jefe inmediato de las actividades que realiza. 
S. Pedir apoyo para las licitaciones del sector publico con los distintos distribuidores directos 

y/o laboratorios. 
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V. RESPONSABILIDAD 

a) En la dirección, supervisión y control de personal directamente. 
b) En el manejo de información confidencial. 
c) En tramites y procesos de la empresa. 
d) En atención a clientes. 

VI. COMUNICACIÓN 

a) Ascendente vertical: con su jefe inmediato. 
b) Horizontal: con el contador general, vendedor y administrador de personal. 
c) Descendente vertical: con la secretaria. 
d) Interna: con los empleados de la empresa. 

VII. CONDICIONES DE TRABAJO V AMBIENTE: 

a) Accidentes de trabajo: Probabilidad del 5% en caídas, raspaduras, cortadas y 
machucaduras. 

b) Enfermedades profesionales: Probabilidad del 20% en sistema nervioso. 
c) Ambiente: Oficina con iluminación y ventilación adecuada, limpia, libre de ruidos y olores. 
d) Posición en su trabajo: Ocupa el 95% de su tiempo en el interior de la oficina y realiza sus 

actividades en un escritorio, sentado o de pie y el 5% de su tiempo restante lo destina en 
otras actividades fuera de la oficina. 

VIII. ESPECIFICACIONES DEL PUESTO 

a) Conocimientos: Computación, habilidad matemática, ingles 50% y mercadotecnia. 
b) Experiencia: 2 años en el puesto y 3 años en el romo. 
c) Escolaridad: Pasante de la carrera de administración o afín. 
d) Personalidad: Organizado, con iniciativa, sociable y capacidad de análisis. 
e) Capacitación: En especificaciones técnicas de los productos. 
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l. IDENTIFICACIÓN 

Nombre del puesto: Tesorero 
Numero de plazas: 1 

11. RELACIONES DE AUTORIDAD 

Jefe inmediato: Contador general 
Subordinados directos: Ninguno 

111. OBJETIVO DEL PUESTO 

Llevar un control adecuado y confiable de los recursos financieros y apoyar las actividades del 
Contador General. 

IV. DESCRIPCIÓN 

Función General 

Registrar y procesar la información contable mediante técnicas y sistemas que permitan 
analizarla. 

Funciones Específicas 

1. Realizar pagos a los proveedores. 
2 Dar seguimiento a los créditos otorgados a los clientes. 
3. Realizar la cobranza de los clientes. 
4. Llevar el control de la caja chica, eficientando el flujo de efectivo. 
5. Obtener y procesar información para apoyar al Contador General en la elaboración de los 

estados financieros. 
6. Elaborar reporte de actividades a su jefe inmediato 
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V. RESPONSABILIDAD 

a) En tramites y procesos de la organización. 
b) En información confidencial. 
c) En valores. 

VI. COMUNICACIÓN 

a) Ascendente vertical: con su jefe inmediato. 
b) Interna: con los empleados de la empresa. 
c) Externa: con proveedores y dientes. 

VII. CONDICIONES DE TRABAJO V AMBIENTE 

a) Accidentes de trabajo: Probabilidad del 5% en caídas, golpes y machucaduras. 
b) Enfermedades profesionales: 25% de probabilidad de enfermarse del sistema nervioso. 
c) Ambiente: Lugar con iluminación adecuada, limpio, ventilado y libre de humedad, ruido y 

de olores. 
d) Posición en su trabajo: Ocupa un 100% de su tiempo de trabajo en la empresa, realiza sus 

actividades en un escritorio, sentado y de pie. 

VIII. ESPECIFICACIONES DEL PUESTO 

a) Conocimientos: Computación, derecho f iscal, matemáticas, finanzas y economía. 
b) Experiencia: 2 años en el puesto. 
c) Escolaridad: Carrera truca o pasante de licenciatura en Contaduría. 
d) Personalidad: Honesto, con iniciativa, responsable y con capacidad de análisis. 
e) Capacitación: Actualización en técnicas contables. 
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l. IDENTIFICACION 

Nombre del puesto: Recepcionista 
Numero de plazas: 1 

11. RELACIONES DE AUTORIDAD 

Jefe inmediato: Administrador de personal 
Subordinados directos: Ninguno 

111. OBJETIVO DEL PUESTO 

Canalizar al publico en general que acude a la empresa, con la persona correspondiente, para 
evitar confusiones y demoras en la atención a clientes y proveedores. 

IV. DESCRIPCION 

Función General 

Atender las llamadas telefónicas y a los visitantes que acuden a la empresa dando la mejor 
atención. 

Funciones Específicas 

1. Recibir llamadas telefónicas y transferirlas a la persona correspondiente. 
2 Recibir a los solicitantes y atender sus solicitudes proporcionando la información necesaria 

referente al servicio y productos que ofrece la empresa. 
3. Recibir y dar mensajes a los empleados que se encuentren ausentes de su lugar de trabajo. 
4. Recibir y entregar la correspondencia. 
S. Recibir y asignar los fax que lleguen a la empresa a las personas a quienes sean enviados. 

i 

- ~~ 



V. RESPONSABILIDAD 

a) En tramites y procesos de la organización. 
b) En información confidencial. 
c) En valores. 
d) En equipo. 

VI. COMUNICACIÓN 

a) Ascendente vertical: con su jefe inmediato. 
b) Interna: con los empleados de la empresa. 
e) Externa: con los proveedores y clientes. 

VII. CONDICIONES DE TRABAJO 

---
-~-----

a) Accidentes de trabajo: Probabilidad del 5% en caídas, golpes y machucaduras. 
b) Enfermedades profesionales: 20% de probabilidad de enfermarse del oído y del sistema 

nervioso. 
c) Ambiente: Lugar con iluminación adecuada, limpio, ventilado y libre de humedad, ruido y 

de olores. 
d) Posición en su trabajo: Ocupa un 100% de su tiempo de trabajo en la empresa, realiza sus 

actividades sentada y de pie. 

VIII. ESPECIFICACIONES DEL PUESTO 

a) Conocimientos: En manejo de conmutador. 
b) Experiencia: 1 año en el puesto. 
c) Escolaridad: Preparatoria terminada. 
d) Personalidad: Discreta, responsable, espíritu de servicio, cordial, con iniciativa y organizada. 
e) Capacitación: En especificaciones técnicas de los productos. 
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l. IDENTIFICACION 

Nombre del puesto: Secretaria 
Numero.de plazas: 2 

11. RELACIONES DE AUTORIDAD 

Jefe inmediato: Cotizador 
Subordinados directos: Ninguno 

111. OBJETIVO DEL PUESTO 

Apoyar al cotizador para agilizar las actividades del mismo y obtener una mayor eficiencia en 
su función. 

IV. DESCRIPCION 

Función General 

Capturar, archivar y enviar la información correspondiente a las cotizaciones. 

Funciones Específicas 

1. Enviar solicitudes de cotización a los proveedores. 
2 Recibir las cotizaciones y tumarlas al cotizador para su análisis. 
3. Recibir llamadas de los clientes y atender sus necesidades de cotizaciones. 
4. Confirmar existencias de los productos con el almacenista. 
S. Elaborar y enviar las cotizaciones de las solicitudes de los clientes. 
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V. RESPONSABILIDAD 

a) En tramites y procesos de la organización. 
b) En información confidencial. 
c) En valores. 
d) En atención a clientes. 

VI. COMUNICACIÓN 

a) Ascendente vertical: con su jefe inmediato. 
b) Interna: con los empleados de la empresa. 
c) Externa: con los proveedores y clientes. 

VII. CONDICIONES DE TRABAJO 

a) Accidentes de trabajo: Probabilidad del 5% en caídas, golpes y machucaduras. 
b) Enfermedades profesionales: 20% de probabilidad de enfermarse del oído y del sistema 

nervioso. 
c) Ambiente: Lugar con iluminación adecuada, limpio, ventilado y libre de humedad, ruido y 

de olores. 
d) Posición en su trabajo: Ocupa un 100% de su tiempo de trabajo en la empresa, realizando 

sus actividades sentada y de pie. 

VIII. ESPECIFICACIONES DEL PUESTO 

a) Conocimientos: Manejo de equipo de cómputo. 
b) Experiencia: 1 año en el puesto. 
c) Escolaridad: PreparcÍtoria terminada o carrera comercial. 
d) Personalidad: Ordenada, discreta, responsable amable y con iniciativa. 
e) Capacitación: En especificaciones técnicas de los productos. 
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l. IDENTIFICACION 

Nombre del puesto: Almacenista 
Numero de plazas: 1 

11. RELACIONES DE AUTORIDAD 

Jefe inmediat0: Administrador de personal 
Subordinados directos: Ninguno 

111. OBJETIVO DEL PUESTO 

Controlar las entradas y salidas de los artículos para la venta que se encuentran en el almacén, 
maximizando recursos tales como equipo y espacio que le son proporcionados. 

IV. DESCRIPCION 

Función General 

Mantener el resguardo físico de los productos que se encuentran en el almacén. 

Funciones Específicas 

1. Recibir y revisar la calidad y caducidad de los productos que entregan los proveedores. 
2 Registrar los movimientos de entradas y salidas de mercancía. 
3. Mantener un control adecuado del Inventario. 
4. Organizar y acomodar los productos de acuerdo a su clasificación. 
S. Suministrar los productos necesarios para la entrega de pedidos a los clientes. 
6. Separar y empacar la mercancía que seró entregada a los clientes. 
7. Proporcionar las existencias de los productos al cotizador y/o secretaria. 
8. Elaborar reporte de actividades a su jefe Inmediato. 
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V. RESPONSABILIDAD 

a) En el control de personal y de productos. 
b) En tramites y procesos de la organización. 
c) En equipo. 
d) En valores. 

VI. COMUNICACIÓN 

a) Ascendente vertical: con su jefe inmediato. 
b) Horizontal: con el chofer, cotlzadores y vendedores. 
c) Interna: con los empleados de la empresa. 
d) Externa: con los proveedores y clientes que recogen productos directamente en la empresa. 

VII. CONDICIONES DE TRABAJO V AMBIENTE 

a) Accidentes de trabajo: Probabilidad del 50% en caídas, raspaduras, cortadas, golpes y 
machucaduras. 

b) Enfermedades profesionales: 12% de probabilidad de enfermarse del sistema nervioso. 
c) Ambiente: Almacén con iluminación adecuada, lugar ventilado, limpio y libre de 

humedad, ruido y olores. 
d) Posición en su trabajo: Ocupa un 100% de su tiempo de trabajo en la empresa, realiza sus 

funciones sentado, de pie y caminando. 

VIII. ESPECIFICACIONES DEL PUESTO 

a) Conocimientos: En normas sanitarias para el resguardo de los productos, computación y 
matemáticas. 

b) Experiencia: 2 años en el puesto y 1 en el ramo. 
c) Escolaridad: Preparatoria terminada. 
d) Personalidad: Honesto, ordenado, responsable, propositivo y con espíritu de servicio. 
e) Capacitación: En especificaciones técnicas de los productos del ramo, seminarios, platicas y 

exposiciones así como manejo del almacén. 
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l. IDENTIFICACION 

Nombre del puesto: Chofer 
Numero de plazas: 1 

11. RELACIONES DE AUTORIDAD 

Jefe inmediato: Administrador de personal 
Subordinados directos: Ninguno 

111. OBJETIVO DEL PUESTO 

' ' 

Entregar en tiempo y forma la mercancía al cliente y/o almacenista en condiciones optimas, 
para contribuir en la eficiente comercialización de la empresa. 

IV. DESCRIPCION 

Función General 

Transportar la mercancía para ser entregada en su destino en el tiempo y forma especificados 
por los solicitantes. 

Funciones Específicas 

1. Cumplir con la ruta de entrega de mercancía junto con el administrador de personal. 
2 Buscar las rutas mas eficientes para llegar a los destinos especificados. 
3. Custodiar la mercancía que lleva bajo su responsabilidad. 
4. Verificar que al recibir mercancía del proveedor, le sea entregada completa y 

correctamente de acuerdo a la orden de compra. 
S. Descargar la mercancía del transporte al almacén del cliente y de Coprosa. 

ESTA TESIS ,. "'O ...,.A.LE 
DE L.\ BIBLIOTE ~A 
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VI. RESPONSABILIDAD 

a) En tramites y procesos de la organización. 
b) En atención al publico. 
c) En valores. 

VI. COMUNICACIÓN 

a) Ascendente vertical: con su jefe inmediato. 
b) Horizontal: con el chofer, cotizadores y vendedores. 
c) Interna: con los empleados de la empresa. 
d) Externa: con los proveedores y clientes que recogen productos directamente en la empresa. 

VII. CONDICIONES DE TRABAJO 

a) Accidentes de trabajo: Probabilidad del 40% en accidentes automovilísticos y 20% en 
machucaduras, caídas, golpes y raspaduras. 

b) Enfermedades profesionales: 15% de probabilidad de enfermane del sistema nervioso. 
c) Ambiente: Medio de transporte ventilado, libre de humedad y de olores. 
d) Posición en su trabajo: Ocupa un 90% de su tiempo fuera de la empresa realizando sus 

actividades manejando, caminando o de pie y el 10% restante lo destina en actividades de 
la oficina. 

VIII. ESPECIFICACIONES DEL PUESTO 

1. Conocimientos: Manejo de automóvil y reglamento de transito. 
2. Experiencia: 4 años en el puesto. 
3. Escolaridad: Secundaria terminada. 
4.Personalidad: Amable, honesto, responsable y con iniciativa. 
S. Capacitación: En el manejo de materiales. 

-
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l. IDENTIFICACIÓN 

Nombre del puesto: Personal de limpieza 
No. de plazas: 1 

11. RELACIONES DE AUTORIDAD 

Jefe inmediato: Administrador de personal 
Subordinados directos: Ninguno 

111. OBJETIVO DEL PUESTO 

Contribuir en la imagen de la empresa manteniendo limpias las instalaciones. 

IV. DESCRIPCIÓN 

Función General 

Mantener limpias las instalaciones de la empresa por medio del equipo de trabajo que se le 
proporciona. 

Funciones Especificas 

1. Barrer y trapear las oficinas y pasillos todos los días. 
2 Mantener limpios los sanitarios. 
3. Limpiar archiveros, escritorios y demás muebles de las oficinas. 
4. Reportar a su jefe inmediato acerca de desperfectos en las instalaciones o muebles de la 

compañía. 
5. Reportar a su jefe inmediato de la carencia de los insumos que requiere para desempeñar 

sus labores. 
6. Reportar las actividades que realiza a su jefe inmediato. 
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V. RESPONSABILIDAD 

a) En equipo. 

VI. COMUNICACIÓN 

a) Ascendente vertical: con su jefe inmediato. 
b) Interna: con los empleados de la empresa. 

VII. CONDICIONES DE TRABAJO 1/ AMBIENTE 

a) Accidentes de trabajo: Probabilidad del 7% en caídas, raspaduras, cortadas y 
machucaduras. 

b) Enfermedades profesionales: Probabilidad del 5% en sistema nervioso y digestivo. 
c) Ambiente: No aplica 
d) Posición en su trabajo: Ocupa el 95% de su tiempo en el interior de la empresa y realiza sus 

actividades caminando, sentada o de pie y el 5% de su tiempo restante lo destina en otras 
actividades fuera de la empresa. 

VIII. ESPECIFICACIONES DEL PUESTO 

a) Conocimientos: Leer y escribir. 
b) Experiencia: 2 años en el puesto y en el ramo no necesaria. 
c) Escolaridad: Primaria o secundaria concluida. 
d) Personalidad: Organizada, responsable, con espíritu servicial y que no tenga problemas al 

recibir instrucciones u ordenes. 
e) Capacitación: No aplica 
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Aplicackfn de la Administrackfn de 
(iJ:(ecursos deumanos en <9oprosa 

05JE.TIV05 

jo Investigar!:) revisa r el proceso de reclutamiento, selección, contratación, 

orientación!:) ubica ción 9ue se aplicará a Coprosa. 

* Definir!:) proponer el proceso de reclutamiento, selección, contratación, 

orientación !:) ubicación de Coprosa para 9ue sea más funcional, 

considerando ventajas!:) desventajas . · 

* f roponer técnicas de capacitación para el personal de Coprosa 

mencionando los beneficios 9ue se esperan obtener. 

jo E.laborar recomendaciones para prevenir accidentes. 

* Mostra~ por escrito !:) gráficamente la aplicación de algunos métodos 

para determinar el salario, considerando los puestos actuales !:) los 9ue 

Formarán parte de Coprosa. 

* E_stablecer incentivos económicos !:) no económicos para aplicarlos 

periódicamente mejorando el nivel de participación; así corno, 

incrementar el trabajo individual!:) en e9uipo de los empleados. 



Ap/,caoón de la Administración d,,, /usona/ <!n Coprosa 

6.1 INTRODUCCIÓN 

Con base en las técnicas !;} análisis que realizamos para conocer el panorama general de 

Coprosa, determinamos que para lograr el crecimiento!;} una m~ora administrativa en la empresa 

es necesario la aplicación de métodos!;} sistemas administrativos. E_s por ello que en el capitulo 

V se hace una propuesta de la estructura orgánica de la compañía considerando los objetivos !J 

estrategias que se pretenden llevar a cabo para incrementar el volumen de ventas; por tal motivo, 

es necesario contratar a personal capacitado mediante técnicas de reclutamiento, selección !;} 

contratación apropiadas para no incurrir en errores; logrando así, responder a las necesidades 

de la sociedad a la que está orientado el servicio de la compañía, el cual es la comercialización de 

artículos de curación!;} laboratorio. 

f orlo anterior en este capitulo hablaremos del proceso de reclutamiento, inclu!Jendo los medios, 

tuentes, ventajas !;} desventajas del mismo; también, abordaremos temas como: la selección !J 

contratación de personal, orientaci6n !;} ubicación, capacitación, higiene !;} seguridad en el 

trabajo!;} sueldos. 

6.2 TÉ.CNICAS FAR.A DE. TERMINAR LOS RE.QL!E.RIMIE.NTOS 
DE.L FE.RSONAL 

Las técnicas especiticas que utilizamos para determinar los requerimientos del personal inclu!Jen 

el análisis de índices!;} el análisis de correlación. 

6.2. I Análisis de índices. 

"Análisis de índices: es la predicción técnica para determinar las necesidades tuturas de 

personal utilizando índices entre volumen de ventas !;} el número de empleados necesarios, 

considerando que la productividad sigue siendo igual".6 

6 Gar~ Dc.s.sler1 Administración de F ersonal. F ág. 1 O'j 
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A continuación se presentan dos tablas donde podemos apreciar las ventas generadas en el 

año de 1 999 por Coprosa. 

FIGURA 6.1. 

F rlmer semestre: 

De enero a junio 

FIGURA 6.2. 

Segundo .semestre : 

De · ulio a diciembre 
2 $1,001,55215 

EJ total de ventas para el año de 1999 tue de$ 1,) )8,128.22 generadas por dos vendedores. 

Las ventas generadas en el primer semestre tueron de $) )6,725:4-7, por lo cual al contratar a un 

segundo vendedor se cree de acuerdo al análisis de índices 9ue el volumen de las ventas se 

incrementara al doble, es decir a $67;,,+50.tt correspondiente al segundo semestre del año!:) 

seria en proporción ventas-vendedor, generándose al tinal un total en las ventas de 

$ 1,O1O,176.+ 1. Como se puede observar en las t..ablas, las ventas no se mantuvieron en 

proporción al numero de vendedores, !:Jª 9ue hubo una diterencia de $) 28, 1O1.8 1 considerando 

las ventas totales del año 199 9. 

6.2.2 Análisis de c.onrelación. 

"Análisis de correlación: es el método grático utilizado para ª!:Judar a identiticar la relación entre 

dos variables".7 

T Gar:J Dessler, Administración de F ersonaL F ág. 1 1 O 
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E_n el siguiente ejemplo se pretende conocer si el indicador de ventas!) los niveles de personal 

de "Coprosa"están relacionados, si lo están!) si es posible pro!Jectar el indicador de ventas, 

entonces también podremos pro!Jectar los re9uerimientos de personal. 

FIGURA6.?. 

::(:~~:i~';g~~i~,~~~füi:;~~~-~ <;·¿fo;~:~~~l~~W8i~~~~~ 
$))6,725.+7 

$ 1,001,55215 2 

n,077,55 1.65 2 

H,2+5,857 .02 2 

$8,820,9o+.)2 J 

$),008,977.56 2 

FIGURA6.+. 

VENTASGENERADASFORCOFROSA 
DE 1999 AL 200} . 

$10,000,000.00 

$9,000,000.00 

$8,000,000.00 

$7,000,000.00 

: $6,000,000.00 
::; $5,000,000.00 

> $4,000,000.00 
$3,000,ooo.oo· 

$2,000,000.00 

$1 ,000,000.00 

$0.00 

o 0.5 1.5 2 2.5 3 3.5 

No. de V cndcdorcs 

, ___ VENTAS S/WA j 
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Como se puede observar en la figura 6.+. en cierta form a el aumento de las ventas es en 

proporción al número de vendedores !:J ª 9ue en al aiio 2002 se contra to a un tercer vendedor 

generándose un total en las ventas de $8 ,820,9o+.)2 pero para el año 200) las ventas 

disminu!:Jeron en un )+. 1 1 % debido a la salida de uno de los vendedores. 

Los dos análisis anteriores nos permiten deterininar en cierta forma el aumento de la plantilla del 

personal!:) las ventas, aun9ue cabe mencionar 9ue ninguno de los d o s son exactos!:) confiables, 

!:Jª 9ue e xisten bctores internos!:) externos 9ue afectan directamente e indirectamente el giro de 

la empresa como son renun cias del personal, ambiente laboral, número de empleados, el entorno 

social, económico, político, cultural, avances tecnológicos, etc. 

6.:> FR.OCE.50 DE. R.E.CLUT AMIENTO DE.L FE.R.SONAL. 

E_I reclutamiento de personal para Coprosa debe ser llevado a cabo tomando como base los 

datos sobre las necesidades presentes!:) futuras de los recursos humanos de la organización, el 

cual consiste en realizar actividades relacionadas cori la investigación e intervención en las 

fuentes capaces de proveer a la organización el número suficiente de personas para conseguir 

los objetivos. 

E_I maestro!:) doctor en administración ldalberto Chiavenato en su obra "Administración de 

l\.ecursos Humanos", nos menciona 9ue el redu~miento "es un conjunto de técnicas !:) 

procedimientos orientados a atraer candidatos potencialmente calificados!:) capaces de ocupar 

cargos dentro de la organización; en esencia, es un sistema de información mediante el cual la 

organización divulga !:) oÍrece al mercado de recursos humanos las oportunidades de empleo 9ue 

pretende llenar". 8 
· 

' ldalberto Chia..,nato, Administración de Recurso• Humano•. F ag . 20¡¡ 
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Aphcac16n de la Administrao6n d<! f<!rsonaf <!n Coprosa 

6.).1 Investigación Interna. 

E_I reclutamiento inicia con la tase de investigación interna la cual consiste en "la verificación de 

las necesidades de la organización respecto a sus necesidades de recursos humanos a corto, 

media no _y largo plazos para saber 9ue re9uiere de inmediato _y cuales son sus planes futuros de 

crecimiento _y desarrollo, 9ue significa ran nuevos aportes de recursos humanos·. 

fara Coprosa es indispensable la contratación de personal en cada una de sus á reas _ya 9ue se 

pretende generar una mejora administrativa logrando un incremento en sus ventas a través de la 

estructuración de. la compañía, contra tación de personal, utilizando métodos _y sistemas 

administrativos 9ue se pretenden implementar. 

6.) .2 Investigación externa. 

Ütra f.ase del reclutamiento es la investigación externa 9ue se basa en "una investigación del 

mercado de recursos humanos orientada a segmentarlo _y diferenciarlo para tacilitar .su análisis _y 

su consiguiente estudio. E_n esta c lase de investigación sobresalen dos aspectos importantes, la 

segmentación del mercado de recursos humanos .Y. la localización de las fuentes de 

reclutamiento".9 

La segmentación del mercado se re fiere a la descomposición de éste en segmentos o clases de 

candidatos con características definidas para analizarlo _y estudiarlo de manera específica. La 

segmentación de mercados debe ha cerse de acuerdo con los intereses de la organización. 

La ubicación correcta de las fuentes de reclutamiento le permitirá a Coprosa: 

)'.:{ Incrementar el rendimiento del proceso de reclutamiento, aumentando tanto la proporción 

de ca ndidatos escogidos para la selección, como la de candidatos/empleados admitidos. 

)'.:{ Disminuir el tiempo del proceso de reclutamiento. 

)'.:{ Agilizar el proceso de reclutamiento. 

'Jdal!x:rto C hiavenato , Administraóón de R ecurso• Humanos. F ags. L 1o~L1 6 
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Aplicae16n d~ la A dministración d~ /usonal ~n Coprosa 

J:t f\educir los costos operacionales de reclutamiento, mediante el ahorro en la aplicación de 

sus técnicas. 

6.}.} Reclutamiento interno. 

E_xisten dos tipos de reclutamiento de personal, los cuales son: el reclutamiento interno !J el 

reclutamiento externo. 

f\eclutamiento interno. "Ls interno cuando al presentarse determinada vacante, la empresa 

intenta llenarla mediante la reubicación de sus empleados, los cuales pueden ser ascendidos 

(movimiento vertical) o trasladados (movimiento horizontal) o transferidos con ascenso 

(movimiento diagonal)".'º E_I reclutamiento interno puede implicar: 

a) Transferencia de personal. 

b) Ascensos de personal. 

e) Transferencia con ascensos de personal. 

d) f rogramas de desarrollo de personal. 

e) flanes de "profesionalización" (carreras) de personal. 

6 .} . } . I Ventajas del reclutamiento interno. 

J:t E_s más económico para la empresa, pues evita gastos de anuncios de prensa u honorarios 

de reclutamiento, costos de recepción de candidatos, costos de admisión. Costos de 

integración del nuevo empleado. 

J:t E_s más· rápido, evita las frecuentes demoras del reclutamiento externo, la expectativa por 

ddía en 9ue se publicará el anuncio de prensa, la espera de los candidatos, la posibilidad 

de 9ue el candidato escogido deba trabajar durante el periodo de preaviso en su actual 

empleo, la demora natural del propio proceso de admisión . 

'
0 Jda\bert<> Chia venato, Admin istración de Recurso• Humanos. F ág. 22 1 
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n: f resenta ma_yor índice de validez .Y seguridad, puesto 9ue _ya se conoce al candidato, se le 

evaluó durante cierto periodo _y tue sometido al concepto de sus jetes _y no necesita 

periodo experimental en la ma_yor parte de la veces. 

n: E_s una poderosa tuente de motivación para los empleados, pues estos vislumbran la 

posibilidad de progreso en la organización, gracias a las oportunidades otrecidas a 

9uienes presentan condiciones para un tuturo ascenso. 

l:l: Aprovecha las inversiones de la empresa en entrenamiento de personal, 9ue muchas veces 

sólo tiene su recompensa cuando el empleado pasa a ocupar cargos más elevados .Y 

complejos. 

n: Desarrolla un sano espíritu de competencia entre el personal, teniendo presente 9ue las 

oportunidades se otrecen a 9uienes demuestran condiciones para merecerlas. 

6 .) . ) .2 Desventajas del reclutamiento interno. 

n: E_xige 9ue los empleados nuevos tengan potencial de desarrollo para ascender por lo 

menos a ciertos niveles por encima del cargo 9ue van a ocupar _y motivación suticiente para 

llegara allí. 

n: f uede generar contlicto de intereses, _ya 9ue al otrecer oportunidades de crecimiento en 

la organización, tiende a crear una actitud negativa en los empleos 9ue no demuestren 

condiciones o no logran esas oportunidades. 

l:l: Cuando se administra de manera incorrecta, puede presentarse la situación de Laurence 

f eter denominada "f rincipio de f eter'': las empresas, al ascender incesadamente a sus 

empleados, los elevan siempre a la posición donde muestran el máximo de su 

incompetencia. 
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):( Cuando se a~ecta continuamente, puede llevar a los empleados a limitar la política y las 

directrices de la organización, ya 9ue estos, al convivir solo con los problemas y las 

situaciones de su organización , se adaptan a ellos y pierden la creatividad y la actitud de 

innovación. 

