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Jntroduccion

I_Icy en dia el 95% de las cmpresas mexicanas son Mgpcs; es dccir, micro, pequeda y mediana,
ante tal situacién se ven en la necesidad de adecuarse a los cambios que sc estan Prcscntando
debido a la compctitividad Yy entormo econdmico por el cual esta Pasanc’c México; cabe seialar
que las comPaﬁ:’as que no se adaptcn a los nuevos cambios que exige la sociedad estaran
limitadas para obtener un desarrollo organizaciona| Yy crecimiento econdmico, por lo tanto se
veran afectadas y tendran que salir del mercado, pero las que estén dispucstas a permanccer
deberan recurrir a cstratcgias innovadoras aP|icancIo métodos y técnicas que la administracién
brinda a las organi?.acioncs, ya que no basta tener un buen servicio o un Producto para ofrecerlo
al mercado, sino que es indis nsable ajustarse a las diferentes limitantes que se presenten o
q pe ) que se p

que imPidan un crecimiento en las organizacioncs.

Debido a la necesidad de crecimiento Y mcjora administrativa que muestran las Mypcs, se
decidié llevar a cabo un analisis de la administracién de una cmpresa dedicada a la
comercializacion de articulos de curacion, medicamento Yy cctuipo médico; en la cual vimos la
oportuniclad de imp|antar métodos que le Pcrmitan crecer, dcsan’o"arsc, mantenerse y

diferenciarse ante su comPctcncia‘

Cabc sefalar que por cuestiones Pcrsonalcs del duefio no se menciona el nombre real de la
empresa, asi como el nombre de las personas que colaboran en la compaiiia; por c"o, en el

desarrollo de este tra bajo hablamos de la empresa como: “C omercializadora de Productos para

la Sa]ud" (Coprosa) .

Considerando lo anterior, el estudio esta enfocado a crear un cambio Y mcjora administrativa

mediante la ap|icacién de diversos mél’.odosﬂ técnicas; con la finalidad de |ograr lo siguiente:

E !mplcmcntacién del manual de organizacién para la estructuracién de CoProsa.

E Mcjora enel proceso de comercializacion.

B [ laboracion de un P|an de mercadotecnia que permita mcjorar el servicio y darlo a
conocer al cliente.

B |ncremento de las ventas en el sector P:‘Jblico Y Privado.

E Ma‘gor Participacién en el mercado a nivel local.



fnb‘ao’uccfcﬁn

Alo |argo de este estudio el lector pociré notar la irnPort_ancia de la Administracién como una

forma de solucionar prob|¢mas organizacionales en diferentes ambitos.

E_l Progccl:o consta de nueve :aPitufos en los cuales se presenta el panorama actual de
Coprosa, mostrando las carencias y deficiencias administrativas de la misma, desarrollando asi

las propuestas que permitirdn dar solucién a dicha Probicmética

|niciamos Prcscntando las gcncrahdadcs de empresa incIuycndo desde el concepto de la misma
hasta su clasificacién, lo cual nos permitic  situar a Coprosa como una empresa pequeiia en
crecimiento, por cllo es necesaria la implcmcntado'n de diversos sistemas administrativos que

contribugan en su desarrollo.

Fostcriormcntc mostramos un esbozo de la situacién actual del 5cctor 5a|uc| al cual Pcr‘ccnccc
CoPros.a, con la finalidad de comprcnclcr el entorno en el que se desenvuelve y la influencia que
tienen diversos factores en su operacion; por cjcmpb: el bajo presupucsto que se asignan a las
instituciones del sector salud para la adquisicién de insumos; asi como, el Frograma Nacional de

Salud que lleva a cabo la administracion del Presente (Gobiemo.

FEn el capitu|o tres, presentamos las gcncrahdacics de Coprosa para tener una Pcrspcctiva
g|oba| de su funcionamiento y de las actividades que se realizan en las 4reas que la integran,
|ogrando asi identificar puntos débiles y convertirlos en puntos cstratégicos que generen una

oportunidad de desarrollo.

Enel c.aPitu|o cuatro se habla de los métodos que se utilizaron para rcconiar la informacién
referente a la estructura de Coprosa y se dan a conocer los resultados obtenidos de la
investigacion referente a las actividades y funciones que realiza el pcrsona| de la empresa; asi
mismo, se inc|ur_.;cn algur:as recomendaciones para rncjorar el ambiente de trabajo y la situacion

laboral.

Con base en los resultados obtenidos en el caPitu{o cuatro, sc elabors el Manual de
Orsaniz.acién de CoProsa incluido en capitu!o cinco, contcmp[ando los puestos que se
rcquicrc:n para realizar sus actividades eficientemente, considerando un crecimiento tanto

econdmico como opcrativo.



Jntrodiccion

| recurso mas imPor'tantc para una organizacion ¢s el factor humano para Pocfcr [osrar sus
objctivos, por lo cual en el capitu]o scis se desarrollo un analisis detallado del proceso de
administracion de Pcrsonal con la finalidad de establecer los lincamientos que le Pcrmitan a

CoPro.sa sermas compctitiva en nuestra sociedad.

Enel caPitu|o sicte elaboramos &l proceso de comercializacion de Coprosa csPcciFicando
cada una de las actividades que sc realizan tanto en el sector de'ico como Priuaclo,
estableciendo las diferencias entre ambos sectores para comPrcndcr cada uno de los Paéos

que se cfecttian para concretar una venta.

Siendo uno de los objcl:ivos Principa[cs de este proyccto el incremento de las ventas y
adquin‘r una mayor Part?cipac.ic’n en el mercado local, fue necesario crear un p[an y para cllo
se desarrollé la mezcla de mercadotecnia en Coprosa, se claboraron cstratcgias de venta

utilizando la Prarnocic':n y Publiciclacl que no sc habian imPIcmcntado,

Finalmente en el anslisis financiero de Coprosa que corrcspondc al capitu!o nueve, sc
muestra una investigacion la cual nos aaudo a conocer el entorno econémico, Po|itico_9 social
que tiene influencia en la situacion Financiera de la empresa; por otra parte se integran los
resultados aplicancio la estrategia de “Valor Agregado® comparéntfolos con los efectos que

se obtendrian de no implcmcntarsc,

E ste estudio da a conocer que la falta de conocimiento y la no ap[icacic’)n de las diversas
técnicas que la administracion provee a las organizacioncs, limita la accién de las mismas
5cncrando un retraso en su crecimiento Y clcsarro"o. por lo cual disminugc su compctitividad

ante otras empresas.



CGeneralidades de Kmpresa
J

OBJETIVOS

* Dctcrminar que elementos conforman e co_nccpto empresa por medio
de distintos cnf:oqucs. _

* Fropcmcr una definicion de empresa a Partir del analisis de los
conccptos que se enuncian en este caP:’tu}o.

* Entcndcr la imPortancia de la empresa considerando los elementos que
la integran.

* |dentificar y conocer las distintas clasificaciones de la empresa para

ubicar el giro al que pertenece Coprosa y determinar su magnituc{ para

limitar nuestra area de estudio.




Creneralidades de [ mpresa

1. DEFINICIONES DEL CONCEFTO EMPRESA.

1.0 DcFinicioncs del termino empresa por diferentes autores.

E_s necesario hablar del conccpto "‘canrcsa", para Podcr identificar los elementos que han
considerado distintos autores a través de los afos para dc{:inirlo, Yy asi entender la magnitud Y
composicién del mismo; por tal motivo, hemos clcgiclo varias definiciones considerando las mas
comunes en el ambito ac[minisl;rativo, sin olvidar por supuesto el nombre del autory el afio en que

FUC crea dD.

f_{ conccpl:o E_M FRE_SA lo definen comeo:

« Actividad en la cual varias personas cambian algo de valor, bien se trate de mercancias o de

servicios, para obtener una ganancia o utilidad mutua”.
Petersen y Flowman (1960)

i la unidad Productiva o de senvicio que, constituida segin aspectos Précticos o lcga|c5, se

5ntcgra por recursos y se vale de la administracion para |ograr sus olbjctivcs”.
José A. Fernandez Arena (1960)

“[ s la unidad econémico-social en la que el capil:aL el traba-}o Y la direccion se coordinan para
]ograr una Produc:ién que rcsPonda alos mqucn’mknt«)s del medio humano en que la Prapia

empresa actua”.
|saac Guzman Valdivia (1947)

“|nstituciones para el cmP!co cficaz de los recursos mediante un gobicmo (junta directiva) para
mantener y aumentar la r'iqucza de los accionistas y Proporcionar scguriciad y Prospcridad alos

em P|cados".

Antonﬂ Jay ( | 970)
7



Creneraldades de Empn.-sa

“Conjunto de actividades humanas colcctivas, organiz.ac{as con el fin de Producir bicnes o rendir

beneficios”.

Rolan Caude (1980)

“F s |a entidad intcgrada por el caPital y el trabaj'o como factores de Proc!uccién, y dedicada a
actividades industriaics, mercantiles o de Prcstacic’m de servicios, con fines lucrativos y con la

consiguiente rcsponaabilidad".'
Diccionario de la Real Academia Espaﬁda (1993)
Accion encaminada a un fin. Y muy cspccialmcntc, la que comporta poner anucso, actividad,

valor, cncrgia u otras cua|i<:{adcs parcci&as,- Proyccto Emportantc u osac!o; aventura, correr c|

riesgo de una aventura. Organizacic‘m industrial o comercial que se hace funcionar para alcanzar

metas Propias de las mismas™.®

Scrgfo Hermandez Y Kodn’sucz (2000)
| [ e 4 DcFinicién del termino empresa Por|a5 autoras del Proaccto.
(Con base en el anélisis de los conceptos anteriores, Podcmos definirala empresa como:
“Un organismo intcgradc por recursos humanos, matcn'a|cs, técnicos y ccondémicos, que tiene

como finalidad satisfacer determinadas necesidades de una sociedad mediante la ap|icacién de

la administracion Y Pucdc tener o no fines lucrativos”.

12 ELEMENTOS QUE INTEGRAN LA EMPRESA.

Los elementos que constitu_tjcn a la definicién anterior se describen en este apaﬂ:ado con la

finalidad de cxPIicar la irnportancia del conccpto.

" Guillermo de _Jesis (Camus Marquez, Administracion |ntegral en la F mpresa. Fag 15
- 5cr5io Hermandez y Radﬁsuc;‘ |ntroduccian a la Administracion un E}!Foquc T earico-Practica. Fas 12
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1.2.1 Recursos materiales.

Recursos materiales. Son los bienes tansib{cs Propicdad dela empresa.
< [ dificios, terrenos, instalaciones, magquinaria, equipos, instrumentos, herramicntas, ctcétera.

% Materias primas, materiales auxiliares, Proc!uctos terminados, etcétera.
1.2.2 Recursos técnicos.

Recursos técnicos. Son aquc"os que sirven como herramientas e instrumentos auxiliares en la

coordinacién de los otros recursos.

& Sistemas de Produc.cién, sistemas de ventas, sistemas de finanzas y sistemas administrativos.

% Formulas, patentes, ctcétera.
1.2.5 Recursos humanos.

Recursos humanos. Son trascendentales para la existencia de cua{quicr grupo social, de ellos
dcpcnclc el mancjo y funcionamiento de los demas recursos. | os recursos humanos poseen
caracteristicas como: Posibihc{aé de desarrollo, creatividad, ideas, imaginacién, sentimientos,
cxpcn’cncias, habihda&cs, etc. mismas que los diferencian de los demas recursos. chon la
funcion que c[cscmpcﬁcn Y el nivc|jcrérquico en que se encuentren dentro de la organizacion,

F‘UCdCI“I scr:

2 QObreros calificados 4 no calificados.

% (Oficinistas calificados yno calificados.

R Supcnrisorcs cncargados de vigilar el cumplimicnto de las actividades.

» T écnicos que cfectian nuevos disedos de Productos, sistemas acfministral:ivos, métodos,
controlcs, etcétera.

o Ej'ccutivos cncargados de poneren cjccucic')n las disposicioncs de los directivos.

2 Directores que son quicncs Fﬂan los ol:{jctivos, estrategias, Poiitic.as, ctcétera.
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1.2.4 Recursos financieros.

Recursos financieros. Son los elementos monetarios propios y ajcnos con que cuenta una

empresa, indispensables para la ejecucion de sus decisiones.
F ntre los recursos financieros Propios Podcmos citar:

< Dh;ro en efectivo.

< Aportacioncs de socios.

% (ltilidades.

Los recursos financieros ajcnos estan rcPrcscntadcs por:
2 Prestamos de acreedores Yy Provccdorcs.

< (Creditos bancarios o Privados.

“ [ misién de valores (bonos, cédulas, etc.).

Todos los recursos son importantes para lograr los objetivos de la empresa. [Del adecuado
P % 8 ) P

manc‘jo de los mismos Y de su Procluctivic{ac{ chcndcré el éxito de cua[quicr cumsa.)

13 CLASIFICACIONDE. LAS EMPRE.SAS.

A continuacién se presentan a|gunos criterios para clasificar las empresas considerando su

actividad o giro, el origen de su caPitaL r‘nagnil:ud o tamafio y ndmero de cmplcados.
(% | Actividad o Siro.
De acuerdo con la actividad que desarrollan se clasifican en:

& Industriales: Su actividad Primordia| esla Produccién de bienes mediante la transformacion

y/o extraccion de materias primas, y se dividen en:

¥ C)udlema de Jc.sq.'us Camus N{érquc:.. Administracion intcsna' enla f_mf‘ﬁcn. f’asa 12-10
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[

a)

b)

<)

[ xtractivas. Se dedican ala cxpiotacién de los recursos naturales, ya sean renovables
o no renovables. f_ntcndcmos por recursos naturales todos aquc"os clementos de la
naturaleza que son indispcnsablcs para la subsistencia del hombre. E_J'cmPTos de este

tipo dc empresas somn: |as pesqueras, madcrcras, mineras, Pctro|cras, ctcétera.

Manu!:ac.turcras, Son las empresas que transforman las materias Primas en Productos

terminados, yse dividen en:

& E_mPrcsas que Produr.cn bienes de consumo final. [ s decir, bienes que satisfacen
directamente las necesidades del consumider; come: duraderos o no duraderos Y
suntuarios o de primera necesidad. Por cjcmFﬂo: Productos alimenticios, Prcndas de

vestir, aparatos y accesorios clectrénicos, etcétera,

4 E_mPrcsas que Procfuccn bienes de Pro&uccic’m. Estas satisfacen prchrcntcmcntc
la demanda de las industrias de bienes de consumo final. For cjcrnp|o: Productoras
de PaP‘:I: materiales de construccisn, maquinaria |igcra, Procluc.tos quimicos,

etcétera.

Agropccuarias, Sufuncidnesla cxplotacic'm dela agricuh:urag la ganac{cria.

(omerciales. SGn intermediarias entre Proc{uctor y consumidor. Su funcién Pn'morr:lia| es

la comPra B venta dc PrOC.‘IUCtOS tcrrninac{os.

c)

Magcn’stas. EFCCtL’.Iaﬂ ventas a gran escala para otras empresas (minoristas) que a su

ver c{istril)ugcn el Producto directamente al consumidor.

Minoristas o detallistas. Vcrldcn Productos al menudeo o en chucﬁas cantidades al

consumidor.

Comisionistas. 5c dedican a vender mercancias que los Procluctcrcs les dan a

consignacién. Foresta funcién Pcrcibcn una ganancia o comision.
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& Sericios. Son aquc"as que brindan un servicio a la comunidad Yy Pucdcn tener o no fines

lucrativos.*
Las empresas de servicio Pucdcn clasificarse en:

a) Transpor‘tc

b) Tun’smo

c) |nstituciones financieras

d) [.ducacién

e) Servicios PﬁHicos diversos:
+ Comunicacioncs
& E_ncrgia

Agua

4

Q Scnricios Privac{os diversos:
Asesoria y administracién
_Jun'dicos y administrativos

Fromocién yventas

Agcncias de Publicidad

¢ & 4 &

5) Salubridad (hosPitalcs)
|'t) Fianzas y seguros

i.3.2 Oriscn del capital.

Con base en el origen de las aporta:ioncs del caPita| Yy del caricter a quicncs van dirigidas sus

actividades, las empresas sc clasifican en:

ﬁ rﬂblicas. E_n este tiPo de empresas el caPital Pcrtcnccc al estado Y, gcncralrncntc, su

finalidad es satisfacer necesidades de caracter social; las cuales se clasifican en:

a) (entralizadas. Cuando los organismos de la empresa se integran en unaJcrarquia que

encabeza directamente el r"rc'sidcntc de la chui::“ca, con el oI:jcto de unificar las

* Guillermo de _Jesas Camus Marquez, Administracion |ntegral enla Empresa. Pags. 16 - 18
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dccisioncs, el mando Y la cjccucio’n. Las 5ccrctar1'a5 del [ stado caen dentro de esta

clasificacién.

b)

c)

d)

c)

Desconcentradas. Son aquc"as que tienen determinadas facultades de decision
|imitada. que mancjan su autonomia y su Prcsupucsto, pero sin que c{cjc de existir el
nexo de J'crarquia. E | |nstituto Nacional de Bellas Artes y la Comisién Nacional

Bancaria son algunas cjcmp|os de este tipo de empresas.

Dcsccntrahzac{as. E_n las que se desarrollan actividades que comPctcn al estado y que

son de interés gcncral, pero que estan dotadas de Pcrscnaiidad y origen juriclicos

Propios. como lo son: FEMEXH la CFE_

ﬁ_statalcs. f’crtcncccn intcgramcntc al cstac{o, no adoptan una Forma externa dc
sociedad Privacia, tienen Pcrsonalidad Juridica Propl'a, se dedican a una actividad
econdmica Yy se someten alternativamente al derecho pl’JHico Yy al derecho PrivadoA

E_J'cmplo de este tiF-o de empresas lo es Ferrocarriles Nacionales.

Mixtas o Paracstatalcs, F.n estas existen la coparticipacién del estado y las
Par‘ticu|arc5 para Proc‘iucir bienes o servicios. Su o['.jctivo es que el estado tienda a ser
el tinico Propictario tanto del capita| como de los servicios de la empresa. Son
entidades Paracstata|cs las (niversidades y demas instituciones de educacion

supcriora las que la |c3 otorgue autonomia y se regiran por sus !cycs cspcciFicas.

Privadas. En cﬂ.as, el caPitaI es Propicclad de inversionistas Privados y su finalidad es

eminentemente |ucrativa, estas Pucdcn ser: Nac:bnafcs. Cuando los inversionistas son

nacionales o nacionales Yy cxtranjcros; T ransnacionales. (Cuando el capita[ es

prcpondcrantcmcntc de origcn cxtrarjcro y las utilidades se reinvierten en los Paiscs de

origcn,

1.3.3 Magnitucl o tamafo.

[a siguiente tabla muestra la clasificacién de las empresas segun criterio de Nacional

Financiera de acuerdo a su magnitud o tamafio.
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FIGURA 1.1.

PEQUENA MEDIANAY GRANDE

VENTAS

FINANZAS

PRODUCCION

PERSONAL

[ ocal

E)anc.os

Avrtesanal

Naciona|

Mecanizada

|ntcmaciona|

A'tamcntc mecanizada

Automatiza da

1.3.4 [_stratificacion por nimero de trabajadorcs.

FIGURA 1.2.

SECTOR/TAMANO

INDUSTRIA

COMERCIO

SERVICIOS

Micro o-10 o-10 o-10
Fequena 11 -50 i1-3%0 1 -50
Mediana 51-250 51100 51 - 100

I:u ENTE Diario OFicia| dela chcra-:ién, Luncs 30 de Dicicmbrc de 2002

(Con base en los criterios anteriores Podcmos determinar que el giro de la empresa

“(Comercializadora de Productos para la Salud, 5. A. de C " pertencce al sector comercial,

desarrollando sus actividades como mayonsta y teniendo un origen de cap;’taf Pn'vaa'o. For l

volumen de sus ventas y nimero de trabajac{orcs Poc{cmos situarla como chucﬁa empresa,

realizando sus oPcracioncsa nivel local

Lo anterior nos permitird delimitar el drea de estudio de Copmsa, considerando los factores

C]HC EB aFcctan interna 5 extermamente dc acucrdo a su entormo.
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OBJETIVOS

* Conoccr que parte dela PoHacién mexicana es usuaria de los servicios
de salud ya sean publicos o privados.

* ]dcntiﬂcar los Problcmas fundamentales en el servicio de salud que se
brinda a los mexicanos.

%* Mostrar el Plan Nacional de Salud (FNS) resaltando los puntos mas
importantcs que lo intcgran.

* Analizar la.propuesta de posibles resultados del PNS con respecto a
la situacion actual del servicio de salud en México y su relacion con el

dcsarro"o c{c COPI’OS&.




[Factores que fnﬂu_ycn en el Desarrollo de Coprasa

2.1 SERVICIO DE. SALUD EN MEXICO.

(Uno de los temas mas c.omplc*:jos en el desarrollo de |a sociedad mexicana es sin duda el de la
salud, <l cual es un requisito Prioritario para alcanzar una adecuada calidad de vida. | a salud
entendida no sélo como la atencién al enfermo, sino como un servicio de calidad que brinde
atencién médica, quirﬁrgic.a, tcrapé,utic.a, ctc. que sca capaz de brindar informacidn coherente Y
concisa per medio de campafias de Prcvcncién y Promocién a la salud, como las c.ampaﬁas de
vacunacién o las de &ivu|gacién sobre a[gﬁn riesgo de cPicIcrnia o enfermedad haciendo uso de

los diferentes medios de comunicacion para informar a nuestra sociedad.

[ s fundamental poner en Prér.tica las acciones anteriores ya que mas del 90% de los mexicanos
hacen uso del servicio de salud. Fn la Fi_gura 2.1.5e Pu::dc aPrcciar la distribucion porccnl:ual de

los diferentes rubros del gastoen los hoga res por sexo c{cUch de fFamilia.



ﬁ?ctorcs gue )’nﬂuyen an .-:I" Dcsan‘a”a ﬂ:: {:_upmsa

FIGURA 2.1.
Scm deijefe 2 Gram:les K992 a7 1996 by o0 b Sasd [)/
mbmsddgastc

Tc)tal 73,758,287 151,329,414 569,322,233 425,440,026
Alimentos, bebidas g tabaco 564 55.7 29.9 30.7
Vestido ycalzado 8 5.7 5.8 P
Vivienda 7.9 8.9 83 2.7
|impieza del hogar 8.5 7.7 8.2 7
(uidados médicos 3.6 3.6 3.6 3.0
Transporh‘: y comunicaciones 14.5 16.2 17.8 18.9
Educacién 4 csparcirn:'cnbo 13%.% 15.9 17.3 15
Cuidado Persanal 7.8 8.3 9.1 9.5

Hombre 66,279,886 130,362,140 | 315,766,577 | 356,679,624
Alimentos, bebidas Yy tabaco 36.5 359 294 30.5
Vcstic{og calzado 8 5.7 5.7 6.1
Vivienda 77 8.6 8 9.5
Limpieza del hogar 8.5 7.7 8.1 7
(Cuidados medicos 3.5 3.6 3.5 3.2
Transportc Y comunicaciones 4.7 16.5 18.1 193
f_ducacién y capan::'micnto 1%.5 1%.9 18 15.2
Cuidado Persona| 7.6 8.1 9.2 2.5

Mujcr 2,478,401 20,967,27% 3%,535,656 68,760,402
Alimentos, bei?ic{asy tabaco 4.5 353 52.6 32.1
Vestido 5ca|zado 8.3 o 6.2 6.1
Vivienda 2.5 10.8 10.2 10.8
Limpieza del hogar 8.7 Tk 8.7 6.6
Cuidados médicos +.5 3.5 +3 2.6
Transportc ycomunicaciones 12.5 14.7 16 17.2
[ ducacion y esparcimiento 123 13.5 13.6 143
Cuidado personal 9.7 93 3.4 10.4

a/ Cipras en millones de pesos
b/ Cifras en miles de pesos

FUENTE:INEGI
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LLa siguiente tabla muestra la distribucién Porccntual de la Pob|ac:'én total segun condicién de

uso C{ﬁ servicios dﬂ salucl Para cada S5CX0 5 SI‘UPO C{C‘. Cdﬂd.

FIGURA 2.2.
SCZZ/;S‘]::PO:' TOtaI usuaﬁa No “-"'-'a"ia CSPCTEF?CA&O.

Hombres 47258265 96.0 3.0 . 1.0
O a 4 afios 548597% 95.8 2.0 2.3
é a 14 afios 11268967 96.7 24 0.9
15 a 64 afios 28105440 95.8 3.4 0.8
65 ymas afos 2246999 95.2 4.0 0.8
No especificado 150886 86.1 6.7 7.2
Mujcrcs 49756602 96.7 2.3 1.0
O a4 afos 5305420 958 2.0 2.2
6 a 14 afos 10989851 96.8 2.5 0.9
15 a 64 afios 30721961 97.0 2.3 0.7
é5 ymas afios 2598697 96.1 3.2 0.7
No especificado 140673 88.5 5.8 5.7

FUENTE:INECGI

A\ continuacién se muestra en la Figura 2.3. la distribucion Porccntua| dela Poblacic’xn usuaria de

servicios de salud por entidad federativa y su distribucion Porccntua| segun sexo para cada

entidad.
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FIGURA 2.3.

E ntidad federativa Total sy Hombres b/ Mujeres b/
[ stados [ Inidos Mexicanos 100 18.5 515
Aguascalientes 1 47.8 5.2
baja California 2.3 50 30
Baja Cakfornia Sur 0.4 50.8 +9.2
Cnnpcdu: o7 49.7 30.3
Coahuila 2.4 49:% 30.7
Cobima 0.6 +8.9 511
Cl-inpn 5.8 +9.3 50.7
(C hihuahua 51 49.7 50.%
Distrito Federal 9 +7.3 527
Durango 4 8.4 $1.6
Gu..ui...ta +8 +7.7 52.%
Guerrern 5.1 4+8.2 51.8
Hidalge .3 183 51.7
Lisco 6.5 482 51.8
Mésico 13.5 48.7 51.3
Michoacin +.1 47.7 5.3
Morcbs 1.6 +8 52
Nagarit 09 49.4 50.6
Mueve | edn + +9.3 50.5
Qaxaca 5.5 47.8 52.2
Puebls 5.2 +8 52
Querétaro 14 +8.4 316
Quintana Koo 0.9 50.9 49,1
San |uis Potost 1.4 +8.5 51.5
Sinakoa 2.6 49.2 50.8
Sanora 13 +49.6 504
T abasco 2 49.1 50.9
T amaukpas 2.8 49.2 50.8
Tlaxcals [ +8.8 512
Ver-om: 7 +48.2 518
Yucatsn 7 49.2 50.8
Z acatecas 14 48.1 519

3/ | asumadelos Porccntajcs de cada entidad integra el total nacional.

b,/ E| Porccntajc de cada sexo esta rcl:crid_o al total de la entidad corrcspondicntc.

FUENTE:INEGI
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|_os cuadros anteriores, nos Pcrrniticron conocer que el servicio de salud es necesario tanto
para hombres Yy mljcrcs de toda la RcPuHica Mexicana sin importar su edad, ya que la

Pobiacic’m rcc!uicrc de este servicio para |o_grar una calidad de vida disna.

22 INCONVENIENTES DEL SERVICIO DE SALUD.

Actuahﬂcntc la salud de los mexicanos se ve afectada por dos grandcs catastrofes en la salud:
Pn‘mcro, los padccimicntos Propios de paises Pobrcs caracterizados por las enfermedades
inFccto-contagiosas como son las gastrointcstina|r.s Yy rcsl:siratorias, las cuales se presentan por
las malas condiciones de ]'lisicna Yy nutricion en las que viven millones de habitantes (Fa[ta de agua
Potch, c!rcnajc, alimentacién balanceada, etc.) de igua! forma tenemos el aumento considerable
de las enfermedades Yy Paclccim;cntos crénico—dcgcncrativos; en scgundo !usar, las causas del
progreso de las sociedades industriales que se ven rcl:lcjadas_ en el aumento de acontecimientos
que no se habian cxPcr'imcntaclo en nuestra socicdad, por cjcrnp|o; la vio|cncia. las crecientes
tasas de criminalidad y la drogadiccio’n las cuales se han.convertido en una Problcmética social a

nivel nacional.