):( No puede hacerse en términos globales de la organización. Se puede presentar la idea de 

9ue cuando el presidente se retira , la organización puede admitir un aprendiz y ascender a 

todo el mundo. E._n esta caso, se presenta una gran descapitalización del patrimonio 

humano; la organización pierde un presidente y ad9uiere un aprendiz novato e inexperto. 

E._I reclutamiento interno no lo puede llevar a cabo Coprosa debido a 9ue su magnitud es 

pe9ueña, y cuenta actualmente con 6 empleados por lo cual no es recomendable considerar a 

sus trabajadores actuales como posibles candidatos para llenarlas las vacantes de 

Administrador de personal, Contador general interno, Tesorero, Almacenista y Cho~er, por 

9ue como ya se menciono anteriormente se pretende generar una m<jora administrativa. 

6.}.+ R.eclutamiento externo. 

E._I reclutamiento externo es cuando se examinan candidatos, reales o potenciales, disponibles o 

empleados en otras empresas, y su consecuencia es una entrada de recursos humanos. 

6.}.+. I Técnicas del reclutamiento externo. 

A continuación se describen las principales técnicas del reclutamiento externo. 

a) Consulta de los archivos de candidatos. "Los candidatos 9ue se presentan de manera 

espontánea o 9ue no ~ueron escogidos en reclutamientos anteriores han de tener un 

currículo o una solicitud de empleo debidamente archivada en el órgano de reclutamiento. E._J 

sistema de archivo puede hacerse por cargo o área de actividad, dependiendo de la tipología 

de los cargos existentes. Independientemente del sistema 9ue se adopte, es conveniente 
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inscribir a los candidatos por orden altabético, considerando el sexo, la edad y otras 
, • • 11 

caracten sbcas importantes. 

b) Candidatos presentados por los empleados de la empresa. "También es un sistema de 

reclutamiento de bajo costo, alto rendimiento y bajo índice de tiempo. La organización que 

estimula a sus empleados a presentar o recomendar candidatos está utilizando uno de los 

vehículos más eticientes y de ma:¡or cobertura, :¡a que llega el candidato a través del 

emple·ado que, al recomendar amigos o conocidos, se siente con prestigio ante la 

organización y ante el candidato presentado. 

c) Contactos con sindicatos y asociaciones gremiales. Aunque no exhibe el rendimiento de los 

sistemas presentados, tiene la ventaja de involucrar otras organizaciones en el proceso de 

reclutamiento, sin que se eleven los costos. 

d) Conterencias y charlas en universidades y escuelas. Destinadas a promover la empresa y 

crear una actitud tavor.able describiendo la organización, sus objetivos, su estructura y las 

oportunidades de trabajo que otrece, a través de recursos audiovisuales (películas, 

día positivas, etcétera. 

e) Contactos con otras empresas que actúan en el mismo mercado, en términos de cooperación 

mutua. E._n algunos casos, estos contactos llegan a tormar cooperativas u organismos de 

reclutamiento tinanciados por un grupo de empresas, que tiene ma:¡or cobertura que si 

operaran por separado. 

8 Viajes de reclutamiento a otras localidades. Muchas "veces cuando el mercado local de 

recursos humanos está ya bastante explorado, la empresa puede apelar a l reclutamiento en 

otras ciudades o localidades. E..n consecuencia, el personal del órgano de reclutamiento 

etectúa viajes :¡ se instala en algún hotel para publicar anuncios en la radío y la prensa 

locales. 

'' ldalbcrto C hia ve nato, Administración de F\ccursos t-1uma no s . F ags. 22:; - LL6 
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g) Anuncios en diarios !j revistas. E.J anuncio de prensa se considera una de las técnicas de 

reclutamiento más eticaces para atraer candidatos. E..s más cuantitativo que cualitativo, 

puesto que se dirige a un publico general. 

h) Agencias de reclutamiento. Con el tin de atender a pequeñas, medianas !j grandes 

empresas, ha surgido una intinidad de organizaciones especializadas en reclutamiento de 

personal, pueden proporcionar personal de niveles altos, medio o bajo, o personal de ventas, 

de bancos o de tuerza laboral industrial. 12 

i) F erías de trabajo. "Una técnica innovadora !j hasta cierto punto poco aprovechada es la de 

impulsar la participación de la empresa en las terías o exposiciones de oportunidades 

laborales que se organizan en determinadas comunidades o industrías".1 ~ 

6.}.+.2 Análisis de las técnicas del reclutamiento externo. 

Después de analizar las diferentes técnicas de reclutamiento de personal, se determino lo 

siguiente: 

t La técnica de reclutamiento, consulta de los archivos de candidatos, no se puede llevar 

acabo !Jª que Coprosa no cuenta con un expediente amplio para poder determinar futuros 

candidatos. 

t Candídatos presentados por empicados de la empresa. E..s la técnica que se utiliza 

actualmente, pero sea observado que no es mu!j contiable !Jª que el personal que es 

contratado mediante esta técnica no cubre el perfil de la vacante, generándose así 

problemas en el tuncionamiento de la compañía. 

t Los carú!les o anuncios en la porteria de la empresa. F ueden ser utilizados para reclutar a 

personal del nivel interior, que en este caso serían los puestos de almacenista, choter e 

intendencia, utilizando este sistema la empresa ahorrara tiempo !j dinero, !Jª que son 

'
1 

ldalberto Chiavenato, Administración de Recursos Humanos. F ág•. 228 - 229 

') William 5. Werther, Administración de F ersonal ~Recursos Humanos. F ág. 165 
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puestos donde no se re9uiere a personal con mucha experiencia, capacitación!) capacidad 

de análisis para desempeñar las funciones re9ueridas. 

La técnica de contactos con síndícatos !I asocíacíones gremíales, es poco costosa aunc¡ue 

no es una buena opción por la forma en 9ue Coprosa contrata a su personal !Jª 9ue la 

ma!Joría es de confianza!) no pertenecen a ningún sindicato. 

t Los contactos con uníversídades, escuelas !I dírectorios. E.s una técnica de reclutamiento 

de b~o costo !) puede ser utilizada por la empresa para reclutar a personal de nivel 

administrativo!) así poder capacitarlo de acuerdo a los re9uerimientos de la vacante!) dé no 

haberlas pueden ser posibles candidatos. 

Las conferencías !I charlas en uníversídades !I escuelas. E.s una técnica 9ue puede ser 

utilizada para dar a conocer los servicios 9ue ofrece la empresa; así como, originar interés 

en los alumnos de estas instituciones por buscar empleo en compañías del giro de Coprosa. 

t Contactos con otras empresas c¡ue actúan en el mísmo mercado, en t6rmínos de 

cooperacíón mutua. E.ste tipo de técnica es viable para la empresa !Jª 9ue puede contratar 

a personal !Jª capacitado !) con experiencia en el ramo de artículos de curación !) 

laboratorio, logrando así una ventaja competitiva !Jª 9ue no invertiría mucho tiempo!) dinero 

en la capacitación del personal 9ue cubriría la vacante. 

Ví,,-es de reclutamíento a otras localídades. f orla magnitud de la empresa no es mu!) viable 

este tipo de técnica !Jª 9ue le generaría ma!Jores costos!) tiempo. 

t Anuncíos en díarios !I revístas. Aun9ue le genere esta técnica de reclutamiento un costo a 

la empresa es una buena opción para contratar a personal de nivel operativo !) 

administrativo, !Jª 9ue el número de candidatos usando esta técnica sería ma!Jor !) se puede 

elegir al personal mejor capacitado para cubrir las vacantes de la compañía. 
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Apheación de la Administración d<: f<:rso naf <:n Coprosa 

t Agencias de recfutamíento. R.esulta ser una técnica costosa !J en la que se invierte ma!Jor 

tiempo por tal motivo resulta poco viable para Coprosa !Jª que sí se requiere cubrir una 

vacante en el menor tiempo posible, esta técnica no seria recomendable utilizarla. 

t Ferias de trab<jo. E_s una técnica poco usada por las empresas pero le sería de gran ª!Juda 

a Coprosa para dar a conocer sus servicios a la sociedad, logrando así obtener nuevos 

clientes !J candidatos para llenar las vacantes de la empresa. 

6.}.+.} Ventajas del reclutamiento externo. 

v Trae personal nuevo !J nuevas experiencias a la organizacron. La entrada de recursos 

humanos ocasiona siempre una importación de ideas nuevas !J diferentes enfoques acerca 

de los problemas internos de la organización. 

v l\enueva !J enriquece los recursos humanos de la organización, sobre todo cuando la 

política es recibir personal que tenga idoneidad igual o ma!Jor que la existente en la empresa. 

v Aprovecha las inversiones en capa citación !J desarrollo de personal efectua das por otras 

empresas o por los propios candidatos, esto no significa que la empresa deje de hacer estas 

inversiones de ahí en adelante. 

6.}.+.+ Desventajas del reclutamiento externo. 

X Generalmente tarda más que el reclutamiento interno, pues se invierte bastante tiempo en la 

selección e implementación de las técnicas más adecuadas, en el contacto con las fuentes de 

reclutamiento, en la atracción !J presentación de los candidatos, en la aceptación!} selección 

inicial, en el envío a la selección !J a los exámenes médicos !J a la documentación, así como en 

la liberación del candidato respecto de otro empleo !J en preparar el ingreso. 

X E_s más costoso !J exige inversiones !J gastos inmediatos en anuncios de prensa, honorarios 

de agencias de reclutamiento, gastos operacionales relativos a salarios !J obligaciones del 

equipo de reclutamiento, artículos de oficina, formularios, etcétera. 
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X E_n principio, es menos seguro 9ue el reclutamiento interno, !Jª 9ue los candidatos externos 

son desconocidos !) la empresa no esta en condiciones de verificar con exactitud sus 

orígenes!) tra!Jectorias protesionales. 

X Cuando se monopolizan las vacantes!) las oportunidades 9ue se presentan en la empresa, 

pueden trustrar al personal, !Jª 9ue éste percibe barreras imprevistas en su desarrollo 

protesional. 

X f or lo general; atecta a la política salarial de la empresa, al actuar sobre su régimen de 

salarios, en especial cuando la oterta !) la demanda de recursos humanos no están en 

·1·b . I+ e9u11 no. 

6.} .+.5 Sugerencias. 

E_I análisis del proceso de reclutamiento de personal nos pennitió concluir 9ue la empresa 

"Coprosa" debe hacer uso del reclutamiento externo considerando las siguientes técnicas como 

las más viables por el momento: 

):( Los carteles o anuncios en la portería de la empresa. 

):( Contactos con universidades, escuelas!) directorios. 

):( Conferencias!) charlas en universidades!) escuelas. 

):( Contactos con otras empresas 9ue actúan en el mismo mercado, en ténninos de 

cooperación mutua. 

):( Anuncios en diarios!) revistas. 

):( F erías de trabajo. 

6.+ FR.OCE.SO DE. SE.LECCIÓN DE. FE.R.SONAL. 

Una vez propuesto el tipo de reclutamiento 9ue debe utilizar la empresa Coprosa; así como, el 

uso de las técnicas 9ue se deben considerar para la contratación de personal, es necesario 

hablar de la selección de personal!) sus tases 9ue la comprenden. 

·~ Jdalbcrto Chiavenato, Administración de R.ecul"SOS Humanos. f á5s. 2}0- 2} 1 
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Apkcación dt! fa Administración dt! f't!rsonal t!n Coprosa 

EJ proceso de selección consiste en una serie de pasos específicos que se emplean para decidir 

que solicitantes deben ser contratados, el proceso comienza en el momento en que una persona 

solicita un empleo !j termina cuando se toma la decisión de contratar a uno de los solicitantes. 

EJ proceso de selección de personal de Coprosa inclu!Je ocho pasos basados en el criterio del 

autor William 5 Werther en su obra" Administración de F ersonal !j Recursos Humanos". 

6.+. I Recepción preliminar de solicitantes. 

EJ proceso de selección se realiza en dos sentidos: por una parte, la organización elige a sus 

empleados; por la otra, los empleados potenciales eligen entre varias empresas. La selección se 

inicia con una cita entre el candidato y la oficina de personal o con la petición de una solicitud de 

empleo, el candidato empieza a formarse una opinión de la organización a partir de ese momento, 

muchos candidatos valiosos pueden sentirse desalentados si no se les atiende de manera 

adecuada desde el principio. Durante la entrevista preliminar puede iniciarse el proceso de 

obtener información a=rca del candidato, así como una evaluación preliminar e informal. 

6.+.2 Administración de exámenes. 

Las pruebas de idoneidad son instrumentos para evaluar la compatibilidad entre los aspirantes y 

los requerimientos del puesto. Algunas de estas pruebas consisten en exámenes psicológicos; 

otras son <jercicios que simulan las condiciones de trabajo. 

Los. puestos de nivel gerencial a menudo son demasiados complejos y en estos casos es difícil 

medir la idoneidad de los aspirantes. 

Cuando se emplean exámenes psicológicos para estos niveles por lo general se pretende 

evaluar las respuestas del individuo ante las condiciones reales de trabajo. La validez de una 

prueba de inteligencia significa que las puntuaciones obtenidas mantienen una relación 

importante con el desempeño de una función o con otro aspecto relevante. E.ntre más alta sea la 

correlación entre los resultados y el desempeño, más efectiva será la prueba como instrumento 

de selección". 
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6.+.2.1 F ruebas utilizadas en el proceso de selección. 

E_! siguiente cuadro muestra las diversas pruebas de uso frecuente en la selección de personal~ 

se encuentran con negritas las pruebas 9ue pueden ser utilizadas para la selección de personal 

de Coprosa. 

FR.UE.E>AS FSICOLÓGICAS 

FIGUM6.;; . 

111 Inventarío multifásíco de la personalidad 

(Minnesota) 

111 Inventarío psicológico (California) 

111 Gura Guilford-Zimmerman del temperamento 

~ E_ valuación critica del raciocin io W at.son­

Glaser 

F rueba Üwens de creatividad 

Mide la personalidad 9 el temperamento 

(ejecutivo:;., pcr5anal con acce.so a información 

confidenciaQ 

Mide la personalidad 9 el temperamento 

(ejecutivos, gerentes, !:J .supervisores) 

Mide la personalidad 9 el temperamento (personal 

de ventas) 

Mide la habilidad lógica 9 de raciocinio (-:jecutívos, 

gerentes 9 supervisores) 

Mide la· creatividad 9 la habilidad de juicio 

(ingenieros) 

Mide los companentes de la personalidad 

FR.UE.E>AS DE. CONOCIMIE.NTO 

FIGUM6.6. 

llt~Al1átlf~f»~J3Jti~flt~~t.1~1til~t~)Ji~~f~t~mi1f~if~:~~~~, 
111 Cuestionario de estilo de supervisión 

111 Cuc.stí~nario acerca de opiniones acerca de 

liderazgo 

111 F rueba general de a ptitud 

Mide el conocimiento de las prácticas de 

supervisión (gerentes 9 supervisores) 

Mide el conocimiento de técnicas de liderazgo 

(gerentes !J .supcrvi.sore:;.) 

Mide la habilidad verbal, espacial 9 numérica 

(so~cítantes no calificados) 
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FRUE.E>AS DE. DE.SE.MFE.ÑO 

FIGURA6.J. 

1:1 F ruebe Stromberg de destreza 

111 F rueba revisada de expresión documental 

(Minnesota) 

1:1 F rueba para oficinistas (Minnesota) 

111 F rueba de simulación del trabajo 

Mide la coordinación Física (dependientes de 

almacenes) 

Mide la visualización espacial (diseñadores) 

Mide la habilidad para trab~ar con nombres !J 

números (oficinistas) 

Mide la respuesta a demandas 9ue simulan el 

ambiente de trabajo (gerentes !J protesionistas) 

E.XÁME.NE.S DE. RE.SFUE.ST A GRÁFICA 

FIGURA6.a. 

¡:¡ F olígratos (detector de mentiras) 
Mide las respuesta fisiológicas a las preguntas 

(policía !J .vendedores al detalle) 

E.XÁME.S DE.ACTITUD 

FIGURA6.9. 

~)~l~l~ti~i~tf11J}k~!~~,i~t~~-l~:-~ 

lll E_xamen de honestidad individual 

111 Cuestionario de opiniones laborales 

Mide las actitudes individuales respecto a la 

conducta deshonesta, el hurto !:I temas 

relacionados (vendedores al detalle, cajeros; 

etc.) 

Mide la visualización espacial (diseñadores) 
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E.XÁME.NE.-5 MÉDICOS 

FIGURA 6.1 o. 

11111Y1t1~m;m~~~~~\~i~it~t~i~~i,~ttt~~rt~r~~ 

lll Consumo de drogas 

lll Determinación de antecedentes genéticos 

lll E_xamen médico de expasición a sustancias 

peligrosas 

6.+.~ L_ntrevista de selección. 

Determina la presencia de sustancias ilegales o <¡ue 

afectan la conducta (atletas, empleados de 

confianza, operadores de e<¡uipos delicados; etc.) 

Identifica la disposición a contraer determinadas 

enfermedades. 

Analiza el nivel de exposición del trabajador a 

sustancias nocivas para la salud, como niveles altos 

de humo, <¡uímicos peligrosos; etc. (mineros, 

trabajadores de operaciones industriales, 

investigadores de ciencias aplicadas. 

La entrevista de selección consiste en una platica i:onnal !;} proi:unda, conducida para evaluar la 

idoneidad del solicitante para el puesto. L_I entrevistador se i:5a como objetivo responder a dos 

preguntas generales: ¿f uede el candidato desempeñar el puesto? !;} ¿Cómo se compara 

respecto a otras personas 9ue lo han solicitado?. 

Las entrevistas de selección son la técnica más ampliamente utilizada, su uso es casi universal 

entre la compañías latinoamericanas, una de las razones de su popularidad radica en su 

Hexibilidad. 

L_I siguiente cuadro muestra los diversos tipos de entrevistas !;} se recomienda a la empresa 

Coprosa, la utilización de las mismas de acuerdo al tipo de ini:onnación 9ue se pretenda recabar. 
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FIGURA6.11. 

NO E.STR.UTURADA 

E.STR.UTUR.ADA 

MIXTA 

SOLUCIÓN DE. 
FR.OE>LE.MAS 

FR.OVOCACIÓN DE. 
TE.NSIÓN 

Ap/;cación de fa Admini5tración de f<!rsonaf <!n Copro5a 

Número mínimo de preguntas 

planeadas. 

Las preguntas se elaboran 

durante la entrevista. 

Lista predeterminada de 

preguntas 9uc se formulan 

a todos los solicitantes. 

Combinación de preguntas 

estructuradas !:J no estructuradas, 

probablemente la técnica más 

empicada. 

Las preguntas se limitan a 

situaciones hipatéticas. 

La evaluación depende de la 

solución !:J el cnÍo<¡ue del 

solicitante. 

Serie de preguntas dífídcs !:J 

rápidas 9uc pretenden presionar 

al solícítante. 

Utiles cuando se trata de ª!:Judar 

al entrevistado en un problema 

personal o cuando se le explica 

par9ué no se le contratará. 

Útil para obtener resultados con 

validez, cspccialmenk en números 

grandes de solicitantes. 

[.nfo9uc realista 9uc 

proporciona respuestas 

comparables !:J datos adicionales. 

Útil para evaluarla habilidad 

analítica !:J de raciocinio en 

condiciones de presión 

moderada. 

Úb1 para candidatos a puestos 

con alto nivel de tensión, como el 

de recepcionista en una sección 

de u~cncias de un hospital. ' 

.Se recomienda 9ue el administrador de personal de Coprosa cuenta con una guía de preguntas 

9ue le a_yude .Y le facilite recabar información en la entrevista con el candidato 9ue ocupara un 

puesto a nivel operativo o administrativo; p<>r ello, hemos elegido las siguientes preguntas 

comúnmente empleadas en una entrevista de selección de personal, las cuales esperamos 9ue 

sean de gran utilidad. 
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1. ¿Cómo emplea su tiempo libre7 

2. ¿Cómo describiría el trabajo ideal para usted? 

). ¿Qué lo llevo a seleccionar nuestra compañía? 

+. ¿Cuándo era estudiante cuáles eran sus clases favoritas? ¿f or 9ué? 

5. ¿flanea continuar con sus estudios? 

6. ~Qué motivos lo llevaron a escoger su actividad o profesión actual? 

7. ¿Conoce usted los productos!:) servicios de nuestra compañía? 

8 . ¿Qué características la gus taría encontraren su jete? 

9. ¿Qué aspectos de su desempeño anterior considera 9ue es el menos destacado? ¿Cuál 

es el m':Íor? 

1 O. ¿Cuáles han sido sus empleos favoritos? ¿f or 9ué? 

1 l .¿Cómo describiría sus o~etivos profesionales? 

12.¿Ln 9ue consistía su empleo anterior? 

1 ) . ¿E._stima suficiente su experiencia laboral actual? 

1 +. ¿Cuando puede comenzar a trabajar? 

6.+.+ Verificación de referencias!:) antecedentes. 

Las referencias laborales difieren de las personales en 9ue describen la tra!:Jectoria del 

solicitante en el campo de trabajo. Muchos especialistas ponen también en tela de juicio este 

recurso :Jª 9ue los antiguos superiores !:) profesores del candidato pueden no ser del todo 

objetivos, en especial cuando describen aspectos negativos. 

Las referencias laborales pueden proporcionar información importante sobre el candidato, el 

profesional de recursos humanos debe desarrollar una técnica depurada 9ue depende en gran 

medida de dos hechos capitales: el grado de confiabilidad de los informes c¡ue reciba en el medio 

en 9ue se encuentra !:) el hecho de 9ue la práctica de solicitar referenci~s laborales está mu!:J 

extendida en toda Latinoamérica. 

6.+.5 E.. valuación médica. 

E..s conveniente 9ue el proceso de selección inclu!:Ja un examen médico del solicitante. 
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E_xísten poderosas razones 9ue llevan a la empresa a veriticar la salud de su tuturo personal: 

desde el deseo natural de evitar el ingreso de un individuo 9ue padece una entermedad 

contagiosa :¡ 9ue va a convivir con el resto de los empleados, hasta la prevención de accidentes, 

pasando por el caso de personas 9ue se ausentarán con trecuencia a causa de sus constantes 

9uebrantos de salud. 

6 .+.6 E_ntrevista con el supervisor. 

Cuando el supervisor o el gerente del departamento interesado toman la decisión de contratar, 

la tuncíón del departamento de personal consiste en proporcionar el personal más idóneo :¡ 

selecto del mercado de trabajo, eliminando a cuantos no resulten adecuados :¡ enviando a la 

persona 9ue debe tomar la decisión tinal dos o tres candidatos 9ue obtuvieron alta puntuación. 

6.+.¡ Descripción realista del puesto. 

Cuando el solicitante tiene expectativas e9uívocadas respecto a su tutura posición, el resultado 

es negativo prácticamente en todos los casos, para prevenir la reacción de "ustedes nunca me lo 

advirtieron", siempre es de gran utilidad llevar a cabo una .sección de tamiliarízacíón con el e9uipo 

o los instrumentos 9ue se utilizarán, de ser posible en el lugar de trabajo. 

Los trabajos de varios investigadores demuestran 9ue la tasa de rotación de personal disminu:¡e 

cuando se advierte a los tuturos empleados sobre las realidades menos atra:¡entes de su tutura 

labor, sin destacar sólo los aspectos positivos. 

6.+.8 Decisión de contratar. 

La decisión de contratar al solicitante señala el tínal del proceso de selección. E_sta 

responsabilidad puede corresponder al tuturo supervisor del candidato o al departamento de 

personal. Con el tín de mantener la buena imagen de la organización, conviene comunicarse con 

b; solicitantes 9ue no tueron seleccionados. E_I grupo de las personas rechazadas ínclu:¡e :¡a 

una inversión de tiempo :¡ evaluaciones, :¡ de él, puede surgir un candidato idóneo para otro 

puesto, incluso sí no se prevén vacantes a corto plazo, es conveniente conservar los expedientes 
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Aphcación de la A dmini:;tración de Fersonal en Coprosa 

de todos los solicitantes para constituir un valioso banco de recu rsos humanos potenciales, 

también deben conservarse todos los docu mentos 9ue conciernen al candidato aceptado.' ' 

6.5 AFLICACIÓN DEL FR.OCESO DE.. SELE..CCIÓN DE_ FER.SONAL 
r_N COFR.OSA 

E_n las tiguras 6. 12. !:) 6. 1 ). se muestra la aplicación del proceso de selección para los tuturos 

empleados de la empresa, se hacen recomendaciones en cuanto al tipo de pruebas!:) entrevistas 

9ue se deben aplicar de acuerdo a la vacante 9ue se desee cubrir. 

Cabe aclarar 9ue la persona 9ue realizará los ocho pasos de la selección de personal será en 

primera estancia el Gerente General de Coprosa !:) una vez 9ue se contrate a la persona 9ue 

cubrirá el puesto de Administrador de F ersonal, este realizará la s tunciones de selección. 

'' William E;.. Werther, Administración de F ersonal ~Recursos Humanos. F ágs. 186 - 1 S 
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Ap/,caoón de la A d ministración de /ersonal en C oprosa 

6.6 OR.lf_NT ACIÓN Y UE>ICACIÓN. 

Una vez que hemos elegido al personal que ocupará la vacante es necesario poder brindarle una 

orientación !:! ubicación en la compañía, por tal motivo!:! con la tinalidad de prevenir la rotación 

de personal, hemos diseñado diterentes puntos en los cuales se pueden apreciar los temas que 

se deben cubrir en la implementación del programa de orientación de los nuevos empleados de 

Coprosa . 

. 6.6 . 1 Temas de la organización Global. 

a) Historia de Coprosa. 

b) E_structura de la compañía. 

c) Nombre!:! tunciones de los puestos principales. 

d) E..structura de las instalaciones. 

e) f eriodo de prueba (un mes). 

t) Normas de seguridad. 

g) línea de productos. 

h) Descripción del proceso del servicio. 

i) f olíticas !:! reglas. 

6.6 .2 f restaciones !:! servicios al personal. 

a) Compensación salarial. 

b) Vacaciones. 

c) Capacitación!:! desarrollo especiales. 

d) Seguro individual. 

6.6 . ~ f resentaciones con el personal de la empresa. 

a) Jete inmediato. 

b) A los compañeros de trabajo. 

c) A los subordinados. 
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Aplicación de la A d mú11s traetón de fersonal en Coprosa 

6.6.+ Funciones!:} deberes especi¡:icos. 

a) Ubicación del puesto de trabajo. 

b) Labores a cargo del empleado. 

c) Descripción del puesto. 

d) Objetivo del puesto. 

e) !\.elación con otros puestos. 

6.6,5 Recomendaciones. 

f' ara que el programa de orientación tenga éxito se deben considerar los siguientes puntos. 

a) EJ nuevo empleado no debe ser hostiga do dándole a conocer mucha ini:ormación. 

b) E._ vitar que inicie realizando la parte más desagradable o tediosa de su puesto. 

c) No i:orzarlo para 9ue realice actividades que no conoce !Jª que existe la probabilidad que se 

sienta incomodo al no saber como realizarlas. 

d) E._ vitar hacer comentarios respecto a la i:orma en que realizaba las ¡:unciones la persona que 

ocupaba anteriormente el puesto. 

6.¡ CAFACITACIÓN DE..L FE..R.SONAL. 

Al recabar la ini:ormación para elaborar la descripción de puestos de Coprosa, pudimos 

percatarnos que para los puestos de vendedor, cotizador !:} almacenista es necesaria una 

capacitación constante en el man<jo !:} la descripción de los productos de curación; así mismo, 

como para el uso!:} cuidado de equipo soi:isticado que se utiliza en el ramo de la salud. 

E._n el caso del almacenista es necesario que conozca los artículos de curación!:} laboratorio para 

que pueda identí¡:icar las características de estos, así como las diversas presentaciones !:} 

tamaños c¡ue se manejan en el mercado, con la ¡:inalidad de poder localizarlos más ¡:ácilmente, 

poder establecer un orden!:} clasi¡:icar los productos del almacén para evitar entregar pedidos 

9ue no correspondan al del cliente. 

108 



Ap!tcaoón de la Admmistraoó n de fersonal en Coprosa 

E.J cotizador necesita conocer la descripción de los productos que vende la empresa e incluso 

aquellos que no tienen mucha demanda o que no están ¡:ísicamente en el almacén para que pueda 

cotizarlos más ¡:ácilmente e incluso pueda buscar un sustituto del producto, de lo contrarío su 

trabajo lo realizará lento !:J con ¡:alias. 

E_s primordial que el vendedor conozca las líneas de productos que o¡:rece la empresa a sus 

clientes, !:Jª que el hecho de desconocerlos no le permite realizar una buena labor de venta, 

generando descon¡:íanza !:J una mala imagen del servicio de la empresa. 

F or lo anterior consideramos que Coprosa al dar capacitación a sus empleados, estos 

desarrollarán m~or su trabajo logrando que el servicio de la empresa sea más e¡:ícíente !j así 

pueda hacer ¡:rente a las nuevas necesidades que demanda la sociedad a la cual esta dirigido, 

por ello se recomienda la utilización de las siguientes técnicas. 

6.¡.1 T écnícas de capacitación. 

):( Ürganízar platicas que se impartan dentro de la empresa, invitando a conÍerencístas o 

vendedores de los ¡:abrícantes de los productos para la salud, abordando temas 

re¡:erentes a especí¡:ícacíones !:J usos de sus artículos. Las personas que asistan a impartir 

la platica se les recomienda que lleven consigo material de ªPº!:Jº durante su exposición 

como por ejemplo: vídeos, acetatos, diapositivas, material por escrito de lo que se 

expondrá, ¡:olletos, muestras de los productos o ¡:otogra¡:ías de los mismos, etc. 

):( Asistir a exposiciones !:J ¡:erias en las que participan los ¡:abricantes de los productos del 

sector salud. E_ste tipo de técnica le permite a los empleados de Coprosa estar 

actualizados en los productos que han su¡:rido alguna modíÍícacíón o mejora, así como 

conocer los nuevos avances tecnológicos en este ramo. 

):( Asistir a con¡:erencías que promueven los fabricantes o distribuidores directos de 

productos para el sector salud, con la ¡:ínalídad de conocer el lanzamiento de un producto 

o líneas de productos nuevos o para conocer más a detalle las características, uso de los 

mismos !:J de los artículos que o¡:recen a sus clientes. 
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Aplteac1ón de fa Administración de /ersonaf en Coprosa 

Se espera 9ue la capacitación en los empleados de Coprosa generen los siguientes 

beneficios. 

6.¡.2 f)enéficos para la organiz.ación. 

¡;;¡ Conduce a rentabilidad más alta y a actitudes más positivas. 

¡;;¡ Mejora el conocimiento del puesto a todos los niveles. 

¡;;¡ E.leva la moral de la fuerz.a de trabajo. 

¡;;¡ Ayuda al personal a identificarse con los objetivos de la organiz.ación. 

¡;;¡ Crea una m~or imagen. 

¡;;¡ Incremento de la ventas. 

¡;;¡ Fomenta la autenticidad, la apertura y la confianz.a. 

¡;;¡ Mejora la relación jefes-subordinados. 

¡;;¡ E.s un auxiliar para la comprensión y adopción de nuevas políticas. 

¡;;¡ f roporciona información respecto a necesidades futuras a todo nivel. 

¡;;¡ Agiliz.a la toma de decisiones y la solución de problemas. 

¡;;¡ f romueve el desarrollo con vistas a la promoción. 

¡;;¡ Contribuye a la formación de líderes y dirigentes. 

¡;;¡ Incrementa la productividad y la calidad del trabajo. 

¡;;¡ Ayuda a mantener bajo los costos en muchas áreas . 

. ¡;;¡ E_limina los costos de recurrir a consultores externos. 

¡;;¡ f romueve la comunicación en toda la organiz.ación. 

¡;;¡ !\.educe la tensión y permite el manejo de áreas de conflicto. 

6.7.} f)eneficios para los empleados 9ue favorecen en la organiz.ación. 

t Ayuda al individuo en la toma de decisiones y la solución de problemas. 

t Alimenta la confianz.a, la posición asertiva y el desarrollo. 

t Contribuye positivamente al man~o de conflictos y tensiones. 

t Foja líderes y mejora las aptitudes comunicativas. 

t Incrementa el nivel de satisfacción con el puesto. 

t f ermite el logro de metas individuales. 
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Aplieao6n de la Administración de /ersonal en Coprosa 

D esa rrolla un sentido de progreso en muchos campos. 

E_limina los temores a la incompetencia o la ignorancia individual. 

6.¡.+ f)eneticios en relaciones humana s, relaciones internas!:;) externas. 

O M ejora la. comunicación entre grupos!:;) entre los individuos. 

O A!:;Juda en la orientación de nuevos empleados. 

O f roporciona íntormación de la s disposiciones oticiales en mu chos campos. 

O Hace viables las políticas d e la organización 

O Alimenta la cohesión de grupos. 

O f roporciona una buena imagen para el aprendizaje. 

O Convierte a la empresa en un entorn o de mejor calidad para trabajar!:;) vivi r en ella. 

6.a lilGIE.NE. Y SEGURIDAD. 

E_I tactor humano es un recurso importante para cual9uier tipo de empresa sin importar su 

magnitud o giro, por ello la higiene!:;) la seguridad en el ambiente de trabajo son vitales, !:Jª 9ue de 

no existi r las condiciones optimas en una compañía puede desencadenar una serie de accidentes 

!:;) condiciones inseguras de trabajo. 

Al estudia r!:;) analizar las condiciones d e trabajo en Coprosa, logramos conocer los tactores 

9ue intervienen en la higiene !:;) la seguridad de la e mpresa, lo cual nos permitió determinar si los 

emplea dos están la borando bajo condiciones optimas!:;) segu ras o si existen riesgos de trabajo. 

Como se estudio en el capitulo IV las condiciones de trabajo 9ue e xisten actualmente en 

Coprosa son tavorables !:Jª 9ue los empleados pueden desarrollar sus tunciones 

adecuadamente contando con las instalaciones, material !:;) e9uipo apropiado, cabe mencionar 

9ue no esta por demás tomar ciertas consideraciones para evitar accidentes !:;) poner a salvo la 

salud!:;) vida de los trabajadores. 

6.8. 1 Recomendaciones para prevenir accidentes. 

a) Impartir capacita ción!:;) adiestramiento a los empleados de la empre sa. 
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b) Colocar letreros en la s instalaciones de la compañía, en los cuales se haga notar que 

ocurriría si no se respeta n las normas establecidas. 

c) Noti¡:icar al personal respecto a accidentes anteriores para tomar precauciones. 

d) Contar con equipo contra incendio para hacer trente a este tipo de accidentes. 

e) Contar con una salida de emergencia en caso de algún siniestro. 

0 l\.evísar periódica mente la instalación eléctrica. 

g) E_I choi:er deberá utilizar faja !:J zapatos industriales al cargar !:J descargar la 

mercancía. 

h) E_I almacenista deberá utilizar faja , zapa tos industriales, casco !:J guantes cuando 

cargue, descargue !:J acomode la mercancía. 

6.9 DEFINICIONES DE_ SUE.LDO Y SALARIO. 

A lo largo del estudio del presente pro!:Jecto, hemos hablado de que se pretende crear una 

mejora administrativa en Coprosa, de la mism a manera hemos mencionado que el recurso más 

importante para una compañía es su personal, por tal motivo !:J pensando en las necesidades que 

tienen que satisi:acer sus empleados, consideramos que la gratiticación que deben recibir a 

ca mbio de su labor debe ser proporcional a su desempeño, productividad !:J escolaridad, !:Jª que 

de lo contrarío pueden los trabajadores optar por abandonar la empresa al no obtener una 

adecuada compensación por su trabajo. 

f rimero que nada empezaremos por detinir los conceptos de sueldo !:J salario, para después 

habla r de los diterentes sistemas que se utilizan para calcularlos, como son el método de 

jerarquización, graduación, la comparación de factores !:J el sistema de puntuación; así mismo, una 

vez de estudiar las ventajas !:J desventajas recomendamos que método es el más apropiado que 

utilice Coprosa. 
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6.9.1 Salario. 

" ... E_s la retribución que debe pagar el patrón al trabajador por su trabajo." (Art. 8 2, Ley 

federal del Trabajo.) E_I a rtículo 8+ de dicha ley aclara que: "EJ salario se integra por los 

pagos hechos en etectivo, por una cuota diaria, gratiticaciones, percepciones, habitación, 

primas, comisiones, prestaciones en especie y cualquier otra cantidad o prestación que se 

entregue al trabajador por su trabajo;' 

La Üticina Internacional del Trabajo ha detinido el salario como "la ganancia, sea cual tuere su 

denominación o método de cálculo, siempre que pueda evaluarse en etectivo, tjada por acuerdo 

o por la legislación nacional, y debida por un empleador a un trabajador en virtud de un contrato 

de trabajo, escrito o verbal, por el trabajo que este último haya etectuado o deba etectuar o por 

servicios que haya prestado o deba prestar''. 

6.9.2 Sueldo. 

"La costumbre ha establecido el uso de este término para reterirse a la retribución que recibe el 

empleado de contianza y su distinción corresponde únicamente a la periodicidad de pago, que es 

generalmente quincenal o decena!. La ley prohíbe que el plazo para el pago del salario sea mayor 

de una semana en el caso de personas que desempeñen un trabajo material y de quince días para 

los demás trabajadores (Art. 1 8)". Sin embargo, y en virtud de que el citado artículo 8+ de la ley 

detine al salario y nunca se retiere a sueldos, en este estudio se empleará el primer término. 

6.9.} Salario nominal. 

"Cs la cantidad en di~ero que se conviene que ganará el trabajador, según la unidad adoptada: 

tiempo, destajo, etc. Se retiere a la cantidad de dinero asignada como paga a cada hora, día, 

semana, etc. de trabajo o pieza hecha". 
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6.9:+ Salario real. 

"Consiste en el poder ad9uisítivo o de compra de los salarios, a nalizándose este poder a precios 

constantes en relación con un a ño 9ue se toma más o menos arbitrariamente como base, o bien 

" ... la rela ción entre la paga en dinero 9ue el asa lariado recibe por sus servicios!:! los precios de 

las mercancías 9ue consume; o dic ho de otro modo, es la remuneración del trabajador expresada 

en u.na éantídad de bienes directos". 1 6 

6 . 1 o ME__ TODOS FAR.A DE__ TER.MINAR. EL SALARIO. 

6. 1O. 1 Jerar9uízacíón de puestos. 

Recibe el nombre de jerar9uización el método más sencillo !:! menos preciso para realizar una 

evaluación de puestos, consiste en veriticar la intormación 9ue procede del a nálisis de puestos,!:) 

posterionnente a cada puesto se integra en una escala subjetiva de acuerdo a su importancia 

relativa en comparación con otros. 

Con base en el método de jerar9uización se detennina 9ue los puesto en Coprosa tienen los 

siguientes niveles. 

FIGU!ZA6.1+. 

. FUE.STO 
Intendencia 

Almacenista 

Chofer 

Sec retaría 

Recepcionista 

T e.sorero 

C otizador 

Vendedor 

Administrador de F ersonal 

Contador 

Gerénte General 

NIVEL 

2. 

+ 

6 

16 f c:mando Arias Galicia, Administra c ión de f\.~cursos Humano s . F ags. t 95 - l ')Ó 
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E._ste sistema no refleja claramente la importancia de los puestos, !Jª 9ue el Administrador de 

f ersonal tiene ma!Jor responsabilidad en cuanto a dirección, supervisión !J control de personal 

por tener a su cargo a la recepcionista, almacenista, choÍer e intendencia . 

6 . 10.2 Graduación de puestos. 

E._s un método algo más completo 9ue el de jerar9uización aun9ue tampoco mu!J preciso, 

consiste en asignar a cada puesto un grado !J la descripción 9ue más se acer9ue a las actividades 

!J Íunci,;nes del puesto determina la graduación o clasiÍicación. 

E._I siguiente ejemplo muestra la descripción !J graduación 9ue corresponde a cada puesto de 

Coprosa considerando la descripción de puestos. 

FIGUl\A6.15. 

GRADUACIÓN 
or:.trutsto; 

2 

+ 

5 

.DESCKlt'CIÓN E.5TANDARJZADA · 
·: .. ·- -·- · .... -': .~- .. -

Fu esto: Intendencia 

[J trabajo es sencillo 9 mu9 repetitivo, se efectúa b ajo supervisión mu9 cercana, requiere 

capacitación mínima~ mu!J poca respansabilídad e iniciativa. 

Fu esto: Almacenista 9 Chofer 

EJ trabajo es sencillo 9 con algunas variantes, se efectúa bajo supervisión general 9 requiere 

capacitación. EJ empicado tiene ciertas responsabilidades 9 toma iniciativa5 limitadas. 

Fu esto: T cso,..,ro, Sec retaría 9 Recepcionista 

EJ trabajo es moderadamente compl-:jo, varía en medida con5iderable, 5C efectúa bajo la 

supcrvi5ión de su jefe inmediato 9 se requiere capacitación. E.J empleado es responsable del 

equipo e información que maneja 9 debe poseer iniciativa. 

Fu esto: Administrador de F crsonal, Vendedor, Cotiz.ador .'j Contador. 

E.J trabajo es moderadamente compl-:jo, varía en medida considerable, se efectúa b~o la 

supervisión del Gerente General .'j se re9uierc un nivel alto de capacitación. [J empicado es 

rcspon5able de c9uipo, va lores, información confidencial, toma de decisiones .'j supervisión de 

personas, debe poseer alto nivel de iniciativa 9 responsabilidad. 

F uesto: Gerente General. 

[.J trab ajo es complejo 9 variado, no requiere de supervisión directa .'j es necesario un nivel alto 

de capacitación. E..s responsable de información ·confidenc ial, toma de decisiones, supervisión 

9 control de personal, debe poseer alto grado de iniciativa 9 responsabilidad. 
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EJ método de jerarquización al igual que el método de graduación de puestos también carece de 

precisión, puede conducirnos a distorsiones !:! a erróneas decisiones en los niveles de 

compensación,!:!ª que este tipo de método garantiza que los empleados más importantes deben 

de recibir una compensación más alta. 

6. 1 O.} Comparación de tactores. 

EJ método de comparación de tactores consiste en comparar !:! evaluar los componentes 

esenciales de cada puesto. Los componentes esenóales son los factores comunes a todos los 

puestos en evaluación; por ejemplo, el grado de responsabilida d, capacitación, estuerzo menta l, 

estuerzo tísico !:! condiciones la borales, cada uno de estos tactores se compara uno a uno 

respecto al mismo tactor en otros puestos. 

EJ método de comparación de tactores se basa en los siguientes pasos: 

a) Detenminación de los tactores esenciales. "Se debe decidir en primer lugar que tactores son 

signiticativos !:! comunes para una gama a mplía de puestos". 

b) Determinación de los puestos esenciales. "Los puestos esenciales son los que se 

encuentran tanto en la orga nización como en el mercado de trabajo donde esta ultima 

obtiene sus recursos humanos". 

c) Asignación de salarios a puestos esenciales. "Se concede un valor monetario a cada uno de 

los componentes básicos de cada puesto!:! la proporción sala rial concedida a los tactores de 

cada puesto dependerá de la importancia de cada tactor". 

d) Ubicación de los puestos esenciales en una grática de comparación de tactores. "Una vez 

que se asignan tasas saláriales para los tactores esenciales de cada puesto básico, la 

intonmacíón se transtiere a una tabla de comprobación de factores". 

e) E.valuación de otros puestos. "Se registran los puestos básicos, la asignación de salarios 

para cada uno de sus tactores esenciales !:! se procede a la evaluación de otros puestos 

sirviéndose de los puestos típicos como indicadores". 17 

'
7 

William E>. W erther, Admin;stración de f e rso nal .':!Recursos Humanos. F ag•. ) )J -))9 
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A continuación se muestra la a plicación del método comparación de ¡:actores en la empresa 

Coprosa. 

FIGURA 6. 16. Adscripción de sa larios para puestos esenciales en Coprosa. 

FUE-5TOS E..SE..NCIALE..S 

FACTORES ALMACENISTA CHOFER · INTE.NDE.NCIA 
· E..SE..NCIALE.S 

f\.esponsabilidad 800 800 650 

Habilidad 1050 900 800 

E__s¡:uerzo mental )50 )00 150 

E__s¡:uerzo ¡:ísíco 1200 1000 850 

Condiciones de 400 800 250 

trabajo 

Total $)800 $)800 $2700 

Tasa men sual de 
$)800 

comparación 
$)800 $2700 

FIGURA 6. 17. 

Tabla de comparación de ¡:actores para los puestos 9ue supervisa !:) tiene a su cargo e l 

Administrador de F ersonal de Coprosa. 

· F actoresl".:'senciaks Almacenista Chof~r · lntende;..da · Secretai:ia · · Kecepcio.nísb. 

f\.esponsabilidad $ 800.00 $ 800.00 $ 650.00 $ 1,)00.00 $ 1,)00.00 

Habilidad $ 1,050.00 $ 900.00 $ 800.00 $ 1,100.00 $ 1,500.00 

L_s¡:uerzo Mental $ 750.00 $ )00.00 $ 150.00 $ 1,800.00 $ 1,400.00 

L_sf-uerzo Físico $ 1,200.00 $ 1,000.00 $ 850.00 $ )00.00 $ )00.00 

(.ondíciones de 

rrrabajo 
$ 400.00 $ 800.00 $ 250.00 $ 200.00 $ 200.00 
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FIGURA6.1B. 
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A ptcac1ón de la A dm1nis trac1ón de /ersonal en Coprosa 

F ACTOR.LS E..SE..NCIALE..S 

a Almacenista 

•Chotee 
a Intendencia 

O Secretaria 

• Rece pcioni :sta 

E_n la ¡:igura 6.18. podemos observar cada uno de los ¡:actores esenciales con respecto a la 

adscripción de salarios, la asignación monetaria es en relación a la importancia relativa de los 

demás puestos. 

6. 1 o.+ Sistema de puntuación. 

La investigación hecha en muchas empresas modernas ha demostrado 9ue el sistema de 

puntuación es el más empleado para la evaluación de puestos. E_n ves de utilizar niveles 

salariales, como el método de compa ración de factores, las corporaciones usan puntuaciones 

especializadas. Aun9ue resulta más di¡:ícil diseñar este sistema, sus resultados son más precisos 

9ue los del método de comparación de ¡:actores por9ue pe rmite manejar con ma_yor detalle los 

factores esenciales. 
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E_ste método consta de los s iguientes seis pasoso 

a) Determinación de los tactores esenciales. "E..I sistema de puntos puede desarrollarse con 

los mismos tactores del método de comparación, pero generalmente este sistema protundiza 

más en el análisis por9ue descompone estos ele~entos en s ubtactores". 

b) Determinación del nivel de los tactores. "f uesto 9ue el nivel de responsabilidad, así como 

otros tactores puede variar de uno a otro puesto, el sistema de punt~s crea varios niveles 

asociados con cada tactor''. 

c) Adjudicación de puntos a los subtactores. "Con los tactore s esenciales li s tados como se 

muestra en la tigura , :¡los diterentes niveles 9ue se coloca n com.o encabezados se obtiene un 

sistema matricial de puntuación". 

d) Adjudica ción de puntuaciones a los niveles. "Ya asignados los puntos a cada elemento del 

puesto en el nivel IV, se deben conterir puntos a cada nivel diterente para resaltar la 

importancia de cada uno". 

e ) l\.ealización del manual de puntuación. "Se debe tormular un manual de e valuación, el cual 

inclu:¡a una explicación por escrito de los elementos del puestos". 

1-) Aplicación del sistema de puntuación. "E..I manual:¡ la matriz de puntuación nos permitirán 

d eterminar el va lor relativo de cada puesto, para lo cual se re9uiere comparar las 

descripciones de puesto en el manual de evaluación para cada subtactor. E_I punto de 

coincidencia entre la descripción de puestos:¡ la descripción del manual permite t9arel nivel:¡ 

los puntos de los subtactores de cada puesto; los puntos de cada subtactor se suman para 

identitícar el número total de puntos del puesto».'" 

18 William . Werther, Administración de Personal y Recursos humanos. Págs. 341 - 342 
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FIGURA 6.1 9. Si•tema matricial de puntos aplicado a lo• puc•too de Copro•a . 

. i AC TORE.5 E.SE.NCIALE.S 

1 R.E.SFONSAE>ILIDAD 
a) E_9uípo .Y materiales 
b) E_n la dirección, >upcrvísión :J control de 

pcr5onas. 

e) E..n tramites :1 procesos 

d) Información contidencíal 
e) Atención al publico 
llHMILIDAD 
a) E_xpcriencia 
b) E_ducación :J capacitación 
111 E.SFUE.R.ZO 
a) Fí>ico 
b) Mental 
IV CONDICIONE..5 DE. TR.MAJO 
a) De>agradables 
b) f\.iesgosas 

TOTAL· 1000 funtos 

FIGURA620 
FUE.STO• Gerente General 

. F ACTOLÚ~SESENClALE.S . 
'''!{' ~. . ., . . 

1 R.E.SFONSAE>ILIDAD 
a) E_9uipo :J materiales 
b) E_n la dircccíón , supcrvi5ión !::J control de 
personas. 

e) E_n tramites. !::J proce:i.os 

d) Información contidc:ncial 
e) Atención al publico 
11 HAE>ILIDAD 
a) E..xpcrícncia 

b) E.ducación :J capacitación 
111 E.SFUE.R.ZO 
a) ii>ico 
b) Mental 
IV CONDICIONE.5 DE. TR.MAJO 
a) De•agradable> 
b) f\.íes,so>a5 

TOTAL 725 funto5 

. MIÑIM() • . . 
1 

15 

25 

10 

20 

+5 

25 

25 

)5 

20 

20 

MINIMO . , · 

25 

LO 

. E>AJo ·· 
11 

)0 

50 

10 

20 

+o 

'JO 

50 

50 

70 

+o 

+o 

··E>AJO 
11 

)O 

MODE.RADO ALTO 
111 N 

+5 60 

75 100 

15 20 

)O +o 

60 50 

175 ISO 

75 100 

75 100 

105 150 

60 80 

60 so 

·. ALTO : 
N' :' ·· 

·· ·MODERADO 
:.,,y<: •... · ... ·fil :. ·. 

100 

20 

ISO 

100 

150 
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FIGURA621 . 

FUE.STO Cotizador 

FACTOKE.SESENCIALE.5 
MINIMO ()AJO MODERADO ALTO 

1 11 111 N 
1 KE.SFONSAE>ILIDAD 
a) E._9uipo 9 materiales +5 

b) E._n la dirección, supervisión 9 control de 15 

pcr5e>nas. 

e) E. n tramites !j proc.csos 15 
d) lnFonnación conFidencial +o 

c) Atención al publico ~o 

11. HMILIDAD 
a) E._xperiencia 1 }5 

b) E._ducación 9 capacitación 15 

111 E.SFUE.KZO 
a) Fisico 25 
b) Mental 105 

IV CONDICIONES DE. TKMAJO 
a) Desagradables 20 

b) Kiesgosas 20 

TOTAL 6}5 funtos 

FIGURAó.n . 
FUE.STO' Administrador de personal 

. F ACTÓKE.5 E.SENCIALE.5 ' 
·, MINIMO"· 5AJQ , MODE:.KADO . ALTO ·· 

···:.i. .<:. 11 . 111 · N· 
1 KE.SFONSAE>ILIDAD 
a) E._9uipo 9 materiales +5 

b) E._n la dirección, supervisión 9 control ck 100 
pers.onas. 

e) E.n tramites~ procesos 20 
d) lnFonnación conFidencial +o 

e) Atención al publico 

llHMILIDAD 
a) E_xperiencia 180 

b) E._ducación 9 capacitación 15 

111 E.SFUE.KZO 
a) Fisico 25 
h) Mental 105 

IV CONDICIONE.5 DE. TRAE:>AJO 
.•) Desagradables 20 

6) Ries5osas zo 

TOTAL 670 funto• 
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E_n los cuadros anteriores, podemos o bservar la puntuación 9ue obtuvo cada puesto al asignar 

valores de acuerdo a los Íactores 9ue consideramos del método de sistema de puntuación, según 

los resultados el puesto de Gerente General obtuvo ma.':lor puntuación en comparación con los 

puestos de Cotizador .':I Administrador de F ersonal, por lo cual el primer puesto es el 9ue debe 

tener una ma.':lor gratíticación salarial. E_ste método a diterencia del de jerar9uización, 

graduación .':I comparación de tactores, es más preciso .':Iª 9ue podemos determinar con más 

exactitud los salarios de los puestos de la empresa Coprosa, por tal motivo se recomienda su 

u.tilización si se 9uieren obtener mejores resultados. 

6.1 1 INCENTIVOS. 

Con la tinalidad de mejorar el nivel de participación e identiticación del empleado .':I así mismo 

incrementar el trabajo individual .':I en e9uipo, sugerimos los siguientes tipos de incentivos 9ue 

pueden aplicarse para lograr impulsar .':I obtener los objetivos de Coprosa. 

6.1 1 .1 Incentivos económicos. 

a) Aumento de sueldos de acuerdo al desempeño del trabajador. 

b) Comisiones por volumen de ventas. 

c) [)ono especial por volumen de ventas (cuando genere un nivel ma.':lor al estimado en 

un bimestre, cuatrimestre, semestre, etc.) 

d) Otorgar días especiales con goce de sueldo. 

6. 1 1 .2 Incentivos no económicos. 

a) R.egalar objetos deportivos o decorativos. 

b) M~orar condiciones de trabajo. 

c) Tornar en cuenta las opiniones del personal. 

d) R.egalar o ritar despensas. 

e) R.egalar boletos para ir al cine o par9ue de diversiones. 

8 A hacer notario el desempeño de los trabajadores de la empresa, poniendo en la 

pa ncarta al empleado del mes .':Iª sea por ventas o productividad. 

122 



Ap/,eac1ón de fa Administración de fersonaf en Coprvsa 

Fara poder aprovechar los incentivos anteriores cabe señalar 9ue es necesario aplicarlos 

periódicamente, tomando en c uenta el desempeño actua l de l trabajador !J la empresa con 

respecto a la productividad esperada en un plazo especitico, la utilización de los incentivos le 

permitirá a Coprosa reduci r sus costos !J ser más eticiente en su proceso de comercia lización . 



'1:2rócesó de <Yómercializackfn de 

(Yó/JfóSá 

l 

OE>JE. TIV05 

* Conocer el proceso de comercíalizacíón del sector prívado !:) públíco. 

* ldentitícar 9ue actívídades se repíten en ambos procesos !:) cuales 

cambían para poder díterencíarlos. 

* R.epresentar ambos procesos de comercíalízación gráficamente para 

interpretarlos tácílmente. 