Otro ProHcrna que sc observa es referente a la suPchoHacién que existe en la atencién
mc’dica, tanto en la atencién interna como externa. Fs sabido que la infraestructura de los
servicios de salud del estado supera cn la mayoria de los casos a los Pr‘ivados, esto se rclcha en
la atencién interna de los pacientes; sin cml:argo, la consulta externa es en la propia voz de los
derechohabientes un via crucis, la mayoria de las personas que acuden a estas instituciones no
tienen los recursos para pagar un_médico Particu|ary menos, si se trata de un cspcciahsta, los
servicios quizés no sca;'l los que quisic’.ramos pero hasta cierto punto es cxP|icab{c que la calidad
de los mismos c{isminu‘gan si consideramos la cantidad de pacientes que se atienden, como
cfjcrnp|o es toda una procza médica que un csPccialista dé mas de treinta consultas en un dia de
l:rabajc, ademas de tratar a los Pacicntcs inl:crnac{os. ||cvar3 enschar a los médicos intermos, etc.
en realidad no se dan abasto en una unidad médica por la alta demanda y por la insuficiencia de

los presupucstos rcﬂcjados en mermas de recursos materiales, tc'cnicosy humanos.

A\ continuacién se muestra una tabla de la distribucion Porccntual de la PoHacfo’n usuaria de

servicios de salud segun tiPo de institucién para cada sex0 4 grupo de edad.
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FIGURA 2.4
Sexo/G rupos FoBlacién churidad Sc:‘rcsos SZTIO_S P :
de edad usuana social a/ s Pe ac.sén. :
: privados b/ abierta: -
Hombres 4535203 1 385 4.7 26.8. 5
Oa+4afios - C 5256931 35.6 32.6 FhEL:
62 i+afos 10898810 | .~ 354 i 8 2SR X A
15 a 64 afios 26925920 39.6 36.7 2%.7
é5 ymas afios 2140%82 46.5 ’ 327 20.8
No cspecilcicado 129988 313 36.9 31.8
Mujcrcs 48119229 394 3%.7 26.9
0 a4 afios 5080100 35.5 32.6 51.9
6 a 14 afos 10632394 35.1 51.5 334
15 a 64 afos 29785096 41.0 ' 4.6 244
65 ymas afos 2497122 45.8 34.5 19.7
No especificado 124517 32.4 37.% 30.3

a/ Incfuyc alas instalaciones de scguridac[ social de los gobicrnos estatales.

b/ |r1c|u5c alas personas que son atendidas por médicos particu|arc5.
FUENTE:INCGI

23.ELPNS COMO POSIBLE SOLUCION PARA MODIFICAR E.L
SERVICIO DE. SALUD EN MEXICO.

Ante la Problcméti:a del servicio de 5a|ud, el Gobicmo de la chublica ha establecido un
Frograma Nacional de 5a|uc| (FNS} el cual Prctcndc ser una inversion para un desarrollo de
opor’cunidadcs y que a medida que el Pais se transForma, su sistema de salud debe hacerdo

también.
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El Frograma Nacional de Salud sedala como objctivos los retos que enfrenta en la actualidad
el ,5i5t::rna Naciona| de Sa]ud Y que comPrcndcn elde cquidad, cuyo objctivo es el de abatirlas
desigualdades en salud; el de calidad, cuyo o|::J'ctivo es de mejorar la salud de los mexicanos y
garantizar un trato adecuado; Yy el reto de la Protcccién financiera; cuyo objctivo es asegurar la

Justicia en el financiamiento en materia de salud.

2.3.1 Objctivos C]cncra!cs del II’rcig,rama Nacional clc.Saluc[.

a) Atender la diﬁcapacidad como Problcma emergente de salud PL’JHica,

b) Impu|sar y flortalccc:r el desarrollo de |05 programas de Prcvcncio'n Yy de atencién a la

discapacidad mediante la Participac.ién de las instituciones de los tres niveles de gobicmo Yy

de la sociedad en gc:ncraL
2.3.2 Olzjctiuos E_sPcc.iFicos del Frograma Nacional dc-53|uc|.

a) Contribuir a la reduccién de la incidencia de la Jiscapacicfacl, a través de la deteccion Y

diasnéstico tempranos.

b) Atcncién adecuada Yy oportuna de las condiciones discapacitantcs Yy promover acciones de

Prcvcncién Prirr!aria de discapacidadcs vulnerables.

c) Mcjorar la calidad Yy cquidad d_c los servicios de salud, asi como la formacién, capacitacion y

motivacién de los recursos humanos de los servicios de rehabilitacion.

d) FPromoverla integracion, homo'ogacién, amP|iacién y coordinacién de las acciones Yy servicios

para la Prc:vcncién y rehabilitacion de c{iscapa:idadcs del sector salud.

c) Apogar a las personas con dis:apacidad, para que la Prestacién de servicios de

rehabilitacién no les ocasione dcsajustcs en su situacién econémica o limite su atencién.
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2.3.3 Metas del Frosrama Nacionat de Saiud

a)

b)

<)

d)

e)

h)

|nstalar la Comisic’)n de Frevencion y Rchabiiitacién de Discapacfdac{cs en el marco del

Conscjo Nacional Consu|tivo para la ]ntcgracic'm Social de Personas con Discapacidad.

Conscnsar para poner en marcha y desarrollar el Frograma de Accién para la Frcvcn:ién Yy

Rehabilitacion de Discapacidadcs en todas las entidades federativas.
Crcar un Sistcfna Nacional de chistro de Dismpacidaclcs,

Promover la participacion del sector salud, de las instituciones académicas, organismos y
rcprcscntacfoncs de la sociedad civil, en actividades de prevencion y rehabilitacién de

discapa:idadcs mentales, visién, audicién, voz, [cnguajc, aprcnc[fr_ajc Yy del aparato locomotor.
[ stablecer un servicio de Rehabilitacion Médica Hospitaiaria por cada entidad federativa.

lmP|cme:nl:ar campaﬁas educativas para la Participacién de la comunidad en la Prcvcncién de
discapacidaclcs, con Pcrioc{icidad semestral de cambios de contenido, de acuerdo a

ncccsidac{csy al avance del programa de cjccucién.

ncorporar al sistema de Vi ilancia idemiolégica la notificacién de las discapacidades mas
s g P g P

Frccucntcs, enfatizando la Prcscntac.ién de las mismas por grupos de edad Y segin sexo.

[Los senvicios del Sistcma Nacional de Salud realizaran la deteccion temprana, el registro y
notificacién de casos al ém‘)itojun'sdiccional (en los tres Prt'mcros meses de vida) de 10,000
casos de Parzﬂisis cerebral infantil; 1,000 casos de hipotiroidisrno congénito; 2,400 de
sordera congénita; 5,000 visuales; 2,600 de Pic cquino varo congénito y 3,000 casos de

disPLasia congénil:a de cadcra, para su atencion oportuna y cficaz.

Para su rchabilitacién dentro de las primeras cuatro semanas de la enfermedad o lesion,
atender a 10,000 casos de traumatismo crancocncc[:éhco, 40,000 casos de enfermedad

vascu|ar-ccrcbra|, 120,000 casos de fracturas graves y 2,000 casos de lesiones medulares.
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J) Fromover y realizar la certificacion anual de 100 senvicios de rehabilitacion médica y de 500

técnicos en rehabilitacion.

k) Gestionar el apoyo financiero a 20,000 personas con discapacidad para la adqufsicién de
14,000 aﬂudas visuales, 2,000 Prétcsis dentales, 1,928 auxiliares auditivos, 500 Prétcsis

|arin5ca55 1,572 Prétcsis de aparato locomotor.
2.3.4 f’robablcs resultados de la apiicacién del Frograma Naciona| de 53|ud.
A| finalizar |a Prcscntc Ac{ministracién f:cdcral se espera lo 5iguicntc:

1. La 5ocicc{ad civil tendra informacion 4 Participaré en acciones de Prcvcncic’:n de

discapacidac{cs, como resultado de una campaﬁa continua para la salud.

2. [ stablecer un servicio de rehabilitacién medica kospita|an‘a por entidad federativa, en cada

una de las instituciones del sector salud.

5. El 5% de las camas de hosPitai estaran c{cstinadas'Para la rehabilitacién de personas con

discaPacidacl.

4. De la red de hosPitaics del tercer nivel del sector saiucl, 22 del iMﬁS, 16 dela SSA, o
del |1SSSTE. contaran con instalaciones, equipo y Pcrsonal suficientes, para la

rehabilitacién de personas con c{iscapacidad,

5. 5¢ reducira la consecuencia de discapacidac{ per secuelas de fracturas severas de 1 24,656
a 49,862; por malformaciones congénitas de 67,054 a 33,527; por secuelas de
enfermedades cerebro-vasculares de 45,142 a 10,785; por secuclas de trauma
crancoencefalico de 20,241 a 6,720; por Paré|isi5 cerebral infantil de 13,200 a 3,300; por
miclorncnin_go:cic de 2,500 a 6215; por secuelas de debilidad visual de 45,000 a 20,000 por

secuelas de la comunicacién humana de 45,900 a 20,000,

g www,cnr.gob.mx,/ prcv_dis/ ‘prog_clcs. htm 22
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2.4 ANALISIS DE LA SITUACIONACTUALDEL PNSYDEL
SERVICIO DE. SALUD ENMEXICO.

A pesar de que se establecen Frogramas de Salud en México, por dcﬁgracia no tienen una
continuidad ya que no existe una PlaniFicacién Prcvia y la enorme burocratizacion de la
cretaria de Dalud junto con los raquiticos presupuestos tederales, la negligencia y descuidos

ia de Saludjunto con los raquiticos presupucstos federales, la negligencia y descuid
de los rcsponschs de programas han hecho que los servicios de salud no |ogrcr| una cobertura

total de la Pob!aciém

En |ugar de accptar que se tienen Fa"asg poner mas atencion en proponery realizar apoyos a la
oblacién, se siguen repitiendo esquemas y vicios que cada dia mas limitan la labor g la aplicacion
P guen rep quemas y vicios q ylaap
del servicio de salud. En lugar de seguir recortando los presu uestos, limitando sus alcances
g g presup Y
rcstringicnéo su acceso, el estado mexicano debe urgentemente buscarg encontrar soluciones a

talcs FlroHcrnas.

For otra parte, la Po|itica de salud no Pucdc ir mas alla de su concepcién ¢ imP|cmcntacic'>n
actual, casi sin temor a equivocamos no habra gran cambio, mientras no Ffinalice esta
administracién no podcmos descartar la Posibﬂidad de 5rabar con V. A. las medicinas, lo que
F-odria generar es una Flérdicla de la salud de gran parte de la Pob!acién, aumentando la
morbilidad y mortalidad en el Pais, ocasionando una enorme Pcrdida en las utilidades de las
compafiias farmacéuticas considerando que la gran magyoria de los usuarios de los servicios de

salud Pﬂb[ica son de nivel econémico bajoy medio.

Taml::ién, debemos s.cﬁa|ar que nuestro sistema normativo se encuentra rc?.agado 4y como
cjcmPio de cllo es la |c5i$iacién en materia de salud la cual se encuentra sin c.ambios, lo cual
signi‘:ican dos cosas: Prirncro que ante tanta tecnificacion y avances cientificos nuestro Pais es
blanco facil y tierra Feértil para la Pro[timcién de experimentos, conductas y desarrollos ilicitos;
en scsundo |u5ar, el total y absoluto desinterés del estado ante estos fendmenos, ya que cabe
mencionar que en México la lcﬂ es solo la forma de crear nuevas estructuras y justiFicar

Prcsupucstos.

Foclcrnos decir que los servicios de salud es un |uJo que no todos los mexicanos se Pucc’cn darB
que de acuerdo a la situacién actual de nuestro Pais cada vez menos Podrén.
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De llevar a cabo el Flan Nacional de Salud sus ol;:jctivos, Podcmos mencionar que las
Comercializadoras de Froductos para la Salud se veran beneficiadas, ya que la mayor parte de
los insumos que rcquicrcn las instituciones (|M55, 1555TE., ctc.} los ofrecen éstas, lo
anterior representan una oPortunic{ad de crecimiento ya que Pucdcn incrementar sus ventas y

po:‘aicionamicnto en el mercado durante el Pcn’odo de la administracion de este gobicmo_
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Qbituacion actual de la empresa

Goprosa

5
———

OBJETIVOS

#¥ (Conocer los antecedentes de Coprosa para comprcndcr su desarrollo
y situacion actual.

* [laborar la estructura organica de CoProsa para ubicar las areas y los
puestos que la integran.

* Mostrar el panorama actual en cuanto a su administracién de F\crsonaL
comercializacién Y situacion fina nciera, para entender su funcionamiento
interno y externo.

* Analizar la situacion de (Coprosa por medio del FODA para
cstabicccry utilizar las herramientas, técnicas y métodos que mc}orcn su

estructura y Iogrcn un incremento en sus ventas.
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5.0 ANTECEDENTES DE COFROSA.

[':"_| 5"- Fércz decide en el mes de enero del afo 1999 incursionar en el mercado de articulos de
curacion y laboratorio como persona fisica, para llevar a cabo las actividades de comercializacion
de su negocio decide usar las instalaciones de su casa, pero Postcrionﬂcntc alir aumentado sus
ventas se ve en la necesidad de formar una Sociedad Andnima de Capital Variable en el mes
de octubre del mismo afio, de isual forma fue €ndispcnsablc arnpiiar el Iugar de tral:ajo debido a
que no se contaban con las instalaciones aProPIadas para operar; por tal motivo tuvo que
adquirir un terreno para construir sus oficinas yun a!macén, de esta manera es como la empresa

fue aclquiricndo fuerza y dominio en el mercado ya que las ventas se fueron incrementando.

FPodemos notar que durante estos cuatro afios que lleva oPcrancfo la empresa “«COFROSA”
sc ha observado un crecimiento en cuanto a la PTanti"a del pcrsona|, estructura técnica de la
empresa y sus finanzas, por lo cual es necesario considerar los factores que se deben cmplcar

para cubrir las necesidades de la comPaﬁia.

3.2 ORGANIGRAMA DE. COFROSA.

A continuacidn se presenta la estructura organica dela empresa considerando los puestos que
la iﬂl:cgran actualmente. F_stc tiPo de organigrama pertenece al anoquc “modulo-cquipo”, de
acuerdo al criterio del autor Enr‘iquc E’)cnjamin Franklin 7. en su obra “Organizacio’n de

cmPrcsas"_
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FIGURA 5.1

Urﬁdad Central
0 (nidad |nterna

@ (nidad Opcrativa

33 PANORAMA ACTUAL DE LA ADMINISTRACION
DE FERSONAL EN COFROSA.

Actualmente la empresa no cuenta con una persona determinada para que sec realicen las
funciones propias del drea de Recursos Humanos, por lo cual el reclutamiento, la seleccion, la
contratacién y la capacitacién se llevan a cabo en forma cmpirica; es dccir, las consideraciones
que toman en cuenta para contratar al Pcrsonai son con base en personas rccomcndadas,
amigos o conocic[os; asi mismo, se selecciona al pcrsona: tinicamente mediante una entrevista de
trabajo Yy Prucl;»as de conocimiento mismas que no son suficientes para evaluar correctamente el

Pcr{:ii del interesado.
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For otra parte la caPacitacio'n que se ofrece al Pcrscma| no es la adecuada para que realice sus
funciones ::Ficicntcmcntc, ya que sc va dando mientras se realiza ol trabajo, gancréndosc asi
errores que traen como consecuencia demoras en las diversas actividades de la cmpresa y del
Pcrsonal involucrado, For Io anterior considcramo& que c| Factor Immano a5 un clcmcnto

indispcnsablc para el buen funcionamiento de una compaﬁia Ya que es su recurso mas valioso.

5.4 PANORAMA ACTUAL DE. LA COMERCIALIZACION
DE. COPROSA.

La empresa “Copmsa", actualmente cuenta con un inventario de articulos de curacién Yy
laboratorio en sus instalaciones el cual esta rcsguarciado en su a|mac.c'n, éste inventario se ha ido
formando con las necesidades que se han detectado en los I[1::1|:'.|:>il:a|c:s tanto Privac{os como
Pﬁbiicos; asi mismo, se ha considerado la rotacidn, demanda Yy aumento de Prccios en los
Productos, |a aclquisicién de mercancia se da con base en los Pcdidos del cliente ya que este
Pucdc solicitar desde material de curacion hasta equipos sofisticados del ramo, por lo cual estos

Gltimos no sen considerados en el inventario por ser de poca demanda.

Como ya se menciono, la empresa cuenta con un almacén para guardar la mercancia que compra
durante el tfcrnPo que tarde ésta en saliry ser cntrcsacla al clicntc, en a|5ur1a5 ocasiones cuando
no se tiene el Producto en el almacén se le solicita al Provccc[or por medio de una orden de
compra y sc recoge en las instalaciones del mismo para cntrcgar|o de inmediato, Ya sea por que
€s una urgencia o por que el volumen del Pcdiclo es muy grandc yse considera que es Prc]:criblc
que el Producto lo tenga a|macena<_:|o el Provccdor para ahorrar cspacios en el almacen Yy ticmpos
de entrega, cuando el o los procluctos que solicita el cliente se encuentran en el almacén de la
empresa, se prepara cl Pcdido Y lo cntrcga a|guno de |os vendedores directamente al almacén de
la institucién que lo solicito o al cliente. Cabc mencionar que para la entrega de mercancia se
tiene que llevar el Pcdido on'ginal del cliente o su copia, la Factura orisinal mas 2 a 7 copias dela

Factura, lo cual Pucdc variar de acuerdo al cliente o institucion.
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3.4.1 Esqucma 5cncra| del servicio de Coprosa.

Ei Servicio que ofrece Coprcsa a sus rcspcctivos clientes es via telefonica yes comP|cmcnI:ac[o
por la labor que hace el vendedor al ir directamente con los clientes que tiene asisnados para

ofrecer a|g|_'|n Producto o verificar si rcquicrc de a|gl.‘m material.

Cuando ¢l cliente solicita un Producto que ||cga ser desconocido por el vendedor, <l cotizador
tiene la labor de buscarlo con los distintos Provccdoras o en su defecto recurrir al PL_M, el cual
es un directorio de Provcccforcs donde se publ:’can los Productos que venden para el sector
salud (|ibro que contiene datos de los Provccdorcs como son: clire:c.cién, nimero de teléfono Y

faxdela empresa, ctc.).

C_abc mencionar que el FLM esta dividido en secciones, es decirenla Prirncra parte Pcc{cmos
observar su contenido Y el indice para un mcjor mancjo del mismo, en la scgunda parte se
localizan en forma alfabética el nombre de los Provccciorcs inscritos en el FLM, las marcas que

mancjan, el I'IOmIDI'CB lincas de los Producto.f:-

[ .n ocasiones suele pasar que sc cotizan productos de una a dos marcas para que el cliente
seleccione el que mcjorlc convenga de acuerdo a sus necesidades y presupuestos, lo anterior es
con la finalidad de que el cliente compre lo que necesita con CoProsa y no Busquc mas

opcioncs,

For otra parte, a los clientes se |gs ofrece el servicio de entrega a domicilic sin costo alguno,
pero para ofrecer dich‘o servicio se considera el total de la compra y el volumen del Pcdido, para
asi F-odcr entregar el Producto en la fecha que el cliente lo 5olicitc, ya que Pucdcn ser varias
entregas Pro_gramaclas, lo anterior representa un beneficio econsémico para cllos dado que
ahorran ticmpo Yy dinero al no enviar un I:ransFlortc ProPia al recoger su mercancia, otro benéfico

quc ol::ticncn <5 qUC no saturan sus a|maccnc5 53 quc 50|icitan cl producto cuanclo IO rcquicrcn.

|La garantia que se ofrece de los productos que se venden se otorga tinicamente por escrito al
sector dei}co, Yy es solo cuando la compra se hace mediante una licitacion Pt]blica, la cual
ampara que la entrega se realizard en tiempo, cantidad y calidad establecidos por la institucion

que solicita el pcdido. Enlo que respecta al sector Privado los clientes no reciben un documento
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que establezca la garantia de los Proc!uctos pero si resultaran defectuosos, el cliente Podré

solicitar el cambio de su mercancia considerando su Pcdicfo orfsinal.

5.5 PANORAMA ACTUAL DE LA SITUACION
FINANCIEC.RA DE COFROSA.

E.n este aPartado presentaremos los resultados obtenidos de los estados financieros bésfcos,
para mostrar la situacién actual de la empresa en relacién al origen y aplicacién de sus recursos.
F | analisis elaborado a partir de dichos estados nos servira para Podcr evaluar la oPcracién
Pasada Yy presente de la empresa y p|ancar el Futuro de la misma. En esta evaluacion aP|icamos
las razones financieras pertenccientes a los cuatro grupos basicos que son: |iquidcz, actividad,

endeudamiento y rentabilidad.
3.5.1 Ana’lisisdc‘iquidcz.

Eﬂ Frimcr iusar tenemos las razones c|c SOIVCI'ICia, |as CU8|¢5 nos mostraran |a caPacidac{ C{C |a

empresa para hacer frente a sus COmPromisosy oblisacicncs,

1) Razén deliquidez o indice de solvencia

Ventas »,008,977.56
- = 2.5
(osto de ventas 1,053,142.15

Estc resultado nos indica que la empresa esta en clisposicién de |ic|uic|ar sus deudas a corto
Plazo con $1.85 por cada $1.00 de Pasivo y sc quccian’a con 1.85 para el resto de sus

oPcracioncs.

2) | rucba del scido

Activo circulante ~ inventarios 2077,727.12
= w 77
Fasivo a corto plazo 43%,665.20
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Esta razén nos indica que por cada peso que debe a sus rovccclorcs, la empresa tiene $4.79
TR prea.q P P
para pagar, tomado en cuenta que los inventarios no se consideran por no ser Facilmente

convertidos en efectivo.

3) Capital de trabajo

Activo circulante - Pasivo acorto Plazo
2,508,004.96 - 433,665 = 1,874,339.76

Aqui Pcdcmos ver que la empresa tiene el suficiente c.apita| para desarrollar sus actividades
ordinarias, como pago de nomina, compra de Producto para la venta, etc.; asi mismo la cantidad
obtenida de la ap|ic.ac.ic'm de la razén de caPital de trabajo nos servird para saber si se tienen los
recursos financieros suficientes para a|5una inversién o gasto que sean necesarios realizar a

corto Piazo,

3.5.2 Analisis de actividad o de eficiencia.

Las 5i5uicntc5 razones Nos serviran para saber c|5rado de cfectividad en la aplicacién delos

recursos dc |a cmPrcsa,

1) Rotacién de cuentas por cobrar

Cuentas por cobrar 965,1.6,7.-1-1
= = 032
Ventas netas ,008,977.56
2) Rotacién de inventario
Costo de bicnes vendidos 1,05%,142.15
= bl o
|nventario 1%0,277.84
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[ sta razén nos da como resultado que el inventario tiene una rotacién de cada 4.57 veces al
afio, esto nos muestra que es necesario apiicar estrategias para incrementar la rotacién del

inventario, ya que en este tltimo periodo fue muy lenta su rotacién.
929 P Y

3) Rotacién de activos totales

Ventas 3,008,977.56
= =082
Alctivos totales 5,648,713%.96

Con este resultado nos Podcmos dar cuenta de que los actives han tenido muy poca rotacién

durante el Pcrfodo.
5.5.% Ané[isis de endeudamiento.

1) indicc de endeudamiento

Fasivos totales 433%,665.20
- =0.12= 11%
Alctivos totales »,648,715.96

]:_sta razén nos indica que solo el 12% del caPita| ha sido Financiado por terceros (acrccclorcs),
lo cual quicrc decir que una gran parte de los recursos que se utilizan para la opcracidn

Pcrtcncccn ala empresa.
3.5.4 Anilisis de rentabilidad.

1) Margen de utilidad

Ventas — costo de ventas (tilidad bruta 1,955,835.41
- = = 0.65=65%
Ventas Ventas 3,008,977.56
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La empresa tuvo un margen bruto de utilidad de 65%, lo cual nos indica que tiene una accptablc

rcntabﬂidad, siendo su costo de ventas una tercera parte delo que gana.

5.9 Esl:ado de resultados y Posicién financiera.

COMERCIALIZADORA DE FRODUCTOS FARA LA SALUD,. S A.DE C.V.
[ stado de Fo.sk:ién [Financiera Del 1 de F nero al 31 de Diciembre de 2003

Ventas $3,008,977.56 -

Costo de Ventas 1,05%,142.15

(tilidad PBruta $1,955,835.41
GASTOSDE OPERACION

Ciastos de Administracion $326,000.00

(Gastos de Ventas 251,138.60

(astos [Financieros 5,602.30 582,740.90
(tilidad de operacion $1,57%,094.51
Otros

intcrcscs a favor $31,082.50

(tlidad antes de |SR y PT U $1,404,177.01
ISR $477,420.18

Fra 140,417.70 17,837.88
(tilidad del E_jcrcicio $786,3%9.1%
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"COMERCIALIZADORADE FRODUCTOSTARALASALUD S A DEC.\V.
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA AL 31 DE DICIEMBRE. DE. 2003

ACTIVO FASIVO
ACTIVO CIRCULANTE ACORTOFLAZO
Caja Yy bancos $979,559.70 Frovccdorcs $280,547.50
Clientes 965,267.42 1SR por pagar 12,700.00
Deudores diversos 132,900.00 PTU 140,417.70
|nventarios 23%0,277.84 Suma Pasive a Corto Flazo $433,665.20
Suma Activo Circulante $2,508,004.96
ACTIVO NO CIRCULANTE CAFPITALCONTABLE.
[ dificios $945,175.00 Capital social $650,800.00
E_quipo de transporte 367,651.00 (tilidad 2002 1,967,822.6%
Mob. Yy cquipo de oficina 14,58%.00 Férdidas acumuladas -189,913%.00
[_quipo de cémputo 13,500.00 (tilidad 2003 786,5%9.13

S:Jma A\ctivo no Circulantc $1,540,709.00 Suma CaPitai Contablc $3,215,048.76

Suma del Activo $3,648,713.96 Suma [asivo y C_aPital Contable $3,648,713.96
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5.6 ANALISIS FODA.

A\ continuacién se presenta el analisis FODA de la empresa CoProsa considerando la

situacién actual en la que se encuentra.

FORTALLZAS

v Divcrsidad de Procluctos enelramo.

v Van'cdad de Prcscntacioncs enlos Productos-.

v Equipo de transporte adecuado para la distribucion de los Producl:os.
v Convcnios con los fabricantes (apogo en la licitaciones).

v Entrc:ga opor‘tuna de los Producl:oa

v Precios compctitivos.

v Condic.foncs de crédito de acuerdo a las requerimicntos del cliente.

DEBILIDADES

X No cuenta con la estructura organiz.aciona| adecuada.

X Foca Pal‘ticipacién en el mercado del sector Pn'vadog PlﬁlHico,

X [alta de pcrsona| en las diversas areas.

X |nadecuada ubicacién del almacén en las instalaciones de la empresa.

X No cuenta con los medios y Pcrsona] adecuados para el reclutamiento y seleccion de
Pcrsonaf,

X Dcpcndcr del Fa!:;ricantc para la entrega de los Procluctos.

OFORTUNIDADLS

v Dcsastrcs naturales.

v f_nFcrmccladcsg cpidcmia&

v Fragramas de salud (vacunacién, Platicasy capacitacidn para eluso de cquipo).
v (Comercio electrénico como medio de compra-venta del sector salud.

v Nuevos avances tccno|égicos.

<

Ventas al interior de la rcpublica.

b
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AMENAZAS

Volatilidad en el tipo de cambio.

Mcrcaclo cautivo.

Frobicmas socio—Po|iticos en las instituciones gubcrnamcntaks,
(C recimiento del mercado de genéricos.

|ncursién de distribuidoras cxl:ranjcras en el mercado nacional.

[ scasez de materias Prirnas para la elaboracién de los Produc.tos del ramo.

X X X X X X X

Convcnios del fabricante con la comPctcncia.
Conla finalidad de rncjorary controlar los aspectos que alteran Yy dcgcncran las funciones de la

empresa, se da a conocer un estudio por cada area que conforma a la organizacion, para cllo se

realizé un estudio Y analisis, el cual se presenta cn los Préxirnos capitulos del proyecto.
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Estudio de lr structura de
Goprosa

¥

-

OBJETIVOS

* AP|Ecar las técnicas de observacion directa, entrevista y cuestionario
para Poc{cr rccopi|ar la informacion que nos permita elaborar
adecuadamente la c]cscripcic'm de puestos y el manual de organizacion
de Coprosa.

* Mostrar por escrito y gréFicamcntc los resultados de la informacion
obtenida mediante la aP|icaci6n de las diversas técnicas utilizadas.

* |dentificar puntos débiles de Coprosa para Podcr eliminaros a través

de la administracién cientifica.




E studio de la f structura da C oprosa

+1 OBTENCIONDE. LAINFORMACION BASICA
DE LOSFPUESTOS DE COFROSA.