/roce so de ComerciahZación de Coprosa 

1.1 INTRODUCCIÓN. 

E_n la s empresas del sector comercial existen diversas actividades que se realizan ; entre las 

principales podemos encontrar las siguientes: comprar, a lma cenar, vender !:J cobrar, entre otra s, 

cada una de las cuales forman parte del proceso de comercialización de Coprosa; el llevar a 

cabo cada una de estas actividades con eficiencia se busca obtener como resultado el logro de 

los objetivos generales !:J específicos de la empresa; por eso hace necesario establecer un 

proceso de comercialización adecuado a las necesidades !:J estructura de Coprosa.· 

Con base en la información presentada en el manual de organización elaboramos el proceso de 

comercialización buscando el aprovechamiento de todos los recursos que posee la empresa, 

tanto humanos, como materiales !:J financieros. 

1.2 FKOCE.SO AFLICADO AL SE.CTOK FRIVADO. 

u 5ÚSQLJE.DA DE. CLIE.NTE.S 

1) Los vendedores tienen asignada una zona para dar a conocer el servicio de la empresa !:J 

éstos se dirigen a instituciones como: hos pita les, clínicas !:J empresas privadas; así mismo, 

utilizan otros medíos como lo son el Sistema de Información E_mpresarial, Cámara 

Nacional de Comercio, etc. para localizar a los posibles clientes. 

u VISITAS A CLIE.NTE.S 

2) Al ser detectados los clientes, los vendedores concretan citas con la finalidad de realizar 

visitas a los responsables de compras !:J ofrecer los productos que comercializa Coprosa. 

u COTIZACIONES 

)) E_I cliente al contar con los datos del vendedor le hace llegar personalmente, vía fax, 

telefónica, o por correo electrónico solicitudes de cotización, las cuales se turnan a los 

cotizadores !:J mediante estas Coprosa tendrá la oportunidad de mostrar al cliente los 

precios que se man<:ian !:J el servicio que la empresa proporciona. 
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4) Una vez 9ue los cotízadores reciben las solicitudes de cotización se disponen a pedir a 

los díterentes proveedores precios!:) tiempos de entrega de los productos a cotizar para 

así otrecerle al cliente los mejores precios!:) lograr la asígnncÍón del pedido. 

5) Al hacer llegar la cotíz:acíón al cliente, el vendedor da seguimiento a la misma para ganar el 

pedido o en su caso negociar los precios con el cliente, en ocasiones dísmínu!:Jendo el 

margen de utilidad para 9ue le sea signado el pedido. 

i:t COMFM 

6) Sí el cliente decide levantar el pedido con Coprosa, debe elaborar una orden de compra 

9ue será enviada a la empresa !:) lo recibirá el cotízador, mismo 9ue contínma precios !:) 

tiempos de entrega con el proveedor con 9uien se ad9uirirán los bienes al ser 

contínmados los precios, el cotízador turna el pedido a la secretaría para 9ue elabore la 

orden de compra !:) solicite autorización al Gerente general. 

7) Al tener autorizada la compra, la secretaría envía la orden al proveedor!:) contírma 9ue 

éste la ha!:Ja recibido; por otra parte, se le íntonma turnando la orden de compra al 

a lmacén para 9ue tenga conocimiento de los pedidos 9ue recibirá. 

8) EJ cotizador intonma al administrador de personal sobre los pedidos 9ue recibirá 

diariamente !:) los cuales serán entregados a los clientes, el administrador especítíca al 

choter la ruta diaria 9ue tomara para recepciones!:) entregas, posteríonmente el cotízador 

da seguimiento de los pedidos solicitados tomando en cuenta los tiempos de entrega. 

i:t R.E.CEYCIÓN Y E.NTR.E.GA 

9) Una vez 9ue el tiempo de entrega se cumple, el proveedor hace llegar el pedido, el cual 

se recibe en el almacén verítícando 9ue cada uno de los productos corre5ponda con la 

orden de compra , cotejando ciertas especítícacíones del pedido . 

. 1 o) E_I almacenista registra la entrada de los productos para 9ue posteriormente le sean 

enviados al cliente. 
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1 1) E._n ocasiones se tiene urgencia de entregar algunos pedidos, siendo necesario enviar al 

choter a recoger la mercancía a las instalaciones del proveedor, para ;isí dar el mejor 

servicio al cliente !:J entregar cuando este lo re9uiere. 

1 2) Otra de las tormas mediante las cuales se concretan las ventas en Copros;i es cuando el 

mismo cliente acude a las instalaciones de la empresa a ad9uirir los productos 9ue se 

manejan de línea. 

7-} FROCE.50 AFLICADO AL SE..CTOR FÚ5LICO. 

u 5ÚSOOEDADE..CONVOCATORIAS 

1. Los vendedores dedicados a las ventas del sector publico se encargan de buscar las 

convocatorias 9ue aparecen en el Diario Üticial de la Federación, en los periódicos de 

circulación nacional o en el sistema Compranet. 

l. Una vez 9ue el vendedor encuentra la(s) convoc;itoria(s) la revisa !:J la turna al gerente 

general, 9uien decide si se realiza la compra de las bases para la licitación de la 

dependencia o institución, tomando en consideración las cantidades !:J volumen del pedido, 

los acuerdos !:J convenios existentes con los tabricantes; así como, si es conveniente 

competir. 

}. E_I vendedor obtiene las bases, las revisa !:J las turna al cotizador para 9ue solicite ªPº!:Jº 

del (los) fabricante(s) de los productos por los cuales se participara en la licitación. 

u COTIZACIONE..S 

4 . E._I cotizador realiza la labor de negociación, de ªPº!:Jº !:J convenios con los tabricantes !:J 

una vez 9ue lo contirma, solicitan la autorización del gerente general para el trámite del 

pago de las bases. 

5- E._I vendedor realiza el trámite de pago de las bases !:J turna al cotiz;idor las partidas a 

cotizar, mismo 9ue procede a realizar la labor de negociación con los proveedores. 
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6. E_I cotizador entrega la propuesta económica !;) técnica al vendedor para 9ue proceda a 

participar en la licitación. 

n FR.OCE-50 DE. LICIT ACION 

7. E_J vendedor acude a la junta de aclaración de dudas para 9ue la propuesta 9ue se 

presente sea lo mas exacta posible. 

8. E_J cotizador al recibir los precios!;) tiempos de entrega del ó los proveedores, entrega la 

propuesta al vendedor para 9ue la entreguen en el lugar especi¡:icado en la convocatoria. 

9. La dependencia o institución realiza su proceso de apertura de propuestas en el cual se 

encuentra presente el vendedor. 

1 O. Una vez 9ue se cierra el concurso, se prepara el acta circunstanciada por ambas partes, se 

retiran los participantes!;) la institución o dependencia realiza la selección de proveedores 

!;) procede a emitir el fallo; si Coprosa resulta ganadora en una o varias partidas, el 

vendedor recibe la adjudicación del pedido. 

n COMFR.A 

1 l. Al recibir la adjudicación, el vendedor la turna al cotizador para 9ue este realice el proceso 

de compra!;) dé seguimiento del pedido. 

1 2. La entrega de los pedidos al almacén de Coprosa se realizara de acuerdo a las 

necesidades de la institución. 

n E.NTR.E.GA 

1 ). E_I cotizador ini:orma de la entrega del pedido al administrador de personal para 9ue lo 

considere en la ruta del choi:er de acuerdo a los horarios de recepción establecidos. 

1 +. E_I almacenista prepara los productos recibidos !;) los entrega al choi:er, 9uien acude al 

lugar especi¡:icado para realizar la entrega del pedido. 
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1.+ DIAGRAMA DEL f'l\OC:E.50 D~COME.l\CIALIZACION DE.LSE-CTOI\ f'l\IVADO 

ACTIVIDAD 
. LlNIDAD .:RE.Sf'ONSA5,LE. · 

VE.NDEDOK Cllt:NT~ COTIZADOR SECRETARIA ALMACENISTA Ag~~E.~~~~~R CHOFER 

1. Inician la bú59ueda de 

diente~ por dif~rente5 m~dios'. • 

2. Concretan visitas con l~s 

dientes para dar a c.onoc.er a 

Coprosa. 

}. E.nvla o entrega solicitud de 

cotización al vendedor. 

+. Recibe la solic.ítud de 

cotiza¿ión .Y la turn~ al 

cotizador. 

). Recibe la5olidtud°de 

c.otización_y pro~d~· a buscar 

los mejores prec:io5 .Y tiempos 

de entrega e~t~e los · . · 

proveedores 9ue maneja. 

6. E.labora cotización ~n los 

precios .Y tiempos de e~trega 
obtenidos .Y la envla al diente . 

9ue la 5olic.ító. . 

• 
• 

• 

• 

• 

129 



f roc~5o de Comercializac/ón de Copro.sa 

1·: SE.CTQ~f'RIVADO 
. .. . .. · ,. . : .:. ·· · _; UNIDAD KESFONSA5LEF' .. 

ACTIVIDAD'-·,.<;:1:.>: .· :. :;:» ·y .... · · .. . -i:~ : ·,.,.·:: ·-: ': .. " ... <: . ·· _ · . · .·. · .. ·· .. , ···· 
< .· .;::• ;·;.:,; J,0~;:_\/;f .VE';NDEDOR..: CUENTE '.~COTJZADOR> SÉ.CRE TARIÁ 'AÚvlACENIST A ADMINISTRADOR . CHOFER 

" ··-.·>>;'.-'..;·,-:'··":·; ,,L.':\.\.':· ... ·:·-·'·:·: · ... :· . ,,: -. ~ -:· · ··• , · · ·:" · · · · . • DE rERSONAL 

7. l\ecib;~ '??~~~i,9,~ -~ -1~~[?,~ /~ 
levan_ta;cl ~~í#~ .~ ~Ópr.;5a : 
8. E_l~b6~a ~ -~nvi~' 6rde~ de 

compra a Coprosa. 

9. l\ecibe el pedido para 

realizar la compra .al/los 

proveedores con 9uienes se 
negociaron las mejores 

condiciones de compra: 

1 O. E_ labora orden 9 e.ntrega 

al Gerente Generaly~~a .su 
autorización .. , ·· 

1 1. Una v~z 9ues~ aut~zó la 

compra informa a_l_. . ' 

Adminifüadorde personal 

sobre los pedido 9~e se 

recibirán, 

1 2 . recibe 21 pedido d~ 

proveedor , registra.su 

entrada~ lo prep~ra parii ser 

entregado al diente. . 

• 
• 

• 

• 

• 

• 
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.SE.CTOKFKIVADO . 

ACTIVIDÁd :\:,s. " ,,,:,.;;:;:_ .. :>.: · .'.,.;, •"'<•, '.Ll.NIQAD;l\E~F(),NSAE>LE.· 
: .·,··: vtNDr'..o8R CLIL.NTE co+il:A66R :· s~cRr:TAAIA ALMACi:NJSTA ADMINISTRADOR CHOFLR 

. . Dr:rERSONAL 

1,. f'rograma la5 ruta5 de 

entrega !) la5 propordona al 

chofer. 

1 +. Acude al almacén para · · 

recibir 105 pe.;lid~ 9ue 5c ' 
entregaran a lo5 dientes. · . . · 

1 5. Entrega al chofer lo5 

pedido preparad;5 para ·. 

entregar a los diente5. 

1 6. Sube los pedidos a la · 

camioneta!) sale a la rut.;o 

establecida. 

1 7. Entrega al diente ~Ú 
pedido correspondient~ . . 
1 s. Rcdbe el pedido. ; ·· • 

• 

• 

• 

• 

• 
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7.; DIAGRAMA DE.LFROCE.SO DE. COMERCIALIZACIÓN DE.L SE.CTOR FU5LICO 
' ·. -_ ' .. .. ' . . . . . . ' . ,. ' . ·- .. · . . . . 

ACTIVID)\B:::-i;Yg;ÓX:('\.S< >i:;<(~·. i/<~~¡;>,t*Úi:i;~~S;i:i;: (JN.IPAPkR!'.;:óf'0ílóA5L.E: f-::('.iJ'::, ~ ;. >,', ' 
·· ·· ·.:;. :.'·' . vr:NDi:.DOR cur:NT~· COTIZADOR s .. cRr:TARJÁ ALMAC"NJSTA ADMINISTRADOR cHorr:R 

. " '· · '- · L.. DI:. rr:RSONAL 

1. E:>u~~n 00."YPea~riu para 
lidtac:í6~. · .':'/'.:.·. . . 

2. Turna la convocatoria al 

Gerente General para su 

revisión. 

~ . R,evísa las bases !l las turna 

al cotízador.' · 

+. Kec:íbe las bases !l solíc:íta 

ªPº!lº de los fabri~ntes para 

el ingreso a la lic:ítadón. · 

'. Solícita autorizac:í6n al . 

Gerent~ General para la 

ad9u í~íc:í6n de las b;ses . . 

ó. Kealí~ el tra~íte de : . 

ad9uísíc:í6n de l~s b~ses !l . 
' . . 

entrega al C:otízador las 

partidas a cotíz~r. 
7. Solíc:íta prec:íos a I~~· 
proveedores. 

• 

• 
• 

• 

• 

• 

• 
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.ACTIVIDAD 

8. Acude a la junt~ de 

aclaración de duda5 . . 

9. Obtiene lo,5 precios de lo5 

/.roce .so de Come rci.:J!tLáCJón de Copro.-;a 

SitCTOK FU5LICO 
: :.' UNIDAD KE.SFONSA5LE. 

VE.NDE.DOR CLIE.NTE. COTIZADOR SE.CRE.TARIA ALMACE.NLSTA ~~~N~~~~~R CHOFER 

• 

produdo5 cótizados !j realiza .· • 

labor d.e negoCíaóÓn.. . 

1 o. De acuerdo a lo5 prcCÍo5 . . 

acordado5 elabora la 

propue5ta económica !j la tur~ · 
al vendedor. 

1 l. E_labora la propuesta . 

técnica !j al recibir la propuest~ 

económica la entrega a la 

institución. 

1 2. Acude al · p~oc~5~ de · .. 

apertura de propu~s~s. ' 

1 ) • E,mite el fallo !j r~alíza la . 

adjudicación.del pedido. ' . 

• 

• 

• 
• 
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, · SE.CTOI\ FUE>LICO · 

ACTIVIDAD · 
. <:' .,\ .. 

· !':'.; .. · ;(JNIPADRE5FONSA5LE :· ,, 
. -V-,-E_N,,__DE-"-D~O-R~C~Ll-E-NT-E_~· •"""cÓTIZADOR . s~~~ETARtA . ALMACENLSTA Ag~~E~~~~~R G10FLR 

. 1 +. Recibe ei p~dido y I~ tl;;.ri~-' 
al cotizador. . .. 

1 '. Realiza el proceso de · 

compra y da seguimíe~t~ al 

pedido. 

1 6. !~forma al administrador de 

personal la fecha de ~n;rega del . 

pedido. . 

17. Organiza la ruta para la 

entrega d~ lo~ pedidos. 

18. Recibe el pedido, .lo 

prepara !:J lo entrega al chofer 

para su entrega. 

19: E.ntreg~ el pedido a la " 
instituci6n en l~Jechá .· " 
program~d~: · . ~· : 
20. Recibe d pedido. · ' ·. 

• 

• 

• 

• 

• 

• 
• 
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ÁplicackJn de la cifercadótecnia 

en la @impresa 6}Jprósa 

8 

05JE.TIV05 

• Conocer a 9ue mercado esta dirigido el serv1c10 de Coprosa 

poder expandirlo. 

• ldentiticar la mez.cla de productos 9ue comercializ.a Coprosa 

conocer su clasiticación !:) uso . 

para 

para 

* Detinir el empa9ue apropiado para la distribución !:) entrega de 

productos. 

*' Sugerir márgenes de utilidad considerando el precio de compra, 

volumen de pedidos, antigüedad del cliente, etc. 

* E_stablecer un plan de publicidad !:) promoción, para incrementar la 

participación en el mercado de los sectores público!:} privado. 

* Ubica r las unidades estratégicas de negocio de Coprosa para detínir 

un curso de acción!:} aplicarlo. 



Aplicación de la M ercadotecnia en Coprosa 

8.1 INTRODUCCIÓN . 

Una de las principales herramientas para etícíentar la comercializa ción de las empresas es la 

mercadotecnia, una actividad mediante la cual se busca la completa satísÍacción de las 

necesidades y deseos de grupos o individuos, a través del intercambio de productos o servicios. 

Hoy en día existe una gran competencia entre las empresas de diversos giros, sobre todo en el 

sector comercial, por lo cual en Coprosa es necesaria la aplicación de la mercadotecnia para dar 

a conocer los productos 9ue se venden a un mayor número de clientes, sobre todo por9ue uno 

de los principales objetivos de la empresa es el incremento de los niveles de ventas; por tal motivo 

es indispensable recurrir a la implantación de estrategias de publicidad, promoción y distribución 

con la tinalidad de ofrecer al cliente el m<:jor servicio asegurando su total satisÍacción, lo cual 

permitirá a Coprosa permanecer y posicionarse en el mercado como una de las mejores 

empresas en su ramo. 

8.2 MERCADO. 

Fara poder delimitar la aplicación de la mercadotecnia en el contexto de la empresa Coprosa 

comenzaremos por de~inír el mercado al cual va n dirigidos los productos 9ue se comercializan en 

ella. Actualmente podemos reconocer diterentes tipos de mercado, los cuales son los siguientes: 

J:t Mercado de consumo: E_ste mercado esta integra do por individuos 9ue utilizaran los 

productos !)/o servicios para su uso p e rs onal; es decir, 9ue no serán comercializados 

después de 9ue se ad9uieren y a este consumidor se le llama usuario tinal. 

):{ Mercado industrial: E_n este m.:.:rcado los individuos y organizaciones ad9uieren bienes!:}/ o 

servicios para la producción de otros bienes !)/o servicios. 

):{ Mercado de reventa : E_n este mercado los individuos y organizaciones obtienen una 

ganancia al rentar o revender los bienes y servicios ad9uíridos. 

):{ Mercado de gobierno: E_ste mercado se íntegra por instituciones del sectOr público, las 

cuales ad9uieren los bienes !)/o servicios para la realización de sus tunciones. 
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ll Mercado internacional: Mercado Íormado por organizaciones, individuos e instituciones de 

otros países. 

De acuerdo a la clasiticación anterior podemos detínír 9ue Coprosa tiene un amplío mercado; 

· en el mercado industrial podemos encontrar a lo hospitales, laboratorios !.) empresas privadas 

9ue cuenten con servicio medico interno, los cuales ocuparan los artículos de curación!.) e9uípo 

médico para otrecer un servicio a terceros; en el mercado de reventa tenemos a los distribuidores 

mas pe9ueños 9ue no logran ad9uirir directamente sus productos con los Fabricantes por no 

tener un ma!.Jor volumen de ventas, !.) tinalmente el mercado de gobíérno, en el cual a pesar de no 

generar pedidos tan trecuentes, las compras 9ue realizan son en grandes volúmenes. 

8 .2 . I Segmentación de Mercado. 

Una vez 9ue se ha determinado el mercado al cual van dirigidos los productos 9ue comercializa 

Coprosa, es necesario determinar el segmento de mercado en el cual se ocupará la empresa 

para dirigir sus estrategias de mercado!.) enfocarse en él para obtener una ma!.Jor etíciencia en 

sus técnicas de mercadotecnia aplicadas mas adelante. 

E.n la siguiente tabla, presentamos los criterios de segmentación de mercado aplicados a la 

empresa Coprosa. 
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FIGURA.s.1. 

CKITE.RIO 

(Jbicación 

t:C Región geográfica 

Tipo de cliente 

t:C Industria !:J tamaño 

t:C TipodeUso 

Condiciones del negocio 

t:C Tamaño del pedido 

Ap/,cación de la Mercadotecnia en Coprosa 

SEGMENTODEMEKCADO 

Distrito federa l 

.AJ El tipo de cliente al cual va dirigido el servicio 

de la empresa Coprosa es en primera instancia, 

hospitales, clínicas, (públicos !:J privados) !:J 

laboratorios, pero también lleva a cabo 

actu almente sus ventas a empresas privadas 

grandes, medianas !:J pequeñas, que cuenten con 

servicio médico interno. 

f)) Distribuidores pequeños de artículos de 

curación !:J laboratorio así como de medicamentos. 

Los clientes mencionados en el inciso A, o cupan los 

productos para efectuar los servicios para los 

cuales fueron creados !:J los distribuidores del inciso 

f), los utilizan para la reventa, es decir como 

Intermediarios entre empresas pequeñas o usuarios 

fin a les Coprosa. 

f or lo mencionado anteriormente la empresa se 

enfocara en atender pedidos grandes en especial 

los del sector publico. 

De acuerdo a la segmentación realizada , presentamos algunas ta blas informativas en las cuales 

podemos observar el número de empresas mediana s !:J grandes ubicadas en el distrito federal por 

sectores, en las cuales están incluidos el sector servicios (hos pitales, clínicas, escuelas !:J 

laboratorios), !:J el sector industrial !:J comercial (e mpresas privadas medianas !:J grandes que 
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probablemente cuentan con servicio medico). Así mismo, agregamos el número de unidades 

medicas ubicadas en el Distrito Federal, tanto del sector publico como privado. 

FIGURAB.2. 

INDUSTRIA 
2+2 

COME.RCIO 
259 

SE.RVICIOS 
412 

TOTAL 
9¡; 

·. •.· E:MFKE.SAS ME.DIANASE.N E.l DISTKITOfE.DEKAL t: ·.·. 
' . ·~ . - ' ' . - . . ' . . ·. . - - - -- - . ,- ·. . . .. 

INDUSTRIA 
691 

COME.RCIO 
618 

SE.RVICIOS 
+81 

TOTAL 
1,¡90 

...... UJNIDADE.S MEDICASU51CADASENEfDIS°VKfTO , 
>· .·.•.':;/( .. - . FEDE.R}..{ .- ·:: ,· ,, ,' <·• '>:' .·· ....... . 

SE.CTOR. FUE>LICO SE.CTOR FRIVADO 
}8+ +15 

TOTAL 

799 

Como podemos observar existe un amplío mercado en el cual Coprosa puede oi:recer sus 

productos (de acuerdo a los objetivos planteados en el manual de organización), se pretende 

abarcar un mayor porcentaje mediante las dJerentes estrategias 9ue se plantearán a lo largo de 

este capítulo. 

Una vez 9ue se ha de¡:ínído el mercado podemos elegir los segmentos 9ue se tomaran como 

mercado(s) meta, esto nos ayuda a dirigir las estrategias de mercadotecnia buscando 

incrementar el volumen de ventas, incrementar la participación en el mercado y lograr un 

posicionamiento en el mismo. 



Aplicación de: la Me:rcadotecm~J e:n Coprosa 

E._xisten tres tipos de estrategias dependiendo del segmento de mercado 9ue se elja, las cuales 

son: 

):( E._strategia de congregación. Se considera todo el mercado como un solo segmento, 

considerando semejantes a los miembros del mercado. 

n E._strategia de un solo segmento. Se elige un solo segmento del mercado total. 

):( E._strategia de segmentos múltiples. Se identitic.an e.orno mercados meta 2 o mas 

segmentos del mercado total. 19 

Fara Coprosa es sumamente importante el ampliar su mercado e incrementar la demanda de los 

productos 9ue comercializa, para poder crecer !J desarrollarse; también, es importante 

considerar 9ue existe una gran competencia en el ramo, es por ello 9ue se elige la estrategia de 

segmentos múltiples, considerando también 9ue entre las líneas de productos 9ue se man':Ían en 

la empresa existen algunas 9ue van dirigidas a un segmento, por ejemplo: e9uipos médicos 9ue 

solo se venden en clínicas !J hospitales, o medicamentos 9ue no son utilizados por laboratorios 

por el servicio 9ue otrecen. 

8.} ESTUDIO DE. LA ME..ZCLA DE. LA ME..RCADOTE.CNIA E..N 
COFROSA 

8.}. I F roducto. 

E._I producto es: "todo a9uello 9ue otrece la atención de un mercado para su ad9uisición, uso o 

consumo !J 9ue puede satistacer una necesidad o un deseo, inclu!Je objetos materiales, servicios, 

personas, lugares, organizaciones e ideas"w 

E._xiste una inmensa variedad de productos, por lo cual ha sido necesario realizar una 

clasiticación de los productos, misma 9ue nos permitirá ubicar los 9ue se comercializan en 

Coprosa, para poder diseñar la estrategia mas adecuada para su venta. 

19 
Stanton E.tzd ~ Walker, Fundamentos de Marketing, F ag . 179-181 

'° K..o tfer ~ Annstrong, Mercadotecnia, F ag. }26 14-0 



FIGURA B.). 

CLASIFICACIÓN A 

CLASIFICACIÓN 5 

¡ 
Ap/,"cación de fa Men:adotecnia en Coprosa 

:¡;. DVRADEROS 
:¡;. NO DURADEROS 
» SERVICIOS 

» USOCOMUN 

» CONSVMO 
» COMPARACIÓN 
» ESPECIALIZADOS 
» NO BUSCADO 

~ INDUSTRIALES 
» MATERIALES Y PIEZAS 
» BIENES DE CAPITAL 
:;;. SUMINISTROS Y 

SERVICIOS 

La empresa Coprosa se encarga de comercializar artículos de curación como son vendas, telas 

adhesivas, jeringas, guantes, etc. artículos de laboratorio entre los cuales podemos encontrar 

probetas, soluciones 9uímicas, tubos de ensayo, lámparas de alcohol, etc. y medicamentos, los 

cuales se venden en menor proporción, manejándolos principalmente como servicio especial a los 

clientes 9ue los re9uieren así mismo, también se comercializa e9uipo sotisticado para hospitales y 

laboratorios. Considerando lo anterior, nos podemos dar cuenta 9ue es ditícil ubicar en una sola 

clasiticación los productos 9ue vende la empresa ya 9ue son de diversa índole, por ejemplo, 

dentro de la clasiticación "A" se pueden ubicar lo medicamentos como bienes no duraderos y las 

sillas de ruedas como bienes duraderos. E_n la clasiticación "5" podemos ubicar los productos 

de acuerdo al mercado al 9ue van dirigidos; por .:jemplo, si se venden a hospitales; los 

medicamentos y artículos de curación, se ubican en los industriales en materiales y piezas, si se 

venden a empresas privadas se encuentran como suministros y tinalmente el e9uipo médico como 

tripies y mesas de exploración se encuentran en los industriales como bienes de capital. 
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E_n el s iguiente cuadro podemos ver algunos de lo s productos 9ue vende Coprosa, ubicados en 

la clasitica ción correspondiente. 

FIGUR.As.4. 

Clasif~cación 

··<:-·· 

- . ':.-
h .. " 

. /·f~ : . 

N g;duraderos 

:/~~-~JL· 

Vendas 

. Termómetros 

Sondas 

Lámpara de alcohol 

Jeringas 

[)atas para cirugía 

Tela adhesiva 

l\.ea c tivos 

5íenes de capital .. 

Andaderas 

Sillas de ruedas 

Camas 

Camillas 

Colchones especiales 

Tripie 

Mesas de exploración 

Todos los productos incluidos en el cuadro se clasitican también como suministros para las 

empresas 9ue los re9uieren para el uso de su servicio medico. 

8 .} . 1. 1 La Marca. 

"Llna marca es un nombre, termino, signo, símbolo o diseño, o una combinación de ellos 9ue 

pretende identiticar los bienes o servicios de un vendedor o grupo de vendedores !) 

diterenciarlos de la competencia" ... "representa la promesa del vendedor de entregar de manera 

consistente una serie especifica de característic;is, beneticios !) servicios a los compradores". 21 

L_n el caso especitico de la empresa Coprosa, al ser una comercializadora no posee marcas 

propias; es decir, se dedica a otrecer J;is marcas de los fabricantes de los productos 9ue vende. 
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De acuerdo a l giro de la empresa es necesario 9ue otrezca a sus clientes una gran variedad de 

productos, a lgunos de ellos en díterentes marcas, así el cliente tendrá la oportunidad de elegir la 

9ue mas le convenga de acuerdo a sus necesidades; cada una de esas marcas tiene su propio 

mercado, ha:¡ varias 9ue tienen un gran reconocimiento !:! prestigio, como lo son: Johnson & 

Johnson, i(endall, ?M, i(ímberl:¡ Clark, i(odak, Degasa, etc.; esta es una gran ventaja para 

Coprosa, !:Jª 9ue el propio tabrícante se encarga de dar valor a su marca !:J posicionarla 

otrecíendo variedad!:! calidad en sus productos. 

f or otra parte, en el ramo de los medicamentos !:! artículos de curación se llegan a presentar 

períodos en los cuales escasean productos de ciertas marcas, por diversos motivos, 

principalmente taita de material para su producción, o retrasos en el proceso de importación por 

las diterentes variables económicas !:! administrativas, es por ello 9ue Coprosa debe otrecer 

productos alternos para cubrir la necesidad 9ue el cliente tenga del producto, sobre todo 

por9ue son artículos 9ue los clientes no pueden d~ar de utilizar. 

Algunas de las marcas que la empresa otrece por líneas de productos son las 9ue presentamos 

en el siguiente cuadro: 

FIGUl\AB.5. 

MATEl\IALDE. 

CURACIÓN ·.· 

oAbbot 

O Altamirano 

O Atramat 

O 5axter 

o5.D 

O Cardetex 

O Degasa 

O Johnson & Johnson 

O i(endall 

O Vízcarra 

LA50KATOKIO .·· 
CLINICO 

O i(odak. 

O Mallínck.rodt 

O [)a:¡er 

. > M0!31UARIO E. ' 
·. INSTKUME.NTAL . 

o Cííasa 

o E.sgo 

o Dí meda 

o Dewímed 

o Miltex 

o f romísa 

o WelchAll:¡n 

o Ultra light 

o l\.ubín 

o Ortíz 
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De acuerdo al cuadro anterior podemos observar 9ue se manejan desde marcas muy conocidas 

y posicionadas en el mercado, hasta otras no tan conocidas pero 9ue si oi:recen calidad y 

cumplimiento con las especi¡:icaciones y normas 9ue los clientes re9uieren. 

8 .} .1 . 1 .1 Logotipo. 

Al no maneja r una marca propia, se propone el siguiente logotipo para la empresa, mismo 9ue se 

elaboró con la ¡:inalidad de lograr una identi¡:icación de la misma en el mercado, es decir 

distinguirse ante los clientes entre las demás empresas del mismo giro. 

FIGURAB.6. 

Los colores 9ue se utilizaron en el logotipo son el amarillo y el azul, los cuales tienen el siguiente 

signi¡:icado: 

Amarillo 

E_s el color del sol, representa la luz, activa el intelecto, la comunicación y la armonía del todo. 

•Azul 

Transmite seriedad, coni:ianza, i:luidez y tran9uilidad. 

Dentro de la gran variedad de productos 9ue vende Coprosa, podemos encontrar algunos 

productos 9ue no re9uieren de un empa9ue especial para transportarlos, pero existen otros 

para los cuales es necesario tener un mayor cuidado al llevarlos de un lugar a otro, ya 9ue se les 

pueden provocar daños parciales o totales, mismos 9ue representan perdidas para la empresa; 

por tal motivo es indispensable evitarlo mediante un estudio del empa9ue !:} embalaje idóneos 

para la transportación y entrega de cada una de las líneas de productos. Fara ello es 

indispensable consider<i r los siguientes ¡:actores: 
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J:t Tamaño 

J:t Temperatura 9ue el producto re9uiere para mantenerse en buen estado 

J:t Materia l con el cual esta elaborado el producto 

J:t E_nvase (en su caso) 

E_n el aspecto del empa9ue Coprosa tiene otra ventaja, la cual es 9ue el i:abricante desarrolla 

su propio empa9ue en el cual lo entrega .Y este mismo lo puede ocupar para entregarlo .Y 9ue el 

cliente esté seguro de 9ue el producto no ha sido usado .Y así en caso de ser necesario se pueda 

aplicar la garantía, sin embargo esto no signitica 9ue siempre sea así, es por ello 9ue en Coprosa 

se deben establecer di¡:erentes empa9ues para la entrega de los productos en a9uellos casos 

9ue sea necesario; por ejemplo, los pedidos 9ue no se entregan en cajas completas o a9uellos 

9ue contienen una gran cantidad de productos de di¡:erentes líneas 9ue se entregan cuando el 
cliente acude a la empresa a recogerlos. 

De acuerdo a lo observado en la e mpresa, las pruebas realizadas:¡ sugerencias, se establecen 

los siguientes productos para empacar este tipo de pedidos. 

J:t Cajas de cartón corrugado de di¡:erentes medidas dependiendo del tamaño del pedido .Y los 

productos a empacar. Las cajas no tendrán ninguna impresión, las medidas 9ue se sugieren 

son las siguientes: 

FIGURA a.¡. 

Descripción 

tJ C¡j;¡ de c;¡rl:ón de 55x45x27 
4l (;¡j;¡ de c;¡rtón de 50x40x40 
i:1 (;¡j;¡ de c;¡rl:ón de 57x57x45 
~ (;¡j;¡ de c;¡rl:ón de 60x60x80 

Costom~s NA • 

$6.50 
$7.15 
$8.50 
$14.90 

Las medidas 9ue se sugieren son de acuerdo al tamaño de los pedido más recurrentes .Y a las 

9ue los proveedores manejan de línea, .Yª 9ue a l mandar a hacer medidas especiales el costo 

aumenta, principalmente por9ue el volumen 9ue se comprará no es mu_y grande. 
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rara el sellado de las Cajas Se ocupara una cinta de '!-8 X f 50 impresa a dos tintas Y contendrá 

los siguientes datos: el nombre de la empresa, dirección, telétonos y tax, así mismo, esta cinta 

tendrá la ¡:unción de sello de garantía de 9ue el pedido va completo y en buenas condiciones, por 

lo cual se agrega también la leyenda: "una vez abierta la caja no se aceptan devoluciones. E.J 
costo de la cinta es de$ 1 6.50 mas !VA. 

FIGURA8.8. 

):{ Ütro de los productos 9ue se utilizaran para pedidos mas pe9ueños serán bolsas camiseta 

de polietileno de alta densidad, impresas también a dos tintas con el logotipo de Coprosa, 

dirección y telétonos, en calibre 1 50 el cual por el tipo de productos que se empacaran en 

ellas es lo su¡:icientemente resistente. 

FIGURA8.9. 

Cada uno de estos productos se utilizaran como empaque de acuerdo a los ¡:actores 

mencionados anterionnente como características de productos y pedido a empacar, evitando 

desperdicio de materiales y de espacio en los empaques seleccionados; así mismo, también se 

tomaran en cuenta las especi¡:icaciones de los clientes en caso de que el cliente requiera de algún 

empaque en especi¡:ico, con la ¡:inalídad de darle el m~or servicio de acuerdo a sus necesidades; 

principalmente en el caso de los pedido del sector publico, ya que son los clientes que incluyen 

este tipo de especi¡:icaciones en sus requerimientos. 
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8.) .1.) Mezcla !J líneas de productos que comercializa Coprosa. 

La empresa Coprosa posee una mezcla de productos sumamente amplia, !:Jª que por línea 

oÍrece una gran variedad de artículos, unos con ma!:Jor rotación que otros pero Íinalmente se 

oi:recen al cliente para proporcionar el mejor servicio demostrando la importancia que tiene para 

la empresa. 

E..n el siguiente cuadro podemos observar la mezcla de productos que oÍrece Coprosa a sus 

clientes. 

FIGURA8.10 

;A.MFLITUD •··· 

curación 

Artículos de 
Medicamentos 

Artículos de 
Mobiliario E.. quipo 

laboratorio 

-F rimeros auxilios -Controlados -Reactivos -Hospitales -Cardiología 

-No controlados -Instrumental -Clínicas -Odontología 

-Materiales -Consultorios -Neurología 

-Gi necología 

Cada una de estas líneas cuentan también con una gran variedad de marcas!) productos, los 

cuales se surten a los clientes de acuerdo a sus necesidades de compra. 

8.).2 F recio. 

8.).2. I De¡:inición de precio. 

De acue rdo a la dei:inición que nos proporcionan los autores Kotler !:! Arrnstrong en su obra 

"Mercadotecnia", el precio es "la cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio" .. . 
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"es la suma de los valores 9ue los consumidores intercambian por el beneticio de poseer o usar el 

producto o servicio"H 

8 .).2.2 F~ación de precios. 

fara toda empresa, el precio en el cual vende sus productos tiene repercusiones en su utilidad 

tina!, de ahí la importancia de t5ar los precios de acuerdo a los objetivos a los cuales van dirigidas 

todas las acciones de la empresa; para ello existen diversos tactores tanto internos como 

externos indispensables a considerar, los bctores internos 9ue intluyen en Coprosa son los 

o~etivos, ya mencionados, las utilidades deseadas, los costos, la calidad y posicionamiento de 

las marcas y productos para la venta; entre los tactores externos podemos encontrar la 

competencia, la imagen de la empresa y la demanda de los productos. 

E._n el siguiente cuadro se muestran los diterentes métodos o ento9ues para la t5ación de los 

precios de los productos así como los tactores 9ue se consideran de acuerdo al entoc¡ue 

aplicado. 

FIGURAB.11. 

···/MÉTODO •. 
1. E>A5ADO E.N E.L 

COSTO 

L E>A5ADO E.N E.L 
COMFKADOK 

J. E>A5ADO E.N LA 

COMFE. TE.NCIA 

'' Kotler~ Armstrong, Mercadotecnia , F ag.+ 1 O 

: .. •.' (.ONSIDE.l\ACIONE.5 
Costo unitario mas utilidad deseada 

F unto de ec¡uilibrio 

Frecios de los intermediarios 

La cantidad 9ue los dientes pagarían por el 

producto 

E.1 nivel en el cual se encuentran los precios 

en relación a la competencia 

F or propuesta sellada, basado en los precios 

9ue se piensa 9ue la competencia puede 

establecer 
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Actualmente la empresa Coprosa únicamente considera como ¡:actor primordial la utilidad 

deseada para la ¡:~ación de los precios:¡ la propuesta sellada p a ra el caso de las licitaciones. 

Así, se propone 9ue se establezcan dii:erentes escalas de precios considerando lo siguiente: 

J:t Volumen del pedido 

J:t Tipo de cliente (nuevo, constante, privado, publico) 

J:t Condiciones de crédito 

Las escalas de precios se establecerán de acuerdo a los siguientes márgenes de utilidad: 20%, 

25% :¡ }0%. E_n los siguientes ejemplos podemos ver la aplicación de los márgenes de utilidad en 

díi:erentes casos. 

J:t E_I ma rgen de utilidad 9ue se le aplicara a un cliente nuevo 9ue se encuentra ubicado al norte 

de la delegación Azcapotzalco, 9ue re9uiere de un crédito de 1 5 o }O días :¡ el volumen del 

pedido es pe9ueño, no se le podrá aplica r un margen de utilidad interior a un 25%, :¡a 9ue por 

las condiciones no es redituable para la empresa; sin embrago, se le puede aplicar el 25 % si el 

mismo pasa a recoger su pedido. 

J:t F or otra parte, sí es un cliente :¡a conocido 9ue re9uiere de }O días de crédito, su pedido es 

pe9ueño :¡ se encuentra en la delegación Magdalena Contreras :¡ considerando 9ue los 

proveedores con los cuales compite Coprosa son mas pe9ueños, se le aplicara un margen de 

utilidad del }0%. 

J:t Sí es un cliente grande, es decir 9ue compra constantemente, en volúmenes altos :¡ es 

cumplido en sus pagos se le aplicara a sus precios un margen de utilidad del 20 %. 

8 .}. } Distribución. 

E_n este apa rtado abordaremos el tema de canales de distribución :¡ logística, aplicados a la 

empresa de estudio, así podremos ídentitícar :¡ proponer m~oras en la manera mediante la cual 

Coprosa hace llegar los productos a sus clientes. 
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8 . ).).1 Canales de distribución. 

Un canal de distribución esta formado por personas u organizaciones que intervienen en la 

transferencia de la propiedad de un producto, desde el fabricante hasta el usuario Íinal o 

industrial. 

La empresa Coprosa, como !:Jª se menciono con anterioridad es una empresa comercializadora 

por lo cual Íorma parte del canal de distribución de los fabricantes de los productos que vende, 

dichos fabricantes utiliza n diversos canales de distribución !:) en la siguiente figura 8 . l 2. 

podemos observar un ~emplo de los canales en los cuales Coprosa funge como intermediario 

para la distribución de los artículos de curaciór.. 

FIGUR.A8.12. 

F4btiante: 

Jobnson & 
Joboson 

Ageni:e 
m4yotist4 
~e Jobosoo 
en MExico 

Coptos<¡ 

Coptos;¡ 

,. 
:: . . '-' - :.: ;· ;· 

--- · . . ;._ ~ . - -·· ·. 

···.·.· IMS5•·· 

Aquí podemos observar que existen 2 Íormas mediante las cuales el fabricante inclu!:Je a 

Coprosa en su canal de distribución, en el primero aparece adquiriendo los productos 

directamente con él fabricante, este caso se da cuando Coprosa !:Jª tiene convenios con los 

fabricantes para la distribución de sus productos!:) es proveedor directo; en el segundo canal se 

da el caso de que existen ciertos fabricante los cuales por estar en el extranjero, tienen agentes 

ma!:Joristas en cada región geogrática del mundo!:) algunos se encuentran localizados en nuestro 

país. 
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Así, podemos aprecia r la importanc ia de Coprosa como intermediario, ~a 9ue en la venta de los 

productos se encuentra establecido por la le~, 9ue los bbricantes no pueden distribuir 

directamente sus productos al usuario industrial o Íinal. 

8 .).).2 Logística. 

La distribución Íísíca de los productos 9ue comercia liza Coprosa comienza a partir de la 

recepción de los pedidos por parte del cliente, el cotizador procede a verificar con el a lmacenista 

la existencia de los productos solicitados, sí e l pedido no esta completo, se consulta al cliente 

para 9ue este decida de acuerdo a sus necesidades, si se realiza la entrega parcial o espera a 

9ue lleguen los f altantes ~ se entregue el pedido completo. E'._n ocasiones la compra de los 

productos se realiza mediante Just Jn Time aplicado al sector comercial; es decir, se busca 9ue 

la entrega de los pedidos en e l almacén de Coprosa se lleve a cabo un día antes de la fecha de 

entrega proporcionada al cliente, a s í se puede lograr un ahorro en costos de almacenamiento. 

Algunos de los prodl!ctos 9ue la empresa mantiene en stock para entrega inmediata son los 

siguientes: 

J::( Jeringas 

J::( Guantes 

J::( Cubre bocas 

J::( Vendas 

J::( Tela adhesiva 

J::( f' añales desechables 

J::( 5atas desechables 

J::( Algodón 

J::( Alcohol 

J::( Catgut 

Otro de los aspectos tomados en cuenta para recomendar estos productos, además de la 

demanda son 9ue: no tienen cadu cidad, no necesitan de cuidados especiales~ sus costos son 

bajos. 
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8.) . ) . ) l\ecepcíón de mercancía . 

[.n la dístríbucíón ¡:ísica, la recepción de la mercancía es una de las actividades primordiales, !:Jª 

9ue es en esta etapa en la cual se veritica 9"e el proveedor nos entregue los productos !:! la 

cantidad especi¡:icada de los mismos. 

Fara la recepción de mercancía se deberán tomar en cuenta los siguientes puntos: 

1. Mantener la puerta del almacén cerrada, hasta 9ue llegue el transportista, abrir la puerta !:! 

hacer pasar el vehículo al área de recibo. 

2. Una vez identi¡:icado el proveedor, se procederá a reunir al ec¡uipo 9ue se necesita para la 

descarga. 

). E_n ocasiones serán necesarias tarimas de plástico o de madera, dotar de ¡:ajas, navajas, 

cascos de seguridad, uni¡:orme, zapatos especiales !:! cuerdas, mientras m<jor e9uipado se 

encuentre el almacenista, la labor se ei:ectuará con ma!:Jor rapidez!:! seguridad. 

Una vez 9ue el almacenista revisa cada una de las partidas 9ue esta recibiendo, ¡:irma de recibido 

!:! traslada los productos almacén, posteriormente procede a clasi¡:icarlos para la colocación en 

los ana9ueles. 

8.).).+ Almacenamiento. 

Los productos en el almacén se acomodaran de acuerdo a las siguientes especi¡:icaciones: 

l:t Medicamentos: 

Controlados 

No controlados 

l:t Artículos de curación: 

Sólidos 

U9uidos 
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J:l Materia l de laboratorio: 

l\.eactivos 

Materiales diversos 

E_9uipo de laboratorio 

J:l E_9uipo medico: 

F or especialidad 

Apkcac1ón de la Merr:adotecnia en Coprosa 

Cada una de estas clasi¡:icaciones se acomodara en los ana9ueles en Forma alta bética de 

iz9uierda a derecha y de arriba abajo por cada tramo de ana9uel para su rápida ubicación. Así 

mismo, se recomienda 9ue en cada pasillo se colo9ue una lista de los productos 9ue se 

encuentran ubicados en el ana9uel para evitar demoras en el surtido de los productos y tener un 

mayor control de los mismos. 

Así mismo, se deberá elaborar el cata logo de los productos por líneas, por clasiFicación y 

ubicación en el almacén. 

Actualmente no existe ninguna señalización dentro del almacén, por lo cual se recomienda 9ue 

se pinten las líneas de seguridad en color amarillo en los pasillos. 

8.~.~.5 E_ntrega de mercancía al cliente. 

Una vez 9ue se tiene el pedido del cliente para su entrega, el a lmacenista procede a empacarlo 

para así entregarlo al choFer y 9ue éste, de acuerdo a la ruta establecida en conjunto con el 

administrador de personal lo haga llegar al cliente. 

E_I medio de transporte 9ue se utiliza para los envíos es terrestre, actualmente la empresa cuenta 

con el transporte adecuado para realizar esta Función. 

E_I traslado de los productos del a l almacén y al lugar en el cual se encuentra ubicada la 

camioneta de la empresa, se realiza con un carro conocido comúnmente como "diablo", en caso 

de pedidos pe9ueños y con una "pla ncha" para pedidos mas grandes y con mayor peso. 
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B.}.t F rornoción . 

La promoción de ventas es un aspecto sumamente importante en las actividades mercadológicas 

de toda empresa.':! sobre todo en la actualidad, cuando exi s te una gra n competencia.':! se vuelve 

indispensable la existencia de una diterencia notable entre Coprosa .':! el resto de las empresas 

con el mismo giro. F or otra parte, la promoción también es una manera de i:omentar las ventas, 

esto inclu.':Je intormar, persuadir .':! recordar a los c lientes .':! prospectos de cliente sobre los 

servicios.':! productos 9ue la empresa oi:rece. 

A lo largo de este capitulo se inclu.':Jen diversas estrategias para lograr uno de los objetivos de 

la promoción, el cual es incrementar la etectividad en la labor de venta. 

B.} .+. I Venta personal. 

Uno de los Íactores a considerar para la parte de promoción en la mezcla de la mercadotecnia es 

la venta personal, .':! en el cual es necesario realizar diversa s acciones 9ue permitan obtener los 

resultados 9ue la Gerencia General espera. 

Actualmente, la empresa cuenta con 2 vendedores únicamente.':! observando las actividades 9ue 

realiza cada uno de ellos se diagnostica 9ue es necesario un incremento en la tuerza de ventas, 

para poder cubrir totalmente el mercado 9ue se tiene previsto abarcar. E_I incremento en la 

tuerza de ventas será de un 1 00%, .es de cir, habrá cuatro vendedores, los cuales se dividirán 

primeramente por sector (público .':! privado) .':! posteriormente por zonas, tomando como 

prioridad al mercado meta 9ue son las unidades medicas (hospitales, clínicas.':! laboratorios). 

También será necesario realizar una división de vendedores por zona para el ahorro de recursos, 

como lo son el tiempo .':J esi:uerzo; es decir, evitar 9ue las distancias ini:lu.':Jan en la ausencia de los 

vendedores o se dupli9uen visitas de vendedor a un mismo cliente. 
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FIGURAB.17. 

Vendedores 

Sector f ublico Noreste Vendedor A zona NE. 

Suroeste Vendedor f) zona SO 

Sector f rivado Noreste Vendedor A zona NE. 

Suroeste Vendedor f) zona SO 

FJGU RA 8. 1 +. Distrito federal 

. MUNICWIOS . NO-DE. VENDEDOR. 
ALVAR.OOE>RL.GON 5 
5L.NITO JUAR.EZ . A 
MAGDALENA CONTR.L.R.AS LA· 
MILf'AALTA · 
TLAHUAC A 
TLALf'AN 
VENUS TIANO CAR.R.ANZA . A 

XOCHIMILCO . 

AZ.CAf'OTZALCO · A 

COYOACAN · 
IZT Af' ALAf' A · A 
MIGUEL HIDALGO . A 
CUAJIMALf' A DE. MOR.E.LOS . 
CUAUHTL.MOC . A 
GUSTAVO A MADLR.O . A 

IZT ACA.LCO · A 

Una vez 9ue se ha dividido la tuerza de ventas por zonas, se procederá a elaborar un programa 

de visitas a los dientes. 

Dentro del programa de visitas, se contemplaran las siguientes etapas: 

1) E.I vendedor ampliara su cartera de clientes de acuerdo a la zona asignada. 

2) Al identiticar aquellos clientes con 9uienes aun no se ha tenido ninguna relación 

comercial se procede al primer contacto, el cual será vía teletónica, para identiticar a la 

persona encargada de compras dar a conocer la empresa .':l concertar una cita. 
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) ) f _I vendedor prepara la inÍonnación 9ue presentara a l contacto de c ompras; e s decir, el 

c urrículo de la compañía y su ta~j eta de presentación con la Íinalidad de proporcionar una 

buena imagen ante el posible cliente. 

4) Al tener el primer contacto personal el vendedor habla ra sobre los productos 9ue oÍrece 

la empresa haciendo éntasis e n el servicio que se otorgará al cliente para entrar en su 

grupo de proveedores. 

5) f _n esa primera visita se invita ra a l cliente a solicita r una cotización de los productos para 

que Coprosa pueda mostrarle la atención y precios accesibles en las cotizaciones, 

buscando cerrar la primera venta . 

6) Una vez 9ue se obtiene la venta con el nuevo cliente se programan visitas 9uincena les y 

me nsuales dependiendo del tipo de cliente y de la periodicida d de sus pedido, para dar 

segu imiento a la cuenta del cliente. 

EJ presente progra ma de visitas se realiza ra buscando el logro de los s iguientes objetivos: 

t:l Cubrir las diÍerentes zonas del Distrito Íedera l. 

t:l Dar a conocer el servicio de Coprosa, y los produc tos que oÍrece. 

t:l A sesora r a los clientes de acuerdo a s us re9uerimientos 

t:l f re senta r propuestas de ventas (pedidos programados, nuevos productos y tecnología) . 

t:l ÜÍrecer atención personalizada a cada cliente. 

t:l Dar seguimiento a los pedidos y buscar la completa satisÍacción de los clientes. 

8.}.+.2 f ublicidad. 

Dentro de la comunicación externa que se llevará a cabo en la empresa Coprosa podemos 

encontrar la publicidad, la cual es detinida en la obra "Fundamentos de Marketing'' como "toda s 

las actividades 9ue atañen a presentar, a través de los medios de comunicación masivos, un 

men saje impersonal, pa trocinado por y pagado acerca de un producto, serv1c10 u 

organización".!} 

' ' .Stanto n, E..tzel !) Walker. •f undamcnto$ de M~rl:.ctóng", F ag. 6L 1 



Aphcac1ón de la Mercadotecnia en Caprosa 

La cla siÍicación de la publicidad de acuerdo a los autores Stanton, L_tzel y Walker, se presenta 

a continuación: 

J:l Meta: consumidores o empresas. f ublicidad de consumo o publicidad de negocio a negocio. 

l:l Tipo de demanda: f rima ria o selectiva. La publicidad de demanda primaria estimula la 

compra de un producto y la demanda selectiva estimula la compra de productos de marcas 

especiÍicas. 

l:l E_I mensaje: De productos o institucional. 

J:l La Íuente: Comercial o social.ª 

La clasiÍicación anterior aplicada a Coprosa la podemos especiÍicar primeramente como 

publicidad de negocio a negocio, ya 9ue se pretende incrementar la demanda de los clientes 9ue 

son otras organizaciones, la publicidad también es de demanda primaria y selectiva, ya 9ue 

además de oÍrecer los productos en general, los clientes llegan a buscar marcas en especiÍíco y 

sobre todo en a9uellos casos en los 9ue existen productos con marcas únicas; Íinalmente, el 

mensaje será tanto de productos como de imagen y la Íuente es comercial ya 9ue la Íinalidad es 

lucrativa. 

Una vez deÍinido el tipo de publicidad 9ue se aplicará, se pueden delimitar los medios masivos de 

comunicación mediante los cuales llevan a cabo las campañas de publicidad entre estos medios 

encontramos los siguientes: 

):( Televisión 

):( Correo directo 

):( f eriódico 

):( l\.adio 

):( Sección amarilla 

):( l\.evistas 

):( f ublicidad Íuera de casa 

):( Medios interactívos2
' 

"Stanto n, E_tzel ~ Walker, •Fundamentos de Marl..e6n,g", f a,g.6U-62+ 

'' Stanton, E_tzel '.) Walker, "F1mdamentos de M a rleting", f ag.6}0-6}} 
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Ap/,cac16n de la Merr:adotecma en Coprosa 

Considerando el tamaño de la empresa, e l mercado al 9ue van dirigidos los productos 9ue 

comercializa!:) el costo 9ue representa, se selecciona como medio de publicidad para Coprosa la 

Sección Amarilla !:) otros directorios, como los son el f LM de medicamentos !:) artículos de 

curación, !:Jª 9ue son a9uellos mediante los 9ue obtendremos una mejor respuesta de los 

posibles clientes. 

EJ DICCIONAR.10 DE. E.SFE.CIALIDADE.S F AR.MACÉ.UTICAS-FLM ha 

sido reconocido por el Honorable Cuerpo Médico por más de 50 años como el libro de 

consulta con la intonnación para prescribir más exacta, actualizada !:) segura, !:Jª 9ue todos sus 

textos están aprobados por las autoridades de la Secretaría de Salud. 

FIGUR.A 8.15 . 

Guía de f roveedores !:) Servicios en el 

Área de la Salud 

E_sta guía contiene toda la intormació n sobre productos e insumos médicos hospitalarios, 

ordenado por especialidades. Diseñado con índices cruzados para una tácil consulta. E_sta 

publicación está organizada para ª!:Judar a los departamentos de compras, así como a los 

distribuidores!:) tabricantes, para identiticar tácilmente los productos!:) las marcas comerciales. 

También se elaborará un tríptico, mismo 9ue presentaran los vendedores a los clientes en sus 

visitas iniciales para 9ue puedan conocer la intonnación principal con respecto a la empresa, su 

imagen, productos!:) marcas 9ue otrece al mercado. 