[.n este caPil:ulo se presentan los resultados de la aPIicacién del cuestionario para obtener la
informacién basica de los puestos que integran actualmente a Coprosa; asi mismo, el analisis de
puestos nos permitié conocer: la estructura organica, condiciones de trabajo, relaciones de

autoridad Yy rcsponsabilidad, actividades y funciones de los cmpicados,

(Cabe senalar que esta informacién fue rccoPilada mediante las siguientes técnicas: entrevista,
cuestionario Y observacion directa. E_s imPortantc aclarar que no se considero el puesto del
contador, ya que las funciones contables son realizadas porun contador externo yse considera

como un servicio mas de la comPaﬁia.

Frcvio a un analisis del cuestionario aP|icado Y demas técnicas uti|izadas, la informacién arrctjada
nos Pcrrnil:{é claborar adecuadamente la estructura orgénica, el organigrama, Po||'ticas y rcg|as, la
dcscripcién de puestos; ctc. contenidos en el manual de organizacién que se presenta en el

caPitu|o V.

+2 RESULTADOS DE. LA APLICACION DEL CUESTIONARIO AL
FPERSONALDE COFROSA.

as téenicas aplicadas en la recopilacion de datos nos rmitieron conocer la siguiente
P P pe S

informacisn:
K Quc no existe un organigrama de la empresa.
<+ No hay ol:j¢tivos por areas, ni tampoco de los puecstos.

% No existen Politfcas Y rcglas establecidas por escrito, solo se dan a conocer en forma

VCf'baI.
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*

L)
4

A|5unos cmplcados reciben ordenes de dos o mas personas, lo cual crea confusién y

retraso en las actividades que dcscmpcﬁan.

[Las funciones y actividades no estan definidas para cada puesto, lo cual genera
duphcidad de las mismas; es decir, dos o mas personas realizan la misma actividad, por
cjcmplo; el Gerente General Y los vendedores cotizan los Productcs solicitados por el
cliente, la secretaria y el cotizador claboran las ordenes de compra y ambos las envian por

fax o e-mail al F:rovccdor.

f_l nivel de resPonsabflidad en cuanto a dirccc.ién, sul:\crvisic':n L} controL no c,orrcsponclc al
nivc|_jcra'rquico de los Pucstos; por :?jcrnplo, uno de los vendedores considera que los

cotizadores son sus subordinados.

f_l Pcrsona| que se contrata carece de las habilidades y conocimientos necesarios para el
puesto, por tal motivo se le tiene que capacitar y cxplicar detenidamente las actividades
que dcscmpcﬁara’,

E.n cuanto a los rcqucrimicntos gcncrahcs de cada uno de los puestos poclcmos concluir
que no ccrrcspcndcn a las funciones que dcscmPcﬁar! y tampoco a las rcsPcnsabilidac[cs
que tienen, ya que Pud{rnos notar que uno de los vendedores tiene como escolaridad
carrera trunca en derecho.

£l Pcrsonal cuenta con los recursos necesarios para dcscmpcﬁar su trabajo,

|_as condiciones de trabajo para los cmplcados son adecuadas.

[l nidmero de Plazas para el puesto de secretaria es inadecuado Yya que existe carga de

trabajo para el mismo.

[ os vendedores pasan casi el 50% de su tiempo dentro de la oficina lo cual no es

conveniente si se quicrc incrementar el volumen de ventas.
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Las siguientes graF:’cas muestran los resultados de las condiciones de traba_jo.

FIGURA +.1.

AMBIENTE

517

PORCENTAJE.
RSB

\-“{' N 3
-
3 & & %ﬁ/ @é S % QEXCELENTE
A Qg/ ¢ X &
& BBUENO
v O
N ‘ EMDEFICIENTE
' ASPECTOS BFE.SMO

Enla 'Figura 4.1. Poclcmos notar que los aspectos que s¢ cmPfcaron para evaluar las condiciones
del ambiente en CoProsa son considerados por los trabajaécrcs entre excelentes y buenas,
cabe sealar que en el aspecto de humedad se obtuve un menor Porccntajc, per lo cual se
sugiere tomar medidas como realizar mantenimiento del inmueble para que las condiciones sean

rnc:jorcs.
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FIGURA +.2.

ACCDENTES DETRABAJO
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PORCENTAJE DE QUE. OCURRA

CAIDAS
MUTILACIONES
COLFES
RASFADURAS

ENVENENAMENTOS

TIPOLOdA

Enla ;igura 4+.Z. Podcmos notar que los accidentes de trabajo mas frecuentes que Pucdcn
ocurrir en un Pcrioclo remoto 3/0 escaso son los goh::cs, raspadurasy robos, en lo que respecta
a robos es recomendable tomar Prccaucioncs y medidas de scguridad tanto para el Pcrsona|
como para la comPaﬁia, asi que se recomienda la instalacién Yy contratacién de alarmas de
scguridad asi como ac;quirir un seguro contra accidcntcsy robos, para 5a|vaguardar las unidades

de transportcg las instalaciones de la empresa.
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FIGURA 3.

ENFERMEDADE SFROFELSIONALE.S
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TIPOLOGIA

Fnla Fisura 47, Podc‘rnos apreciar que la enfermedad Prof:csiona| que Pucdc presentarse en un
Pcs-iodo escaso y remoto entre los cmﬂcados, afecta Prin::iPa{mcntc al sistema nervioso hasta un

83% debido a|5rac|o de estrés y Prcsic’m ocasionados por las actividades ProPEas del trabaﬂ'o.
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+3> RECOMENDACIONES DE ACUERDO ALOSRESULTADOS
DEL CUESTIONARIO AFLICADO.

a) Se recomienda que la contabilidad se lleve internamente para cvitar que uno de los

vendedores realice parte de esta funcion.

b) For la actividad de la empresa es necesario que se capacitc al Pcrsona] en lo referente a
cspcciFicacioncs técnicas, dcscn’Pcic’m yuso delos Productos, lo cual actualmente no se da

a [05 Cmpica C{GS.

c) E_n <l caso del C;cn:ntc Gcncral, Cotiz.aclor, Y vendedor se recomienda la capacitacién en
|ns|cs a un nivel intermedio, ya que se rcquicn: el uso del idiema por las actividades que

écscmpcﬁan.

d) s necesario la contratacién de Pcrsona] con cxpcricncia en el ramo, para que las
actividades que se dcscmpcﬁcn dentro de la compaﬁia sean realizadas con mayor

eficiencia.

b



CManual de Organiaacion de
Goprosa

¢

OBJETIVOS

* Dctcrminar l)a)'o que !cycs, rcgJa mentos, cédigos y marcojun'dico se rigc
Coprosa.

* Dc?inir la estructura orga’mica ] el organigrama de Coprosa,
contc:mp|ando al Pcrsona| que se rcciu}crc para funcionar mejor
administrativamente y lograr un incremento en su fuerza de ventas y
utilidades. -

#* [ stablecer por escrito la misién, vision, valores, filosofia, objctivos,
rcg|as Y Po[iticas de Coprosa para que su Pcrsonal conozca dicha
informacion Y Pucda consultarla en el momento que se rcquicra Yy c!cjc de
hacerse en forma verbal.

#* AP|Ecar la informacion obtenida en el capitu|o cuatro para elaborar

adecuadamente la écscﬁpcién de puestos de Coprosa.







El presente manual de organizacién es de aplicacién 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 informacién actudlizada, ordenada vy sistemética que les permita conocer la
organizacién de la misma, sus antecedentes histéricos, el marco juridico bajo el cual se rige su
funcionamiento, los objetivos hacia los cuales van dirigidas las acciones de la empresa, su
estructura orgdnica, funciones de las unidades administrativas que la integran, niveles

jerérquicos, lineas de comunicacién y los organigramas que representan la estructura.

El manual de organizacién facilita a cada uno de los empleados el conocimiento de sus
obligaciones, responsabilidades y lineas de autoridad responsabilidad y comunicacién en el
Gmbito de su competencia; ayuda a integrar y orientar al nuevo personal sobre sus actividades,
reglas y politicas de Coprosa, su organizacién, administracién y evaluacién de los recursos

humanos.

Dada la naturaleza dindmica de las empresas en constante crecimiento y desarrollo, es
necesario que cualquier cambio que se presente en la organizacidn de las unidades
administrativas se someta a la consideracion de la Gerencia General a fin de evaluarlo v

mantener actualizada la informacién incluida en el presente manual.




El Sr. Pérez decide en el mes de enero del afio 1999 incursionar en el

mercado de articulos de curacién y laboratorio como persona fisica, para llevar a
cabo las actividades de comercializacién 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 Anénima de Capital Variable en el mes de
octubre del mismo ario, 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 afios que lleva operando la
empresa Coprosa se ha observado un crecimiento en cuanto a la plantilla de
personal, estructura técnica de la empresa v sus finanzas, por lo cual es necesario
considerar los factores que se deben emplear para cubrir las necesidades de la

empresa.




5.3.1 MARCO JURIDICO

Constitucién Politica de los Estados Unidos Mexicanos

5.3.2 Leyes

Ley General de Salud

Ley de Adquisiciones del Sector Publico
Ley Federal de Proteccién al Consumidor
Ley General de Sociedades Mercantiles
Ley del Impuesto al Valor Agregado

Ley del Impuesto al Activo

5.3.3 Cédigos
Cédigo de Comercio

Cédigo Fiscal de la Federacién

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 Comisién Interinstitucional del Cuadro Bésico 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 Cédigo Fiscal de la Federacion

5.3.5 Acuerdos

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




@ Cerente general

@ Vendedor

@ Cotizador
@ Secretaria

® Contador General
@' Tesorero

® A;::Iminlstrador de personal
@ Chofer

@ Almacenista
@ Intendencia







5.6.1 MISION

Buscamos dia a dia ser los mejores distribuidores de articulos de curacién, mediante
un excelente servicio y trato personal con la finalidad de satisfacer las necesidades
del cliente y superar sus expectativas.

562  VISION

Ser la empresa lider a nivel nacional en el ramo de articulos de curacién, a través
del ofrecimiento de un servicio de calidad, variedad de productos y atencién al
cliente.




4 Responsabilidad

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

% Integridad.

Ser congruente en el pensar, decir y actuar.
% Lealtad

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

Reconocer la dignidad v aceptar las diferencias de cada persona vy su trabajo.
4 Trabajo en equipo

Comunicacién, colaboracién y entrega para contribuir al logro de los objetivos.
% Calidad

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

* Servicio

Capacidad de responder de manera eficiente, oportuna y cordial .




Se pretende crear un sentido de pertenencia sobre los
procesos de la empresa, involucrando al personal y
generando un alto grado de motivacion participacion e
identidad entre los empleados, logrando asi la lealtad a la
compania.




Lograr el fortalecimiento empresarial y aumentar nuestro posicionamiento en el
mercado del sector privado y publico, mediante la participacién en las licitaciones
que emiten las dependencias del gobierno, principalmente en aquellos rubros o
partidas relacionados con la adquisicién de articulos de curacién y equipo médico;
asi mismo buscar nuevos clientes satisfaciendo sus necesidades adin con aquellos
productos del ramo que no manejamos y estar al dia con la tecnologia mas
avanzada, es decir al realizar lo anterior aumentaremos nuestra cartera de clientes
e incursionaremos en la venta de nuevos articulos para incrementar nuestras ventas
y utilidades.




5.10.1 OBJETIVOS DE RECURSOS HUMANOS

5.10.2 OBJETIVOS DE COMERCIALIZACION

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

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

Brindar capacitacién, adiestramiento v cursos de induccién al personal de la empresa
para mejorar nuestro servicio.

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

Pagar a los empleados una retribucién justa que cubra sus necesidades bésicas v las de
su familia.

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 participacién
en las licitaciones que emiten las dependencias del gobierno.

Introducir programas de publicidad y promocién para aumentar nuestra participacién
en el mercado del sector privado.

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.




5.10.3 OBJETIVOS DE FINANZAS

B Cubrir las necesidades financieras de la empresa de manera satisfactoria mediante la
correcta aplicacién de los recursos monetarios.

B Aumentar las utilidades v disminuir costos, aprovechando los recursos con los que cuenta
la empresa.

E Presentar informacién veridica en relacion al origen y aplicacién de los recursos mediante
el andlisis de los estados financieros para la toma de decisiones.

E Obtener mejores condiciones en las fuentes de financiamiento mediante la evaluacién de
las mismas.

E Aplicar los recursos financieros en inversiones a mediano y large plazo para obtener
mayores rendimientos.




5.1.1 De la puntualidad y asistencia

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

El personal podrd disponer de una hora de comida misma que seré de las 14:00 hrs.
A las 15:00 hrs. 6 de las 15:00 a las 16: hrs. dependiendo de las condiciones de trabajo.
El responsable para otorgar permisos en relacién a faltas, vacaciones, entradas v
salidas fuera del horario de trabdjo normal serd el jefe inmediato.

5.11.2 De la apariencia personal

Los empleados deberdn 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 podré utilizar faldas muy cortas
ni escotes muy pronunciados; asi mismo, es recomendable que no exceda en el uso de
los cosméticos.

Los empleados deberén presentarse a laborar con ropa formal de lunes a jueves, los
dias viernes podrdn vestir ropa casual a excepcién de los vendedores.

El personal evitard usar tatuajes y/o perforaciones perceptibles a simple vista.

Los empleados deberén presentarse con el cabello arreglado y evitar tediirlo en
colores exéticos.




5.11.3 Del comportamiento del personal

Todo empleado serd responsable de reportar al jefe inmediato cualquier anomalia
o incumplimiento de las politicas descritas en el presente manual.

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

Todo empleado deberd evitar el consumo de bebidas alcohélicas, drogas o
alimentos en el Grea de trabajo.

Los empleados deberan mantener limpio y ordenado su lugar de trabajo.

Se deberdn evitar las demostraciones fisicas afectivas o sentimentales entre el
personal de la empresa.

El personal de la empresa evitara proceder con agresiones fisicas y verbales tanto a
clientes y proveedores como con los comparieros de la empresa; asi mismo, no haré
uso de palabras antisonantes mientras se encuentre dentro de la empresa.

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

Todo empleado sera responsable de reportar al Gerente General cualquier conato
o presuncién de robo por cualquier tipo de persona.

5.11.4 Del manejo de la mercancia

Los articulos para la venta deberdan acomodarse en el almacén de acuerdo a su
clasificacién.

No se debera recibir mercancia dafiada, caducada o que no corresponda al pedido
solicitado por el cliente.

La persona encargada de recibir v entregar la mercancia evitaréa dejar productos
en los pasillos o fuera del almacén.

El personal responsable del manejo de la mercancia deberé tratar los productos
con extremo cuidado.




5.11.5 De seguridad e higiene

e El personal que cargue y/o traslade mercancia deberé usar el equipo de seguridad
necesario.

* La persona que presencie cualquier accidente o suceso que ponga en riesgo la salud
o la vida de los empleados deberan advertirlo de inmediato.

e En caso de derrames de liquidos en cualquiera de los pasillos deberd reportarlo
inmediatamente al personal de limpieza para solucionar dicho incidente.




Por cada tres retardos que acumule un empleado durante una quincena seré
acreedor a un descuento correspondiente a un dia de trabajo.

El personal que acumule 3 faltas consecutivas sin justificacion se le daréd de baja
definitiva de la empresa.

Queda prohibido presentarse a laborar vistiendo pants, bermudas, tops y tenis.
Se prohibe 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
autorizacién del Gerente General.

Se prohibe 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 serd@ acreedora a una sancién por parte de la administracién de personal.
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I. IDENTIFICACION
Nombre del puesto: Gerente General
Numero de plazas: 1

Il. RELACIONES DE AUTORIDAD

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

lil. OBJETIVO DEL PUESTO

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

IV. DESCRIPCION
Funcién General

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

Funciones Especificas

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

2. Establecer estrategios para conservar a los clientes y aumentar la participacion en el

mercado.

Autorizar y verificar los mdrgenes de utilidad que se obtendrdn en la venta de los

productos.

Supervisar las actividades de sus subordinados directos.

Vigilar que no se realicen compras innecesarias.

Verificar que las compras se realicen en las mejores condiciones de calidad, precio v

tiempo de entrega.

Vigilar que los recursos financieros sean aplicados de acuerdo a las circunstancias vy

necesidades de la empresa.
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Mantener una estrecha comunicacién 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.

RESPONSABILIDAD

En la direccion supervisién y control de personas directa e indirectamente.
En tramites y procesos de la organizacién.

. COMUNICACION

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

VIl. CONDICIONES DE TRABAJO Y AMBIENTE

a)

b)
9}
d)

VL.

a)

b)
<)

d)
e)

Accidentes de trabajo: Probabilidad del 5% en caidas, raspaduras, cortadas y
machucaduras.

Enfermedades profesionales: 45 % de probabilidad de enfermarse del sistema nervioso.
Ambiente: Oficina con iluminacién adecuada, ventilada, limpia v libre de ruido y olores.
Posicion 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 gestién de negocios con clientes o proveedores.

ESPECIFICACIONES DEL PUESTO

Conocimientos: Finanzas, Mercadotecnia, Personal, Computacién, Inglés, Derecho
mercantil, Derecho del trabajo y Matemdticas.

Experiencia: 3 afios en el puesto y 5 afios en el ramo

Escolaridad: Licenciatura en Administracion de Empresas & Licenciatura en
Administracién Industrial.

Personalidad: Organizado, con iniciativa, liderazgo, capacidad de andlisis y responsable.
Capacitacién: En especificaciones técnicas de los productos del ramo, seminarios, platicas
y/o exposiciones del ramo de la salud y aplicacién de la nueva tecnologia.
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IDENTIFICACION

Nombre del puesto: Contador General
Numero de plazas: 1

RELACIONES DE AUTORIDAD

Jefe inmediato: Gerente general
Subordinados directos: Tesorero

lil. OBJETIVO DEL PUESTO

Proporcionar informacién contable que sea (til, confiable v de manera oportuna, que sirva
como base para la toma de decisiones de la gerencia general.

IV. DESCRIPCION

Funcién General

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

Funciones Especificas

1
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Elaborar los estados financieros bdsicos y entregarlos a la gerencia general para su
andlisis.

Establecer las politicas internas para el manejo y control de los gastos.

Elaborar las declaraciones de impuestos necesarias durante el afo.

Establecer las politicas para el pago a proveedores y cobranza a los clientes.

Mejorar las condiciones de las fuentes de financiomiento que la empresa utilice.

Elaborar informes de los estados financieros de la empresa asi como emitir opiniones de
los mismos sobre la aplicacién de los recursos monetarios de la empresa.




VL.

Vil

a)
b)
(9]
d)

e)

RESPONSABILIDAD

En tramites y procesos de la organizacién.
En informacién confidencial.
En valores.

. COMUNICACION

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

CONDICIONES DE TRABAJO Y AMBIENTE

Accidentes de trabajo: Probabilidad del 5% en caidas, golpes y machucaduras.
Enfermedades profesionales: 25% de probabilidad de enfermarse del sistema nervioso.
Ambiente: Lugar con iluminacién adecuada, limpio, ventilado vy libre de humedad, ruido
y de olores.

Posicién en su trabajo: Ocupa un 85% dentro de la empresa realizando sus actividades
en un escritorio sentado o de pie y 15% fuera de la oficina.

ESPECIFICACIONES DEL PUESTO

Conocimientos: Derecho fiscal, mateméticas, finanzas y economia.

Experiencia: 3 afios en el puesto.

Escolaridad: Licenciatura en Contaduria.

Personalidad: Responsable, honesto, con capacidad de andlisis y sintesis, iniciativa v
propositivo.

Capacitacion: Actualizaciones en las resoluciones fiscales.




I. DENTIFICACION

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

Il. RELACIONES DE AUTORIDAD

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

li. 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. DESCRIPCION
Funcién General

Organizar, supervisar y controlar las actividades que competen al érea de personal, asi 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 utilizacién de los articulos de curacién y laboratorio,
asi como en equipo sofisticado del ramo.

Elaborar la nomina de sueldos y salarios cada 15 dias.

Organizar y programar la ruta de entrega de los pedidos de clientes y entrega de
mercancia de proveedores.

Dar solucién a los problemas que se suscitan en su érea.

Informar a su jefe inmediato acerca de las actividades que redliza.
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b)
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ViL

a)

b)
(9]

VIIL

a)

b)
)
d)
e)

RESPONSABILIDAD

En la direccién, supervision y control de personal directa e indirectamente.
En el manejo de informacién confidencial.
En tramites y procesos de la empresa.

. COMUNICACION

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

Descendente vertical: con sus subordinados

Interna: con los empleados de la empresa.

Externa: con los candidatos para cubrir vacantes,

CONDICIONES DE TRABAJO Y AMBIENTE

Accidentes de trabgjo: Probabilidad del 5% en caidas, raspaduras, cortadas vy
machucaduras.

Enfermedades profesionales: Probabilidad del 20% en sistema nervioso.

Ambiente: Oficina con iluminacién y ventilacién adecuada, limpia, libre de ruidos y olores.
Posicién en su trabajo: Ocupa el 95% de su tiempo en el interior de la oficina vy 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.

ESPECIFICACIONES DEL PUESTO

Conocimientos: Computacién, habilidad matemética, recursos humanos, psicologia de
personal y mercadotecnia.

Experiencia: 2 afios en el puesto y 3 afios en el ramo.

Escolaridad: Lic. en Administracién o Lic. en Psicologia.

Personalidad: Organizada, con iniciativa, sociable y capacidad de andlisis.

Capacitacién: Caracteristicas generales de los productos farmacéuticos.




1. IDENTIFICACION

Nombre del puesto: Vendedor
No. de plazas: 4

Il. RELACIONES DE AUTORIDAD

Jefe inmediato: Gerente General
Subordinados directos: Ninguno

lil. OBJETIVO DEL PUESTO

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

IV. DESCRIPCION
Funcién General

Vender y promocionar los diferentes productos que maneja la empresa en el ramo de articulos
de curacién vy 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, asi como aclarar sus dudas.

3. Ayudar al cotizador cuando exista carga de trabajo y sea necesario.

4. Entregar pedidos a los clientes que tiene asignados, solo cuando las condiciones de trabajo
asi lo requieran.

5. Llevar un control de ventas por cada cliente asignado.

6. Entregar reportes a su jefe inmediato de las actividades que redliza.

7. Darle seguimiento a los pedidos de sus clientes.




V. RESPONSABILIDAD

a) En la direccion, supervision y control de personal indirectamente.
b) En el manejo de informacién confidencial.

¢) En atencién a clientes.

d) En equipo.

e) En valores.

VI. COMUNICACION

a) Ascendente vertical: con su jefe inmediato.

b) Horizontal: con el contador general, cotizador y administrador de personal.
¢) Interna: con los empleados de la empresa.

d) Externa: con lo clientes.

VL

CONDICIONES DE TRABAJO Y AMBIENTE

a) Accidentes de trabdjo: probabilidad del 25% en accidentes automovilisticos y robos.

b) Enfermedades profesionales: probabilidad del 25% en sistema nervioso.

¢) Ambiente: oficina con iluminacién y ventilacién adecuada, limpia, libre de ruidos y olores.

d) Posicién en su trabajo: ocupa el 85% de su tiempo en el exterior de la oficina y realiza sus
actividades en automévil, sentado, de pie o caminando y el 15% de su tiempo restante lo
destina en otras actividades dentro de la oficina.

Vill. ESPECIFICACIONES DEL PUESTO

a) Conocimientos: Computacién, habilidad matemética, ingles 50%, psicologia de personal v
mercadotecnia.

b) Experiencia: 2 afos en el puesto vy 3 afios en el ramo.

¢) Escolaridad: Preparatoria concluida o pasante de la carrera de administracién o a fin.

d) Personalidad: Organizado, con iniciativa, sociable, proactive y capacidad de andlisis.

e) Capacitacidén: En especificaciones técnicas y uso de los productos.




l. IDENTIFICACION

Nombre del puesto: Cotizador
No. de plazas: 4

Il. RELACIONES DE AUTORIDAD

Jefe inmediato: Gerente General
Subordinados directos: Secretaria

lil. OBJETIVO DEL PUESTO

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

IV. DESCRIPCION
Funcién 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. Redlizar cdlculos de descuentos y precios de venta.

4. Informar a su jefe inmediato de las actividades que realiza.

5. Pedir apoyo para las licitaciones del sector publico con los distintos distribuidores directos
y/o laboratorios.




V. RESPONSABILIDAD

a) En la direccién, supervisién y control de personal directamente.
b) En el manejo de informacién confidencial.

¢) Entramites y procesos de la empresa.

d) En atencién a clientes.

VI. COMUNICACION

a) Ascendente vertical: con su jefe inmediato.

b) Horizontal: con el contador general, vendedor y administrador de personal.
¢) Descendente vertical: con la secretaria.

d) Interna: con los empleados de la empresa.

VIl. CONDICIONES DE TRABAJO Y AMBIENTE:

a) Accidentes de trabgjo: Probabilidad del 5% en caidas, raspaduras, cortadas vy
machucaduras.

b) Enfermedades profesiondles: Probabilidad del 20% en sistema nervioso.

¢) Ambiente: Oficina con iluminacién y ventilacién adecuada, limpia, libre de ruidos y olores.

d) Posicién en su trabajo: Ocupa el 95% de su tiempo en el interior de la oficina y redliza 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.

VIil. ESPECIFICACIONES DEL PUESTO

a) Conocimientos: Computacién, habilidad matemética, ingles 50% y mercadotecnia.
b) Experiencia: 2 afios en el puesto vy 3 afios en el ramo.

¢) Escolaridad: Pasante de la carrera de administracién o afin.

d) Personalidad: Organizado, con iniciativa, sociable y capacidad de andlisis.

e) Capacitacién: En especificaciones técnicas de los productos.




. IDENTIFICACION

Nombre del puesto: Tesorero
Numero de plazas: 1

Il. RELACIONES DE AUTORIDAD

Jefe inmediato: Contador general
Subordinados directos: Ninguno

lil. OBJETIVO DEL PUESTO

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

IV. DESCRIPCION
Funcién General

Registrar y procesar la informacién contable mediante técnicas y sistemos que permitan
analizarla.

Funciones Especificas

Redlizar pagos a los proveedores.

Dar seguimiento a los créditos otorgados a los clientes.

Redlizar la cobranza de los clientes.

Llevar el control de la caja chica, eficientando el flujo de efectivo.

Obtener vy procesar informacién para apovar al Contador General en la elaboracién de los
estados financieros.

Elaborar reporte de actividades a su jefe inmediato
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V. RESPONSABILIDAD

a) En tramites y procesos de la organizacién.
b) En informacién confidencial.
¢) Envadlores.

VI. COMUNICACION

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

VIl. CONDICIONES DE TRABAJO Y AMBIENTE

a) Accidentes de trabajo: Probabilidad del 5% en caidas, golpes y machucaduras.

b) Enfermedades profesionales: 25% de probabilidad de enfermarse del sistema nervioso.

¢) Ambiente: Lugar con iluminacién adecuada, limpio, ventilado v libre de humedad, ruido vy
de olores.

d) Posicién 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: Computacién, derecho fiscal, mateméticas, finanzas y economia.
b) Experiencia: 2 afios en el puesto.

¢) Escolaridad: Carrera truca o pasante de licenciatura en Contaduria.

d) Personalidad: Honesto, con iniciativa, responsable y con capacidad de andlisis.
e) Capacitacién: Actudlizacién en técnicas contables.




I. IDENTIFICACION

Nombre del puesto: Recepcionista
Numero de plazas: 1

Il. RELACIONES DE AUTORIDAD

Jefe inmediato: Administrador de personal
Subordinados directos: Ninguno

lil. OBJETIVO DEL PUESTO

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

IV. DESCRIPCION
Funcién General

Atender las llamadas telefénicas v a los visitantes que acuden a la empresa dando la mejor
atencion.

Funciones Especificas

1. Recibir lamadas telefénicas y transferirlas a la persona correspondiente.

2. Recibir a los solicitantes y atender sus solicitudes proporcionando la informacién necesaria
referente al servicio y productos que ofrece la empresa.

. Recibir y dar mensajes a los empleados que se encuentren ausentes de su lugar de trabajo.

Recibir y entregar la correspondencia.

. Recibir y asignar los fax que lleguen a la empresa a las personas a quienes sean enviados.
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V. RESPONSABILIDAD

a) En tramites y procesos de la organizacién.
b) En informacién confidencial.

¢) En valores.

d) En equipo.

VI. COMUNICACION

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

VIl. CONDICIONES DE TRABAJO

a) Accidentes de trabajo: Probabilidad del 5% en caidas, golpes vy machucaduras.

b) Enfermedades profesionales: 20% de probabilidad de enfermarse del oido vy del sistema
nervioso.