La tina lidad primordial del tríptico es dar a conocer el serv1c10 9ue otrece ICoprosa a los 

clientes nuevos !:) a los clientes con 9uienes existe !:Jª una relación comercial, para reatinnar la 

imagen 9ue tienen de la empresa. 
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Coptos¡¡ es un¡¡ empres¡¡ que 
cometd¡¡llz¡¡ un¡¡ <implf<I g¡¡m¡¡ de 
ptoductos p<it<i I¡¡ s¡¡lud como son los 
siguientes: 

~ Re¡¡ctfvos 
~ MediC<lmento 
~ M¡¡teti¡¡I De L¡¡bor¡¡totio 
~ Equipo Medico 
~ M¡¡tetf¡¡I De Cut<icfón 

Con dl¡¡s se busQ s¡¡tfsfucet un¡¡ 
ampll¡¡ gama de necesiclades de tocias l;is 
Instituciones del sector publico y 
privado. 

'--, 

lfl -
. 

. 
. 

8 

1 . 
~ -

Nuestto prlnclp<il compromiso es 
sqtfsfucer sus necesiq¡¡qes pot lo 
cual contlmos con venc\eqores 
especi;iliz¡¡qos en el r¡¡mo t¡¡nto 
p<lt<l el sector publico como 
priv¡¡qo, quienes se enc¡¡tgan c\e 
hacet contlcto con los clientes y 
q¡¡n el seguimiento necesqrfo p<lt<l 
obtenet su completl sqtfsfacclón. 

Con nosottOS poc\r~ enconttólt: 

: Pl"eClos competitivos. 
::; Atención personaliz<ic\a e 

inmec\iata. 
~ Entrega oportuna a c\omfdlfo . 
« Amplia v¡¡rfeq¡¡q c\e proc\uctos 

c\e c\!terentes líneas c\el ramo. 
a Ctéqfto qe ¡¡cuerqo ¡¡sus 

neces!c\ac\es . 

Aplic:11 cicSn d.,,/,. Mc rr:adotccn iA en Copro.<.• 

Est¡¡s son ¡¡lgun¡¡s 
m¡¡rc¡¡s qe los pro<!uctos que 

ofrecemos y poqemos 
enconh¡¡r l¡¡s siguientes: 

~~fHHOl\ u~of Uttlll\ 

~ • 
BRAND 

wGRIFOLS 

DAIGGER 

111111 
IPSI\ 

TAYL0R. 

d:psa 
1'9 



Entre nuesttos ptlncfpc¡les 
clientes pot sedot poc!emos 

encontrc¡t CI: 

Sectot público 

rn wú/J"A L\fiS 

~1sssn: (@) 
Sectot Ptlvc¡do 

• Medie;¡ Sut 
• HospiQI Sc¡n José 
• Hospltc¡I SClntCI Elenc¡ 
._ VAM 
• Hospttc¡l lnfuntll Ptlvc¡c!o 
• Hospitc¡I Ángeles c!el 

Pedtegc¡I. 

Para mayores Informes 
contact:cnos a 1 

5210-35 40 

Nuestrq misión es: 

Buscar clía a elía ser los me¡ ores 
elistribuielores ele c¡rtículos ele 

curc¡ción, meeliante un 
excelente setviclo y trato 

personc¡I con lc¡ tinalielélel ele 
sc¡tisfucer lc¡s necesielaeles elel 

cliente y superqr sus 
expeci:qtlvas. 

Nuestra visión es: 

Ser lc¡ empresél líeler a nivel 
nc¡cion;:¡I en el r;¡mo ele 

c¡rtículos ele curc¡ción, ;:¡ tr;¡vés 
elel ofrecimiento ele un servicio 

ele cc¡lielélel, vqrleelael ele 
procluctos y excelente atención 

al cliente. 

Apkcación de la /vferc,1.-loteo11;• en Corm-'" 

•ofrecerte lo me¡or en callelael 
y sctvlcfo es nuestro 

compromiso' 

160 



Aplicac1ón de la Mercadotecnia en Coprosa 

8.).+.) f romoción de ventas. 

"La promoc1on de ventas se refiere a los medios para estimular la demanda, diseñados para 

completar la publicidad y Facilitar la venta persona1" 26 

Las técnicas de promoción elegidas para la empresa Coprosa son las siguientes: 

J:l Muestras de nuevos productos. E._ste medio nos servirá para 9ue los clientes sientan la 

importancia 9ue tiene el conocer los nuevos productos 9ue le podemos oi:recer y mantenerlos 

actualizados en cuanto a las innovaciones en el mercado. 

J:l Flaticas para el uso de los productos. Cuando así lo re9U1era el cliente, se le impartirán 

pláticas a sus compradores para 9ue tengan un mayor conocimiento sobre el uso y 

especificaciones de los productos 9ue se venden; con ello el cliente sentirá 9ue se le toma en 

cuenta!:) 9ue también ha9 un interés de 9ue el cliente aprenda. 

J:l Descuentos. Ütra de las i:ormas para i:omentar las ventas es oi:recer descuentos, en el caso 

de Coprosa los descuentos se aplicaran en pagos de contado!:) al oi:recer como opción las 

compras programadas o al ad9uirir un volumen determinado de compra también podrá 

obtener el cliente un descuento sobre el monto total del pedido. 

J:l Artículos promocionales. Fara poder complementar la publicidad 9ue se realizara para 

Coprosa, se pretende ad9uirir artículos promociona les los cuales serán: 

+ Flumas con el logotipo de Coprosa. E._stas se entregaran a todos los clientes 9ue 

sean visitados por los vendedores, tanto públicos como privados. 

+ Tazas grabadas con el logotipo. Se entregarán a a9uellos clientes con 9uienes !:Jª 

exista una relación comercial. 

+ Llaveros con logotipo. Se entregaran a los clientes con 9uienes se este iniciando la 

relación comercial. 

26 
Stanton , E.tzel !::! Walkcr, "F undamcntos de M~rketin5'. F ag. 6~7 

161 



A pkcación de la Mercadotecnia en Coprosa 

Al aplicar estos medíos de promoción s e buscará el c ie rre de las ve ntas personales !:! un 

incremento en el numero de clie ntes al diterenc ia mos de la competencia !:! el servic io. 

8.+ MATRIZ E:>OSTON CONSULTING GR.OUF. 

La matriz E:>CG se puede a plicar a la empresa Coprosa para clasiticar s us Unidades 

E._stratégicas de Negocios CU E._N), 9ue se identitíca n en este caso particular como las línea s 

de productos 9ue se venden e n la empresa !:! las podemos observa r e n la siguiente tigura: 

FIGURA 8. 1 6. 
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ALTA 

E:>AJA 

f artícípacíón en el mercado 

FUE..R.TE.. 

AKTÍCULOS DE. 
CUKACIÓN 

11 . 

. 
' 

MOE:>ILIARIO Y 

DE..E:>IL 

.~ ·· 
~· ~ 

...;<ji 
¡ 

"·' 

ME.DICAME.NTOS 

Ñ 
KE.ACTIYOS Y 

AKTICULOS DE. 
LAE>OKA TOKIO 

De a cuerdo a la matriz anterior se distinguen como "e strella s" los artículos de curación, por ser 

la línea 9ue genera ma!:Jor porcentaje en el volumen de ventas!:! un tasa alta de crecimiento en el 

mercado. 
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Aphcae1ón de fa /l.fercadotecnia en Coprosa 

rodemos notar ta mbién que el mobiliario .<:J equipo medico se si túan como "vaca de ei:ectivo", .<:Jª 

que Coprosa se encuentra con una amplia particip<1ción en el mercado, pero las ventas no son 

tan ¡:recuentes siendo esta la rnzón por la cual no se le considera con una alta tasa de 

crecimiento en el mercado. f or otra parte, lo medica mentos los encontra mos con una alta tasa de 

crecimiento en el mercado, pero Coprosa tiene una baja participación con respecto a esta línea, 

.<:Jª que la maneja como servicio especial para los clientes que así lo requieren .<:J ¡:inalmente, 

tenemos como "perros" a los reactivos, por ser los productos con los cuales se tiene una menor 

participación en el mercado .<:J la tasa de crecimiento es baja; así mismo, por lo delicado que es el 

manejar esta línea de productos. 

Considerando lo a nterior, podemos determinar que Copros<1 deberá invertir más en la 

promoción de los medicamentos para que llegue a abarcar un ma.<;1or porcentaje e n el mercado .<:J 

así, buscar que se conviertan en "estrellas"; en lo que se rei:iere al mobiliario .<:J equipo médico se 

puede apreciar que se encuentran como "vaca en ei:ectivo", por ser productos que a pesar de 

tener una baja tasa de crecimiento en el mercado, no dejan de venderse .<:J ¡:inalmente notamos 

que los reactivos .<:J material de curnción se encuentran como "perros", pero dei:initivamente no se 

pueden d<jar de oi:recer a los dientes, .<:Jª que es un servicio más con el cual la empresa puede 

competir .<:J dii:erenciarse de otras distribuidoras. 
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Ándlisis de hs Gistadós c:financierós 

de <Yóprósa 

3 

05JE.TIV05 

* f resentar un análisis del entorno económico, social !::J tecnológico de 

Coprosa , para comprender su situación actual tinanciera !::J pro!::Jectar 

resultados económicos a mediano plazo. 

iJlti Detallar los planes de acción propuestos con relación a los resultados 

obtenidos en el análisis del entorno. 

;t E.laborar un comparativo de los resultados de las razones tinancieras 

9ue Coprosa obtendría al aplicar los planes de acción, así como el no 

llevarlos a cabo. 

;t Mostrar el crecimiento económico 9ue Coprosa tendrá considerando la 

aplicación de las estrategias propuestas, mediante la elaboración de sus 

estados tinancieros pro-torma. 

;t Mostrar gráticamente el comportam iento de las ventas con la 

implementación de la estrategia!::) sin la aplicación de la misma . 

;t E_stablecer por escrito las políticas de pagos!::) cobranza para tener un 

mejor control del manejo de los recursos monetarios. 



9.1 INTRODUCCIÓN. 

f_n este capítulo, damos a conocer la importancia 9ue tiene el llevar a cabo el análisis de los 

estados Financieros de Coprosa, .':!ª 9ue estos nos permitieron obtener los resultados 

·económicos de su operación considerando los factores 9ue la aFectan; de igual Forma, tomamos 

en cuenta las consecuencias al seguir Coprosa laborando de la misma manera !:J las 

repercusiones al adoptar los planes de acción propuestos en este capitulo. 

La implementación de la estrategia " Valor Agregado", re9uiere de la aplicación de recursos 

monetarios, por ello es necesario realizar una evaluación de los gastos 9ue se generarán !:J los 

beneFicios 9ue se obtendrán con su implementación, dichos egresos pueden apreciarse a través 

de las cedulas 9ue se inclu!:Jen en este apartado. 

9.2 ANÁLISIS FODA 

A continuación presentamos el análisis FODA de Coprosa, contemplando su situación actual 

!:J dando a conocer una serie de estrategias para modi¡:icar tanto sus debilidades !:J amenazas; así 

como, el aprovechar las Fortalezas !:J oportunidades 9ue presenta ante su competencia !:J entorno. 

E_s importante mencionar 9ue este análisis nos dio la pauta para poder contemplar las variables 

9ue tienen iníluencia directa con el crecimiento !:J desarrollo empresarial de Coprosa, por tal 

motivo se realiza un estudio 9ue nos lleva a plantear un curso de acción en la bús9ueda de la 

mejora continua. 
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Anáhs1s de los .Lstados rinane1~ros de Coprosa 

FICiUM9.1. ~ :~ .~ 'L 1 'i; ') ·~ ''F ··:±1 :?.J l:.. 
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Aná/,s/s de los Estados Financieros de Coprosa 

9.-; ANÁLISIS E.STR.ATÉ._GICO. 

E_I presente aná lisis nos ª!Judo a com pre nder algunos Íactores 9ue a¡:ectan a Coprosa en su 

entomo econó mico, socia l, cu ltura l, político, lega l !:! tecnológico en e l cual se encuentra la 

·empresa, es por ello 9ue presenta mo s e n cada uno de los análisis las va riables 9ue a ¡:ecta n 

directamente el comportamiento de la comercialización de in sumos pa ra la sa lud. 

9.? . 1 Análisis del entorno económico. 

~ 5 ajo presupues to asignado a la s unidades médicas del sector público . 

-~ V o la tilidad en el tipo de cambio peso-dóla r 9ue in¡:lu!:!e en la variación de los precios de 

los insumos de importación para la sa lud. 

~ La compra de medicamentos de patente, similares !:! genéricos está e n ¡:unción del 

poder adc¡uisitivo de las pe rsona s, mis mo c¡ue se ve a¡:ectado por la inHación. 

9.? .2 Análisis del entorno socio-cultural. 

-$- L as en¡:ermedades in¡:ecto-contagiosas se encuentra n e n ¡:unción de la ¡:a lta de higiene 

!:! ma la nutrición en la sociedad mexica na. 

-$- L as campañas de vacunación para prevenir la propagación de en¡:ermedades 

contagiosas son escasas. 

-$- L os medios 9ue se utilizan para dar a conocer los riesgos en relación a las 

en¡:ermedades son inadecuados e insu¡:icientes para in¡:ormar a la población. 

-$- Las campañas de sa lud reproductiva no ha n tenido la aceptación 9ue se esperaba 

debido a la idiosincrasia de la comunidad en México. 

9.? .? Análisis del entorno político-legal. 

~ Aumento en el pago de impuestos por la compra de nuevo ec¡uipo tecnológico. 

~ L a ini:luencia de los tratados internacionales en la adc¡uisición de los insumos en 

general. 

~ In icia tiva s de le_f:J para determina r la asignación del Impuesto al V a lor Agregado en 

medica mentos. 
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Anáhs1s d~ los Estado,; FinanC1eros d~ Caprosa 

E1' La legislación de los monopolios beneficia el desarrollo de distribuidores de insumos 

para la salud. 

9.).+ Análisis del entorno tecnológico . 

-$ Investigación acerca de innovaciones tecnológicas en equipos médicos. 

-$ Adquisición de tecnología que permita el desarrollo de la investigación medica en 

nuestro país. 

9.+ FLANTE.AMIE_NTO DE.L FR05LE.MA 

Con base en el análisis estratégico!:! fODA se determinó que el problema que presenta 

actualmente Coprosa es la taita de diterencia ción del servicio entre las diversas distribuidoras 

de artículos para la salud. Los clientes tanto públicos como privados no tienen preferencia por 

un distribuidor en especial !:iª que Coprosa no ha determinado ninguna estrategia para 

sobresalir entre la competencia. 

9.5 DE_ TERMINACIÓN DE. LA E.STRATE.GIA 

La estrategia a seguir para establecer la diterenciación de Coprosa con respecto a su 

competencia será la de dar a conocer el valor agregado que proporciona la empresa a sus 

clientes. 

E_sta estrategia de valor agregado se llevará a cabo a través de una campaña de promoción !:! 

publicidad en la cual se buscará dar a conocer la importancia del servicio que Coprosa otrece a 

sus clientes!:! de esta torma crear una diferencia que le permita destacar en el giro. 

9.6 FLANE_S DE. ACCIÓN DE. COFR.OSA 

fara poder concretar la estrategia planteada que le permita poco a poco lograr el objetivo de 

diterenciarse ante la competencia para obtener un posicionamiento en el mercado !:! abarcar un 

ma!:ior porcentaje del mismo, ser<Í necesario que Coprosa siga los siguientes planes de acción : 
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Anáhsis de: los E stados Financiuos d"' C oprosa 

-$- Contratación !j capacitación del personal en los puestos de vendedor, cotizador !j 

secretaria. 

-$- f rogramación de visitas a los clientes. 

$- flan de promoción mediante la compra de artículos como plumas, llaveros, !j tazas con el 
logotipo !j datos generales de la empresa. 

$- Creación de un medio intormativo para dar a conocer los productos !j el servicio 9ue otrece 

Coprosa. 

-$- brindar a los clientes platicas para dar a conocer los productos 9ue se comercializan !j su 

LISO. 

-$- Ütrecer a los clientes planes de entregas programadas para sus pedidos. 

-$- E_I servicio 9ue se proporcione al cliente tanto vía teletónica como personal debe ser cálido, 

eticiente !j dando solución inmediata a sus re9uerimientos. 

$- Ütrecer descuentos a los clientes en la ad9uisición de grandes volúmenes. 

$- Creación de una pagina web 9ue le permita al cliente conocer a Coprosa !j resaltar calidad 

de su servicio. 

9.6. I Implementación del programa SAE. (Sistema Administrativo E_mpresarial) . 

La empresa Coprosa actualmente no cuenta con ningún s istema mediante el cual pueda llevar 

correctamente el control total de sus operaciones de comercialización, por lo cual se propone la 

implementación de un sistema con dicha tinalidad. E_n este caso el sistema 9ue se propone es el 

Sistema Administrativo E_mpresarial, mismo 9ue se describe a continuación agregando el costo 

de ad9uisición. 

FIGUl\A9.2. 

Nueva Modalidad 

• 
.. --' • . . 

. 
$20,lot.OO 

1 5;stcma A5f'[l·SA[ W;n 
1 Usuario+ empresas licencias de Usuarios Adicionales 



Aná/,5,5 de los E stados Financieros de Coprosa 

Los módulos 9ue el SAE_ inclu::¡e son los siguientes: 

Clientes 3 cuentas 

por cobrar 

Facturación 

* Datos generales ::¡ comerciales del cliente, corno fecha de 

última venta, Vendedor asignado, Días de revisión::¡ pago de 

documentos, Días de crédito, etc .. 

* Control de cargos ::¡ abonos a través de conceptos corno 

che9ues, eFectivo, tajeta de crédito, che9ue posFechado, etc .. 

*Suspensión de ventas a clientes. 

*Aplicación de anticipos a una o varias Facturas. 

* Cálculo de Intereses rnoratorios. 

* Consulta de cobros del día::¡ saldo general del cliente. 

• División de cargos para generar pagos por medio de 

documentos cobrables (letras, pagares, etcétera). 

• Reporte de Cobranza General, E_stados de cuenta, 

pronóstico::¡ control de cobranza, corte de caja, etc. 

* Control de las operaciones de venta tanto de clientes 

registrados en el catálogo corno de compradores eventuales 

en mostrador. 

* Ágil::¡ rápida captura de los siguientes documentos de venta: 

Cotizaciones, F edidos, Remisiones, facturas ::¡ 

Devoluciones. 

• F ersonalización de la ventana de captura de documentos, 

para visualizar únicamente los campos 9ue se re9uieren 

registrar::¡ agilizar la captura. 
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* Ágil acceso a la in~onnación para consultar rápidamente las 

Cotizaciones, f edidos, Remisiones, F aduras !:I Devoluciones 

del día, de la semana, del mes, de la ~echa señalada, etc. 

*Venta de productos 9ue man<jan pedimentos o/o lotes. 

*Apartado de productos desde pedidos !:I cotizaciones. 

* f osibilidad de tacturar sin existencias. 

*Ventas a plazos. 

* Recepción de pagos a tacturas. 

* Devolución directa de productos !:I servicios. 

* Definición de políticas de descuento por porcentaje o 

monto, sobre un rango de productos, por volumen, etc. 

* Cálculo de comisiones de los vendedores. 

* Múltiples reportes de ventas: Relación resumida o detallada 

de documentos, f roductos devueltos, f endientes por 

producto, Apartados, Ventas por cliente, etc. 

* Kits de venta. 

froveedores .!/ * Datos generales !:I comerciales del proveedor, como: Fecha 

cuentas por pagar de última compra, Días de crédito, límite de crédito, Saldo, 

etc. 

* Control de cargos !:I abonos a través de conceptos como 

EJectivo, Che9ue, Ta jeta de crédito, Nota por pagar, etc. 

*Suspensión de compras a proveedores. 
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•Aplicación de anticipos a una o varías compras. 

• Jntertase con ASfE._l-E>ANCQ con la tínalídad de 

programar los pagos a sus proveedores. 

• División de cargos para generar pagos por medio de 

documentos cobrables (letras, pagares, etcétera). 

•Consulta de pagos del día.:¡ saldo general del proveedor. 

• Múltiples reportes como fagos Generales, E_stados de 

cuenta, f ronóstíco de pagos, Autorización de che9ues. 

• Ágil .:¡ rápida captura de los siguientes documentos de 

compra: Recepciones de mercancía, Órdenes de compra .:¡ 

Devoluciones. 

• f ersonalízación de la ventana de captura de documentos, 

para visualizar única mente los campos 9ue se re9uíeren 

registrar.:¡ agilizar la captura. 

• Ágil acceso a la intormación para consultar rápidamente las 

Órdenes de compra, Recepciones de mercancía !j 

Devoluciones del día, de la semana, del mes, de la techa 

señalada, etc. 

• f osibilidad de dar de alta proveedores !j productos desde la 

ventana de captura de documentos de compra. 

• Registro de pedimentos, lotes !j números de serie. 

•Captura de gastos indirectos en la recepción de mercancía. 

• Reportes de compra tales como f roductos recibidos, 

f endientes por producto, Compras por proveedor. 
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• Control de inventarios de productos!:! servicios, a través del 

uso de múltiples almacenes. 

• l\.egistro de productos, serv1c1os !:! kits, indicando datos 

como clave ( 1 6 caracteres), descripción (+o caracteres), si 

re9uiere Números de serie, control de Lotes, registro de 

pedimentos aduana les, etc .. 

• Deíinición de 5 precios: público, mínimo y ) precios de lista. 

• Man~o de costeo UE.F5, FE.F5, f romedio o E.stándar 

para los productos!:! servicios. 

• Armado de kits; permite agrupar vanos productos o/o 

servicios para conÍormar una sola entidad de venta; con 

actualización automática del kit!:! sus componentes al momento 

de eÍectuar la venta. 

• Operación de compra-venta de productos con diÍerentes 

unidades de entrada !:! de salida. 

• Cambio de precios por porcentaje o monto, teniendo la 

posibilidad de hacerlo a partir del costo del producto. 

• Lectura, diseño e impresión de código de ban-as. 

• Catálogo de F edimentos Aduanales y Lotes de productos. 

• Generación automática de almacenes. 

•Traspase automático entre almacenes. 

• F roce so de inventario Íísico con ajustes automáticos. 
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• Múltiples reportes como: Catálogo de productos, lista de 

precios, inventarío Físico, existencias y costos, movimientos al 

inventarío, kárdex, rotación, historial de existencias, etc. 

EJ módulo de E_stadísticas permite analizar y aprovechar toda 

la inFormacíón del negocio desde diversos ángulos. 

f e rmite analizar y aprovechar toda la inFormación comercial de 

la empresa a través de estadísticas predei:inidas en el sistema, 

tales como Ventas!;) Compras mensuales y anuales, Clientes 

!;) f roveedores má s importantes, f reductos más vendidos, 

f eríodos de mc:jor venta, etc .. 

f ermite modí¡:ícar el contenido de las estadísticas o crear 

estadísticas personalizadas, para contar con la ini:ormación 

9ue sea de ma!;)or interés y de acuerdo a las variables deFinídas 

por el usuario; como Ventas y Compras Quincenales; 

Comparativos de Devoluc iones contra Mermas; etc. 

f or otra parte, se re9uerirá de capacitación para el personal 9ue hará uso del sistema, esta 

capacitación consistirá en: Un curso básico SAE_ de 1 O horas, comprendiendo 2 sesiones de 

5 horas cada uno, los horarios son: 9:00 a 2:00 hrs. y de 10:00 a ):00 hrs. E_I curso podrán 

tomarlo hasta 8 personas y su costo es de $6,000. 

Dicho curso se llevará a cabo en dos Fines de semana los días sábados. Así mismo, será 

necesario establecer la i:orma en la 9ue se llevara el control en el sistema, par lo cual, en el cuadro 

adjunto, se especi¡:ica el la i:uncíón 9ue realizará cada uno de los usuarios por módulo. 
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FIGURA 9 .?. 

· FUNSl6N FOK MODULO DE.LSISTEJv{A ' . 1 

FUE.STO 1 Co~·~ulta · .. · · . M?dífí;,;acíón ., ¡ 
. . . --- ~·-·-_ _; __ ._ . ____ . -- . . . . . .. ~---· ---¡ 

Í. . _pcre~te general .. ! T odo s los mód ulo s ! T ados los mó dulos ; 

l;"·;,,it~J~';;;~:·Y~f'.1,e,1~':,ij.'.;i ! . T odos los módulos . f . . . qentes ----,1 
b~f{k;f~¡t(i:§~i.'f~iS;Tt::~:,. ¡ T odos los módulos fF reveedo re s , compras :J Fac tu ración 

l_ • :~2((5e~~.;,~aria : . _ • ~~dos lo~ módu~~~= [f' roveedor~s , compras :J Fac tura~ión 1 

[- ,;.;·;~· S·".:'.t~-~:'~ e;;__".,". era(.¡ . . T o d os los módulos j . Cuentas po r co brar :J cuentas po r pagar ¡ 

L .. · .:~.'. ~ T,i~orcro ._ · · ! T o dos los mód ulos i Cuentas por cobra r :J cuentas po r pagar 1 
-! ¡ .• 

T odos los módulo s Inven ta ríos ! I'• 
l .- ______ _ _______ _______j 

9 .6.2 Cadena de valor. 

A continuació n presentamos la cadena de va lor 9ue se desa rrollo pa ra la e mpresa Coprosa . 

Actividades 9ue agregan va lor !J 9ue son necesarias : 

<$- E._ntrega de los pedidos a tiempo. 

<$- Trato a mable al cliente. 

<$- Compra oportuna de nuestros p roductos a l proveedor. 

<$- Ütrece r un sis tema eticiente de ped idos al clie nte. 

Actividades 9ue no agregan valor !J s on necesarias : 

<$- Compras al proveedor. 

<$- Tener un lugar de trabajo limpio !J seguro. 

<$- Implementación del SAL 

Actividades 9ue agregan valor !J 9ue no son necesarias : 

1' Que e l personal de la empre s a porte unitorme. 

~ Conta r con mobiliario mu!J sotisticado e n la compa ñía. 

<$- Qie los tra nsportes tenga n el nombre !J logotipo d e la empresa. 175 
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Actividades que no agregan valor y no son necesarias: 

+ l\.ealizar convivencias dentro de la empresa. 

+ Tener mas de tres proveedores para la compra de los productos. 

'l-7 E.LA50R.ACIÓN DE. E.ST ADOS FR.0-FOR.MA 

SIN E.STR.ATE.GIA 

Fara poder elaborar los E_stados de Resultados y los E_stados de Situación Financiera F ro­

Forma sin estrategia Íue necesario desarrollar las siguientes cedulas: 

+ Compras 

+ Gastos de administración 

+ Gastos de ventas 

+ Gastos Íinancieros 

+ Cobranza 

+ Cuentas por pagar 

+ Flujo de caja 

La inÍormación que se presenta en las cedulas Íue elaborada con base en los E_stados 

Financieros del año 200), proporcionados por el dueño de la empresa Coprosa, cabe señalar 

que los resultados que se obtuvieron de las proyecciones están sujetos a dicha inÍormación. 

Fara la elaboración de los estados Íinancieros pro-Íorma Íue necesario consultar la variación 

porcentual anual de la inÍlación y la demanda de bienes y servicios a corto plazo, así como las 

ventas y compras netas del sector Íarmacéutico (medicamento, material de curación, equipo 

medico, etc.). 

También se realizaron presupuestos únicamente para los años 20o+, 2005 y 2006, 

considerando el cambio de la presente administración de nuestro país, debido a que no podemos 

contempl;ir las modificaciones que se generen por la elección del nuevo Jeíe de Gobierno. 

F or otra parte, la dinámica interna de una empresa esta en Íunción de la toma de decis iones que 

lleve a cabo el dueño o gerente de la misma. 



Análisis de: los Estados F inancieros de: Coprosa 

9 .J. 1 F unto de e9uílibrio . 

EJ punto de e9uílíbrío se calculo con base en las ventas netas del año 200), cabe aclarar 9ue los 

síguientes resultados obtenídos nos permitieron establecer las ventas probables para el periodo 

·200+-2006 considerando 9ue no se implementa la estrategia. 

F unto de E._9uilibrio 200+ 

Ventas netas: $ ),008,977.56 

Costos tjos: $ 1,20),59 1.02 

Costos variables:$ 1,50+,+8818 

FE._= CF 

1 .oo - CV/VN 

FE._= 1,20),591.02 

1.00 - 1,5o+,+88J8/ ),008, 9 77.56 

FE= 1,20),59 1.02 

COMFR.05ACIÓN 

Ventas del siguiente año: $2,+o7, 182.o+ 

Costos variables: $ 1,20),591.02 

(ventas por el 50%) 

Utilidad marginal: 

Costos tjos totales: 

Ütilidad neta: 

$ 1,20),59 1.02 

$ 1,20),59 1.02 

$0.00 

FE._ = 2,+o7, 182.o+ 

FE._= 1,20),591.02 

1.00-0.50 
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F unto de E_9uilibrio 2005 

Ventas netas: $2,+07, 182.04-

Costos t5os: $962,872.8 16 

.Costos variables: $ 1 ,20} ,5 9 1 .02 

FE.= CF 
1.00-CV/VN 

FE.= 962,872.82 

l.OO- l,20},5)11,02/2,4-07, 182.04-

FE.= 962,872.82 

0.5 

COMFR.05ACIÓN 

Ventas del siguiente año: $1,925,74-5.6? 

Costos variables: $962,872.82 

(ventas por el 50%) 

Utilidad marginal: 

Costos t5os totales: 

Utilidad neta: 

$962,872.82 

$962,872.82 

$0.00 

FE.= 1,925J +5 .6? 

FE.= 962,872.82 

1.00 - 0.50 
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F unto de E._9uilibrio 2006 

Ventas netas:$ 1,925,¡+5.6)2 

Costos fjos: $170,298,2528 

'Costos variables: $962,8/2.8 16 

FE..= CF 
1.00-CV/VN 

FE..= 170,298.25 

1.00 - 962,872.8 1 6 / 1,925,¡+5 .6)2 

FE..= 170,298.25 

0.5 

COMFR05ACIÓN 

Ventas del siguien te año: $ l ,5+o,596.51 

Costos variables: $ //0,298.26 

(ventas por el 50%) 

Utilidad marginal: 

Costos ~jos totales: 

Utilidad neta: 

$ //0,298.26 

$170,298.26 

$0.00 

FE..= 

FE..= 110,298.25 

l .00-0.50 

1,5+0,596.5 1 
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A continuación se pueden observar las ccdulas, f_stado de f\csultados !:) E_stado de 

Situación financiera, para el período Í.004-2006. 

Cada una de las ccdulas nos muestran los ingresos!:) egresos 9uc Coprosa ci:cctuaría al seguir 

bajo el mismo estilo de administración, es decir con la misma plantilla de personal, procesos !:) 

i:uncíoncs admínístratívas, clientes, c te . . 

9.J.:Z. Ccdula de presupuesto de compras . 

2oo+ 

l.005 

$1,05),l+l..15 

$ 1,09 1,05 5 .26 

H5+,205.95 

n95",715.1+ 

$ 1,077,070.26 

$1, 1)2,16+.+5 

l.006 $1, 1 )+,697.+7 $) 1 5,6+5 .62 H95,) 1 5.1 + $ 1, 155,027.95 

e:.ASC INDICE. DL.COMFRAS NL. TAS DE. L.ST A5LL.CIMIL.NTOS COML.RCIALL.5 .ACTIVIDAD· 
ML.DICAML.NTOS Y FR.0DUCT05 F ARMACL.UTIC05. MA TL.RIAL L. IN5TR.UML.NT AL ML.DICO Y DE. 
LAE>ORA TOKIO 
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9.7 .; Cedula de presupuesto de gastos de administración . 

LUZ 5,0)8.+7 5,2j+.+7 5.+7518 

AGUA 1,50) .a+ 1,562.j+ 1,6j+.j6 

TE.LE.FONO 2 1,j j 1.+o 22, 161. 19 2j, 182.82 

f'R.E.DIO 2,97+.9} },090.66 },2}}. I+ 

SUE.LDOS 281,619.20 )Oj,529. 18 j} 1,51+.57 

f' Af'E.LE.R.IA 50,865.}8 52,8++.o+ 5 5,280.15 

MANTE_NIMIE.NTO 20,28+.59 21,077.66 22,o+5.16 

TOTAL jBj,617.81 +09,+95.5j ++2 ,765 .97 

E>ASE_, GASTOS DE.LANO 2007 Y FR.ONOSTICO DE. INFLACION ANUAL 
DE.L E>ANCO DE. ME..XICO Y E>ANAME.X 

9.¡ .+ Cedula de presupuesto de gastos de venta. 

FIJOS, 

SUE.LDOS 72,000.00 78,292.80 85,5 11 .+o 

TE.LE.FONO 6,1 jl.+7 6,)99.+2 6,69+.+j 

VAR.IAE>LE_S, 

GASOLINA 5+,289 .5 2 56,661.97 59,27+.09 

COMISIONE.S 127 ,821 .}6 lj} ,+07. 15 1 j9,557.22 

MANTE.NIMIE.NTO 12 ,95) .jO 1},519.76 1+, 1+2..60 

TOTAL 2.7),195-65 288,2.80 1 0 }05, 1791+ 

181 
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'J-7 -5 Cedula de presupuesto de gastos fi nancieros . 

COMISIONE..S FOR. MANEJO DE.. CUE..NT A 
5ANCIONE..5 FOR. INCUMFLIMIE.NTO DE.. 
CONTRATOS 
FAGO DE.. CHE..QL.l E..5 Y FIANZAS FARA 
LICIT ACIONE..S 

TOTAL 

!'.>AS E. TASAS DE. INTE.RE.S 

'] .J .6 Cedula de presupuesto de cobranza. 

},l+0.2 5 

1,+98 .+5 

5,81+.05 

VE..NTASFR.E..5UFUE..STADA5 }, 195.5}+. l 6 

MAS COE>RANZA ANTE..R.IOR. 965,267 .+2 

TOTAL DE.. COE>R.05 +, 160,801.58 

ME.NOS COE>R.OS FE..NDIE..NT E..5 950,11}.18 

COE>R.ANZA DE..L FE..R.IODO },2.1 o,688.+o 

},}22.}8 

1,2.tt.2.5 .1,} 2.8 .+0 

1,688 .}9 

6,555.1} 

},+67, 15+.57 },189,599-9+ 

950,11} . 18 1,00 1,2.2.}. l I 

+,+17,267-75 +,790,82.).05 

1,001,2.2.} . l I l ,}+2.,2.76 .} 0 

},+16,0tt.6+ } ,tt8,5+6.75 

!'.>ASE. VE.NT AS NE.TAS DE. E.ST A5LE.CIMIE.NTOS COME.R.CIALE.S. E.ST ADO DE. R.E.5UL T ADOS 
DE.L WO) y E.ST ADO DE.SITUCION FINANCIE.R.AAL 200) 
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9 .7 .7 Cedula de presupuesto de cuentas por pagar. 

200+ 1,077,070.26 2n,195.65 }8},617.81 508,22610 2,2+2,110.+2 

2005 1,1}2,16+.+5 288,28010 +09;+95-5? 568,+ 11!.09 2,)98,)5817 

2006 1,155 ,027.95 ')05, 1791+ ++2,')65-97 655,192.0') 2,557.765.69 

'),')6+,262.66 866,656.09 1,2')5,+79.) 1 1,7) 1,8)6.82 7.198,2)+.88 

91-8 Cedula de presupuesto de flujo de caja . 

E..FE..CTIVO DE.. OFE..MCION 
'),2 1 o,688.+o '),+ 16,o++.6+ ),++8,5+615 

R.E..Cl51DO DE.. CLIE..NTE..5 
FAGO DE.. f_FE..CTIVO DE.. 

1,07 7,070.26 1, 1)2,16+.+5 
ME..R.CANCIA 

1, 155,oz.7.95 

FAGO DE.. E..FE..CTIVO DE.. 
662,627.5 1 691,776.2) 

GA5T05 DE.. OFE..MCIÓN 7 4 7,5+511 

FAGO DE.. E..FE..CTIVO DE..151\. 508,22610 568,+ 18.09 655, 192.07 

INTE..R.E..5E..5 A F AVO!\. 8+,2++.52. 91,+17.16 lo+,959.2+ 

TOTAL 1,0+7,008.+5 1,109,10}.0} 995,7+0.)0 
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9.¡.9 E..stados de l\.esultados .Y Situación Financiera sin ap licar la estrategia . 

COMEJZCIALIZADORA DE. FRODUCTOS FARA LA SALUD, S.A. DE. C.V. 
E-5 T ADO DE_ R.LSUL T ADOS DE_L 1 AL 7 1 DE_ DICIE_ME>R.E_ DE_ 20o+ 

Ventas $),195S?4. 16 

Costo de Ventas 1,077,070.26 

Utilidad f)ruta $2, 1 18,46).90 

GASTOS DE.. OFE..R.ACIÓN 

Gastos de Administración $)8),617.81 

Gastos de Ventas 27), 195 .65 

Gastos financieros 5,814.05 662,627.5 1 

Utilidad de operación $ l,455,8)6.)9 

Otros 

Intereses a Íavor $84,244.52 

Utilidad antes de 151\._y FTU $ 1,540,080.9 1 

ISR. $508,226.¡o 

FTU 154,008 .09 662,2)419 

Utilidad del E..jercicio $871,846 . 1 2 
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"COMEJZCIALIZADORA DE. FRODUCTOS FARA LA SALUD S.A DE. C.V. 
E.STADO DE. SITUACIÓN FINANCIE.KA AL 7 1 DE. DICIE.ME>RE. DE. 200+ 

ACTIVO f'ASIYO 

ACTIVO CIRCULANTE.. A CORTO f'LAZO 

Caja:! bancos $ 1,o+7,oos.+5 f' reveedores H+"l·,002.50 

Clientes 950,11) .18 ISR. por pagar 198,97).9) 

Deudores diversos 1+,200.50 f'TU 151-,008.09 

Inventarías 25+,205.95 Suma f' asivo a Corto Flazo $ 7"6,98+.5 2 

Suma Activo Circulante $2,265,528.08 

ACTIVO NO CIRCULANTE.. CAF'IT AL CONT AE>LE.. 

[.dificios $781,1)6.)6 Capital social $650,800.00 

E..9uipo_ de transporte 2)5,296.tt Utilidad 200'} 786,))9. l 'J 

Mob. :¡ e9uipo de oficina 12,052.06 f' érdidas acumuladas -189,91 ).00 

E..9uipo de cómputo 7,869.82 Utilidad 2001- 871,8+6. 12 

Suma de Activo no Circulante $ 1,0)6,)5+.69 Suma Capital Contable $2 ,50"!·,898.25 

Suma del Activo $),)01,882.77 Suma f'asivo :¡Capital Contab le $),)01,882.71 
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COME..RCIALIZADORA DE.. FRODUCT05 FARA LA5ALUD,SA DE.. CV 
E.ST ADO DE. R.L.SULT ADOS DE.L 'AL;, 1 DE. DICIE.ME:iR.E. DE. 2005 

Ventas $ ),467, 1 54.57 

Costo de Ventas 1, 1 )2., 1 64.45 

Utilidad f)ruta $2,))4,990. 1 2 

GASTOS DE.. OFE..RACIÓN 

Gastos de Administración $409,495 -5) 

Gastos de Ventas 288,280.JO 

Gastos Financieros 6, 151.99 70),928 .22 

Utilidad de operación $ 1 ,6) 1 ,06 1 .90 

Otros 

Intereses a favor $91,417.16 

Utilidad antes de ISR_y FTU $1,722,479.06 

ISR $568,418.09 

FTU 172,247.91 740,665.99 

Utilidad del ejercicio $98 1,81 ).06 
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"COME.RCIALIZADORA DE. FRODUCTOS FARA LA SALUD 5.A DE. C.V. 
L.ST ADO DL. SITUACIÓN FINANCIL.RA AL~ 1 DL. DICIL.ME:>RL. DL. 2.005 

ACTIVO 

ACTIVO CIRCULANTE. 

Caja !j bancos 
Clientes 
Deudores diversos 

l nventarios. 

Suma Activo Circulante 

ACTIVO NO CIRCULANTE. 

E_diticios 

E_9uipo de transporte 

Mob. :J e9uipo de oticina 
E_9uipo de cómputo 
Suma de Activo no Circulante 

Suma del Activo 

$1,109,10).0) 

1,001,22).11 

8,245.00 

295,;,15.14 

$2,41 ),886.28 

$710,12).97 

188,2)7.15 

10,956.42 

6,05)11 

$915,)71.25 

$),)29,257.5;, 

PASIVO 

A CORTO FLAZO 

F roveedores $)08,840.24 

!SR por pagar 147,¡97.20 

FTU 172,247.91 

Suma de f asivo a Corto flaz.o 

CAFIT AL CONT A5LE. 

Capital social $650,800.00 

Utilidad 2004 877,846.12 

F érdidas acumuladas -189,9 1 ).00 

Utilidad 2005 98 1,8 1 ).06 

Suma Capital Contable 

Suma F asivo !j Capital 
Contable 

$628 ,885.)5 

$2,700,)72.18 

$),)2.9,257.5) 
= 
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COMEXCIALIZADOR.A DE_ FR.ODUCT05 FAR.A LA5ALUD.5A DE_ C.V. 
E-5T ADO DE. R.E.5UL T AD05 DE.L 1AL~1 DE. DICIE.ME:>R.E. DE. 2006 

Ventas $7,189,599 .9+ 

Costo de Ventas 1,155,027.95 

Utilidad [)ruta $2,67+,5 7 1.99 

GASTOS DE. OFE-RACIÓN 

Gastos de Administración $++2,765.97 

Gastos de Ventas 705, 179.¡+ 

Gastos Financieros 6,555 . 17 75+, 100.8+ 

Utilidad de operación $ 1,880,+71.1 5 

Otros 

Intereses a tavor $ lo+,959 .H 

Utilidad antes de 151\.y FTU $1,985,+70.)9 

!SR $655, 192.07 

FTU 198,5+7 .o+ 857.775.07 

Utilidad del E.jercicio $1,171,695.72 
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/-1nan515 oe 105 L_5taao.s ¡ manc1~ro.s a~ Loprosa 

"COME.R.CIALIZADOR.A DE. FR.ODUCT05 FAR.A LA 5ALUD 5.A. DE. C.V. 

E.S T ADO DE. SITUACIÓN FINANCIERA AL~ 1 DE. DIC IE.ME>RE. DE. 2006 

ACTIVO FA51VO 

ACTIVO CIR.CULANTE. A COR.TO FLAZO 

Caja:¡ bancos $99 5,l+O.)O F roveedores $2) 1,258 .) 1 

Clientes 1,)+2,27 6.)0 151\. por pagar lO"l-,28).5) 

Deudores diversos 2),870.00 FTU 198,5+) .0+ 

Inventarios '15,6+5.62 5uma Fasivo a Corto Flazo $5)+,08+.88 

5uma Activo Circulante $2,677,5)2.22 

ACTIVO NO CIRCULANTE.. CAFIT AL CONT AE:>LE.. 

E_diticios $6+5 ,567.H Capital socia l $650,800.00 

E_9uipo de transporte 150,5891 2 Utilidad 2005 981,81 ) .06 

Mob. :¡ e9uipo de oticina 9,960.)8 F érdidas acumuladas -189,91 ).00 

E_9uipo de cómputo +,656.¡o Utilidad 2006 1,1-;1,695 .-;2 

5uma de Activo no Circulante $810,77+.05 5uma Capital Contable $2,95+,22 1.-;9 

Suma del Activo $},+88,}06.2.7 Suma f asivo .!:) Capital Contable $} ,+88,)06 .2.7 
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9 .7. 1 O Razo nes Íi nancie ras si n aplicar la est rategia. 

Razones financieras del F e r iodo 200+ 

KAZON DE. LIQUIDE.Z 
Ingresos 

Costo de ventas 

LIQUIDE.Z ME.DIATA 
Activo circulante 

F asivo a corto plazo 

KOT ACION DE. Costo de los bienes vendidos 

INVE.NT AR.JO 
Inventarío 

INDICE. DE. F asivos totales 

E.NDE.UDAMIE.NTO Activos tota les 

KOT ACION DE. Cuentas por cobrar 

CUE.NT A5 FOK COE>KAK Ventas neta s 

FKUE.E>A DE.L ACIDO 
Activo circu lante - Inventarios 

F asivo a corto plazo 

CAFIT AL DE. TKA!)AJO Activo circulante - pasivo a corto 

plazo 

KOT ACION DE.ACTIVOS Ventas 
TOT ALE.5 _____ A_c_t-iv_o_s-to_ t_a-le_s ___ _ 

MAKGE.N DE. UTILIDAD Ventas - costo de ventas 

Ventas 

), 195.5:'.14.16 

1,077,070.26 

2,265,528.08 

796,984.52 

1,077 ,070.26 

254,205.95 

796,984.52 

),)O 1,88217 

950,11).18 

),195,5)4. 16 

2,011,)22. 1) 

796,984.52 

) , 195,5)4.16 

),)O 1,88217 

2, 1 18,46).90 

}, 195,5}+. l 6 

veces 

2.84} 

veces 

+.24 

0.2+ 

0.29 7 

veces 

veces 

o .66) 
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l\.azones Financieras del F eriodo 2005 

RAZON DE ln,gresos ),+67,15•1.57 
).062+1 

LIQUIDEZ Costo de ventas 1' 1 )2, 1 6+.+5 veces 

LIQUIDEZ Activo circulante 2,+ 1 ),886.28 
) .8)8)6 

MEDIATA F asivo a corto plazo 628,885.)6 veces 

ROTACION DE 
Costo de los bienes 

vendidos 1, 1)2,16+.+5 ).8) 
INVENTARIO 

Jnventarío 295,)15.1+ 

INDICE. DE F asivos totales 628,885.)6 

ENDEUDAMIENTO Activos totales 0.19 
),)29,257.5) 

ROTACION DE Cuentas por cobrar 1,001,22).11 

CUE.NTASFOR 0.28877 

COE>RAR \/en tas netas ),+67,15+.57 % 

FRUE.E>A DEL 
Activo circulante -

ACIDO 
Inventa ríos 2,118,571.1+ ).)6877 

F asívo a corto plazo 628.885.)6 veces 

CAFITALDE. Activo circulante - pasivo 
TRAE>AJO a corto plazo 1,7 85 ,000.92 

ROTACION DE Ventas ),+67, 15+.57 

ACTIVOS 1.o+1+2 

TOTALL.S Activos totales ),)29,257.5) veces 

MARGEN DE Ventas - costo de ventas 2,) )+,990. 1 2 

UTILIDAD Ventas ),+67, 15+.57 
o.67)+6 

% 
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Razones financieras del F eriodo 2006 

R.AZON DE. Ingresos 'J.789.599.9+ ').28096 
LIQUIDE.Z Costo de ventas 1,155,027.95 veces 

LIQUIDEZ Activo circu lante 2,677,5)2.22 
5.0l ';';08 -ME.DIATA f" asivo a corto plazo 5';+,08+.89 veces 

Costo de los bienes 
R.OT ACION DE. vendidos 1, 15 5,027.95 

INVE.NT AR.10 ').66 
Inventario 'J 15,6+5 .62 

INDICE. DE. F asivos totales 5';+,08+.89 

E.NDE.U DAMIE.NTO Activos totales ';,+88,';06.27 0.15 

R.OTACION DE. Cuentas por cobrar l ,';+2,276.)0 

CUE.NTASFOR. 0.)5+2 

COE>R.AR. Ventas netas 'J.789,599.9+ % 

FR.U E.E>A DE.L 
Activo circulante -

Inventarios l ,';61 ,886.60 - +.+22)06 
ACIDO 

F asivo a corto plazo 5';+,08+.89 veces 

CAFITAL DE. Activo circulante - pasivo a -TR.AE>AJO corto plazo 1,+68,5+'; .56 

KOTACION DE Venta$ }.7•9.'99.9+ 
l .OlJó)72 

ACTIVOS TOTALL.5 Activos totales ';,+88,';06.27 vccc:s 

MARGE.N DE. Ventas - costo de ventas l,6';+,571.99 
- 0.695211 

UTILIDAD Ventas ),789,599.9+ % 
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9.¡.1 1 Co mparativo de razones Íinancie ras si n '!p li ca r la estrategia. 

Ventas 
RAZON DE. LIQU IDE.Z 2.97 }.06 ) .28 

Costo de ventas 

LIQUIDE.Z ME.DIAT A 
Activo c.írculante 

2..8+ ) .8+ 5.0 1 

f asivo a corto plazo 

ROTACION DE. Costo de ventas + .2.+ }.8) ).66 
INVE.NT ARIO 

Inventario 

INDICE. DE. F asivos totales 

E.NDE.UDAMIE.NTO 
0.2.+ 0.19 0 . 15 

Activos totales 

ROT ACJO N DE. Cuentas por cobra r 
0.)0 0.29 0.)5 

UE.NTAS FORCOE>RAR 
Ve n tas netas 

rrn E.5A DE.L ACIDO 
Activo circulante - Inventarios 

F asívo a corto plazo 
2.52. ).)7 +.+2 

CAFIT AL DE. TRA!'.>AJO Activo circulante - pasivo a 1,+68,5+).56 1,785,000.9 ) 1,+68,5+) .5 6 

corto plazo 

OT ACIO N DE. ACT IVOS Ventas 

TOTALE.S 
0.97 l.o+ 1.09 

Activos totales 

Ventas - cos to de ventas 
MARGE.N DE. UTILIDAD o.66 0.67 010 

Ventas 
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9.8 E_LAE>OR.ACION DE_ E_ST ADOS FR.0-FOR.MA 

CON E_STR.ATE_C1IA 

Fara la elaboración de los estados por-¡:om1a con estrategia ¡:ue necesario considerar los gastos 

9ue implica el implementar la estrategia de "Valor Agregado", así como los planes de acción, 9ue 

son: la ad9uisición de a rtículos promociónales, empa9ue para la distribución de los pedidos, la 

implementación del 5AE_; etc. 

E_n las cedulas 9ue se muestran a continuación se puede apreciar el incremento en los gastos de 

la empresa por año considerando 9ue los planes de acción no se llevaran a cabo en un solo 

periodo, sino 9ue se aplican en diferentes etapas. 

La propuesta de implementar la estrategia implica el aumento de la plantilla de personal así como 

el incremento de las ventas !) clientes en el sector público !) privado, por otro lado se contempla 

9ue la empresa obtenga una ma!Jor funcionalidad en sus procesos internos. 

9.8. I Cedula de presupuesto de compras. 

zoo+ 

2005 

2006 

.SI ,87+,59}.0l 

H ,029,8)9.}9 

H,91 },295.52 

H20,6 82.92 

s 176,5 +6.}+ 

s 157,6)0.66 

H)o,277.8+ 

.SU0,682.92 

.s 176,5+6.}+ 

.S l ,86+.998. I O 

$),985,102.81 

.s6,89+,}19.8+ 

!'.:>AS E. INDICE. DE. COMFR.AS NE.TAS DE. E.S T AE>LE.CIMIE.NTOS COME.R.CIALE.S. 
ACTIVIDAD ME.DICAME.NTOS Y FR.ODUCTOS F AR.MACE.UTICOS. MA TE.R.IAL E. 
INSTR.UME.NT AL ME.DICO Y DE. LAE>OR.ATOR.10 
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'J.8.2 Cedu la de p resu p uesto de gastos de ad minist ració n. 

FJ 5, 
LUZ 
AGUA 
TLH'..FONO 
FKE.DIO 
5UE.LDOS 

VAKIAl)Lt.S 
F AFE.LE.KIA 
MANTE.NIMll:'.NTO 
ADQLJl5 1CION DE. 50FWAKE. 

TOTAL 

'·t~~~:í~4~~~~~~~11'f~X~ .. ..... -~}~~~~~~~~~~V::~ 
;.~1'{.~)~~~j¡t, '\t~,,;i~~Jt~~' ;~~!i&~"®ll~ 

5,290.') 9 ),t96. 19 ).7+7.)6 

1,579.0 ) 1.6-t0.+5 1,716.v" 

22.-'90.S+ )O,}OS.91 }6.610.69 

l,'JJ+.'J'J ),O'J0.66 ),2)) . 1+ 

H2.9ll+.oo 57'J .Je.+.oo 6l6,6S6.S¿j 

'j),+0-'.6+ 59.• 1 ?.67 6).799 .++ 

z. 1,095.97 ll .9Sl.()O 2 ),061.10 

!6.201-.00 

+)0,12').30 69 6,'J 19.u J6l.,IJ6.69 

e>ASl'.. ,GA5T05 DUA~O zoo> Y f"RONOS T ICO DI'.. INrlACK)N ANUAL Dl'..Le>ANCO OC MU<JCO Y t:>ANAMl'..X 

'J .8 . ) Cedu la de presu puesto d e gas t os de ve nta. 

B+,000.00 1o+,6w.oo 1 1+,287.8 1 

TE.LE.FO NO 6,+)8.o+ 6,7 19.)8 7,029 .1, 

VA R.IA E> LE.S 

GASOLINA 67,861.90 8+,Hl.>7 88.7)1 .9 1 

COMIS IONE.S 1'º.OJ+.,;1 +2+, 19).62 7}),H>.79 

MANTE.NIMIE.NTO l),)+ 1.89 1,,610.01 18,+19.s 1 

FUE:>LICIDAD Y FROMOCIÓN 10,650.00 18,8,0.00 19,+1 ' ·'º 

TOTAL })2,}+6.tt 6H,H0. )8 98 1,)l> .91 

l)ASL VE.NT A5 NE.TAS DE. E.5 T AE>Ll:'.CIMIE.NTOS COME.R.CIALE.5 Y FKONOS T ICO DL. 

INFLACION ANUAL OC E:>ANCO DE. MU<.ICO Y E>ANAMl:'.X 
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9.8 .+ Cedu la de presupues t o de gastos fi nancieros. 

COMLSIONE-5 FOR MANE.JO DE. CUE.NT A +,81 +.l+ 6,0)0.)0 8J+)'.9+ 

SANCIONES FOR INCUMFLIMIE.NTO DE. CONTRA TOS 5,)55.98 16,9671+ )jJl) .)9 

FAGO DE_ CHE.QUE.S Y FIANZAS FARA LICIT ACIONE_.5 )7.• 9 J.S6 9),jll.59 16 1,•12.u 

TOTAL -t-7,672.oa 116,}20.6) l0..))9 .61 

le>A5E_. T A5A5 DE_ INTE.RE.5 

9.8 .5 Cedula de p resupuesto de cobra nza . 

VE_NT AS f'RE.SL!f'UE_ST ADAS 5.]55 ,9 80.05 10,6o+,84<l.50 16, 86 1,696.}9 

MAS C05RANZAANTE_RIOR 96;;,267.+l 2,0]5,l!l.+l j,711,69+. 18 

TOTAL DE_ C05ROS 6 , j21,H7.+7 12,6 .. 0,1 1 2.9 2 20,57} ,)90.5 7 

ME_NOS COE>ROS f'E_NDIE_NTE_S 2 ,0 )5,272.+2 jJ 1 l ,69+. 1 8 +J 2 1,27+.9 9 

COE>RANZA DE_L FE_RIODO +,28),975.0 5 8 ,928,+ 1 BJ+ 15 ,8'2, 115.58 

E.A5l'..· Vl'..NT A5 Nl'.. TAS Dl'.. l'..S T A5Ll'..CIMIL.NTOS COML.R.CIAU'..5. l'..S T ADO Dl'.. R.L5UL TAD05 DLL 

wo' Y l'..ST ADO Dl'.. SITUCION FINANCILR.A AL'""' 



Anáhs1:s de los Est,1dos Financ1e:ros de Coprosa 

9 .B.6 C c:dula d e: pres upues to de: c ue ntas por pag a r. 