¢) Ambiente: Lugar con iluminacién adecuada, limpio, ventilado v libre de humedad, ruido y
de olores.

d) Posicién en su trabajo: Ocupa un 100% de su tiempo de trabajo en la empresa, realiza sus
actividades sentada y de pie.

VIil. ESPECIFICACIONES DEL PUESTO

a) Conocimientos: En manejo de conmutador.

b) Experiencia: 1 afio en el puesto.

¢) Escolaridad: Preparatoria terminada.

d) Personalidad: Discreta, responsable, espiritu de servicio, cordial, con iniciativa y organizada.
e) Capacitacién: En especificaciones técnicas de los productos.




. IDENTIFICACION

Nombre del puesto: Secretaria
Numero de plazas: 2

Il. RELACIONES DE AUTORIDAD

Jefe inmediato: Cotizador
Subordinados directos: Ninguno

li. OBJETIVO DEL PUESTO

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

IV. DESCRIPCION
Funcién General

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

Funciones Especificas

Enviar solicitudes de cotizacién a los proveedores.

Recibir las cotizaciones y turnarlas al cotizador para su andlisis.

Recibir llamadas de los clientes y atender sus necesidades de cotizaciones.
Confirmar existencias de los productos con el almacenista,

Elaborar y enviar las cotizaciones de las solicitudes de los clientes.
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V. RESPONSABILIDAD

a) En tramites y procesos de la organizacién.
b) En informacién confidencial.

¢) En valores.

d) En atencién a clientes.

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

¢) Externa: con los proveedores v clientes.
VIL

CONDICIONES DE TRABAJO

a) Accidentes de trabajo: Probabilidad del 5% en caidas, golpes y machucaduras.

b) Enfermedades profesionales: 20% de probabilidad de enfermarse del oido y del sistema
nervioso.

¢) Ambiente: Lugar con iluminacién adecuada, limpio, ventilado v libre de humedad, ruido v
de olores.

d) Posicion en su trabajo: Ocupa un 100% de su tiempo de trabajo en la empresa, realizando
sus actividades sentada v de pie.

VIIl. ESPECIFICACIONES DEL PUESTO

a) Conocimientos: Manejo de equipo de cémputo.

b) Experiencia: 1 afio en el puesto.

¢) Escolaridad: Preparatoria terminada o carrera comercial.

d) Personalidad: Ordenada, discreta, responsable amable y con iniciativa,
e) Capacitacién: En especificaciones técnicas de los productos.
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I. IDENTIFICACION

Nombre del puesto: Almacenista
Numero de plazas: 1

Il. RELACIONES DE AUTORIDAD

Jefe inmediato: Administrador de personal
Subordinados directos: Ninguno

lil. OBJETIVO DEL PUESTO

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

IV. DESCRIPCION
Funcién General
Mantener el resguardo fisico de los productos que se encuentran en el almacén.

Funciones Especificas

Recibir y revisar la calidad y caducidad de los productos que entregan los proveedores.
Registrar los movimientos de entradas y salidas de mercancia.

Mantener un control adecuado del inventario.

Organizar y acomodar los productos de acuerdo a su clasificacién.

Suministrar los productos necesarios para la entrega de pedidos a los clientes.

Separar y empacar la mercancia que serd entregada a los clientes.

Proporcionar las existencias de los productos al cotizador y/o secretaria.

Elaborar reporte de actividades a su jefe inmediato.
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V.

a)
b)
9}
d)

VI,

a)
b)
(9]
d)

VIl

)

b)
(4]

d)

RESPONSABILIDAD

En el control de personal y de productos.
En tramites y procesos de la organizacion.
En equipo.

En valores.

COMUNICACION

Ascendente vertical: con su jefe inmediato.

Horizontal: con el chofer, cotizadores y vendedores.

Interna: con los empleados de la empresa.

Externa: con los proveedores y clientes que recogen productos directamente en la empresa.

CONDICIONES DE TRABAJO Y AMBIENTE

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

Enfermedades profesionales: 12% de probabilidad de enfermarse del sistema nervioso.
Ambiente: Almacén con iluminacién adecuada, lugar ventilado, limpio y libre de
humedad, ruido v olores.

Posicién en su trabajo: Ocupa un 100% de su tiempo de trabajo en la empresa, realiza sus
funciones sentado, de pie y caminando.

Viil. ESPECIFICACIONES DEL PUESTO

a)

b)
(9]
d)

e)

Conocimientos: En normas sanitarias para el resguardo de los productos, computacién y
matemdticas.

Experiencia: 2 afios en el puesto y 1 en el ramo.

Escolaridad: Preparatoria terminada.

Personalidad: Honesto, ordenado, responsable, propositivo y con espiritu de servicio.
Capacitacién: En especificaciones técnicas de los productos del ramo, seminarios, platicas v
exposiciones asi como manejo del almacén.




I. IDENTIFICACION

Nombre del puesto: Chofer
Numero de plazas: 1

ll. RELACIONES DE AUTORIDAD

Jefe inmediato: Administrador de personal
Subordinados directos: Ninguno

lil. OBJETIVO DEL PUESTO

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

IV. DESCRIPCION
Funcién General

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

Funciones Especificas

Cumplir con la ruta de entrega de mercancia junto con el administrador de personal.
Buscar las rutas mas eficientes para llegar a los destinos especificados.

Custodiar la mercancia que lleva bajo su responsabilidad.

Verificar que al recibir mercancia del proveedor, le sea entregada completa y
correctamente de acuerdo a la orden de compra.

Descargar la mercancia del transporte al almacén del cliente y de Coprosa.
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VI

a)
b)
<)

VI

VIl. CONDICIONES DE TRABAJO

a)

b)
(9]
d)

VIIL.

1. Conocimientos: Manejo de automévil y reglamento de transito.
2.Experiencia: 4 afios en el puesto.

3.Escolaridad: Secundaria terminada.

4.Personalidad: Amable, honesto, responsable y con iniciativa.
5.Capacitacién: En el manejo de materiales.

RESPONSABILIDAD

En tramites y procesos de la organizacién.
En atencién al publico.
En valores.

COMUNICACION

Ascendente vertical: con su jefe inmediato.

Horizontal: con el chofer, cotizadores y vendedores.

Interna: con los empleados de la empresa.

Externa: con los proveedores y clientes que recogen productos directamente en la empresa.

Accidentes de trabajo: Probabilidad del 40% en accidentes automouvilisticos vy 20% en
machucaduras, caidas, golpes y raspaduras.

Enfermedades profesionales: 15% de probabilidad de enfermarse del sistema nervioso.
Ambiente: Medio de transporte ventilado, libre de humedad y de olores.

Posicién 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.

ESPECIFICACIONES DEL PUESTO




. IDENTIFICACION

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

Il. RELACIONES DE AUTORIDAD

Jefe inmediato: Administrador de personal
Subordinados directos: Ninguno

lll. OBJETIVO DEL PUESTO

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

Funcién General

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

Funciones Especificas

Barrer y trapear las oficinas v pasillos todos los dias.

Mantener limpios los sanitarios.

Limpiar archiveros, escritorios y demds muebles de las oficinas.

Reportar a su jefe inmediato acerca de desperfectos en las instalaciones o muebles de la
compania.

Reportar a su jefe inmediato de la carencia de los insumos que requiere para desempeiiar
sus labores.

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

a) En equipo.
V1. COMUNICACION

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

VIl. CONDICIONES DE TRABAJO Y AMBIENTE

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

b) Enfermedades profesionales: Probabilidad del 5% en sistema nervioso y digestivo.

¢) Ambiente: No aplica

d) Posicién en su trabagjo: Ocupa el 95% de su tiempo en el interior de la empresa y readliza sus
actividades caminando, sentada o de pie y el 5% de su tiempo restante lo destina en otras
actividades fuera de la empresa.

VIil. ESPECIFICACIONES DEL PUESTO

a) Conocimientos: Leer y escribir.

b) Experiencia: 2 afios en el puesto y en el ramo no necesaria.

¢) Escolaridad: Primaria o secundaria concluida.

d) Personalidad: Organizada, responsable, con espiritu servicial y que no tenga problemas al
recibir instrucciones u ordenes.

e) Capacitacién: No aplica




Aplicacion de la Administracion de

(Reourses FCumanos en G oprosa
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OBJETIVOS

*

-

*

*

|nvcst55ar3 revisar el proceso de recluta miento, sc!cccfc'm} contratacion,
orientacion y ubicacion que se ap|icaré a Coprosa.

chinfrg proponer el proceso de reclutamiento, seleccion, contratacion,
orientacion Y ubicacién de Coprosa para que sea mas funcional,
considerando vcntajas Y dcsvcntajas. .

Froponcr técnicas de capacitacion para el Persona| de Ccprosa
mencionando los beneficios que se esperan obtener.

Efaborar recomendaciones para Prcvcnir accidentes.

Mostra;' por escrito y gréficamcntc la aplicacic’m de a‘gunos métodos
para determinar el salario, considerando los puestos actuales y los que
formaran parte de Coprosa.

[ stablecer incentivos econémicos y no econémicos para aplicar|05
Pcﬁc’:ciicarncntc mcjorando el nivel de participacion; asi como,

incrementar el trabajo individual yen cquipo delos t:mp|cac!os‘




Apﬂtac;dn de fa Administracién de Fersonal en Copmsa

6.1 INTRODUCCION

Con base en las técnicas Y analisis que realizamos para conocer el panorama 5cncra| de
CoProsa, determinamos que para |ograr el crecimiento y una mcjora administrativa en la empresa
es necesario la apiicacién de métodos Yy sistemas administrativos. Es por ello que en el capituio
V se hace una Propucsta de la estructura orgz’mic.a de la compaﬁia considerando los ot:fjctivos Y
estrategias que se Prctcnc{cn llevar a cabo para incrementar el volumen de ventas; por tal motivo,
es necesario contratar a Pcrsona| capacitac[o mediante técnicas de reclutamiento, seleccién Y
contratacién aProPiadas para no incurrir en errores; 1ogranc{o asi, rcspondcr a las necesidades
de la sociedad a la que csta orientado el servicio de |a compaﬁia, el cual es la comercializacion de

articulos de curacisn y laboratorio.

Porlo anterior en este caPituio hablaremos del proceso de reclutamiento, inciuycndo los medios,
Fucntcs, vcntajas y dcsvcntajas del mismo; I:ambién, abordaremos temas como: la seleccién Y
contratacion de PcrsonaL orientacién y ubicacién, capacitacion, higicnc y 5c5uridac| en ¢l

tra bajo Yy sueldos.

62 TECNICASPARADETERMINAR LOS REQUERIMIENTOS
DELFERSONAL.

| as técnicas cspcci;icas que utilizamos para determinar los requerimientos del Pcrsona| inc|u3cn

el analisis de indices y el analisis de correlacion.
6.2.1 Analisis de indices.

“ Analisis de indices: es la Prcdiccién técnica para determinar las necesidades futuras de
Pcrsonai utilizando indices entre volumen de ventas Yy el namero de cmp|cados necesarios,

considerando que la Produc.tividad sigue siendo |'gua||”.6

. Gary Dessler, Administracion de Personal. Fag. 109
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A\ continuacién se presentan dos tablas donde Pcc{cmos aPrcciar las ventas Scncraclas en el

afio de 1999 por Coprosa.

FIGURA 6.1.

T o | NUMERODE | = VENTAS
- PERIODO. . INENDEDORES| = SAVA.

Primer semestre :

De enero ajunio ! ERITINT

FIGURAé.2.
| NUMERODE T\ e v AG oy,

.- AERIORO. = IveNDEDORES [ YENTAR2NA
5:5undo semestre :

chuh’oadicicmbre 2 o

E_[ total de ventas para clafo de 1999 fuede s 1,338,728.22 gcncradas por dos vendedores.

Las ventas scncradas en el Pr-imer semestre fueron de $336,725.47, por lo cual al contratar a un
5:5:_1:1::{0 vendedor se cree de acuerdo al analisis de indices que el volumen de las ventas se
incrementara al clolalc, es decir a $675,450.44 c.orrcsponciicntc al 5cgunc|o semestre del afo y
seria en Proporcic’m vcntas-vcndccior, gcncréndosc al final un total en las ventas de
$1,010,176.41. Como se Pucc!c observar en las tai:>|a5, las ventas no se mantuvieron en
Proporcién al numero de vendedores, ya que hubo una diferencia de $328,101.81 considerando

las ventas totales del afo | 999,
6.2.2 Anilisis de corrélacion.

“Ané“sis de correlacién: es el método gréf-ico utilizado para agudara identificar la relacién entre

dos variables””

f Gary Dcs&lcn Administracion de Fcrscma[ Fés. 110
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n el siguiente ejemplo se pretende conocer si el indicador de ventas y los niveles de personal
guiente cjemplo se p Y P

de “Coprosa"cstén relacionados, silo estan ysies Posiblc Proycctarc! indicador de ventas,

entonces también Podrcmos proyectar los rcqucrimicnl:os de F-crsonal‘

FIGURA 6.5.

FIGURA 6.4

= NUMERODE.

i e S AL - VENDEDORES
$3%6,72547 !
$1,001,552.75 2
$2,077,551.65 2
$2,245,857.02 2
$8,820,904.32 b
$3,008,977.56 2

Venlal

VENTAS GENERADAS FOR COFROSA

DE 1999 AL 2003

No. de Vendedores

—#— VENTAS S/IVA
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Como se Pucdc observar en la Figura 6.4. en cierta forma el aumento de las ventas es en
Proporcién al nimero de vendedores ya que en al afo 2002 se contrato a un tercer vendedor
scncréndosc un total en las ventas de $8,820,9204.32 pero para el afo 200% las ventas

clisminuycron enun 34.1 1% debido a la salida de uno de los vendedores.

Los dos anslisis anteriores nos Pcrmil:cn determinar en cierta forma el aumento de la Pianti"a del
Pcrsona! y las ventas, aunque cabe mencionar que ninguno de los dos son exactos y confiables,
Ya que existen Factores internos y externos que afectan directamente ¢ indirectamente el giro de
la empresa como son renuncias del PcrsonaL ambiente laboral, nimero de cmp|cacjos, el entorno

social, econdmico, Po|itico, cultural, avances I:ccr:oié_gicos, etc.
63 FROCESO DERECLUTAMIENTO DELPERSONAL.

[:_| reclutamiento de Pc.rSona' para CoProsa debe ser llevado a cabo tomando como base los
datos sobre las necesidades presentes y futuras de los recursos humanos de la organizacion, el
cual consiste en realizar actividades relacionadas con la investigacion e intervencion en las
fuentes capaces de proveer a la organizacion el nimero suficiente de personas para conseguir

los ol:jctivos.

El maestro Yy doctor en administracién |dalberto (Chiavenato en su obra “Administracién de
Recursos Humanos", nos menciona que el rc:lutz;micnto “es un c.orjunto de técnicas Y
Proccdimicntos orientados a atraer candidatos potcncia|mcntc calificados y capaces dc'ocupar
cargos dentro de la organizacion; en esencia, es un sistema de informacién mediante el cual la
organizacién CII.VU!SE! Yy pFrcc-: al mercado de recursos humanos las oPor‘tunidadcs de cmPlco que

Prctcnc[c llenar.?® -

* |dalberto Chiavenato, Administracion de Recursos Humanos. Fag 208
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6.5.1 |nvc5tigaci6n |nterna.

[ | reclutamiento inicia con la fase de investigacion interna la cual consiste en “la verificacion de
las necesidades de la organizacién respecto a sus necesidades de recursos humanos a corto,
mediano y |argo Pfazos para saber que rcquicrc de inmediato y cuales son sus P|am:s futuros de

crecimiento y desarrollo, que signi;ic.aran nuevos aportes de recursos humanos .

Fara CoProaa es indispcnﬁablc la contratacién de Pcrsona| en cada una de sus dreas ya que sc
Prctcndc generar una mc‘jora administrativa |c:5ranc|o un incremento en sus ventas a través de la
estructuracién de la compania, contratacién de Pcrsona], utilizando métodos Yy sistemas

administrativos que se Prctcndcn impicmcntar.
6.3.2 [nvestigacion extemna.

Otra fase del reclutamiento es la fhvcst{}_;acrﬁn extemna que se basa en “una invcstigacic’m del
mercado de recursos humanos orientada a scgmcntario Y diferenciarlo para Facilitar su anslisis y
su consiguiente estudio. [ n esta clase de investigacion sobresalen dos aspectos importantes, la
segmentacion del mercado de recursos humanos Cl la localizacién de las fuentes de

" 9
reclutamiento”’

|_a segmentacion del mercado se refiere ala dcscomposicién de éste en segmentos o clases de
candidatos con caracteristicas definidas para analizardo y estudiarlo de manera cspcciﬂca. La

scgmcntacidn de mercados debe hacerse de acuerdo con los intereses de la organizacic'm_
|_a ubicacién correcta de las Fuentes de reclutamiento le permitird a Coprosa:

" [ncrementar el rendimiento del proceso de reclutamiento, aumentando tanto la proporcién
de candidatos escogidos para la sc|cccidn, como la de c.ancliclatos/cmpfcaéos admitidos.
X Disminuir el l:l'cmPo del proceso de reclutamiento.

X ilizar ¢l proceso de reclutamiento.
P

*|dalberto Chiavenato, Administracion de Recursos Humanos. Pags. 210 y21é
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" Reducir los costos opcracionalcs de reclutamiento, mediante el ahorro en la ap|icacic’:n de

sus técnicas.
6.3.3 Reclutamiento interno.

[ xisten dos tiPos de reclutamiento de Pcrsonal, los cuales son: el reclutamicnto interno y el

reclutamiento externo.

Reclutamiento interno. “F s interne cuando al prescntarse determinada vacante, la empresa
intenta llenarla mediante la reubicacién de sus cmP|cac|os, los cuales Pucclcn ser ascendidos
(movimiento vertical) o trasladados (movimiento horizontal) o transferidos con ascenso

(movimicnto diagonai)".m E_| reclutamiento interno Pucclc imph'can

a) T ransferenciade Pcrsonal

b) Ascensosde P::rsor:a|.

c) T ransferencia con ascensos de Pcrsonal.
d) Frogramas de desarrollo de PcrsonaL

c) ﬂancs de “Profcsionalizacién” (carrcras} de personal.
6.3.3.1 Vcntajas del reclutamiento interno.

u E_s mas econdmico para la empresa, pucs evita gastos de anuncios de prensa u honorarios
de rcc|utarnicnto, costos de rcccpcién de candic‘fal:os, costos de admision. Costos de

intcgracic’m del nuevo cmplcado.

" [ smas répl'r.io, evita las frecuentes demoras del reclutamiento externo, la expectativa por
eldiaen que se publicar& el anuncio de prensa, la espera de los candidatos, la Posibﬂidad
de que el candidato cscogic;o deba traba‘jar durante el Pcrioc{o de Prcaviso en su actual

cmpico, la demora natural del Propio proceso de admisién.

- }da")cr‘to CHaw:nat.o, Ad.rnimsl:racnén de Rcr.ursoa Humano&. F.as_ 221
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hut Frcscnta mayor indice de validez Y scg,uridaci, Pucsto que ya se conoce al candiclatc, sele
evalué durante cierto Pe:rioclo L} fue sometido al concepto de sus J'cl:cs y no necesita

cl‘"iOCIO CX| C.I"il’!‘lc‘.{‘!tal cn |a mayor parte clc la VECES.
P 3% L

" [Fs una Podcrosa fuente de motivacion para los cmPfcados, pucs cstos vislumbran la
Posibiiidad de progreso en la organizacion, gracias a las oPortuniclaclcs ofrecidas a

quicncs Prcscntan condiciones para un futuro ascenso.

H AProvcc}'ua las inversiones de la empresa en entrenamiento de Pcrsona[, que muchas veces
sélo tiene su recompensa cuando el cmpfcado pasa a ocupar cargos mads clevados Yy

compicjos.

= Dcsarro"a un sano ¢5Piril:u de comPct::nc.ia entre el PcrsonaL teniendo presente que las

oPortunic{acics se ofrecen a quicnc:s demuestran condiciones para merecerlas.
6.3.3.2 Dcsvcntajas del reclutamiento interno.

H Exigc que los cmP|cac|os nuevos tengan Potc:ncia| de desarrollo para ascender por lo
menos a ciertos niveles por encima del cargo que van a ocupar y motivacion suficiente para

"csara alli.

H FPuede generar conflicto de intereses, ya que al ofrecer opor‘tunic{adcs de crecimiento en
la organizacion, tiende a crear una actitud negativa en los :mplcos que no demuestren

condiciones o no |ogran esas oPortunidadcs.

X (Cuando se administra de manera incorrecta, Pucdc presentarse la situacién de | aurence
Fetcr denominada “f’n’ncipio de Fctcr”: las empresas, al ascender incesadamente a sus
cmP|cac|os, los elevan sicmprc ala Posicic’m donde muestran el maximo de su

Encompctcncia.
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H Cuancio se afecta continuamente, Puccie: llevar a los c:rnF>|cac|os a limitar la Po|itica Y las
directrices de la organizacion, ya que estos, al convivir solo con los Pmbh:mas Y las
situaciones de su organiz.acién, se adapl:an a ellos y Picrcicn la creatividad y la actitud de

innovacion.

x No Puccfc hacerse en términos g|obalc5 dela organizacion. Se Pucc{c presentar la idea de
que cuando el Pr-:sicicntc se retira, la organizacion Pucdc admitir un aPrcncliz y ascender a
todo el mundo. Fn esta caso, se presenta una gran cicscapitahzaciér: del patrirnonio

humano; la organizacion Picrc{c un Prcsidcntc y adcluicrc un aprcndiz novato e incxpcr‘co_

E | reclutamiento intermo no lo Pucdc levar a cabo CoProsa debido a que su magnituc! es
pequefia, y cuenta actualmente con 6 cmplcados por lo cual no es recomendable considerar a
sus traba_jadorcs actuales como Posib!cs candidatos para llenadas las vacantes de
Administrador de pcrsonal, (Contador 5cncra| interno, | esorero, Almacenista y ChoFcr, por

que como ya se menciono anteriormente se Prctcnclc generaruna mcjora administrativa.
3.4 Keclutamiento externo.
6.3.4 Reclut to ext

EJ reclutamiento externo es cuando se examinan canc;ic!atos, reales o Pob:nc.ialcs, disponiblcs o

cmplcados en otras empresas, Y su consecuencia es una entrada de recursos humanos.

6.3.4.1 T écnicas del reclutamiento extemo.

A\ continuacién se describen las Principaics técnicas del reclutamiento externo.

a) Consulta de los archivos de candidatos. “|_os candidatos que sc presentan de manera
csponténca o que no fueron cscogidos en reclutamientos anteriores han de tener un
curriculo o una solicitud de cmPIcc debidamente archivada en el organo de reclutamiento. E_I

sistema de archivo pucdc hacerse por cargo o area de activic{aci, dcpcndicndo dela tiFlo|ogIa

de los cargos existentes. Indcpcndicntcmcntc del sistema que se adoptc, s conveniente

91



,4Ff?t'1crén e la Administracion de Fersonal en C_apm.sa

b)

<)

d)

e)

inscribir a los candidatos por orden a[l:abético, considerando el SEX0, la edad y otras

. . ()
caracteristicas :mportantcs.

Can&idatos Prcscntado& por los cmplcados de la empresa. “También es un sistema de
reclutamiento de bajo costo, alto rendimiento Yy bajo indice de ticmPo. La organi?.acién que
estimula a sus cmplcados a presentar o recomendar candidatos esta utilizando uno de los
vehiculos mas eficientes y de mayor cobcrtura, ya que "cga el candidato a través del
crnP|c'ado que, al recomendar amigos o conocidos, se siente con Prcstigio ante la

organkacic‘m yante el candidato Prcscnl:ac’o.

Contactos con sindicatosy asociaciones grcmialcs. Aunquc no exhibe el rendimiento de los
sistemas Prcscntados, ticne la vcntaja de involucrar otras organizaciones en el proceso de

re:ciutamicnto, sin que se cleven los costos.

Conferencias y charlas en universidades y escuelas. Destinadas a promover la empresa y
crear una actitud favorable describiendo la organizacion, sus ol:jctivos, su estructura y las
oportunic.{acles de trabajo que oFrccc, a través de recursos audiovisuales {Pcliculas,

dia positivas, ctcétera.

Contactos con otras empresas que actian en ¢l mismo mercado, en términos de coopcracio’n
mutua. [ n a|gunos casos, estos contactos ||csan a Formar coopcrativas u organismos de
reclutamiento financiados por un grupo de empresas, que tiene mayor cobertura que si

oPct’aran POI’ scparado.

Viajcs de reclutamiento a otras localidades. Muchas veces cuando el mercado local de
recursos humanos esta ya bastante cxPiorac{o, la empresa Pucclc apc|ar al reclutamiento en
otras ciudades o localidades. En consecuencia, el Pcrsonal del érgano de reclutamiento
efectia w'ajcs y se instala en a|g|.'m hotel para publicar anuncios en la radio y la prensa

IOC&iCS.

" |dalberto Chiavenato, Administracian de Recursos Flumanos. Féss, 225-118
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8

h)

6.

Anuncios en diarios y revistas. E | anuncio de prensa se considera una de las técnicas de
reclutamiento mas cficaces para atraer candidatos. [ s mas cuantitativo que cualitativo,

Pucsto que se clirigc aun Publico 5cr1cra|.

Ag&ncias de reclutamiento. Con el fin de atender a pequefias, medianas y grandcs
empresas, ha surgido una infinidad de organizaciones cspccializadas en reclutamiento de
Pcrsona], Pucdcn proporcionar Pcrsona| de niveles altos, medio o bajo, o Pcrsona| de ventas,

cIc banccﬁ o dc FLICFZB |abora| inc{ustrial. =

Ferias de tra bajo. «(_|na técnica innovadora Yy hasta cierto punto poco aProvcc}]ac]a eslade
imPulsar la Participacidn de la cmpresa en las ferias o exposiciones de oportunic!aclcs

laborales que sc organizan en determinadas comunidades o industrias”.'?

3.4.2 Analisis de las técnicas del reclutamiento extemno.

Dcspués de analizar las diferentes técnicas de reclutamiento de Pcrsonal, se determino lo

siguiente:

t l_a técnica de rcclutamicnto, consulta de los archivos de cana":b'atos, no se Pucdc llevar
acabo ya que CoProsa no cuenta con un cxpcdl'cntc amP|io para Podcr dctcminarFutums

candidatos.

t (Candidatos Pn:scntaa’as per cmpfcad'os de /s empresa. Es la técnica que se utiliza
actua|mcnh:, pero sca observado que no es muy confiable Ya que el Pcrscnal que es
contratado mediante esta técnica no cubre el Pchil de la vacante, gcncréndosc asi

Problcmas en el funcionamiento de la comPaﬁia.

t [ os carteles o anuncios en la porteria de /a empresa. Pueden ser utilizados para reclutar a
Pcrsonal del nivel inferior, que en cste caso serian los puestos de almacenista, chofer

intendencia, utilizando este sistema la empresa ahorrara tiempo dinero, ya que son
P pey g2 q

"* |dalberto Chi to, Administracion de Recursos [Humanos. Pags. 228 - 229
= William b. Werther, Administracién de Personal Yy Recursos Humanos. Fns 165
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Pucstos donde no se rccluicrc a Pcrsona| con mucha cxpcdcncia, caPacitacién Y c.aPaciclac{

de anslisis para clcscmpcﬁar las funciones rcqucn'clas.

| a técnica de contactos con sindicatos Y asaciaciones gmm:la;"cs, ¢s poco costosa aunque
no es una buena opcién por la forma en que Caprosa contrata a su Pcrsona| ya que la

magon‘a es de confianza yno pertenecen a ningan sindicato.

[ os contactos con universidades, escuclas 4 directorios. [_s una técnica de reclutamiento
de bajo costo y Pucc‘{c ser utilizada per la empresa para reclutar a Pcrsonal de nivel
administrativo y asi podcr caPacitaHo de acuerdo a los rc.qucrimicntos de la vacante Yy deno

habc:‘las PUCC;CI‘I scr POSibIC:S candidatos.

[ as conferencias Y charlas en universidades Y escuehs. s una técnica que Pucc[c ser
utilizada para dar a conocer los servicios que ofrece la empresa; asi como, originar interés

en los alumnos de estas instituciones por buscar cmplco en compafiias del giro de Coprosa.

Contactos con otras empresas que actian cn el mismo mercade, en términos de
coopcrac.fkin mutua. | ste tiPo de técnica es viable para la empresa ya que Pucdc contratar
a Pcrsonal ya capacitado y con cxPcricnc.ia cn. el ramo de articulos de curacién y
|aboraton'lo, logrando asi una vcntaja comPetitiva ya que no invertiria mucho ticmpo Y dinero

enla c.aPacitacién del Pcrsonal que cu briria la vacante.