200+ l ,86+,998 . IO ) ) 2,)+6 .++ +)0,22).80 89 ).279. 17 ),520,H 7.5 1 

2005 ) ,985.702.8 1 65+,8+0.)8 696,) 1 9.88 1.722,5 26 . 1 5 7,059,)89.22 

2006 Ó,89+,)79.8+ 98 1,)1) .97 762,876.89 2,697,08+.86 l l,))5 ,7 1J.J6 

1 l .7+5.0801 5 1,968,560.¡9 l ,889,+20.57 5.) 12,890. 19 2 1,9 15.952.29 

9.B.¡ Cc:dula de: presupuesto de: ílujo d e: caj a . 

EFECTIVO DE. OFE.RACIÓN RE.Cl51DO DE. CLIENTES +,!.B,,9 7} .0J d,9 1s,+1 s .¡+ 1 ;'i ,S.H,1 l J.JS 

r AGO DE. EFECTIVO DE. MI ML.RCANCIA 1,s6+.99s. 10 },1S5.l01..8 i 6. •9+,)79.a+ 

FAGO DE.. E.FE:.CTIVODE. GASTOS DE.. OFE.RACIÓN d l O,l+l. . H 1,}) l, I ÓO.!Ó i ,i++,l.)O.S6 

FAGO DE.. E.FE.CTIVO DE. ISR iO 1,97).6) 9+7,)89. )8 1.1' ) , 10). 16 

JNTE.RE.SE.S A FAVOR l ó, 166 . .y + 6s:1 19.+2 1 J+,2"5.}' 

TOTAL l ,Z) t ,92, .9, z,71 2,u , _, 1 "'1 +,6 )6.07 
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Análisis J_,, los Estados F inancieros J.,, Coprosa 

9.8.8 E_stados de R.esultados !:) Situación Financiera con la aplicación de la estrategia. 

COME.RCIALIZADORA DE. FR.ODUCTOS FARA LASALUD.5.A DE. C.V. 
E..5T ADO DE.. RE..5UL T AD05 DE..L 1 AL~ 1 DE.. DICIE..ME>RE.. DE.. i.oo+ 

Ventas $5,)55.980.05 

Costo de Ventas l ,86-t,998.10 

(Jtilidad &uta $),+90,981.95 

GASTOS DE. OFE.RACIÓN 

Ciastos de Administracíon $1-)0,22).80 

Ciastos de Ventas ))2,)+6.+t 

Ciastos financieros +7,672.08 810,2+2.)2 

Utilidad de operación $2,680,7)9.6) 

Otros 

Intereses a Íavor $26, 166.9+ 

(Jtílidad antes de ISR.y FTU $ 2,706,906. 5 7 

ISR $89),279. 17 

FTU 270,690.66 1, 1 6),969.8) 

Utilidad del yercício $1,5+2,9)6-75 



Fl''º"'::"" '-"~ ''-'" '--"'"º"""'-'" I "'º'''-'._,.._,., '-''"" 1.....-'-"f''-"'7ª 

"CON\EKOALJZAJX)RADL. FR.COUCTOS F AR.ALASALW SA DL. C V 
E5T Ar:X::)DE..Sff(JAOÓ'J FlN.ANOE.RAJ>L 71 DE..DIOEJvU)RE_DE.2001-

ACDVO 

ACllVOOR.CULPNTE. 

~ª!:!bancos 
O entes 

C:Cudores diversos 

Inventarios 

S,na ;\:tívo Grculantc 

ACllVO f\OOR.CULANTE. 

E_dificios 

E.9uif"' de trar-.;¡xxtc 

tv\:>b. !:! e9uif"'dc oficina 
C..9ui f"' de c.ónputc> 
.'.:J.¡na de ,A:tivo re (_jrculantc 

Sma del A:tivo 

$ l ,27+,925.95 

2,0;5,272. +2 

8,500.00 

220,682.92 

$781, 1 ;6.;6 

2;5,296.+4 

l 2,052.o6 

7,869.82 

$ \+99, )81.29 

$ 1,0;6,;5+.69 

H,5)5,7)5.98 

PASIVO 

ACOKTO f'LAZO 

frovccdorcs 

l$parpagar 
A:recdorcs diversos 

FTU 
Sna f asivo a Ú>rto f1aw 

CAFIT J>L CONT AE:iLE. 

Úptal social 

(Jtilidad 200; 

fó-didasacunula<b 
Utilidad 200t 

.'.:J.¡na (__¡,ptal (__pntable 

S,ma f asívo !:! Úptal Contable 

$590,902.58 

+91,)0).54 

12,8)0.)2 

270,690.66 

$6)0,800.00 

786,;;9.1; 

-189,91 ;.oo 
1,542,9)6]5 

$1,)65,7+7.10 

$ ;, 169,988.88 

H,5)5,7)5.98 
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COMEJZCIALIZADORA DE. FRODUCTOS FARA LA SALUD. S.A DE. C.V. 
E.5T ADO DE. R.E.5UL T AD05 DE.L 1AL71 DE. DICIE.ME>R.E. DE. 2007 

Ventas 

Costo de. Ventas 

Utilidad 5ruta 

GASTOS DE.OFE.RACIÓN 

Gastos de. Administracion 

Gastos de. V e.ntas 

Gastos financie.ros 

Utilidad de. operación 

Otros 

1 nte.re.se.s a tavor 

Utilidad antes de. ISR_i:¡ FTU 

ISR. 

FTU 

Utilidad del ye.rcicio 

$ 1 o,6o+,810.50 

),985,102.81 

$696,) 19.88 

65+,840.)8 

116,)20.6) 

$68, 1 19-+2 

$1,722,526. 15 

521,977.62 

1,+67,+80.89 

$5 , 151 ,656.80 

$5,2 19,776.22 

2,2++,50) .77 

$2,975,272 .+5 
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·COME.ROALJZAOOMDE.FRODUCT05 FARA LA5AWD SA DE.C V. 
E.ST ADO DE..SITUAOÓN FJNANOE.RAAU 1 DE. DJOE.Mf)RE..DE..2005 

ACTIVO FA51VO 

ACTlVOORWLANTE.. ACORTOFLAZO 

qa:¡banco• H,712,285} I froveedore~ )88}, 1 }8.56 

Üiente5 },71 1,6)>+. 18 JSR par pagar 7't8,067.¡o 

L),,udo.-e• diveroo• 1 1,1·5}.80 ;\creedores díver~5 15,l't5.21 

Inventarios 176,5'1;6.}'t FTU 521,977.62 

Suma ,Activo Grculante $6,61 1,980.0} Suma F a5ivo a G:rto f1az.o H , 168 ,1-2909 

ACTlVO NO ORWLANTE.. CAFIT AL CONT MLE.. 

E_dificio• $710, 12}97 Capital .acial $650,800.00 

E..9uipa de transparte 188,2}7.15 (Jtilidad 200't 1,5't2,9}6.J5 

tv\ob. :¡ e9uipa de oticina 10,956.'tl r érdida• acumulada• -189,91 }.00 

E..9uipa de córrputo 6,05}1 I (Jtilidad 2005 2,975,272.'1:5 

Suma f'>.:tivo no Grculante $915,}7 l.25 Suma Capital Contable $5,}58,922.19 

Suma del Acti"° $7,527,}51.28 Suma F asivo :J Capital Contable $7,527,}5 l.28 
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COME.RCIALIZADORA DE. f'RODUCTOS f' ARA LA SALUD. S.A. DE. CV 
E..5T ADO DE.. RE..5UL T AD05 DE..L 1AL?1 Df_ DJCI E.ME>RE.. DE.. 2.006 

Ventas $16,861,696.)9 

Costo de Ventas 6,89+,)79.8+ 

(jtílídad 5'-uta $9,967, ) 16.55 

GASTOS DE. O FE.RACIÓN 

Gastos de Admínístracíon $762,876.89 

Gastos de Verrt.as 981,)1).91 

Gastos Financieros 2ot,))9.61 l ,9+8,590.+6 

(Jtílídad de operacíón $8,018,726.09 

Otros 

1 rrt.ereses a i:avor $ l 5+,258.)5 

(jtilídad arrt.es de ISR.':J FTU $8, 172,98+.4+ 

ISR H ,697,08+.86 

FTU 817,298.4+ ),51+,)8).) 1 

(jtilídad del yercícío H,658,601. I) 
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··COvEROAJZPfO\AIX_f'l<(ULfQSF J.RALAS6LWSACLCV·· 
E5f AX)CEBTIY<JÓ\JFl~ERAAL.}1 ct..DO~'lill{, 

ACIJ\O FA9\0 

ICTI\OJRCLLANTL F A5\0\CCRTOFLNO 

ya~bn:as $5,61+,6}8.07 Fro.=:±n:s $1, 1o,;i,668.65 

Ocr1i=s +,721,27+.99 l.:Rr=P&" 891,181..9'1' 
L)u±resckr:n; 7,86295 Ar=:i=sd~ 18,ffl.10 

Jn.ai:aías 15,7,6?066 fW 81,7,298.4t 

SnaAti\OGn.kte $1Q501;'ld67 Sna~f aWaÚrto fl= 

/CTI\O NXJRCLLANTL CAIT A__carr PE:lE. 

Ll!Íícias $6'1:5,5612+ Gritzl~~ $65QOCOCO 

E.qip:i~tra~ 15Q589.,72 (Jílick:l 2ill,5 2,975.212 +5 
tvth ~o::rip:i~dícira 9,9to}8 lérdch; aim.Ja:hs -189,91 }.CO 

C.q.ip:id:: c6Tp.in +,656.70 (jilickl 2o:::6 +,658,Gol. 1} 

$81Q7,7"!:0:5 SnaGritzl Gmt:le 

,S.mdd Ati-.o $11,}12,18071 S.m F asÍ\o~~ G:rd:le 

$2,8} 7,59+. 1+ 

$8,+7"1;586.58 

$ 11,}12,18071 
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9.8 .9 l\.azones financieras con la aplicación de la estrategia. 

l\.azones Financieras del F eriodo 2001-

RAZON DE. Ingresos 5,)55 .980.05 

LIQUIDE.Z Costo de ventas 
2.13J 18..,. 

1,136..,.,9913.10 veces 

Activo circulante ,,..,.99.)13 1.29 

LIQUIDE.Z ME.DIAT A 2.56225 
f asivo a corto plazo 1,)65.7..,.7.1 o veces 

R.OT ACION DE. Costo de los bienes vendidos 
l ,86..¡.,998. I O % 

INVE.NT AR.10 
13_..¡.5 

Inventarío 220,682.92 

INDICE. DE. F asivos totales 1,)65,7..¡.J.IO 

E.NDE.U DAMIE.NTO 
0 . )0 

Activos totales ..,.,5) 5.7) 5.98 % 

R.OT ACION DE. 
CUE.NTA5FOR. Cuentas por cobrar 2,0) 5,272_..¡.2 o.;s 

C05RAR. Ventas netas 5,) 5 5,980.05 % 

FR.UE.5A DE.L Activo circulante - Inventarios ),278,6913.)7 

ACIDO r asivo a corto plazo 
2.-too66 

1,;,65,7..¡.7_ 10 veces 

CAFITALDE. Activo círculante - pasivo a corto 

TRA5AJO· plazo 2, 1 }),6)..,..1 9 

R.OT ACION DE. Ventas 5,)55,980.05 

ACTIV05 Activos totales 
1.1808..,. 

..,.,5?5.1?5-98 veces 

MAR.GE.N DE. Ventas - costo de ventas ,,..,.90,981 .95 

UTILIDAD Ventas 0.65179 
5,;55,9so.05 % 
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Aná/,sis de los Estados F inancieros de Coprosa 

Razones Financieras del F e ri odo 2005 

RAZON DE. LIQLllDE.Z 
Jngre.sos 10,6o+,Mo.50 

Costo de ventas 
Ló6072 

} ,91l5.70l.S 1 ve e.es 

LIQ[JIDE.Z ME.DIATA 
Activo circulante 6,61 1,91!0.0} 

F a.sivo a e.orto plazo l. , 16s,+l9.09 
}.o+92 

vec.e.s 

ROT ACION DE. 
Costo de los bienc:.s vcndido.s 10,6o+,Mo.50 % 

INVE.NT ARIO 
6o.07 

Inventario 176,5+6.}+ 

INDICE.DE. F a.sivo.s totab l., 16s,+i9.09 

E.NDE.UDAMIE.NTO 
O.l.9 

Activos totales 7,527,}5 l .2.ll % 

ROT ACION DE. 
CUE.NTASFOR Cuentas par cobrar },711 ,69+.lll 0.}5 

COE>RAR Venta!j netas 10,6o+,s+o.50 % 

FKUE.E>A DE.L ACIDO 
Activo cira.Jlante - Inventarios 6,+}5,+n.69 

F a.sivo a corto plazo l., l ÓS,+29.09 
2..96779 

veces 

CAFIT AL DE. TKAE>AJO 
Activo circulante - pMívo a e.orto ~azo +,++},550.9} 

KOT ACION DE. Ventas 10,6o+,s+o.50 

ACTIVOS TOT ALE.S Activos totales 
1.+oss+ 

7,52.7,}5 l .2.ll YCC"-5 

MAKGE.N DE. UTILIDAD 
Venb.s -c.o.sto de vcnb.s 6,619, 1 }7.69 - 0.62.+ 16 

Venb.s I0,6o+,S+o.50 % 
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Aná{51s de los Estados F inancieros de Coprosa 

Razones Financieras del F eriodo 2006 

fV'>.ZCN DEJJCUDEZ '~ 16,861,696.)9 

~de=ita5 6,89+.?19.8+ 
24+572 

= 

UCUDEZ~ATA 
A:tivo cira..larte 10,501 ,106.67 

f asÍ\o a e.orto paro 
}/cal! 

2,8)7,59+. I+ = 

ROT KJGJ DE._ ~deb 6eresven:icb 6,894;) 19-8+ % 
+)]+ 

lt\N'E.Nf MO lr»Oi:ario 157,67066 

IITTCLDE._ f asM::6 t.otaks 2,8)1,59+. I+ 

El'DEWJ.tv1E.NTO Ativos t.otaks 
025 

11,)12,18071 % 

ROT KJGJ DE._ (µo-tas F c.obr +,721 ,27+.99 

CUE.NTASFOZ 028 

CCf::RM Yertas retas 16,861,696.)9 % 

IBLIEMDELA(JC:O 
A:t;vo cin:Jarte -1......,,-taria; I0,)+),776.0I 

).6+:526 
f asÍ\O a e.orto pa7.D 2,8)7,59'1-. I+ = 

CMT ,ALDE._ TRAM.D A:t;voaro..larte-pisÍ'°ac.orto 
paro 7,66),8125) 

ROT KJGJDE.. V<:rit:as 16,861,696.)9 

JiCllVOS TOT J.lES Ativos t.otaks 
l.~8 

11,)12,18011 = 

NtARCLN DE..unUDAD 
V<:rit:as -e.asto de ""1""tas 9,967,)16.55 

V<:rit:as 16,861,696. )9 
059112 

% 
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Anáhs1s de los Estados Finane1eros de Coprosa 

9.8. I O Comparativo de razo nes ¡:i nancieras co n la ap licació n de la est ra t egia. 

KAZON DL. LIQUIDl'..Z 
Venta.s 

Costo de ventas 

L/QUID.L.Z Ml'.. DIAT A 
Actívo circulante 

r a.si'lo'O a e.orto plazo 

KO TAC 10 N D !'.. 1 NV L. NT A KIO 1---C_ o_s_t_o_d_e_v_e_n_ta_s __ -J 

INDICL. DL. 
L.NDr.UDAMIL.NTO 

KOTACIO N DI'.. CUL.NTAS 
FOKCO~KAK 

FKUL.~A DL.LACIDO 

CAFITALDL. TRA~AJO 

KOTACION DL. ACTIVOS 
TOTALF_5 

MAKGL. N DL. UTILIDAD 

Inventario 

F asi\oOs totales 

Activos t otale s 

Cuentas par cob rar 

Ventas netas 

Activo circulan te -1 nventario.s 

fasivo a e.orto plazo 

Activo circulante - pasi...a a 

corto plaz~ 

Ventas 

Ac.tivo.s totales 

Ventas-costo de ventas 

Ventas 

~~~~~~~~~~~~-~~~-~~~;~l~~~~i 
::_~;z~kií#I., ~ .~~9'\>.~~ ~{~.~-~~1W;¡ 

l .66 

}.o; } .JO 

8.+; 60.07 +} .7+ 

O.}O 0.29 0.25 

0.)8 0.} 5 O.l8 

VIO 2.'Jl }.65 

l, 1 )},6}+. I 9 + ,tt} ,;50 .9} 7,66},8 l Z.J} 

1. 18 1.+1 1.+9 

o.65 o.6z 0.59 
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Anáhs1s de: los Estados Financie: ros de Coprosa 

9 .8 . 1 1 F olíticas de pago. 

Los pagos 9ue realizará Coprosa a sus proveedores serán al contado y a crédito, de acuerdo al 

volumen de compra y antigüedad de la relación comercial; dichos pagos se realizaran de la 

· siguiente manera: 

• E_n efectivo: cuando el volumen !ji' o monto de la compra sea pe9ueño. 

• Con depósito a cuenta del proveedor: Cuando este cuente con una cuenta bancaria y 

re9uiera el deposito. 

• Con che9ue: el che9ue deberá girarse a nombre del proveedor y por ninguna razón será al 

portador. 

E_n caso de 9ue el proveedor re9uiera un anticipo, este será de un máximo del 50% del total del 

pedido. 

9 .8. 1 2 F olíticas de cobranza. 

E_n el sector público el pago estará sujeto a las condiciones 9ue se establezcan en las 

licitaciones; con respecto al sector privado, los cobros 9ue realice Coprosa serán al contado 

para las primeras 2 compras y a crédito otorgando 1 5 y }O días dependiendo de las condiciones 

re9ueridas por el cliente y los volúmenes de pedido. 

Los pagos realizados directamente en Coprosa dieran ser de acuerdo a las siguientes 

especificaciones: 

• E_I pago en efectivo deberá ser con moneda nacional. 

• Con che9 ue a nombre de "Comercializadora de F roductos Fara la Salud S .A. de C.V.n 
• Con deposito bancario a la(s) cuenta(s) establecida(s) por Coprosa. 

E_n caso de 9ue el producto(s) solicitado(s) por el cliente sea de importación, deberá realizar un 

pago del 50% y li9uidar el monto total a la entrega del producto. 
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Análisis de los Estados F inancieros de Coprosa 

9 .9 COMF ARATIVO DE VENTAS CON Y SIN ESTRATEGIA 

Los resultados 'JUe se obtienen con !J s in la aplicación de la estrategia se pue den observar más 

claramente en la figura 9.+. es notorio 9ue con la implementa ción de los planes de acción 

. Coprosa incrementa sus ventas en más de un 100% cabe seña la r 9ue es consecuencia de la 

contratación de nuevo persona l, e s tructuración de la empresa !J ma!Jor pa rticipación en las 

licitaciones del gobierno. 

FIGUR.A9.+. 

GR.AFICA DE. VE.NT AS 

$20,000,000.00 

$15,000,000.00 

VENTAS $ 1 0,000,000.00 

$ 5 ,000,000.00 

$-

200} 200+ 2005 2006 

AÑO 

l~SIN ESTRATEGIA lilCON ESTRATEGIA! 
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Cancfus/on~s 

Después del estudio elaborado, nos percatamos de 9ue la aplicación de métodos!) sistemas son 

indispensables para cual9uier empresa, !Jª 9ue son necesarios para lograr el desarrollo, 

crecimiento!) mejora continua en toda organización. 

EJ análisis realizado en cada una de las áreas de Coprosa nos permitió conocer la estructura, 

i:uncionamiento !) entorno de la misma, con ello logramos detectar sus i:ortalezas !) debilidades, 

para poder establecer las mejoras necesarias para su crecimiento!) desarrollo. 

Al implementar el manual de organización en Coprosa se espera 9ue las de¡:iciencias 

organizacionales rei:erentes a su estructura, ¡:unciones !) responsabilidades del personal de la 

empresa sean eliminadas; como por :jemplo la duplicidad de ¡:unciones!) mando, adaptando lo 

establecido en el manual no solo será útil para los recursos humanos sino para cada una de las 

áreas 9ue integran la empresa. 

E.n el apartado de R.ecursos Humanos se estableció la i:orma en la 9ue debe llevarse la 

Administración de f ersonal considerando desde el proceso de reclutamiento hasta la 

capacitación !) desarrollo de personal, !Jª 9ue como se observó Coprosa no contempla los 

lineamientos necesarios para ejecutar correctamente las ¡:unciones correspondientes de esta 

área. 

fara 9ue Coprosa logre una dii:erenciación con respecto a su competencia, nos vimos en la 

necesidad de desarrollar una estrategia de ventas, recurriendo a la publicidad !) ad9uisición de 

artículos promocionales, mismos 9ue tienen como objetivo el 9ue los clientes identi¡:i9uen el 

servicio!) productos 9ue oi:rece la empresa i:omentando así las ventas. f or otra parte se elaboró 

la matriz E>oston Consulting Group permitiéndonos identi¡:icar las líneas de productos para la 

salud 9ue oi:rece Coprosa al mercado!) ubicándolas como Unidades E.stratégicas de Negocio. 

E.n el proceso de comercialización de Coprosa se establecieron cada uno de los pasos 9ue se 

llevaran a cabo para la realización del mismo, desde el contacto con el cliente hasta la entrega del 

producto 9ue solicite, cabe señalar 9ue dicho proceso es un punto clave para lograr una optima 

operatividad en la empresa, para ello se elaboró un diagrama 9ue permita identi¡:icar !) entender 

de una manera más clara cada uno de los pasos. 
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Conclusíont!!s 

T ambíén es importante mencionar 9ue las ventas son parte de la columna vertebral de la 

empresa, !Jª 9ue de ellas depende el crecimiento !J benetícíos económicos 9ue se puedan 

obtener, por tal motivo hacemos éntasis en la importancia de la implementación de las 

·propuestas como el medio para lograr un cambio interno 9ue le permita obtener una sana 

economía mediante la correcta aplicación de los recursos monetarios. 

finalmente, no ha!J 9ue olvidar 9ue cada una de las mc:joras 9ue se implanten deben ser 

analizadas considerando el ambiente en el cual se encuentra la empresa, aplicándolas de acuerdo 

al tamaño !J necesidades de la organización, examinando los costos !J benetícios 9ue implican !J 

sobre todo es indispensable tener una visión hacía el tuturo, tomando en cuenta los cambios 9ue 

se pueden presentar, !Jª 9ue toda empresa se encuentra en tuncíón de los cambios 9ue se 

generan en su entorno, por tal motivo se re9uíere de previsión para c:jecutar díterentes planes de 

acción. 
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An.,xos 

CUESTIONARIO PARA OBTENER LA INFORMACIÓN BASICA DEL PUESTO 

Con I;¡ Íin;¡liel;¡el ele oÍtecet un setvicio ele c;¡liel;¡el ;¡ nuestros clientes y set mejotes c¡¡el¡¡ elí¡¡, nos permitimos 
elistt¡¡et su ¡¡tención p¡¡t¡¡ que nos ¡¡yuele ¡¡ col¡¡bot¡¡t con el siguiente cuestion¡¡tio, se le piele que conteste l¡¡s 
pteguntqs vet¡¡zmente, p¡¡rq poelet tom¡¡t buen¡¡s elecisiones en I¡¡ ¡¡elministt¡¡ción ele I¡¡ emptesq. 

IOENTIFICACIÓN PEL Pi/ESTO 

ro Dibuje el org¡¡nigrqm¡¡ de I¡¡ empres¡¡ y señ¡¡le su puesto. 

ro De ¡¡cuerdo¡¡ l¡¡s siguientes opciones especifique su tipo de contt¡¡t¡¡ción. 

¡¡) Petson¡¡I de b¡¡se 

b) Petson¡¡l de confi¡¡nz¡¡ 

RELACIONES PEA l/TORIOAO 

ro Escrib¡¡ el nombre y el puesto de su ¡efe inmedi¡¡to. 

ro Mencione el nombre y el puesto de l¡¡s petson¡¡s que tiene¡¡ su c¡¡rgo. 

RESPONSABILIDAO 

ro Especifique en el siguiente cu¡¡dro el tipo de respons¡¡bilid¡¡d que tiene su puesto. 

RESPONSABILIDAD SI NO ESPECIFIQUE 
En la clirccción, supervisión y control ele 
pcr.;onas 
En valores 
En equipo 
En tramites y procesos 
Información conficlencial 
Atención al publico 
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A nexos 

!2EKRIPCIÓN !2EL PVESTO 

s;-) Cual es d objetivo cid puesto que ocupa . 

s;-) Menciona la función general cid puesto que desempeña . 

s;-) Llene d siguiente cuadro con las actividades especificas de su puesto y marque con una ·x· 
la petiocliciclac! en que las realiza. 

~ - ~ 

"' "' e :::s ~ E ACTIVIDAD 1::: 
"' <= "' E e o ª V V 
J( ~ > w 
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REQUERIM /EN TOS OEL PUESTO 

f0 Escol¡¡ticfad: ------------
fe) Ed<id: -----------
fe:> Est¡¡do civil:-----------
fe:> Antigüed<id en 14 emptt:S<l: _____ _ 

f0 Consideiq que l¡¡s ¡¡divid<ldes que desempeñ<l to:¡uieren de 4l9un4 c¡¡p¡¡cH:¡¡ción? 

¡¡)Si Cu¡¡I: ________ _ b) No 

f0 De ¡¡cuerdo¡¡ l¡¡s ¡¡ctivid<ldes que te<iliz¡¡ es neces<lrio d conocimiento de otro (s) 

idiom¡¡(s) . 

¡¡)Si (u¡¡I: ________ _ b) No 

f0 /Qué expetienci<i l4boiql h¡¡ tenido <intes de ptest<lr sus servicios en I¡¡ emprt:S<l? 

CONOIC/ONES OE TRABAJO 

Llene los siguientes cu<idtos de ¡¡cuerdo¡¡ l¡¡s opciones que se le ptopotcion4n. 

P=Pesimo D=Deticiente B=Buen4 E=Excdente 

AMBIENTE 

HVMEDAD 
CORRIENTES 
VENTILACION 
FRIO 

CALOR 
LIMPIEZA 
RVIDO 

POSICIÓN EN SV TRABNO 

INTERIOR 
EXTERIOR 
ESCRITORIO 
VEHICVLO 
DEPIE 
SENTADO 
CAMINANDO 
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Ane!xos 

CONOICIONES OE TRABAJO 

Llene: los siguientes cu<idtos de: <icuc:tdo ¡¡ l¡¡s opciones ctue se le: ptopotcion<in. 

ACCIDENTES DE TRABNO 

CAIDAS 
CORTADAS 
MvnLACJONES 
OVEMADVRAI 
GOLPES 
CHOOVES ELECTRICOS 
RAIPADVRAI 
MACHACADVRAS 
ENVENENAMIENTOS 
FRACTURAS 

ENFERMEDADES PROFESIONALES 

ALERGIAS 
OIDOS 
OFTALMOPATICAI 
SISTEMA RESPIRATORIO 
SISTEMA NERVIOSO 
SISTEMA DIGESTIVO 
SATVRNtSMO 
DERMATOSIS 
ASFIXIA 

í0 lCuc:nt¡¡ con los recursos m<itc:ri¡¡lc:s nc:cc:s¡¡rios p<11<1 dc:sc:mpc:ñ<it sus funciones, y de: no 
sc:t <isí menciones los ctuc: rc:ctuic:te p<it<I dc:sc:mpeñ<it mejor su tt<1b<ijol 

COMENTARIOS Y SVGE8ENCIAS 
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