V@'cs de reclutamicnto a otras localidades. Porla magnitud dela empresa no es muy viable

este tiPo de técnica ya que le generaria mayores costos y ticmPo.

Anuncios en diarios Y revistas. Aunquc le genere esta técnica de reclutamiento un costo a
la empresa ¢s una buena cpcién para contratar a pcrsona| de nivel opcrativo ]
administrativo, ya que el nimero de candidatos usando esta técnica seria mayor y s¢ Puedc

clcgir al Pcrsona| mcjcr caPacitac[o para cubrir las vacantes de la compaﬁia.
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t Agencias de reclutamicnto. Resulta ser una técnica costosa y en la que se invierte mayor
tiempo por tal motivo resulta poco viable para Coprcsa ya que si se requiere cubrir una

vacante en el menor ticmPo PosiHc, esta técnica no seria recomendable utilizada.

t [erasde traéy‘o. [ s una técnica poco usada por las empresas pero le seria de gran aﬂuda
a CoProsa para dar a conocer sus servicios a la sociedad, lograncio asi obtener nuevos

clientes y candidatos para llenarlas vacantes de la empresa.
6.3.4.% Vcntajas del reclutamiento externo.

v Trae Pcrsona§ nuevo y nuevas experiencias a la organizacion. | a entrada de recursos
humanos ocasiona sicmPrc una EmPortacién de ideas nuevas y diferentes cnfociucs acerca

delos Problcmas intermos de la organizacién.

v chucva y cnriquccc los recursos humanos de la organizacio'n, sobre todo cuando la

PoIftica es recibir Pcrsonai que tenga idoneidad iguai o mayor que la existente en la empresa.

v Aprovcc.ha las inversiones en capacitacién y desarrollo de Pcrsona| cfectuadas por otras
empresas o Porlos ProPios candidatos, esto no signiFica que la empresa dcjc de hacer estas

inversiones de ahi en adelante.
6.3.4.4 Dcsw:ntajas del reclutamiento externo.

X (Generalmente tarda mas que el reclutamiento interno, pues se invierte bastante ticmPo enla
seleccion e implcmcntacién de las técnicas mas aclccuaclas, en el contacto con las Fuentes de
reclutamiento, en la atraccién Yy presentacion de los candidatos, en la aceptacidén y seleccién
inicial, en el envio a la seleccién ya los exdmenes médicos ya la documentacién, asi como en

la liberacién del candidato rcsPccto de otro cmP|co Yy en preparar el ingreso.

X [ smas costoso Yy exige inversioncs y gastos inmediatos en anuncios de prensa, honorarios
de agencias de rcc|utar|1icnto, gastos opcracicnalcs relativos a salarios Yy obligacioncs del

cquiPo de reclutamiento, articulos de oficina, formularios, etcétera.
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X En PrindPio_. €5 menos scguro que el reclutamiento intermno, ya que los candidatos extemos
son desconocidos y la empresa no esta en condiciones de verificar con exactitud sus

origenes y trayccton’as Profcsionaks.

X Cuando se monopolizan las vacantes y las oportunidades que se presentan en la empresa,
Pucdcn frustrar al PchOna[, ya que éste Pcrcibc. barreras EmPrcvistas en su desarrollo

?rol:csionaL

b 4 ]:or lo 5cnc:ra|,' afecta a la po|it|'c.a salarial de la empresa, al actuar sobre su régfmcn de
salarios, en e:spccia| cuando la oferta y la demanda de recursos humanos no estan en

cquilibrio.”
6.3.4.5 Sugerencias.

E | analisis del proceso de reclutamiento de Pcrsona| nos permitié concluir que la empresa
“Coprosa” debe hacer uso del reclutamicnto extemo considerando las siguientes técnicas como

|as mas VEBBICS Por Cl momento:

| os carteles o anuncios en la porteria dela empresa.
(Contactos con universidades, escuclas y directorios.

ConFcrcncias Y charas en univcrsidadcsg escuelas.

H H X X

Contac.tos con otras cmpresas que actban en el mismo mcrcac!o, en términos de

coopcrac.ic’m mutua.

b=

Anuncios en diarios y revistas.

X [erias de tra Bajo.

64PROCESO DE SELECCIONDE PERSONAL.

Una vez propuesto el tipo de reclutamiento que debe utilizar la empresa Coprosa; asi como, e
uso de las técnicas que se deben considerar para la contratacién de PcrsonaL €s necesario

hablar dﬁ Ia SC!CCCiéﬂ C;C Pcrsor:a| 5 5uUs Fases CII..IC la comPrcndcn.

"* |dalberto Chiavenato, Administracién de Recursos Humanos. Pags. 230-231
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il proceso de scleccién consiste en una serie de pasos cspccif:ic.os que se cmp|c.an para decidir
que solicitantes deben ser contratac{os, el proceso comienza en el momento en que una persona

solicita un cmplco y termina cuando se toma la decisién de contratar a uno de los solicitantes.

[_;J proccso de seleccién de Pcrsonal de Copmsa inc|u3|c ocho pasos basados en el criterio del

autor Wi"iam f) Werther en suobra “Administmcién de Fcrsonal Yy Recursos Humanos”.
6.4.1 Rcccpcién Prelim inar de solicitantes.

El proceso de seleccidn se realiza en dos sentidos: por una parte, la organizacién c]igc a sus
cmP|cac£os; por la otra, los cmPIcac{os Potcncia]cs c|i5¢:n entre varias empresas. La seleccién se
inicia con una cita entre el canc{ic[atog la oficina de Pcrsonal oconla Pcticién de una solicitud de
cmP[co, el candidato empieza a formarse una oPinién de la organizacion a partir de ese momento,
muchos candidatos valiosos Pucdcn sentirse desalentados si no se les atiende de manera
adecuada desde el principio. Durante la entrevista Prc|irninar Pucdc iniciarse el proceso de

obtenerinformacién acerca del candidato, asi como una evaluacisn Prclirninarc informal.
6.4.2 Administracién de examenes.

Las Prucbas de idencidad son instrumentos para evaluarla comPatiBilidac{ entre los asPirante:s Y
los rc.clucrimicntos del puesto. A!gunas de estas Prucbas consisten en examenes Psico|égicos;

otras son ejercicios que simulan las condiciones de trabajo.
J 9 g)

Los.[:mcstos de nivel gcrcncial a menudo son demasiados comPlcjos y en estos casos es dificil

medir la idoneidad de los aspirantes.

Cuando se crnP|can examenes psicolégicos para estos niveles por lo 5cncm| sc Prct.cndc
evaluar las respucstas del individuo ante las condiciones reales de trabajo. | a validez de una
Pruc.':aa de intcll'gcncia signi{:ica que las Puntuacioncs obtenidas mantienen una relacién
imPortantc conel dcscmpcﬁo de una funcién o con otro aspccto relevante. Entrc mas alta sea la
correlacién entre los resultados y el dcscmpcﬁo, mas cfectiva sers la Pmcba como instrumento

de seleccion”.
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6.4.2.1 Pruebas utilizadas en el proceso de seleccion.

£l siguiente cuadro muestra las diversas Pmcbas de uso frecuente en la seleccién de Pcrsonal Yy
se encuentran con ncgritas las Prucbas que Pucdcn ser utilizadas para la seleccion de Pcrsonal

de C_opmsa.

PRUEBASFSICOLOGICAS

FIGURA 6:5.

—

AT

Mic[e la rsonahda&_g :[ tc:n;i:;cr;m:l;e-nto

& |nventario multifasico de la Personalidad
{Minncsota}

(cjecutivos, Pcrsonal con acceso a informacién
conﬁdcncia[}

ide | lidad [ te
B |nventaro Psicolégico((:ali{omia) Ml i i Gl oo ‘g_ s e
(ef]ccubuos. scrcntcs, y suPcmsorcs]

= Gufa Guilford-Zimmerman del temperamento Mide le Personahdacl 9 < i (Pemna!

c[c vcnta.s)
® F.valuacién eritica del raciocinio Watson- Mide la habilidad ldgica [} de raciocinio (e:jccutivos,
Glaser gerentes y 5uPervisures)

Mide la’ creatividad y la habilidad de juicio
(ingenicms)
U] |ndicadorMy=r‘s~briggs Mide los companentes dela Pcrsonahdaci

B Prueba Owens de creatividad

FPRUCBAS DE CONOCIMIENTO

FIGURA é.6.

2 e

Mide el conocimiento de las [..vr.aictncas de

B Cuestionario de estilo de supervisién

supervisién (gerentcs y suPcrvisores]

® (Cuestionario acerca de opiniones acerca de  Mide el conocimiento de técnicas de |icl=razgo
|iderazgo (gcrcntcs Y suPcrviscms)

Mide la habilidad verbal, cspacial g numérica

I) e lde itu
B FPrueba general de aptitud (solicitantes no calificados)
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PRUEBAS DE DESEMPENO

Mide la coordinac.ién Fis-ica (de.f;endicntca de

Pruebe Strarnb:rs de destreza

almacenes)
B FPrueba revisada de cxprc.ﬂ'én documental Mic{e la visualizacién cspacial (discﬁadom.s}
(Minncsota)
B Prucha pake ofiiiatas Ulisnaacta) M‘,ic[c la ha‘b‘ilit:iad para tral:afar con nombres 9
numeros (ancnmsta.-.)
Mide la respuesta a demandas que simulan el

rueba de simulacion del trabaj
" F HERSENCeL i ambientcdetrabajocgcrcntcsy profesionistas)

EXAMENES DE RESPUESTA GRAFICA
FIGURA é.s.

AP A T
s S IO :
Mide las re puesta F\'.sinbgicas alas preguntas

(Po!icia Y Ivcr\dcdores al dcl:a“e}

Foiig-aFos (detector de mentiras)

EXAMESDE ACTITUD
FIGURA 6.

FCACION

Tt

- 1Midc |a;s.act.ih‘| es individu

conducta dc.si-lancsta, el hurbo Y temas

v,
ales rcsptcto ala
B F xamen de honestidad individual
relacionados (vendedores al dcta“c, cajcros;
ctc.)

& (Cuestionario de opiniones laborales Mide la visualizacién cspac.iai (diseradores)
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EXAMENESMEDICOS
FIGURA é.10.

Dctcmina la Prescncia de sustancias r'lesa es 0 que
U] Coﬂsumo de drusas afectan la conducta {at'ctas, emP}eaclos de
confianza, apcradorcs de cr.]uiPos c[clicados; cbc..)
|dentifica la disposicién acontraerdeterminadas
enfermedades.

Analiza el nivel de exposicién del trabﬂ'ador a

Determinacién de antecedentes genéticos

. . . sustancias nocivas para la .sa|uc{, como niveles altos
E xamen médico de exposicidn a sustancias

Pcligrosas

de humo, quimicos Pe|i5msos; ete. (mineros,
trabajac!on:s de operaciones industriales,

invesﬁgadan:s de ciencias aP[i:adas.

6.4.% E_ntrevista de seleccisn.

La entrevista de seleccién consiste en una Platica formal y Pro{:unc[a, conducida para evaluar la
idoneidad del solicitante para el puesto. E |l entrevistador se Fﬂa como oi:ajctivo rcsponc!cr ados
Prcguntas gcncrales: g_f’ucdc el candidato dcscmpcﬁar el Pucsto? y ;_Cémo se compara

rcspccto a otras personas que lo han solicitado?.

| as entrevistas de seleccidn son la técnica mas ampiiamcntc utilizada, su uso es casi universa

entre la compadias Iatinoamcn'c.anas, una de las razones de su popularidad radica en su
P pop

Aexibilidad.

El siguicnte cuadro muestra los diversos tipos de entrevistas y se recomienda a la empresa

Coprosa, la utilizacién de las mismas de acuerdo al tipo de informacisn que se Prctcnda recabar.
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FIGURAé.11.

Nimero minimo de Pn:gunt.as Uﬁlcs cuando se trata de agudar

Plan:adas. al entrevistado en un ProH:ma
NOESTRUTURADA Las preguntas se elaboran ?crsona| o cuando sele :xplica
durante la entrevista. porqué no se le contratars.
Lista ?reJetcminacla de atﬂ para obtener resultados con
ESTRUTUWA Prcg.lntas que se Fon-nu|an va|idez, cspccia!mcntc en ndmeros
a todos los solicitantes. gandes de solicitantes.
Cornbiuacidn de preguntas Enfoque realista que
MIXT A estructuradas yno estruciurac}as, Proporciona respuestas
thablemente la técnica mas compachs C] datos adicionales.
cmP*eada.
Las preguntas se limitan a utﬂ para evaluarla habilidad
SOLUCIONDE. situaciones hipotéh'cas. analitica y de raciocinio en
FROBLEMAS L a evaluacién depende c!c la condiciones de presién
solucién y el enfoque del moderada.
solicitante.

Scrl'c de preguntas dificiles y utﬂ para candidatos a puestos

PROVOCACIONDE rapidas que pretenden presionar  con alto nivel de tensién, como el
TENSION al solicitante. de recepcionista en una seccién

de urgencias deun I‘nospital.

Se recomienda que el administrador de Pcr_-.ortal de Coprosa cuenta con una guia de preguntas
que le ayuclc y le facilite recabar informacién en la entrevista con el candidato que ocupara un
puesto a nivel opcrativo o administrativo; por ello, hemos c|¢:51'c[o las siguientes preguntas
cominmente cmP|c:ac[as en una entrevista de scleccion de PcrsonaL las cuales cspecramos que

sean de gran utilidad.
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Como cmPfca su tiempo libre?

2Cémo describiria el trabajo ideal para usted?

,',Qué lo llevo a seleccionar nuestra compar'\ia?

;,Cuéndo cra estudiante cuales eran sus clases favoritas? Lf’or quc’?
;f’lanca continuar con sus estudios?

@,Qué motivos lo llevaron a escoger su actividad o Prochién actual?
,;Conocc usted los Pr‘oductos y servicios de nuestra compaﬁia?

aQué caracteristicas la gustaria encontraren suchc?

ol T B R T S

_,;Q_ué aspectos de su dcscmpcﬁo anterior considera que s el menos destacado? ;Cusl
esel mcjor?
10.;Cuales han sido sus cmplcos favoritos? ;Por qué?

.:Cémo describiria sus okjctivos Progcsionafcs?
1 Z.LEn que consistia su :mp|co anterior?
13.; [ stima suficiente su experiencia laboral actual?

4. ;Cuanéo Pucdc comenzar a tra ba_jar'?
6.4.4 Verificacién de referencias y antecedentes.

|Las referencias laborales dificren de las Pcrsonalcs en que describen la trayectoria del
solicitante en el campo de tr'abaﬂ'o. Muchos csPccialistas ponen también en tela clcjuicio este
recurso ya que los antiguos superiores y Prochorcs del candidato Pucc[en no ser del todo

ob'ctivos, en especial cuando describen aspectos negativos.
) P P 8

Las referencias laborales Pucclcn Proporcionar informacién imPortantc sobre el candidato, el
Prochiona| de recursos humanos debe desarrollar una técnica dcpuracia que dcpcndc en gran
medida de dos hechos capita|cs: el srada de confiabilidad de los informes que reciba en el medio
en que sc encuentra y el hecho de que la P:éctic.a de solicitar referencias laborales est4 muy

extendida en toda | atinoamérica.
6.4.5 [ _valuacién médica.

Es conveniente que el proceso de seleccion inclu_tja un examen médico del solicitante.
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[ xisten Podcrosas razones que llevan a la empresa a verificar la salud de su futuro Pcrsonal:
desde el desco natural de evitar el ingreso de un individuo que Pac{ccc una enfermedad
contagiosa yquevaa convivir con el resto de los cmP[cac{os, hasta la Prcvcncién de accidentes,
Pasando por el caso de personas que se ausentardn con frecuencia a causa de sus constantes

qucbrantos de salud.
6.4.6 [ _ntrevista con el supervisor.
P

Cuando el 5ul:>crviscr oel gerente del dcpartamcnto interesado toman la decisién de contratar,
la funcién del chartarncnto de Pcrsonal consiste en Proporcionar el Pcrsonal mas idéneo y
selecto del mercado de I:rabajo, climinando a cuantos no resulten adecuados Y enviando a la

persona que debe tomarla decisién final dos o tres candidatos que obtuvieron alta Puntuacién.
6.4 escripcién realista del puesto.
P p

Cuando el solicitante ticne expectativas cquivocac{as respecto a su futura posicién, el resultado
es negativo Préctic.amcntc en todos los casos, para Flrcw:nir la reaccién de “ustedes nunca me lo
advirtieron”, siempre es de gran utilidad llevar a cabo una seccién de Familiarizacién con el cquiPo

o los instrumentos que se utilizaran, de ser Posil::le enel |ugar de tmbajo.

[os trabajos de varios invcstigadorcs demuestran que la tasa de rotacién de Pcrsona' dfsminuyc
cuando se advierte a los futuros cmpicados sobre las realidades menos atragcntcs de su futura

labor, sin destacar sélo los aspectos positivos.
6.4.8 Decisién de contratar.

[ a decisién de contratar al solicitante sefala el final del proceso de seleccion. [ sta
rcsponsabihciad pucc{c corrcsponclcr al futuro supervisor del candidato o al dcpartamento de
PcrsonaL Con el fin de mantener la buena imagen de la organizacién, conviene comunicarse con
loos solicitantes que no fueron seleccionados. | grupo de las personas rechazadas inclu&c ya
una inversién de ticmPo Y evaluaciones, y de ¢l Puccic surgir un candidato idéneco para otro

Pucsto, incluso si no se vaén vacantes a corto P|azo, es conveniente conservar los cxpcdicntcs
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de todos los solicitantes para constituir un valioso banco de recursos humanos Potcncfa]cs,

también deben conservarse todos los documentos que conciernen al candidato a::cptado,”

6.5 APLICACIONDE L PROCE.SO DE SELECCIONDE PERSONAL
EN COFROSA.

E__n las Figuras 6.12. Yy 6.15. se muestra la ap|icacién del proceso de seleccion para los futuros
cmpicados de la empresa, se hacen recomendaciones en cuanto al tEPo de Prucbas y entrevistas
que se deben aplicar de acuerdo a la vacante que se desee cubrir.

Cabc aclarar que la persena que realizara los ocho pasos de la seleccion de Pcrsonal sera en
Primcra estancia el Gcrcntc Gcncra| de Coprosa y una vez que sc contrate a la persona que

cubrirs el puesto de Administrador de Fersonal, este realizara las funciones de seleccisn.

" William B. Werther, Administracién de Personal yRecursos Humanos. Pags. 186 - 13
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6.6 ORIENTACIONY UBICACION.

(Una vez que hemos cfcgido al Pcrsonai que ocupara la vacante es necesario Poc{cr brindarle una
orientacion y ubicacién en la compafifa, por tal motivo Yy con la finalidad de prevenir la rotacién
* de Pcrsona{, hemos disefado diferentes puntos en los cuales se Pucdcn aprcc.iar los temas que

se deben cubrir en la imP|cmcntar.ién del programa de orientacion de los nuevos cmp'caclos de

CoPrcasa.
6.6.1 Temasdela organizacién C;[ol)a!.

a) Historia de Coprosa.

b) Estmctura dela comPaﬁia.

c) Noml}rc Y funciones de los Pucstos Principalc:s.
d) [ structura de las instalaciones.

e) Feriodo de Prucba (un mes).

|-) Normas de 5cguricla&

g Lincade Produc.tos,

1-1) Dcscripcién del proceso del servicio.

i) Foliticasy rcs|as.
6.6.2 r’rcsl'acioncs Y servicios al Pcrsonal.

a) ComPcnsacién salarial.
b) Vacaciones.

c) Capacftacién Yy desarrollo espccialcs.

d) Seguro individual.

6.6.% Frcscntacioncs con el pcr&cma| dela empresa.

a) Jefe inmediato.

E) A los compaﬁcras de trabajo,
c) A los subordinados.
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6.6.4 [unciones y deberes cspcchcicos.

a) (Ubicacién del puesto de tra bajo,
b) | aboresa cargo del cmP[cado.
c) Dcscripciér: del puesto.

d) Objctiva del puesto.

c) RcL‘ncic’m con otros Puastos.
6.6.5 Recomendaciones.
Fara que el programa de orientacién tenga éxito se deben considerar los siguicntcs puntos,

a) E[ nuevo cmplcado no debe ser hostfgac’c dandole a conocer mucha informacién.

b) [ vitar que inicie realizando la parte mas dcsagradablc o tediosa de su puesto.

c) Ne forzarlo para que realice actividades que no conoce ya que existe la Probabilidad que se
sienta incomodo al no saber como realizarlas.

d) [ vitar hacer comentarios respecto a la forma en que realizaba las funciones la persona que

ocupaba anteriormente el puesto.

67 CAPACITACIONDE L PERSONAL.

Al recabar la informacién para elaborar la descripcién de uestos de Co rosa, udimos
p P P prosa, p

percatarmnos que para los puestos de vendedor, cotizador y almacenista es necesaria una

capacitacién constante en el rnancjo Y la dcscripcién de los Productos de curacisn; asi mismo,

como para eluso y cuidado de cquiPo sofisticado que se utiliza en el ramo de la salud.

E_n el caso del almaccnista es necesario que conozca los articulos de curacién Yy laboratorio para
que Pucda identificar las caracteristicas de estos, asi como las diversas Prcscntacioncs y
tamafios que se mancjan en el mercado, con la finalidad de Podcr localizarlos mas Facilmente,
Podcr establecer un orden y clasificar los Productos del almacén para evitar cntrc_gar Pcdidos

CIUC no COI’I’CSPOHdBf‘I al cfcl c[icntc.
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[ | cotizador necesita conocer la dcscn’pcién de los proc{uctos que vende la empresa ¢ incluso
aqucllos que no tienen mucha demanda o que no estan Fisicamente en el almacén para que Pucda
cotizarlos més Facilmente e incluso pucéa buscar un sustituto del Producto, de lo contrario su

l:rabajc lo realizara |cnt03 con fallas.

E_s Pn’mordial que ci vcndcdor conozca |as lincas dc Productos que oFrccc la empresa a sus
ciicntcs, ya que el hecho de desconocerlos no le Pcrmitc realizar una buena labor de venta,

gcncrando desconfianza yuna mala imag)cn del servicio de la empresa.

For lo anterior consideramos que CoProsa al dar caPacitacién a sus cmP|cados, estos
desarrollaran mcjor su trabajo |ogranc§o que el servicio de la empresa sca mas cficiente y asi
Pucda hacer frente a las nuevas necesidades que demanda la sociedad a la cual esta dirigido,

por ello se recomienda la utilizacion de las siguicntcs técnicas.
6.7.1 T écnicas de capacitacién.

24 Organizar P|aticas que se imloartan dentro de la empresa, invitando a conferencistas o
vendedores de los fabricantes de los Productos para la salud, abordando temas
referentes a csPccif—écacioncs yusos de sus articulos. | as personas que asistan a impartir
la Platica se les recomienda que lleven consigo material de apoyo durante su exposicién
como por r_jcml:ﬂc: videos, acetatos, diapositivas, material por escrito de lo que sc

Cxponéré, Foﬂctos, muestras de los Productos o Fotograf:ias de |os mismos, etc.

1 Asistira cxposicioncs y ferias en las que Partic.ipan los fabricantes de los Productos del
sector salud. [ ste tiPo de técnica le Pcrmitc a los cmplcados de Coprosa estar
actualizados en los Productos que han sufrido alguna modificacién o mcjora, asi como

conocer I05 nuevos avances tCCHOIégiCOS en este ramo.

N Asistir a conferencias que promueven los fabricantes o distribuidores directos de
Productos para el sector salud, con la finalidad de conocer el lanzamiento de un Producto
=] h’ncas de Productos nuevos o para conocer mas a dcta"c ias caracteristicas, uso de los

mismos y de los articulos que ofrecen a sus clientes.
5 q

109



A Pfacacrén de (3 Admimstracion de Fersonalen (. oprosa

5c cspera que la capacitacién en los cmpk:ados de Coprosa generen los siguicntcs

beneficios.
6.7.2 Benéficos para la organizacion.

& Conduce a rentabilidad m3s alta ya actitudes mas positivas.

= Mcjora el conocimiento del puesto a todos los niveles.

& Flevala moral de la fuerza de tra I:;ajo.

= Aguda al Pcrsonal aidentificarse con los objctivos dela organizacién.
gl Creauna mcjor imagen.

& Incremento de la ventas.

= Fomenta la autenticidad, la apertura y la confianza.

Mcjora la rcIaciénchcs—subordinacios.

Fsun auxiliar para la comPrcnsién y aciopcic’m de nuevas Po|iticas.
Froporciona informacién respecto a necesidades futuras a todo nivel.
Agiiiza la toma de decisiones y la solucién de ProbL:mas.

Promueve el desarrollo con vistas a la promocion.

Contribugc 3 la formacion de |idcrc55 diriscntcs,

(L (9 [ (19 (L9 (13 (8

|ncrementa la Procluctividadg la calidad del trabajo.
= Aﬂuda a mantener bajo los costos en muchas sreas.
&5 Flimina los costos de recurrir a consultores externos.
& Promueve la comunicacién en toda la organizacion.

& Reduce la tensién y permite el mar!cjo de dreas de conflicto.
6.7.% bcnci:icios para los cmplcac{os que favorecenenla organizacién.

Ayuda al individuo en la toma de clcc:'sionc53 la solucién de Problcmas,
Alimenta la confianza, la posicién asertiva y el desarrollo.

Contn’bugc positivamente al mancjo de conF|ictosa tensiones.

Forja lideres Yy rncjora las aptitudcs comunicativas.

Incrementa el nivel de satisfaccion con el puesto.

- - - - - =

Permite el |ogro de metas individuales.
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L] Dcsarroﬂa un sentido de progreso en muchos campos.

L] E,lirnina los temores a la incomPctcncia ola ignoranc{a individual.
6.7.4 bcncficios en relaciones l'lumanas, relaciones internas y externas.

Q Mcjora la comunicacién entre grupos y entre los individuos.

Q A‘guda en la orientacion de nuevos cmPicados.

Q Froporciona informacién de las disposicioncs oficiales en muchos campos.
) Hace viables las Politicas dela organizacion I

0O Alimenta la cohesion de grupos.

Q FroPcrciona una buena imagen para el aprcncfizajc.

0 Convierte ala empresa en un entorno de rncjor calidad para trabajary viviren ella.

6.8 HIGIENE Y SEGURIDAD.

f_{ factor humano es un recurso impo:‘tantc para cua|qui¢:r tiPo de empresa sin impor-tar su
magnitucl o giro, por ello la higicnc y la scgun'dad en el ambiente de trabajo son vitales, ya que de
no existir las condiciones oPtimas en una compania Pucdc desencadenar una serie de accidentes

y condiciones inseguras de trabajo.

Al estudiar Yy analizar las condiciones de tra!oajo en Coprosa, |ograrnos conocer los factores
que intervienen en la higicnc y la scgun'clac{ de la cmpresa, lo cual nos Pcrmitié determinar si los
cmP|cac!05 estan laborando |:>ajo condiciones optfrnas y seguras o si existen riesgos de trabajo,
COmo se cstudio en el c.aPitqu lV Ias condicioncs de I:rabajo que existen actualmente en
Coprosa son favorables ya que los cmp{cados Pucdcn desarrollar  sus funciones
adecuadamente contando con las instalaciones, material Yy equipo aProPiado, cabe mencionar
que no esta por demés tomar ciertas consideraciones para evitar accidentes Y poner a salvo la

salud y vida de los I:rabajadoms.
6.8.1 Rccomcndacioncs para Prcvcnir accidentes.

a) |mpartir capacitacién y adiestramiento a los cmplcados dela empresa.
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b) Colocar |ctrc:ros en 135 instaiacioncs dc [a compaﬁia, en los cuales se Iﬂaga notar que

ocurriria si no se respetan las normas establecidas.
<) Notificar al Pcrsc:nal respecto a accidentes anteriores para tomar precauciones.
d) Contarcon equipo contra incendio para hacer frente a este tipo de accidentes.

e) Contar con una salida de emergencia en caso de algdn siniestro.

D

Revisar Pcriédicamcnl:c |a instalacién eléctrica.

g) El chofer debera utilizar Faja Yy zaPatos industriales al cargar y dcscargar la

mercancia.

h) El almacenista debera utilizar Faja, zapal:os industrialcs, casco y guantes cuando

carguc, dcscargucg BCOI'ITOC{C |a mercancia.

6.9 DEFINICIONES DE SUELDOY SALARIO.

A lo ]arso del estudio del presente proyecto, hemos hablado de que se Prctcndc: crear una
rncjora administrativa en Coprosa, de la misma manera hemos mencionado que el recurso mas
importante para una compafia es su PcrsonaL por tal motivo y Pcnsando en las necesidades que
tienen que satisfacer sus cmp|cac{os, consideramos que la gratiFicacic'm que deben recibir a
cambio de su labor debe ser proporcional a su desem efio, productividad cscolaridac!, a que
prop pefio, p Y y2q
de lo contrario pueden los trabajadores optar por abandonar la empresa al no obtener una
P j ptar p P

adccuada COﬂ'lPCﬂSEC.!"dIr‘I PCII' su trabajo.

Frimcro que nada empezarcmos por definir los conceptos de sucldo y salario, para dcspués
hablar de los diferentes sistemas que sc utilizan para ca|cu|ar|os, como son el método de
Jcrarquizacién, graciuacién, la comparacion de factores Yy el sistema de puntuacién; asi mismo, una
vez de estudiar las vcntajas y dcsucntajas recomendamos que método es el mas apmpiado que

utilice Coprosa‘
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6.9.1 Salario.

“.[E.s la retribucion que debe pagar el Patrén al trabajaclor por su tral:ajo." (Art, 82, ch
Federal del Trabajo.) [l articulo 84 de dicha |cy aclara que: “FF 1 salario se integra por los
pagos hechos en chctivo, por una cuota diaria, grathicacioncs, Pcrccl:-c.ioncs, habitacién,
Primas, comisiones, Prcstacioncs en cspccic Y cua|qu§cr otra cantidad o Prcstacién que se

cntrcguc a| trabajador por su trabc'ﬂo;'

[a OF}cfna |aternacional del Tfabajo ha definido el salario como “la ganancia, sea cual fuere su
denominacién o método de calculo, siempre que Pucda evaluarse en efectivo, {-ijada por acuerdo
o por la [cgislar:ién nacional, y debida porun cmplcadora un trabajador en virtud de un contrato
de trabajo, escrito o verbal, por el traEajo que este ultimo haga efectuado o deba efectuar o por

servicios que haya Prestado o deba prestar”.
6.9.2 Sueldo.

“|_a costumbre ha establecido el uso de este término para referirse a la retribucion que recibe el
cmplcac{o de confianza ysu distincién corrcsponc]c Gnicamente a la Pcriociicidad de pago, que es
gcncra[mcntc quinccna| odecenal. | a lcg Proi'nibc que el P|az.o para el pago del salario sea mayor
de una semana en el caso de personas que dcscmpcﬁcn un trabajc material y de quince dias para
los demas tral::ajadorcs (Art. 18). 5in cmbargo, yen virtud de que el citado articulo 84 de la |c5

define al 5a|ari05 nunca se refiere a sueldos, en este estudio se cmplcara’ el Pn'mcr término.
6.9.3 Salario nominal.
“F s la cantidad en dinero que se conviene que ganara el tr‘abajador, segin la unidad adoptada:

tiempo, dcstajo, cte. Se refiere a la cantidad de dinero asignada como paga a cada hora, dia,

semana, etc. de trabajo o Picza hecha”.
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6.9.4 Salario real.

"‘Consfstc enel podcr aclc}uisitivo ode compra de los salarios, analizandose este Pc:-clcr a Prccios
constantes en relacién con un afo que sc toma mas o menos arbitrariamente como base, o bien
“.la relacién entre la paga en dinero que el asalariado recibe por sus servicios y los Pr’ccios de
las mercancias que consume; o dicho de otro modo, es la remuneracion del trabajador cxprcsada

en una cantidad de l:icncs,.r:h're.-.c.tcls”.Ili

6.10 METODOS PARA DETERMINAR EL SALARIO.

6.10.1 _Jcrarquizacién de puestos.

Recibe el nombre dcjcrarquizac.ién el método mas sencillo Y menos preciso para realizar una
evaluacién de pucstos, consiste en verificar la informacién que Proccdc del analisis de puestos, y
Postcrior‘mcntc a cada puesto se integra en una escala subjctiva de acuerdo a su importancia

relativa en c.ornparacién con otros.

(Con base en el método dcjcrarquizacidn sc determina que los puesto en Coprosa ticnen los

siguientes niveles.

FIGURA 6.1+

FUESTO NIVEL

|atendencia

A]mac enista

Chofer :
Sccrctan'a 3
Reccpcionista
Tca—or:ro +
(Cotizador
Vendedor
Adnministrador de Personal 5
Conta&or
Gerente General é

"* Femando Anas (Galicia, Administracién de Recursos Humanos. Pags. 195 - 196
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[ ste sistema no rcﬂcja claramente la importancia de los pucstos, ya que el Administrador de

Fersonal tiene mayor rcsponsabﬂida& en cuanto a c’ir‘ccc.idn, supcrvisic'm Y control de Pcrsona|

por tener a su cargo a la recepcionista, almacenista, chofer e intendencia.

6.10.2 (Graduacion de pucstos.

s un método a|go mas c.ornP|cto que el de Jcrarquizacic‘m aunque tampoco muy Prcciso,

consiste en asignara cada puesto un grado y la dcscripcic’m que mas se acerque a las actividades

y Funciones del puesto determina la graduacién o clasificacién.

E{ siguiente cjcmpio muestra la c{cscripcidn y grac{uacién que corrcspondc a cada puesto de

Coprosa considerando la dcscr‘ipcién de puestos.

FIGURA6.15.
GRADUACION
DELPUESTO DESCKJ?CIQ_N ESTANDARIZADA
Fucsto: |ntendencia
! El trabajo es sencillo y muy repetitivo, se efectia bajo supervision muy cercana, requiere
capacitacion minima y muy poca rcsponsabﬂiclad e iniciativa.
Fuesto: Almacenista L) Chofer
2 El trabajo es sencillo y con afgunas vanantes, se efectia bajo supcrvisién Scncra] L] requicre
capacitacion. El cmp!cado tiene ciertas msponsabilidades y toma iniciativas limitadas.
Fuesm: T esorero, Sccrctan'a Yy Rccepcionista
E_] trabajo es moderadamente comphfjc, varia en medida considcrab’e, se efectia bajo la
3 supervision de sujefe inmediato y se requiere capacitacion. El cmpieado es responsabic del
equipo e informacion que maneja y debe poseeriniciativa.
Puesto: Administrador de Personal, Vendedor, Cotizador y Contador.
Fl trabajo es moderadamente :omp|eja, vara en medida cunsidcrabie, se efectia bajo la
+ supervision del Gerente General y se requiere un nivel alto de capacitacion. El cmP|eac|o es
mspon&abic de cqu-’Po, valores, informacién confidencial, toma de decisiones Yy supervision de
personas, debe Pcseera]ta nivel de iniciativa y rcsponsabl"idad,
b Puesto: Gerente (General.

El trabajo es compicjo Y vanado, no rcquiere de supcm'sl'dn directa Y es necesario un nivel alto
de capacitacion. Es msponsabfc de informacién confidencial, toma de decisiones, supervision

] control de Personai, debe poseer alto grado de iniciativa y rcsPonsabilidacl.

i15
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EJ método clcjcrarcluizacién al iquai que el método de graduacién de puestos también carece de
precision, Pucdc conducimos a distorsiones Yy a erréneas decisiones en los niveles de
compensacién, ya que este tipo de método garantiza que los cmp[cados mas importantes deben

de recibiruna compcnsacic‘m mas alta.
6.10.3% Compamcién de factores.

El método dc. comparacic'm de factores consiste en comparar y evaluar los componentes
esenciales de cada puesto. Los componentes esenciales son los factores comunes a todos los
puestos en evaluacién; porcjcmplo, el grac]o de rcsponsabihcia&, capacitacion, esfuerzo mental,
esfuerzo fisico y condiciones laborales, cada uno de estos factores se compara uno a uno

rcspcc.to al mismo Factcr en otros Pucstos.
f_[ método de comparacién de factores se basaen los siguicntcs pasos:

a) Dctcrminacién de los factores esenciales. “Sc debe decidir en Primcriugar que factores son
sfsni{:icativosy comunes para una gama amP|ia de puestos”.

b) Dctcrminacic’m de los pucstos esenciales. “[_os puestos esenciales son los que se
encuentran tanto en la organizacién como en el mercado de trabajo donde esta ultima
obtiene sus recursos humanos”.

c) Asisnacién de salarios a puestos esenciales. “5: concede un valor monetario a cada uno de
los componentes basicos de cada puesto y la Propcrcién salarial concedida a los Factores de
cada puesto dcpcndcra’ de la imPortancia de cada factor.

d) (Ubicacién de los pucstos esenciales en una grél:ica de comparacién de factores. “(na vez
que se asignan tasas salariales para los factores esenciales de cada puesto bésit_:o, la
informacién se transfiere a una tabla de comprobacién de factores”.

c} Evallaacién de otros pucstos. “55 registran los Pucstos ba’sicos, la asignacic’m de salarios
para cada uno de sus factores esenciales y se Proccc{c a la evaluacién de otros pucstos

sirviéndose de los puestos tiPicos como indicadores”.'”

7 \William B Werther, Administracion de Fcrs—onalgf{ccur‘sos Humanos. f’ass 337 =359
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\ continuacién se muestra la aplicacion del método comparacion de factores en la empresa
P P P

Copmsa.

FIGURA 6.16. Adscripcic‘m de salarios para Pucstos esenciales en CoProsa.

PUESTOS ESENCIALES
A NORES  ALMACENISTA (CHOFER  INTENDENCIA

Rc‘jponsabilidad 800 800 650
Habilidad 1050 900 800
f_sFucrz.o mental 250 »00 ‘l 50

[ sfuerzo fisico i 200 1000 850
Condicioncs de 400 800 250
trai‘.:aj'o

T otal $3800 $3800 $2700

Tasa mensual de
i $3800 $3800 $2700
comparacrén

FIGURA 6.17.

Tab|a de comparacién de factores para los puestos que 5up¢wisa Yy tiene a su cargo el

Administrador de Fersonal de Coprosa.

Factores [ senciales | Almacenista | (Chofer |ntendencia | Secretaria K:ccpcicnista

Responsabilidad $ 800.00(% 80000| $ 65000 |$ 1,50000| $% 1,500.00
Habilidad $ 1,05000|% 900.00| $ 80000 |$ 1,10000 $ 1,500.00
[ sfuerzo Mental $ 35000|% 30000 $ 15000 |$ 1,800.00| $ 1,400.00
[ sfuerzo Fisico $ 1,20000(% 1,00000 $ 85000 |$ 30000 $ 300.00
(ondiciones de

) $ 40000 |$ 80000| $ 25000 |$ 20000| % 200.00
Trab:-)Jo
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FIGURA6.18.

$2,000.00
$1,800.00
$1,600.00
$1,400.00
$1,200.00
$1,000.00
$800.00 A
$600.00 4
$400.00 -
$200.00

<\:.¢ -p‘?é’ © & /\‘ 0O Almacenists
o & ¢ ebo B hofer

R Olntendencia
P O Secretaria

. chc Pcnomsla
FACTORES ESENCIALES

ADSCRIPCION DE SALARIOS

Fnla Figura 6.18. Podcmos observar cada uno de los factores esenciales con respecto a la
ads.c.ripcfén de salarios, la asignacion monetaria es en relacién a la importancia relativa de los

demas puestos.
6.10.4 Sistema de puntuacion.

La invcsti_gacién hecha en muchas empresas modernas ha demostrado que el sistema de
Puntuacfc’m es el mas cmpicado para la evaluacion de pucstos. Fon ves de utilizar niveles
salariales, como el método de comparacién de 'Factor_cs, las corporaciones usan Puntuacioncs
cspccializadas, Aunquc resulta mas dificil disefar este sistema, sus resultados son mas Flrccisos
que los del método de comparacidn de factores porque permite mancjar con mayor detalle los

factores esenciales.
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[ _ste método consta de los 5ignicntc5 seis pasos:

a)

b)

c)

d)

c)

Determinacién de los Factores esenciales. “F | sistema de puntos Pucdc desarrollarse con
los mismos Factores del método de comparacién, pero 5cncra|mcntc este sistema Propundi?.a

.

mas en el analisis porque clcscomponc estos elementos en subfactores”.

Dctcrminacién del nivel de los factores. “Fucsto que el nivel de rcsponsabilidad, asi como
otros Factores Pucdc variar de uno a otro pucsto, el sistema de puntos crea varios niveles

asociados con cada factor”.

Adjudicacio'n de Pamtos alos subFactorcs. "Con los Factorcs esenciales listados como se
muestra en la Figura, Yy los diferentes niveles que sc colocan como encabezados se obtiene un

sistema matricial de puntu acion”.

Ac{judicacién de puntuaciones a los niveles. “Ya asignados los puntos a cada elemento del
puesto en el nivel iV, se deben conferir puntos a cada nivel diferente para resaltar la

importancia de cada uno”.

Rcaiiz.ac.ién del manual de Puntuacién. “5»: debe formular un manual de cvaluacién, el cual

inc|uga una cxpiicacién por escrito de los elementos del Pucstos”,

Aphcacién del sistema de Puntuacic’m. “E_l manual Yy la matriz de Puntuacién nos Pcrmitirz-'m
determinar el valor relativo de cada puecsto, para lo cual se rc.cluicrc comparar las
dcscripcioncs de puesto en el manual de evaluacion para cada subfactor. [ punto de
coincidencia entre la c{:scdpcién de Pucstosy la dcscripcic’m del manual Pcrmitc Fﬁarcl nivel Y
los Puntos de 105 sublcactorcs de cada Pucsto; los Puntos de cada 5u|:>|:actor S¢ suman para

identificar el ntimero total de puntos del [:n.ncsi:o"‘I .

® William . Werther, Administracién de Personal y Recursos humanos. Pigs. 341 - 342
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TIGURA .19, Sistcma matricial de puntos a{)licado alos pucstos de Coprosa.

FACTORES ESENCIALES MINIMO BAJO MODERADO ALTO

| Il ] v
LRESFONSABILIDAD
a) Equipo Y materales 13 30 +3 &0
b) Fonla direccion, supcrvi.sién y control de 25 ble] 7¥ 190
personas.
) Entramites y procesos i 10 15 0
d) |nfarmacion confidencial T} 0 30 +0
&) Atencian al Pub'im 0 40 80 S0
Il HABILIDAD '
a) E_xpcncncia +5 J0 135 180
b) E_ducacion y capacitacion 25 50 75 100
Il ESFUERZO
a) Fisico 25 50 75 100
b) Mental 35 70 105 150
IV.CONDICIONE S DE. TRABAJO
a) [)csasradabfcs 20 40 60 80
k) Rﬁcssosas 20 40 60 80

TOTAL: 1000 Funtes

FIGURA é.20.

PUE.STO: Gerente General
FACTORESESENCIALES

|. RESFONSABILIDAD
a) El;lufPo Y materiales o]

MINIMO BAJO MODERADO ALTO
z i) I H V-

5) E nla direccion, suPcr\':'sién y control de 100
personas.

c) E ntramites y procesos wo
d) |nFormacion confidencial 40
c) Atcncl'c'm al Pubh’co +0

- HABILIDAD

a) Experiencia 180
b) E ducacian 4y capacitacion 100
I ESFUERZO

aJ Fisnco 15

b) Mental 150
V. CONDICIONE.S DE TRABAJO

a) Desasr:ldablcs 0

b) Riesgosas ) 2
TOTAL: 725 Funtos
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FIGURA s.21.
PUESTO: Cotizador

FACTORES ESENCIALES

MINIMO BAJO
I3 Il

MODERADO
1]

ALTO

| RESFONSABILIDAD
. oa) EqufPo y materiales

b) Enla dircccion, supervision y control de
personas.

c) E_n tramites y procesos

d) InFormacién confidencial

&) Atencion al Pubfi:n

Il HABILIDAD

a) E_xpcn'cncia

b) [ ducacion y capacitacion
Il.ESFUERZO

.:) Fl'.srco

b) Mcnta|

IV. CONDICIONES DE TRABAJO

a) Desagradables
k) Ricsg,osas

25

0
20

+5
75

15

155
77

105

30

TOTAL: 635 FPuntos

FIGURA 6.22.
FUl E,STO Administrador de person al

FACTORLES ESE?_*!CIALES

MINIMO BAJO
b 1

MODERADO
1l

ALTO

| RESFONSABILIDAD
a] Equfpa y materiales

k) En la direccion, supcwisién y contral de
Pcrsonas.

) E n tramites 4 procesos

d) |nfarmacion confidencial

&) Atencion al Pubhco

I HABILIDAD

a) E_spcn'cncia

k) E.ducacién 9 c.apar.it-ncién
I-ESFUERZO

a) Fisico

b) Mental

IV.CONDICIONE.S DE. TRABAJO

) Desagradables
b) Riesgosas

5

0
0

+5

73

105

20

180

TOTAL:é70 FPuntos
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[F n los cuadros anteriores, Podcmos observarla puntuacion que obtuvo cada puesto al asignar
valores de acuerdo a los factores que consideramos del método de sistema de puntuacién, segin
los resultados el puesto de Gcrcntc Gcncral obtuvo mayor Puntuacic’m en comparacién con los
puestos de Cotizadorﬁ Administrador de Fersonal, por lo cual el primer puesto es el que debe
" tener una magor gratiFicacio’n salarial. [ ste método a diferencia del de }'crarquizacién,
graduacién Y comparacién de factores, es mas preciso ya que Podcmos determinar con mas
exactitud los salarios de los puestos de la empresa Coprosa, por tal motivo se recomienda su

utilizacién si se quicrcn obtener mcjon:s resultados.

611 INCENTIVOS.

Con la finalidad de rncjorar el nivel de Parti:ipacién c identificacion del cmp|cado y asi mismo
incrementar el trabajo individual Yy en equipo, sugerimos los siguientes tipcs de incentivos que

Pucdcn apffcarsc para Iograr impulsary obtenerlos objctivos de Coprosa.
6.11.1 |ncentivos econémicos.

a) Aumcnto de suclclos de ac.ucrc'o a| dcscmpcﬁo del trabajaclcr,

b) Comisioncs por volumen de ventas.

c) E)ono csPccia] por volumen de ventas (cuando genere un nivel magor al estimado en
un bimestre, cuatrimestre, semestre, etc.)

d) Otorgar dias cspccia|cs con goce de sueldo.
6.11.2 |ncentivos no econémicos.

a) chalar otzjctos clcport:'vos o decorativos.

b) Mcjorar condiciones de tra bajo,

r.) Tomar en cuenta las oPinioncs del PcrsonaL

d) chafar o rifar dcspcnsaﬁ.

c) chalar boletos para iral cine o parque de diversiones.

F) A hacer notario el dcscmpcﬁo de los trabajadorcs de la empresa, Ponicncio enla

pancarta al cmP|cac|0 del mes ya sca por ventas o Productividad.
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Fara pocicr aProvcchar los incentivos anteriores cabe senalar que es necesario aPil'c.arEos
Pcriédicamcntc, tomando en cuenta el dcscrnpcﬁo actual del trabajac{or Y la empresa con
respecto a la Proc[ucl:ividac[ cspcrac{a en un P|azo cspcciFi:o, la utilizacion de los incentivos le

Pcr-mitira’ a Coprosa reducir sus costos Yy ser mas cficiente en su proceso de comercializacién.
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Procese de Gomercializacion de

Goprosa
£

-

OBJETIVOS

* Conoccr el proceso de comercializacién del sector Privado Y Pﬂbfico.

* |dentificar que actividades se repiten en ambos procesos y cuales

cambian para Podcr diferenciarlos.

% Representar ambos procesos de comercializacion graficamente para

fntcrprcta rlos facilmente.




f’ roceso de Comcrmiaf;kac:bn d= C_opmsa

7.1 INTRODUCCION.

Fonlas empresas del sector comercial existen diversas actividades que se realizan; entre las
rincipales podemos encontrar las siguientes: comprar, almaccnar, vender y cobrar, entre otras,

principales p g p y

. cada una de las cuales forman parte del proceso de comercializacion de CoProsa; el llevar a

cabo cada una de estas actividades con cficiencia se busca obtener como resultado el |ogro de

los ob}'ctivos gcncrah:s y csPcciFicos de la empresa; por eso hace necesario establecer un

proceso de comercializacion adecuado a las necesidades y estructura de Coprosa.

Con base en la informacisn Prcscntada en el manual de organizacion claboramos el proceso de
comercializacién buscando el aProvcchamicr_lto de todos los recursos que posce la empresa,

tanto humanos, como materiales y financieros.

72FROCESO AFLICADO AL SECTORFRIVADO.

1 BOSQUEDADE CLIENTES

1) Los vendedores tienen asignac{a una zona para dar a conocer ¢l servicio de la empresa y
éstos se c}irige:n a instituciones como: hospitalcs, clinic353 empresas Privadas; asi mismo,
utilizan otros medios como lo son el Sistcma de |nForrnacién Emprcsarial, Cémara

Nacional de (Comercio, etc. para localizar a los pcsiHcs clientes.

1 VISITASACLIENTES

Z) Al ser detectados los clicntcs, los vendedores concretan citas con la finalidad de realizar

visitas a los respon sables de compras y ofrecer los Productos que comercializa Coprosa.

1 COTIZACIONLS

b) E_l cliente al contar con los datos del vendedor le hace ncgar Pc.rsonalmcntc, via FaxJ
tc|cFénica, o por correo electrénico solicitudes de cotizacion, las cuales se tuman a los
cotizadores y mediante estas Coprosa tendra la oportuniclad de mostrar al cliente los

Prccios que se mancjan Yy el servicio que la empresa Proporciona.
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(na vez que los cotizadores reciben las solicitudes de cotizacion se clispcmcn a P":dir a
los diF.:rcntcs Provccdoms Prccios Y ticmpos de cntrcsa de los Productos a cotizar para

asi ofrecerle al cliente los mcjorcs Prcciosg Iograria asignacic’m del Pccliclo.

Al haccr"cgaﬂa cotizacion al cliente, el vendedor da seguimiento a la misma para ganar el
Pcdido O en su caso negociar los Prccios con el cticntc, en ocasiones disminuycndo el

margen de utilidad para que le sea signado el pedido.
8 paraq 5 p

1 COMFRA

6)

8)

Sielcliente Clcciqfc levantar el Pcdido con Coprosa, debe elaborar una orden de compra
que serad enviada a la cmpresa y lo recibira el cotizador, mismo que confirma Prcc.ios Yy
ticmpos de entrega con el Provccclor con ::|uicn se ac'quirirén los bienes al ser
confirmados los Prccios, el cotizador turna el Pcdido a la secretaria para que clabore la

orden de compra y solicite autorizacién al Gcrcntc 5cncraI‘

Al tener autorizada la compra, la secretaria envia la orden al vaccc{ory confirma que
éste la haga recibido; por otra parte, sc le informa turnando la orden de compra al

almacén para que tenga conocimiento de los Pcc[idos que recibira.

El cotizador informa al administrador de Pcrsona' sobre los Pcdidos que recibira
diariamente Yy los cuales seran cntrcgados a los clientes, el administrador cspcciFica al
cl'nol:cr la ruta diaria que tomara para rcccpcicncs y entregas, Postcriormcntc el cotizador

da scguimicnto delos Pcdidos solicitados tomando en cuenta los ticrnPos de entrega.

x RECEPCIONY ENTREGA

9)

(lna vez que el ticmPo de entrega sc cumP[c, el Provccdor hace ||cgar el Pcdiclo, el cual
se recibe en el almacén verificando que cada uno de los Productos corrcsponda con la

orden de compra, cctcjando ciertas cspccipicacioncs del Pcclfclo.

10) E[ almacenista rcgistra la entrada de los Procluctos para que Postcriorrncntc le sean

enviados al cliente.

126



;P roceso de Camc-rc;;a.‘?zac.-bn de C_opm.sa

1 I) f-n ocasiones se tiene urgcncia de entregar a|gunos pcdidos. siendo necesario enviar al
chofer a recoger la mercancia a las instalaciones del Provccdor, para asi dar el mcjor

servicio al cliente y entregar cuando este lo rcquicrc,

IZ) Otra de las formas mediante las cuales se concretan las ventas en CoProsa es cuando el
mismo cliente acude a las instalaciones de la empresa a ac[quirir los productos que sc

mancjan de linea.

73 PROCE.SO APLICADO AL SECTOR PUBLICO.

1 BUSQUEDADE CONVOCATORIAS

I.  |os vendedores dedicados a las ventas del sector Pubkco se encargan de buscar las
convocatorias que aparccen en el Diario Oficial de la Federacion, en los Pcriéciicos de

circulacién nacional o en el sistema Compram:t.

2. (Una vez que el vendedor encuentra la(s) convocatoria(s) la revisa Yy la turna al gerente
gcncral, quien decide si se realiza la compra de las bases para la licitacion de la
dcpcndcncia o institucién, tomando en consideracion las cantidades y volumen del Pcdiclo,
los acuerdos y convenios existentes con los Fabricantcs; asi como, si es conveniente

cornpctir,

5. [lvendedor obtiene las bases, las revisa y las turna al cotizador para que solicite apoyo

del (|os) Fabric.antc(s) de los Productos por los cuales se Participara en la licitacion .

n COTIZACIONLS

4. E| cotizador realiza la labor de negociacion, de apoyo y convenios con los fabricantes y
una vez que lo COnFirma, solicitan la autorizacién del gerente gcncral para el tramite del

Pago de |as EBSCS.

5. E| vendedor realiza el tramite de pagoe de las bases y tuma al cotizador las F-artidas a

cotizar, mismo que Proccdc a realizar la labor de negociacion con los Provccdorcs.
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é.

[ | cotizador entrega la propuesta ccondmica y técnica al vendedor para que Procecia a

Participar en la licitacion.

1 PROCESODE LICITACION

[ | vendedor acude a laJunta de aclaracion de dudas para que la propucsta que sc

Prcscntc sea lo mas exacta PosiHc.

r_-_l cotizador al r_‘ccibir los Prcc.ios Y ticmpos de entrega del 6 los Provccdorcs, entrega la

Propucsta BI vcndcéor Para C{UC Ia cntrcgucn cn CI Iugar CSPCCI‘F{CB&O en |a convocatoria.

|a dcpcndcncia o institucién realiza su proceso de apertura de propucstas en el cual se

encuentra Pl’CScI‘ItC Cl UCﬂC{CC!Clr-

(na vez que se cierra el concurso, se prepara el acta circunstanciada por ambas partes, sc
retiran los Participantcs y la institucién o dcpcndcncia realiza la seleccion de Provccclorcs
y Proccdc a emitir el !':al{o; si CcProsa resulta ganadc:ra en una o vanas Parl:idas, el

vendedor recibe la adjuc{icacién del Pcciiclo.

x COMFRA

Al recibir la adjudicacién, el vendedor la turna al cotizador para que este realice el proceso

de compra y dé seguimiento del Pcdido.

La entrega de los pcéic{os al almacén de Coprcsa se realizara de acuerdo a las

necesidades de la institucién.

x ENTREGA

£%:

E_l cotizador informa de la entrega del Pcc{ido al administrador de Pcl‘sonal para que lo

considere en la ruta del chofer de acuerdo a los horarios de rcccpcién'cstaf:alccidoa

[C| almacenista prepara los 'Productos recibidos Yy los entrega al c.hoFcr, quicn acude al
ugar especiricado para realizar la entrega del pedido.
|g p 'f:'clp lizar | 5d||:>d'cf
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74DIAGRAMA DEL PROCE SO DE. COMERCIALIZACION DEL SECTORFPRIVADO

ACTIVIDAD

UNIDAD RESFONSABLE

VENDEDOR CLIENTE COTIZADOR SECRETARIA ALMACENISTA

ADMINISTRADOR
DE PERSONAL

CHOFER

1. |ni:iar| la i:adsqucda de
clientes por diferentes medios.
2. Concretan visitas con los
clientes para dara conocer a
Copro&a.

3, r_nvla o entrega solicitud de
cotizacién al vendedor.

4, Recibe la solicitud de
cotizacién y la turna al
cotizador.

5. Recibe la solicitud de
cotizacién y Pro:cc!c a buscar
los mejores precios y tiempos
de entrega entre los
Provccdores que maneja.

é. E labora cotizacién con los
precios y tt'cmPos de entrega
obtenidos Y la envia al cliente

que la solicits.
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SECTORFRIVADO
: UNIDAD RESFONSADBLE.
ACTIVIDAD

st : R : ADMINISTRADOR
| VENDEDOR | CLIENTE. COTIZADOR: SECRETARIA ALMACENISTA “ 202 S0 ™ CHOFER

7. Recibe cotizacién y decide
[evantar el Pg&ic,;'olﬁ CoPrasa. L

8.F labora yenvia orden de -
compra a Coprosa.

9. Recibe el Pcc{idu para

realizar la compra aMoa

Pravct‘.clorcs con quienes se [ ]
ncsociaron las mcjorea

condiciones de compra.

10. Elabora orden yentrega

al Clcrcntc C:cncra| para su [ ]
autorizacidn. ,.

1. (na vez que se autorizé la

compra informa al

Administrador de personal ]
sobre los Pcdido que se

recibiran,

12. recibe ¢l Pcc{ido de

Pravccdnr ,registra su

entrada y lo prepara para ser

cntrcsaclo al cliente.
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SECTORFRIVADO
UNIDAD RESFONSABLE.

; SR 7™ ' ADMINISTRADOR
VENDEDOR CLIENTE. COTIZADOR SECRETARIA ALMACENISTA “DMISL SRR crorer

ACTIVIDAD

13, Frosram las rutas de

entrega y las Proporc.iona al @

chofer.

14. Acude al almacén para

recibir los Pcdic‘o que se @
entregaran a los clientes.

15. E_ntrcga al choferlos

Pcdic{o ?rcparaclos para ®

entregar a |qs clientes.

16. Sube los Pc&idos ala

camioneta y sale alaruta [ ]
establecida.

17. Entn:sa al cliente su

Pcdido corrcspondicnte. ®
18. Recibe el pedido. ! ®
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7.5 DIAGRAMA DEL FROCESO DL’_ COMERC]AL]ZACION DELSECTOR FUE)LICO
UNIDAD RESFONSABLE.
ACTNIDAD

ADMINISTRADOR
VENDLDOR CLIENTE COTIZADOR SECRETARIA ALMACENISTA DF PERSONAL CHOFER

1. Pousean convocatorias para
licitacidn. [
2. Turna la convocatoria al

Gerente General para su

revisién, ®
3.Revisa lasbasesy las turna
L ]
al cotizador.
4. Recibe las bases y solicita
apoyo de los fabricantes para [ ]

el ingreso a la licitacidn.

5. Solicita autorizacién al

Cu:r]:nﬁ: General para la ®
adquisicién de las bases.
§. Realiza el tramite de
adquisicion de las bases y
entrega al cotizadorlas
Partidaa a cotizar.

7. Solicita precios a los

Provccdorcs. [ ]
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SECTORFUBLICO

UNIDAD RESFONSABLE

ACTIVIDAD ADMINIS T RADOR
VENDEDOR CLIENTE COTIZADOR SECRETARIA ALMACENISTA “cr S0

CHOFER

8. Acude a |ajunta de

aclaracién de dudas. .

9. Obtiene los Prccias de los

Praciu ctos cotizados Y realiza e
labor de negociacisn.

10. De acuerdo 2 los precios
acordados elabora la
propucsta economica y la turna
BJ w:ndcclor.

1 1. Elaborala propuesta
técnica y al recibir la propuesta
econdmica la entrega a la
institucidn.

12. Acude al proceso de
apertura de propuestas.

i3 E_mite el Fa“og realiza la
adjudicacir.‘ln d_c| pcdicio.
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SECTORFPUBLICO

ACTIVIDAD

UNIDAD RESFONSABLE

" VENDEDOR CLIENTE COTIZADOR SECRETARIA ALMACﬁNISTA

ADMINISTRADOR
DEPERSONAL

CHOFER

14. Recibe el Pcdido Yy lo i.:u'rna
al cotizador.

15. Realiza el proceso de
compra y da seguimiento al

' Pcdic{o.

1. |nforma al administrador de
Pcrsonsl la fecha de entrega del
Pcdido.

17. Orsaniza la ruta para la
entrega de los Pcdidos.

18. Recibe el Pcdiéo, lo
prepara y lo entrega al chofer
parasu entrega. )

19. Entrcsa el Pcdido ala
institucién en la Fcc]ﬂ_a
Prasramada. :

20. Recibe el pcdido.

 F e



Aplicacion de le Mercadoteonia
on lx Empresa CGoprosa

8
L -

OBJETIVOS

* Conocer a que mercado esta dirfgiclo el servicio de Coprosa para
Po&cr¢xpanc{irio.

* |dentificar la mezcla de Productos que comercializa Coprosa para
conocer su clasificacién y uso.

e DcFinir el empaque aPropiacIo para la distribucion y entrega de
Prociuctos.

* 5ug<:rir margenes de utilidad considerando el Precio de compra,
volumen de Pcdidos, antigiicc{ad del c|it:ntc, etec.

* [ stablecer un Plan de pubkcidad Yy promocion, para incrementar la
participacion en el mercado de los sectores publico y privado.

* (_|bicar las unidades estratégicas de negocio de Coprosa para definir

un curso de accién Yy apficar{o.




Ap?’ri:acfén de la Mercadotecnia en Copruﬁa

8.1 INTRODUCCION.

(na de las Principafcs herramientas para eficientar la comercializacion de las empresas ¢s la
mercadotecnia, una actividad mediante la cual se busca la comp|cta satisfaccion de las

* necesidades Y descos de grupos o indivicluos, a través del intercambio de Procluctos o servicios.

HOH en dia existe una gran competencia entre las empresas de diversos giros, sobre todo en el
sector comercial, Por{o cualen CoProsa es necesaria la aplicacién de la mercadotecnia para dar
a conocer 105 Productos que sc venden a un magyor nimero de c’icntcs, 5ci:vrc todo porque uno
delos Princil:;alcs objctivos dela empresa cs el incremento de los niveles de ventas; por tal motivo
es in&ispcnsablc recurrira la irnp|antaca'én de estrategias de PuHicic{ad, Promocién y distribucion
con la finalidad de ofrecer al cliente el mcjor servicio achurando su total satisfaccién, lo cual
permitird a C_oprosa permanecer y Posicionarsc en el mercado como una de las mcjorcs

CmPrCSHS €N su ramo.

8.2 MERCADO.

Fara podcr dclimitar la aplicacic’:n c’c la mercadotecnia en c! contexto de la empresa Copmsa
comenzaremos por definir el mercado al cual van dirigicios los Prociuc.tos que se comercializan en

ella. Actualmcntc Podcmos reconocer diferentes tipos de mcrcado, los cuales son los 5iguicntc5;

" Mercado de consumo: [ ste mercado esta intcgrado por individuos que utilizaran los
Productos 5/0 servicios para su uso Pcrsona|; es decir, que no seran comercializados

dcspués de que se ac{quicrcn yaeste consumidor se le llama usuario final.

X Mercado industrial: £ n este mercado los individuos y organizaciones adquicren bienes y/o

servicios para la Produccién de otros bicnes 5/0 servicios.

I Mercado de reventa: En este mercado los individuos y organizaciones obtiecnen una

ganancia al rentar o revender los bicncsg servicios adquiriclos.

X Mercado de _gobicmo: [ ste mercado se integra por instituciones del sector Pﬁblico, las

cuales adquicrcn los bienes 5/0 servicios para la realizacion de sus funciones.
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" Mercado internacional: Mercado formade por organizaciones, individuos e instituciones de

otros Pafscs.

Dc acuerdo a la clasificacion anterior Podcmos definir que CoProsa tiene un amplio mcrcado;
* en el mercado industrial poclcmos encontrar a lo hospitatcs, laboratorios Yy empresas Privaclas
que cuenten con servicio medico interno, los cuales ocuparan los articulos de curacién y cquiPo
médico para ofrecer un servicio a terceros; en el mercado de reventa tenemos a los distribuidores
mas pequeiios que no |ogran aciquirir directamente sus Productos con los fabricantes por no
tener un mayor volumcn de ventas, y Fina!mcntc el njlcrcac{o Clc gobitmo, enel ::ual a pesar d.: no

generar Pcdidos tan frecuentes, las compras que realizan son en grandcs volimenes.

8.2.1 chmcntacién de Mercado.

(na vez que se ha determinado el mercado al cual van ciin'gidos los Proc{uctos que comercializa
CoPmsa, es necesario determinar ¢l segmento de mercado en el cual se ocupara la empresa
para dirigir sus estrategias de mercado y enfocarse en ¢l para obtener una mayor eficiencia en

sus técnicas de mercadotecnia apiicacias mas adelante.

[ n la siguiente tabla, presentamos los criterios de segmentacién de mercado aplicados a la
8 P g p

cm PFCSB COP!’OSE.

137



,J.Pr':k:acrdn de fa Mercadotecnia en Copm.sa

FIGURA s.1.

CRITERIO SEGMENTO DEMERCADO
( ,_]l:n'cacic’.-n
H chién gcogra’;ica Distrito Federal

I ipo de cliente AYED tipo de cliente al cual va diﬁgido el servicio
x ]ndustriagtamaﬁo de la cmpresa Coprosa es en Pn’mcra instancia,
I-:ospita[cs, dinicas, (delicos Y Pr‘ivados) Y

laboral:orios, pero también lleva a cabo

actualmente sus ventas a empresas Pn’vac!as

5randcs, medianas Y pequednas, que cuenten con

servicio médico intermo.

b) Distn’buic[orcs chucﬁos de articulos de

curacion Yy laboratorio asi como de medicamentos.

=4 T;Po de (so [_os clientes mencionados en el inciso A, ocupan los
Productos para cfectuar los servicios para los
cuales fueron creados y los distribuidores del inciso
B, los utilizan para la reventa, cs decir como
Intcrrncdiarios entre empresas pequefias o usuarios
finales CoprosaA

Condiciones del negocio

H Tamaﬁoc[clpcdido Far lo mencionado anteriormente la empresa se
enfocara en atender pedidos grandcs en cspccizﬂ

los del sector Publico.

De acuerdo a la segmentacion realizada, presentamos a|guna5 tablas informativas en las cuales
podcmos observar el nimero de cmpresas medianas Bgrandcs ubicadas en el distrito federal por
sectores, en las cuales estan incluidos el sector servicios (Bospita!cs, cfinicas, escuelas y

|abaratorios), Yy el sector industrial Y comercial (cmprcsas Privadas medianas C} grandcs que
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Probchmcnt{: cuentan con servicio medico). As:’ mismo, agregamos el namero de unidades

medicas ubicadas en el Distrito f:ccicraL tanto del sector Publico como Privaclo.

FIGURA 8.2.

EMPRESAS GRANDESENEL DISTRITO FEDERAL

INDUSTRIA COMERCIO  SERVICIOS TOTAL
242 259 472 973

- EMFRESASMEDIANASEN ELDISTRITO FEDERAL

INDUSTRIA COMERCIO SERVICIOS TOTAL
691 618 481 1,790

UNIDADES MEDICAS UBICADASENEL DiSTRrrO
FEDERAL
SECTORFUBLICO  SECTORPRIVADO TOTAL
384 15 799

Como Podcmos observar existe un arnP|io mercado en el cual CoProsa Pucdc ofrecer sus
Productos (de acuerdo a los objctivos P|antcac|os en el manual de organizacién), se Prcl:cndc
abarcar un mayor Porccnl:ajc mediante las cichrcnte:s cstral:cgias que sc P‘antcara’n alo |argo de

este caP:'I:uio.

Una vez que se ha definido el mercado Poclcrnos clcgir los scgmentos que se tomaran como
mcrcado(s} meta, esto nos ayuda a dirigfr |as cstratcgias de mercadotecnia buscando
incrementar el volumen de ventas, incrementar la Partic,ipacién en el mercado y |o_grar un

Posicfcnamicnto en el mismo.
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E_xistcn tres tipos de cstratcgias dcpcndicndo del segmento de mercado que se c|_ija, las cuales

s0n:

H Estratcgia de congregacion. 5:: considera todo el mercado como un solo segmento,

considerando scmcj‘antcs alos miembros del mercado.
H Estratcgia de un solo segmento. 5c c|igc un solo segmento del mercado total.

pat Estratcgia de segmentos ml:iItI.PICSA Se identifican como mercados meta 2 o mas

segmentos del mercado total.'?

Fara Coprosa es sumamente :‘mportantcz el ampliar su mercado e incrementar la demanda de los
Productos que comcrciaiiza, para Podcr crecer y dcsarrouarsc; también, es importantc
considerar que existe una gran compctcncia en el ramo, es por ello que se cli_gc la estrategia de
segmentos mﬁltiP|cs, considerando también que entre las lincas de Productos que se man¢Jan en
la empresa existen a|guna5 que van dirigl'c{as a un segmento, por cjcmPfo: cquipos médicos que
solo se venden en clinicas y hospitah:s, o medicamentos que no son utilizados por laboratorios

per el servicio que ofrecen.

83> ESTUDIODL LAMEZCLADE LAMERCADOTECNIAEN
COFROSA.

8.35.1 Iipn:u:iuC.to.

El Prociucto es: “todo aquc"o que ofrece la atencién de un mercado para su adquisicién, uso o
consumo y que Pucdc satisfacer una necesidad o un c{csco, inc|u9c olajctos matcrialcs, servicios,

2 -] - Z
PCFSOI"IBS, lugarcs, organlzauoncs c IC{CBS" 2

Existe una inmensa variedad de Procluctos, por lo cual ha sido necesario realizar una
clasificacion de los Productos, misma que nos permitira ubicar los que sc comercializan en

oprosa, para poder disefiar la estrategia mas adecuada para su venta.
Coprosa, para poder d la estrateg) decuada p t

2 Stanton [ tzel y Walker, Fundamentos de Marl:.cting, Fas‘ 179-181
K otler g Armstrong, Mercadotecnia, Fas. 326 140
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FIGURA 8.3.
» DURADEROS

CLASIFICACION A » NO DURADEROS

> SERVICIOS
/ -
> USO COMUN
< > COMPARACION
» CONSUMO > ESPECIALIZADOS
>

CLASIFICACIONB < _ > NOBUSCADO

Y

MATERIALES Y PIEZAS
» INDUSTRIALES > BIENES DE CAPITAL

3 > SUMINISTROS Y
k SERVICIOS

La empresa Coprosa se encarga de comercializar articulos de curacién como son vcndas, telas
adhcsivas,_jcrinsas, guantes, etc. articulos de laboratorio entre los cuales Podcmos encontrar
Probctas, soluciones quimicas, tubos de ensayo, |émParas de alcohol, ete. Yy medicamentos, los
cuales se venden en menor ProPorcién, mancjéndo|os Principa[mcntc como servicio cspcciai alos
clientes que los requicren asi mismo, también se comercializa cquipo sofisticado para hOSP;talcs‘lj
laboratorios. Considerando lo anterior, nos Poc{cmos dar cuenta quees dificil ubicar en una sola
clasificacion los proc[uctos que vende la empresa ya que son de diversa indolc. por c_jcrnP|o,
dentro de la clasificacion “A” se Pucdcn ubicar lo medicamentos como bienes no duraderos y las
sillas de ruedas como bienes duraderos. F n la clasificacion «Pyr Podcmos ubicar los Procfuctos
de acuerdo al mercado al que van dirigidos; por cjcmplo, si se venden a hospitalcs; los
medicamentos y articulos de curacion, se ubican en los industriales en materiales y Piczas, si se
venden a empresas Privadas sc encuentran como suministros y finalmente el cquipo médico como

tn'Picsy mesas de cxp|oracién se encuentran en los industriales como bienes de caPitaL
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Fnel siguiente cuadro Pocicmos ver a|5unos de los Producto& que vende Coprosa, ubicados en

la clasificacion corrcsponciicntc.

FIGURA 8.+

Clasificacién Materiales Yy piczas Bienes de c.apital
: Andaderas
Vcndas Si"as de ruedas
i T ermémetros Camas
__.Duradcros Sondas Canmillas
o i_émPara de alcohol Colchones cspccia[cs

TriPic

Mesas de cxploracic'm

Jcringas
Patas para cirugia

Tcia adhesiva

Reactivos

N-; duraderos

Todos los Produc.tos incluidos en el cuadro se clasifican también como suministros para las

empresas que los rcquicrcn para el uso de su servicio medico.

8.3.1.1 |_a Marca.

“(na marca es un nombre, termino, signo, simbolo o disefio, o una combinacién de ellos que
prctcnclc identificar los bienes o servicios de un vendedor o grupo de vendedores y
diferenciaros de la comPctcncia“ "rcPrcscnt.a la promesa del vendedor de entregar de manera

consistente una serie csPcciFica de caracteristicas, beneficios y servicios a los comprac{orcs”, &

Eon el caso csPccEFico de la empresa Coprosa, al ser una comercializadora no posee marcas

propias; ¢s decir, se dedica a ofrecer las marcas de los fabricantes de los Productos que vende.

= Knﬂcr_-_{ An’na!ron5 Mcmda!.ecnis, Fas. 335 142
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De acuerdo al giro de la empresa es necesario que ofrezca a sus clientes una gran variedad de
productost a1gunos de ellos en diferentes marcas, asi el cliente tendra la opor‘tunidad de cicgir la
que mas le convenga de acuerdo a sus necesidades; cada una de esas marcas tiene su ProPio
mercado, hay varias que tienen un gran reconocimiento y Prcstigio, como lo son: _Joi-ms::nn &
- _Johnson, Kcnda", M, K_imbcrlﬂ C]arl(, Koda‘-c., Dcsasa, ctc; esta es una gran vcntaja para
COProsa, ya que el ProPio fabricante se encarga de dar valor a su marca y Posicionaﬂa

ofreciendo varicdadﬂ calidad en sus Productos.

For otra parte, en el ramo de los medicamentos y articulos de curacién se Hcgan 3 presentar
Pcrioc{os en los cuales escasean Productcs de ciertas marcas, por diversos motivos,
Principalmcntc falta de material para su Produccfo’n, o retrasos en el proceso de imPortacién por
las diferentes variables econémicas y aclminisl:rativas, es por ello que Coprosa debe ofrecer
Productos altemos para cubrir la necesidad que el cliente tenga del Producto, sobre todo

porque son articulos que los clientes no Pucdcn c|cjar de utilizar.

A[gunas clc 135 marcas que |a cmPrcsa cncrccc per ffnc:as clc Productos son Tas que Prcsentamos

enel siguicr!tc cuadro:

FIGURA s.5.

MATERIALDE LABORATORIO "MOBILIARIO L
CURACION CLINICO INSTRUMENTAL

@ Abbot @ [(odak @ (iasa

[ ] Altamirano @ Mallinckrodt @ E_sgo

@ Atramat QE’)aycr @ Dimeda

@ Paxter @ Dewimed

e BD @ Miltex

@ (Cardetex @ [romisa

9 chasa @ Welch A"&n
@ Johnson & Johnson @ (ltralight
@ Kendall @ Rubin

Q@ \izcarra @ Ortiz
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De acuerdo al cuadro anterior podemos observar que se manejan desde marcas muy conocidas
y posicionadas en el mercado, hasta otras no tan conocidas pero que si ofrecen calidad Y

cumpfimicnto con las cspcciFicacionc:sy normas que los clientes rcquicrcn.

© 8.3.1.1.1 |_ogotipo.

A{ no mancjar una marca Propia, se propone el siguicntc: |ogotipo para la empresa, mismo que se
elabors con la finalidad de !ograr una identificacion de la misma en el mercado, es decir

distinsuirsc ante los clientes entre las demas cmpresas del mismo giro.

FIGURA s.6.

Los colores que se utilizaron en el |ogot1'Po son e amarf”o‘lj el azu|, los cuales tienen el 5iguicntc

sisni]:icad o:

Aman'"o

[.selcolor del sol, representa la luz, activa el intelecto, la comunicacién y la armonia del todo.

H Azd

T ransmite seriedad, confianza, ﬂuidczg trancluilidad.
8.%.1.2 Empaquc.

Dentro de la gran variedad de Productos que vende CoProsa, Podcmos encontrar a[gunos
Productos que no requieren de un empaque cspacia| para transportarlos, pero existen otros
para los cuales es necesario tener un mayor cuidado al llevarlos de un |ugara otro, ya que se les
Pucclcn provocar dafos Parc.ia|cs o totales, mismos que representan Pcrcgic{as para la empresa;
per tal motivo es indispcnsch evitarlo mediante un estudio del empaque y emba‘a‘jc idéneos
para 1a transporta:ic’m y cntrcga c[c cada una de |as lincas de I:)roc!uctcs. r’ara ello cs

inc!'ispcrl sable considerar los siguientes factores:
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Tamaﬁo
Tcmpcratura que el Producto requiere para mantenerse en buen estado

Material con el cual esta elaborado el producto

H H H H

E_I'W'BSC (CI"I Su caso)

E_n cl aspccto dd cmpaquc Coprosa tiene otra vcntaja, !a cual ecs que c:l Fabn'cantc dcsarroﬂa
su Prcpio empaque en el cual lo entrega y este mismo lo Pucdc ocupar para cntrcgado Yy que el
cliente este seguro de que el Proc{ucto no ha sido usado y asi en caso de ser necesario se Pucda
ap[icar la garantia, sin cmbargo estono sisni{:ica que sicmPrc sea asi, es por ello queen Coprosa
se deben establecer diferentes empaques para la entrega de los Proc{uctos en aquc”os casos
que sea necesario; por cjcmpb, los Pcdic!os que no se entregan en cajas complctas o aquc”os
que contienen una gran cantidad de Productoﬁ de diferentes lineas que se cntmgan cuando el

cliente acude a la empresa a rccogcdos.

DC 3(.Uc!‘d0 a IO obsarvacio en |3 cmprcsa, IaS Prucbas rcalizadas 5 suscrcncias, 5¢ cstablcccn

los siguientes Productos para empacar este tipo de Pccliclos,

H Cajas de cartén corrugado de diferentes medidas dcpcndicndo del tamadio del Pcclido ) los
Prociuctos a empacar. | as cajas no tendran ninguna impresion, las medidas que se sugieren

son las nguicntcs:

FIGURA 8.7.

Descripcién Costo mis IVA
# Caja de cartén de 55x45x27 $6.50
% Caja de cartén de 50x40x40 §7.15
# Caja de cartdn de 57x57x45 §8.50
2 Caja de cartn de 60x60x80 #14.90

|_as medidas que se sugieren son de acuerdo al tamadio de los pedido mas recurrentes 4 a las
9 5 P Y
ue los proveedores manejan de linea, ya que al mandar a hacer medidas especiales el costo
5 P ) 249 P

aumenta, Principalm:ntc porque el volumen que se cornPrara' no es muy granc{c.
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Fara el sellado de las cajas s¢ ocupara una cinta de 48 x | 50 imPrcsa a dos tintas y contendra
los siguientes datos: el nombre de la empresa, &{rcccién, teléfonos y Fax, asi mismo, esta cinta
tendra la funcién de sello de garantia de que el Pcdido va comP[cto gen buenas condiciones, por
lo cual se agrega también la lcgcnda: “una vez abierta la caja no se aceptan devoluciones. [l

* costode lacintaesde $16.50 mas IVA.

FIGURA s.s.

" Otro de los Productos que se utilizaran para pcdidos mas pequefios serdn bolsas camiscta
de Po[ictﬂcno de alta densidad, impresas también a dos tintas con ¢l |ogotipo de Coprosa,
direccion Yy teléfonos, en calibre 150 el cual por el f:iPo de Productos que se empacaran en

ellas es lo suficientemente resistente.

FIGURA 8.9.

(Cada uno de estos Productos se utilizaran como empaque de acuerdo a los factores
mencionados anteriormente como caracteristicas de Productos y Pcdl'clo a cmpacar, evitando
dcspcrdicio de materiales y de cspacio en los empaques xlcccionados; asi mismo, también se
tomaran en cuenta las cspccifica::ioncs de los clientes en caso de que el cliente rcquicra de aigu.'m
empaque en csPecifico, con la finalidad de dare ol mcjor senvicio de acuerdo a sus necesidades;
Principa|mcntc en el caso de los Pcdicfo del sector Publico, ya que son los clientes que inc|ugcn

este tipo de cspcci?icacioncs en sus rcc'ucn'rnfcnl:os.
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8.5.1.5 Mczc.la Y lineas de Procfuctos que comercializa CoProsa.

La empresa CoProsa posee una mezcla de pr’oductos sumamente amPIia, ya que por linca
ofrece una gran variedad de articulos, unos con mayor rotacién que otros pero finalmente se
. ofrecen al cliente para Proporcionar el mcjor servicio demostrando la i'rnportancia que tiene para

|a CITIPFCSG‘

Fnel siguiente cuadro Podcmos observar la mezela de Proc{uctos que ofrece Coprosa a sus

clientes.

FIGURA 8.10

AMPLITUD

Avrticulos de } Articulos de S ;
Mcdlcamcntos Moblllano Equnpo
- curacion laboratorio
@
g -Frimcros auxilios -Ccml:ro|a&os -Rcactivos ~Hospita|c5 ~C_arcfio|ogr'a
E ~No cantrc'acjos —]nstm me ntal -C!inicas -Odonta'osia
d?_ -Materiales ~-Consultorios -Ncuro|ogia
~C|incco|ogia

(:ac{a una clc cstas lineas cuentan también con una gran varicc{ad dc marcas y Procluctos, |os

cuales se surten a los clientes de acuerdo a sus necesidades de compra.
8.3.2 Frccio.
8.5.2.1 Dcfinicién de Prcc.io.

De acuerdo a la definicion que nos Proporcionan los autores K_otlc:ry Armstrong en su obra

“Mercadotecnia”, el Prccio es “la cantidad de dinero que se cobra porun Producto o servicio”...
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“es la suma de los valores que los consumidores intercambian por el beneficio de poscer o usar ¢

1z

Productc o servicio””
8.%.2.2 Fijacién de Frccios.

Fara toda empresa, el Prccio en el cual vende sus Procluctos ticne repercusiones en su utilidad
Fina|, de ahila imporl:ancia de Fﬁar[os prccios de acuerdo a los ob‘jctivos alos cuales van ciirigic!as
todas las acciones de la empresa; para ello existen diversos factores tanto internos como
externos indispcnschs a considcrar, los Factorcs internos que iﬂﬂuycn en Ccprosa son [os
objctivos, ya mencionados, las utilidades deseadas, los costos, la calidad Yy Posicionamicnto de
las marcas y Pmductos para la venta; entre los factores externos Poc{cmc)s encontrar la

competencia, la imagen dela empresa y la demanda de los Procluctos,

E_n el siguiente cuadro se muestran los diferentes métodos o anoqucs para la Fiiacién de los
Prccios de los Productos asi como los factores que se consideran de acuerdo al anoquc

aplicado.

FIGURA 8.1

'METODO - CONSIDERACIONES
1. E)ASADO ENEL - Costo unitario mas utilidad deseada
COSTO - FPuntode equifibrio

- Precios de los intermediarios

L. BASADOENEL - Lacantidad que los clientes pagarian por el
COM FKA DOR Produ cto

- Elnivel en el cual se encuentran los precios

3. BASADO EN LA enrelacinala competencia
COMPETENCIA « For propuesta sellada, basado enlos precios

quC: 5C Picnsa C!UC fa compctcncia Pucdc

esta Hccc r

= Kotfcrg Aﬂnstrons, Mercadotecnia, Fas:f 10 148
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Actualmente la empresa Coprosa Gnicamente considera como factor Primordial la utilidad

descada para la Fﬂacién de los Prcr.ios y la propuesta sellada para el caso de las licitaciones.
Asi, se propone que se establezcan diferentes escalas de Prccios considerando lo siguiente:

" \olumen del Pcdido
H Tipo de cliente (nuevo, constante, Pn'vado, Pub|ico)

1 Condiciones de crédito

| as escalas de Prccios se estableceran de acuerdo a los siguientes margenes de utilidad: 20%,
15% y 30%. Enlos siguientes cjcmp!os podcmos ver la apifcacién delos margenes de utilidad en

diferentes casos.

=4 E[ margen de utilidad que se le aplicara a un cliente nuevo que se encuentra ubicado al norte
de la dc|csacién Azcapotzalco, que rcc'uicrc de un crédito de 1% 0 30 dias Y el volumen del
Pcclido es chucﬁo, no se le Podré aP|icar un margen de utilidad inferior a un 25%, ya que por
las condiciones no es redituable para la empresa; sin cmbrago, scle Pucdc aP[Ecar cl25 % siel

mismo pasa a recoger su Pcciiclo,

e r’or otra parte, sies un cliente ya conocido que n:quicrc de 30 dias de créclito, su pec{ic{o es
pequeiio y se encuentra en la dclcgacio’n Magdalcna Contreras Yy considerando que los
Provccdorcs con los cuales compftc Coprosa son mas pequefios, sc le aPli:ara un margen de

utilidad del 30%.

1 Sies un cliente g;andc, es decir que compra constantemente, en volimenes altos yes

cumPlido en sus pagos sc¢ le aP|ic.ara a sus Prccios un margen de utilidad del 20 %.
8.3.% Distribucién.
Fn este apartado abordaremos el tema de canales de distribucion y |ogist1'ca, aPIicados ala

empresa de cstudio, asi Podrcmos identificar Yy proponer mcjoras en la manera mediante la cual

Coprosa hace ﬂcgar los Prod uctos a sus clientes.
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8.5.3.1 Canalcs de distribucion.

(n canal de distribucién esta formado por personas u organizaciones que intervienen en la
transferencia de la Propicc]ac! de un Proc{ucto, desde el fabricante hasta el usuario final o

* industrial.

L a empresa CoProsa, como ya se menciono con anterioridad es una empresa comercializadora
por lo cual forma parte del canal de distribucién de los fabricantes de los Prcductos que vcnc{c,
dichos fabricantes utilizan diversos canales de distribucién y en la siguiente Figura 8.12.
Podcmos observar un cjcmplo de los canales en los cuales CoProsa Fungc como intermediario

para la distribucion de los articulos de curacion.

FIGURA 8.12.

Fabricante: i

CTANAL %2
Fabricante: Agente :
Jol g mayorista :
o! W dc)zhnson Coprosa : IMS:S"-'.—
en México jirs:

Aqui Podcmos observar que existen 2 formas mediante las cuales <l fabricante incluyc a
Copmsa en su canal de distribucién, en el Primcro aparecce adquiricndo los Procfuctos
directamente con ¢l fabricante, este caso se da cuando (Coprosa ya tiene convenios con los
: prosa y
fabricantes para la distribucion de sus Procluctos yes vaccdor dirccto; enel scgundo canal se
da el caso de que existen ciertos fabricante los cuales por estar en el cxtranjcro, tienen agentes
magyoristas en cada region geografica del mundo y algunos se encuentran localizados en nuestro
b glon geog ya'g

F\ais,
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Asi, Pocicmos apreciar la importancia de Coprosa como intermediario, ya que en la venta de los
Productos se encuentra establecido por la Ecy, que los fabricantes no Pucdcn distribuir

directamente sus productos al usuario industrial o final.
8.3.3.2 |_ogistica.

La distribucién fisica de los productos que comercializa CoProsa comienza a partir de la
recepcién delos Pcdidos por parte del cliente, el cotizador Proccdc a verificar con el almacenista
la existencia de los Productos 5c|icita<:|os, si el Pccliclo no esta complcto, se consulta al cliente
para que este decida de acuerdo a sus necesidades, si se realiza la entrega Parcial o cspera a
que |lcgucn los faltantes Yy se entregue el Pedido comPicto, [ n ocasiones la compra de los
productos se realiza mediante _Just Jn Time aP|icado al sector comcrcial; es dccir, se busca que
la entrega de los Pcdic‘os en el almacén de Coprosa se lleve a cabo un dia antes de la fecha de

entrega proPorcionacla al clicntc, asi se Pucc[c lograr un ahorro en costos de almacenamiento.

A|5unos de los F-roductos que la empresa mantiene en stock para entrega inmediata son los

siguientes:

Jcringas

Guantcs
Cubrebocas
Vendas

Tela adhesiva
f’aﬁalcs desechables
Patas desechables
Aigoc'én

Alcohol

Catgut

H H O H H X O H H X

Otro de los aspcctos tomados en cuenta para recomendar estos productos, adcmés de la
demanda son que: no tienen caducidad, no necesitan de cuidados cspccia|cs Y sus costos son

bajc::‘..



A p;f«cacrén de la Mercadotecnia en Copmsa

8.3.3.% Rcccpcién de mercancia.

[ n la distribucion Fisica, la rcccPcién de la mercancia es una de las actividades Primorclialcs, ya
' que es en csta ctapa en la cual se verifica que el Provccdor nos entregue los Productos Yy la

cantidad csPcciFicada de los mismos.

f"ara la rcccpcic'm de mercancia se deberan tomar en cuenta los siguientes puntos:

1. Mantenerla puerta del almacén cerrada, hasta que ||cguc el transporl:ista, abrir la puerta y
hacer pasar el vehiculo al rea de recibo.

2. (na vez identificado el Provcedor, se Proccdcré a reunir al equipo que se necesita para la
descarga.

5. [ n ocasiones seran necesarias tarimas de Pféstico o de madera, dotar de Fajas, navaja&l
cascos de mguﬁdad, uniforme, zapatos cspccia|cs y cuerdas, mientras mcjor cquipado se

encuentre el almacenista, la labor se efectuars con mayor rapidczy scguridad.

(Unavez que el almacenista revisa cada una de las partidas que esta recibiendo, firma de recibido
y traslada los Productos aImacén, Postcriormcnl:c Proccdc a clasificarlos para la colocacion en

los anaquclca
8354 Almaccnamicnto.
Los Procluctos en el almacén se acomodaran de acuerdo a las siguientes cspccificacioncs;
= Mcdicamcntos:
Conl:ro|ac|os
No controlados
H Articulos de curacién:

56|ic’los
Liqufdos
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" Matenral de laboratorio:
Reactivos
Materiales diversos

Equipo de laboratorio

e Equipo medico:
For espcciatidad

(Cada una de estas clasificaciones se acomodara en los anaquclcs en forma alfabética de
izcluicrcia a derecha y de arriba al:aajo por cada tramo de anaqucl para su réPicia ubicacién. Asi
mismo, se recomienda que en cada pasi"o se co]oquc una lista de los Prcductos que se
encuentran ubicados en el anaquc| para evitar demoras en el surtido de los Productos‘rj tenerun

mayor control de los mismos.

Asi mismo, se debera elaborar el cataiogo de los Productos por h’ncas, por clasificacién Yy

ubicacion en el almacén.

Ac.tualmcntc no existe nanuna scializacion dentro del a|macén, por lo cual se recomienda que

se Pintc:n las lineas de s:gun'dacl en color amarillo en los Pasf”os.

8.3.3.5 E_ntrcga de mercancia al cliente.

(na vez que se tiene el Pcdido del cliente para su entrega, el almacenista Proccdc a cmpacarlo
para asi e:ntrcgar*o al chofer Yy que éste, de acuerdo a la ruta establecida en conjunto con el

administrador de Pcrsorla| lo I'laga ”cgar al cliente.

El medio de transPortc que se utiliza para los envios es terrestre, actualmente la empresa cuenta

conel I:ransportc adecuado para realizar esta funcién.
Fl traslado de los Proc{uc.tos del al almacén y al iugar en el cual se encuentra ubicada la

camioneta de la empresa, sc realiza con un carro conocido comiinmente como “diabio”. en caso

de pcdidos pequenos y con una "Piancf-na" para Pcdidos mas granclcsg con mayor peso.
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8.3.4 Fromocién.

La promocion de ventas es un aspecto sumamente importante en las actividades mﬁrcadolégic.as
de toda empresa y sobre todo en la actualidad, cuando existe una gran competencia y sc vuelve
. indispcnsch la existencia de una diferencia notable entre Coprosa ] el resto de las empresas
con el mismo giro. For otra parte, la promocién también es una manera de fomentar las ventas,
esto inc|ut_.jr: informar, Pcr5uadir Yy recordar a los clientes Y Prospcctos de cliente sobre los

servicios y productos que la empresa ofrece.
yp q P

v lo [argo de este caPitulo se inc.lu_gcn diversas estrategias para Iograr uno de los objctivos de

la Promocién, el cual es incrementar la efectividad en la labor de venta.
8.5.4.1 Vcnta Pcrsona|.

(no de los factores a considerar para la parte de promocion en la mezcla de la mercadotecnia es
la venta PcrsonaL yen el cual es necesario realizar diversas acciones que Pcrrnitan obtener los

resultados que la Gerencia General espera.

Actua|mcntc, la empresa cuenta con 2 vendedores Gnicamente Yy observando las actividades que
realiza cada uno de cllos se diagnostica que ¢s necesario un incremento en la fuerza de ventas,
para podcr cubrir totalmente el mercado que sc tiene Prcvisto abarcar. f_l incremento en la
fuerza de ventas sera de un 100%, es dtcir, habra cuatro vcndcdorcs, los cuales se dividiran
Prirncrarncntc por sector (delico y Pn'vado) g pcstcriormcntc por zonas, tomando como

Prioriclad al mercado meta que son las unidades medicas l:['lospitaks, c|inic.asy [aboratoriosl
T ambién sera necesario realizar una divisién de vendedores por zona para el ahorro de recursos,

como lo son el ticmpog esfuerzo; es decir, evitar que las distancias in“ugan en la ausencia de los

vendedores o se dupliquen visitas de vendedor a un mismo cliente.
g'q
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FIGURA8.13.

Vendedores
Scctor Fubiico Norcstc VcndadorA zona NE__
Surocstc Vcndcdor E) zona SO

Scctor Fr‘ivado Noreste Vcndcdor A zona NE
5uroce’-tc Vcnc!cdor E) zona SO

FIGURA 8.1+ Distrito Federal

MUNICIPIOS NO.DE VENDEDOR
ALVARO OBREGON:
BENITO JUAREZ :
MAGDALENA CONTRERAS LA
MILPAALTA
TLAMUAC :
TLALPAN:
VENUSTIANO CARRANZA :
XOCHMILCO -
AZCAPOTZALCO:
COYOACAN:
IZTAFALAFA:
MIGUEL HIDALGO
CUAJIMALPADEMORELOS:
CUAUHATEMOC:
GUSTAVO AMADERO:!
IZTACALCO:

22| 2 |G 2| 2| T 2T 2 |T| 2 || T 2| P

una vez que se ha dividido la fuerza de ventas por zonas, sc proccdcré a elaborar un programa

de visitas a los clientes.
Dentro del programa de visitas, se cc:ntamplaran las siguicntes ctapas:
1) Elvendedor amP|iara su cartera de clientes de acuerdo a la zona asignada.
?.) A| identificar aquc"os clientes con qnicncs aun no se ha tenido ninguna relacion

comercial se Proccdc al Pr'imcr contacto, el cual ser via tclcf:énica, para identificar a la

Pcrsor!a cncarsada dt‘. r.ompras dara conocer Ia CI'I'!PFCSB 9 concertar una cita.

155



Apf-c.acrén = la Mercadotecnra en Capmﬁa

5} E_| vendedor prepara la informacion que F-rcs-cnl:ara al contacto de compras; cs dccir, -
curriculo de la compaﬁn’a ysu tar}cta de Prcscntacién con la finalidad de proporcionar una

buena imascn ante el PosiHc cliente.

‘I') A[ tener el Prirncr contacto Pcrﬁonai el vendedor hablara sobre los productos que ofrece
la empresa haciendo énfasis en el servicio que sc otorgara al cliente para entrar en su

grupo c{c PFO\J'cC:CIGrC 5.

5) Fnesa Primcra visita se invitara al cliente a solicitar una cotizacion de los Productos para
que CcProsa Pucda mostrarle la atencién Y Prcc{os accesibles en las cotizaciones,

bus:anclo cerrar IB Prfmcra venta.

6) (Una vez que se obticne la venta con el nuevo cliente se programan visitas quinccnalcs Yy
mensuales dcpcndicndo del tipo de cliente Yy de la Pcriodicidad de sus Pcdicio, para dar

scguimicnto ala cuenta del cliente.

El presente programa de visitas se realizara buscando el Icgro delos siguientes objetivos:

H X X "X " H

Cubrir las diferentes zonas del Distrito federal.

Dar a conocer el servicio de Coprosa, y los Productos que ofrece.

Asesorar a los clientes de acuerdo a sus rcqucrimicnl:os

F’rc.-:-cntar ProPucstas de ventas (Pcdidos Programacfos, nuevos Productos Y tccnoiosia}.
Ofrcccr atencién Pcrscmahzada a cada cliente.

Dar seguimiento a los Pcdidosy buscar la comPIcta satisfaccion de los clientes.

8.3.4.2 Fublicidad.

Dentro de la comunicacién externa que se llevara a cabo en la cmpresa CoProsa poclcmos

encontrar la Pub“cidad, la cual es definida en la obra "Fundamantos de Markcting” como “todas

las actividades que atafien a presentar, a través de los medios de comunicacion masivos, un

mcnsajc imPcrsonai, Patrocinaclo por y pagacfo acerca de un Proclucto, servicio U

orsanizacic'm"_

1y

= Stanton, [ tzel y Walker, *Fundamentos de Mar!ae.tins', f'as. ozl 15 é
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La clasificacién de la Pub{icic{ac! de acuerdo a los autores Stanton, [;_tz.:lg Walker, se presenta

a continuacion:

Meta: consumidores o empresas. Fublicidad de consumo o PuHicidad de negocio a negocio.
Tipo de demanda: Primaria o selectiva. | a Pub“cidad de demanda primaria estimula la
compra de un Producto y la demanda selectiva estimula la compra de Productos de marcas
cspcciFicas,

£l mensaje: De Productos o institucional.

" | afuente: Comcrcia| o social.**

La clasificacién anterior apiicada a Coprosa la Podcmos cspccipicar primeramente como
Pubiiciclac[ de negocio a negocio, ya que sc Farctcndc incrementar la demanda de los clientes que
son otras organizaciones, la PuHicfdad también es de demanda primaria y selectiva, ya que
ademas de ofrecer los productos en general, los clientes llegan a buscar marcas en asPcciFico Y
sobre todo en aquc"os casos en los que existen Productos con marcas (inicas; Finalmcntc, el
mcnsaje sera tanto de Proc]uctos como de imagen y la fuente es comercial ya que la finalidad es

lucrativa.

Una vez definido el tiPo de Publicidad que se ap|icaré, se Fluc.clcn delimitar los medios masivos de
comunicacién mediante los cuales llevan a cabo las campafas de Publicic{ac} entre estos medios

encontramos IO.S siguicntcs:

T elevision
Corrco directo
Perisdico

Radio

Seccién amarilla
Revistas

Publicidad fuera de casa

3

H H H H A H B H

Medios interactivos®

** Stanton, F tzel 4 Walker, “[Fundamentos de Marketing”, Pag.622-62+

** Stanton, [ tzel Yy Walker, “Fundamentos de Mari:ch'ns". Fas-é 50-63% 157
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(Considerando el tamafo de la empresa, el mercado al que van dirigidos los Productos que
comercializa y el costo que representa, se selecciona como medio de Pubficfdad para Coprosa la
5cccic’>n Amarilla y otros dircctorios, como los son el FLM de medicamentos y articulos de
curacion, ya que son aquc“os mediante los que obtendremos una m:jcw respucsta de los

Posibles clientes.

EIDICCIONARIO DE. ESPECIALIDADE.S FARMACEUTICAS-FLM ha
sido reconocido por el Honorable Cucrpo Méedico por mas de 50 afos como el libro de
consulta con la informacion para Prcscrib}r mas exacta, actualizada Yy segura, ya que todos sus

textos estan aProbacios per las autoridades de la 5ccrctaria de Sa[ucl_

FIGURA 8.15.

Cxuia de f’rovccdorcs Y 5crvicios enel
Avrea de la Salud

[ sta guia contiene toda la informacion sobre Productos e insumos médicos hospitaiarios,
ordenado por cspcciahdaclcs. Disedado con indices cruzados para una Facil consulta. [ sta
puEllcacidn estd or'ganizacla para agudar a los dcpartamcntos de compras, asi como a los

distn’huidorcsﬂ Fabrécantcs, para identificar facilmente los Proc!uc.tcls y las marcas comerciales.

También se elaborars un triptico, mismo que Prcscr:taran los vendedores a los clientes en sus
visitas iniciales para que Pucc[an conocer la informacién PrinciPal con rcsPccto ala empresa, su

imascn, PdeUCtOS H marcas CIU!.‘. OFI‘CCC a| mchBdO,

La finalidad Primon:{ia[ del tripl:ico es dar a conocer el servicio que ofrece |C0Prosa a los
clientes nueveos ya los clientes con quicncs existe ya una relacién comerc%al, para reafirmar la

imagen que tienen de la empresa.



Coprosa es una empresa due
comercializa una amplla gama de
productos para la salud como son los
siqulentes:

Reactivos
Medicamento

Material De Laboratorio
Equipo Medico
Material De Curacién

L O O

Con ellas se busca satisfacer una
amplia gama de necesidades de todas las
instttuciones del sector publico y
privado.

Nuestro principal compromiso es
satisfacer sus necesidades por lo
cual contamos con vendedores
especializados en el ramo tanto
para el sector publico como
privado, quienes se encargan de
hacer contacto con los clientes y
dan el sequimiento necesario para
obtener su completa satisfaccién.

Con nosotros podrd encontrar:

& Preclos competitivos.

% Atencién personalizada e
inmediata.

% Entrega oportuna a domicilio.

& Amplia variedad de productos
de diferentes lineas del ramo.

& (Crédito de acuerdo a sus
necesidades.

/-‘{Pﬁbac:'dn de s Mercadotecnia en (:opm.m

Estas son algunas
marcas de los productos que
ofrecemos y podemos
encontrar las siguientes:

U?HHU}W 40?1':&1011

0y K&

BRAND
@ GRIFOLS

DAIGGER

/PSS
TAYLOR

jre—

Q
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Entre nuestros principales
clientes por sector podemos
encontrar a:
Sector piblico

B) iz
Tl EOR

Sector Privado

4+ Medica Sur

+ Hospital San José

¢ Hospttal Santa Elena

+ UAM

4 Hospital Infantil Privado

+ Hospital Angeles del
Pedregal.

Para mayores Informes
contictenos al

5210 - 3540

Nuestra misién es:

Buscar dia a dia ser los mejores
distribuidores de articulos de
curacién, mediante un
excelente servicio y trato
personal con la finalidad de
satisfacer las necesidades del
cliente y superar sus
expectativas.

Nuestra vision es:

Ser |a empresa lider a nivel
nacional en el amo de
articulos de curacién, a través
del ofrecimiento de un servicio
de calidad, variedad de
productos y excelente atencién
al cliente.

o proma

Aplicacidn de la Mercadotecnia en Cﬂfﬂr’ﬂﬂl

W

“Ofrecerte lo mejor en calidad

y serviclo es nuestro
compromiso”
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8.3.4.3 Fromocion de ventas.

“-a Promocién de ventas se refiere a los medios para estimular la demanda, disefados para

complctar la PuHicidad y facilitar la venta Pcrsona|”16
|_as técnicas de promocion c|cgidas para la cmpresa Coprosa son las siguientes:

1 Muestras de nuevos Procluc.tos. [ ste medio nos servira para que los clientes sientan la
importancia que tiene el conocerlos nuevos Procluc.tos que le Podcmos oFrcccrﬂ mantenerlos

actualizados en cuanto a las innovaciones en el mercado.

x F|aticas para el uso de los Froductos, Cuanclc asi lo rcquicra el c|icntc, se le impartirén
P[éticas a sus c.ompraclorcs para que tengan un magyor conocimiento sobre el uso y
cspcci;icacioncs delos Productcs que se vcndcn; con ello el cliente sentira que se le toma en

cuenta y que también hay un interés de que el cliente aPrcncla,

1 [Descuentos. Ol:ra de las formas para fomentar las ventas es ofrecer dcscucnto&, en el caso
de Coprcsa los descuentos se an:'c.aran en pagos de contado y al ofrecer como opcic'an las
compras Programadas o al aclcluin'r un volumen determinado de compra también Podré

obtener el cliente un descuento sobre el monto total del Pcc{ido.

" Articulos Prcmocionaics, Fara Pocicr compicmcntar la Pubiicidad que se realizara para

Coprosa, sc Fm:tcndc adquin’r articulos Promocionalcs los cuales seran:

& Flumas con cl |ogotipo dc Ccf}rosa. Estas s cntrcgaran a I:odos {os clic:ntcs quc
sean visitados por los vendedores, tanto pu blicos como Privaclos.

& Tazas grabac[as con el logotipo. Sc cntrcgarén a aquc”os clientes con quicncs ya
exista una relacion comercial.

% | laveros con fogol:ipo‘ Se entregaran a los clientes con quicnes sc este iniciando la

relacién comercial,

% 5tantcn. E_ch| Yy Wa"t.cr. “r_undamcnto.:i de Marl:ctin‘s'. Fas. 657 i 6 |
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f\' aplicar estos medios de Prcmocién se buscara el cierre de las ventas Pcrsonaics Yy un

incremento en el numero de clientes al diferenciamos de la compctcncia Yy el servicio.

s+ MATRIZBOSTON CONSULTING GROUF.

La matriz BCG se pucdc aplicar ala empresa Coprosa para clasificar sus Unic{ac{cs
f_stratégicas de Ncgocios (LUEN), que se identifican en este caso particuiar como las lineas

dc PrGC{LICtOS cluc 5C VCR&CH en Ia cmPl"csa 9 IE!S POdCi‘l‘IOS ObSCNSI' cn |a sigufcntc Figura:

FIGURA s.16.

Farticipacién en el mercado

FUERTE DEBIL

ALTA ARTICULOS DE MEDICAMENTOS
Cu RACION :

BAJA

REACTIVOS Y
ARTICULOS DE
LABORATORIO

OREERTEEE

Tasa de crecimiento en el mercado

Dc acuerdo a la matriz anterior se distingucn como “estrellas” los articulos de curacion, por ser
la linea que genera mayor porccntajc en el volumen de ventas Yy un tasa alta de crecimiento en el

merca dO‘ 162
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rocicmos notar tambié¢n que el mobiliario Yy cquipo medico se sitiian como “vaca de chc.tivo", ya
que Coprosa se encuentra con una amplia F-art:'cipacién en el mercado, pero las ventas no son
tan frecuentes siendo esta la razén por la cual no se le considera con una alta tasa de
crecimiento en el mercado. For otra Partc, lo medicamentos los encontramos con una alta tasa de
crecimiento en el mercado, pero Coprosa tiene una baja Par’ci:ipacic’m con respecto a esta linea,
ya que la mancja como servicio cspccial para los clientes que asi lo rcquicrcn Yy Fina|mcntc,
tenemos como "pcrros" alos reactivos, por ser los Productos con !05 cuales se tiene una menor
Participacién en el mercado y la tasa de crecimiento es Eaja; asi mismo, por lo delicado que es el

rnancjar esta linea de Proc’ucto&

Considcranc{o lo anterior, Podcmos determinar que Coprosa debera inverticr mas en la
promocion de los medicamentos para que ||cguc a abarcar un mayor Porccntajc en el mercado Yy
asi, buscar que s conviertan en “cstrc"as"; enlo que se refiere al mobiliario Y cquiPc médico se
Puccfc aprcciar que se encuentran como “vaca en chctivo", por ser Productos que a pesar de
tener una baja tasa de crecimiento en el rncrcado, no dcjan de venderse Yy finalmente notamos
que los rcactivosy material de curacién se encuentran como “pcrros", pero definitivamente no se
Foucdcn clcjar de ofrecer a los clientes, ya que cs un scrvicio mas con el cual la cmpresa Fucclc

comPctir y diferenciarse de otras distribuidoras.
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de Goprosa

2
R -

OBJETIVOS

#* Presentar un analisis del entorno econémico, social y tccno[égico de
Coprosa, para comPrcndcr su situacién actual financiera Yy proyectar
resultados econémicos a mediano P|azo.

#* Dctaliar los P!ancs de accion propuestos con relacién a los resultados
obtenidos en el analisis del entorno.

* [ laborar un comparativo de los resultados de las razones financieras
que CoProsa obtendria al aP|icar los p|anc5 de accion, asi como el no
llevarlos a cabo.

%* Mostrar el crecimiento econémico que CoProsa tendra considerando la
aPhcacién de las estrategias propuestas, mediante la elaboracién de sus
estados financieros Pro-lcorma.

* Mostrar gra'Ficamcntc el comporta miento de las ventas con la
imp|cmcntacic‘)n dela estrategia y sin la a|:>|icacic')n de la misma.

* l:_stchccr por escrito las Po|iticas de pagos y cobranza para tener un

mejor control del manc_jo de los recursos monetarios.




Analisis de los [ stados Financieros e COF!‘DS:J

9.1 INTRODUCCION.

f_n este c.apftulo, damos a conocer la imPortancia que tiene el llevar a cabo el anilisis de los
estados financieros de Coprosa, ya que estos nos Pcrmiticron obtener los resultados
. econémicos de su oPcracic')n considerando los factores que la aiccctan; de igua1 Forma, tomamos
en cuenta las consecuencias al scguir Coprosa laborando de la misma manera y las

I‘CPCI‘CIJS}OI"ICS aI acloPtarlos PIERCS dc accion PFOPUCStOS en este cal:\ituho‘

fa implcmcntacién de la estrategia “ Valor Agrcgado", requicre de la ap]ica:io‘n de recursos
monectarios, por ello es necesario realizar una evaluacion de los gastos que se gencraran y los
beneficios que se obtendran con su ImP|cmcntacEén, dichos cgresos Pucdcn aPrcciarse a través

c|<: |as CCduL’.!S CILIC 5C il‘ICILIﬂC.H en este aPartado.

9.2 ANALISIS FODA.

A continuacién presentamos cl analisis FODA de CoProsa, contcmpiando su situacion actual
Y dando a conocer una serie de cstratcgias para modificar tanto sus debilidades y amenazas; asi

como, el aProvccharias I:ortaie:zas Y oPorI:unidac{cs que Prcscnta ante su comPctcncia Y entorno.

E_s imPortantc mencionar que este analisis nos dio la pauta para Podcr contcmplar las variables
que tienen influencia directa con el crecimiento y desarrollo cmprcsarial de CoProsa, por tal
motivo se realiza un estudio que nos lleva a P|ar1tc.ar un curso de accion en la bﬁsqucda de la

mcjora continua.
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FIGURA 9.1

qucrmedadu.
Programas de salud (vacunacidn,

platicas y capacitacién pam e uso

¥ de equipo).
>
. compra-venta del sector MM :
> . Nuevos avances tecnolégi
>  Ventas al .l‘nrerfor e:la re

an p‘ ﬁpo de mmbﬁo
f cautivo,
blemas sodo-po!i‘rfm en las
si'Inatituciones gubernamentales
‘Crecimlento en el mmd‘o de.
. gendricos, -0
Incursién de d,‘:rﬂburdoms
-extranjeras en el mercado na
. Escasaz de materlas prim,
elaboracién de los prody

> C‘onmlo: .m fab,

Equipo de transporte adecuado para
ila distribucién de los productos.

en las licitaciones).
» Entrega oportuna de los proa'
» Precios competitivos. .
» Condiciones de créd)

f precios de venta,
ar.a cabo platicas y/o

: uctos en el mercado.
. @ Dar a conocer al cliente que en:
- Copmsn ;_m-de mmmrar la Vi'rl

" sus necesidades. "y
¢ Disefar una pagina web p

s clientes que existen
: fabricantes para que
na mayor conflanza en la..

a'dé los productos yCopru.m ’

b Falta de parso;wl' en las diversas
“ dreas.

las Instalaciones de la empresa. .=

"» No cuenta con los medios y person
adecuados para el redutmg.ien :
seleccin de personal..

1greas de los pmducror que adquiere.,
“Mantenerse Informados sobre la
sftuaclén del sector salud para
aprovechar oportunidades de venta
_las diferentes lineas de p

Izacional de Coprosa
anual de organizacién y
pacitacién al personal,
<5 bscando que la empresa funcione.
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9.3 ANALISIS ESTRATEGICO.

ﬁ[ prcsanl:c ana‘lisis nos aﬂuc{c a comprcnécr algunos Factorcs que afcctan a Coprosa en su
entomo econdmico, social, cultural, Po|itico‘ icgai Y tccnolc’;gico en el cual se encuentra la
‘empresa, €s por ello que Prcscntamcs en cada uno de los anilisis las variables que afectan

directamente el comportamicnto de la comercializacién de insumos para la salud.
951 Ané[isis del entorno econémico.

& E)ajo presupucsto asfgnado a las unidades médicas del sector Pabtica

& Volatilidad en el tipo de cambio Pcso—délar que inFluyc en la varacion de los Prccios de
los insumos de imPortac.ién para la salud.

% |a compra de medicamentos de patente, similares Yy genéricos esta en funcién del

Podcr adquisitivo de las personas, mismo que se ve afectado por la inflacién.
9.5.2 Anélisis del entorno socio-cultural.

% | as enfermedades EnFcctMontagiosas se encuentran en funcién de la falta de ]'u'gicnc
Yy mala nutricién en la sociedad mexicana.

4 Las campafias de vacunacion para Prcvcnir la Propagacién de enfermedades
contagiosas son escasas.

@ Los medios que sc utilizan para dar a conocer los n'csgos en relacion a las
enfermedades son inadecuados e insuficientes para informara la Poblacién.

4 [as campanas de salud rcProducts'va no han tenido la accPtacic'm que se cspcraba

debido a la idiosincrasia de la comunidad en México.
9.3.3 Anailisis del entorno politico—tcsaL

% Aumento en el page de impuestos por la compra de nuevo cquipo I:ccno]ésico,

4 |a influencia de los tratados internacionales en la adquisicién de los insumos en
5¢ncra|.

4 |niciativas de |¢3 para determinar la asignacién del |rn|:>ucsto al Valor ,ﬁ\grcgado en

medicamentos.
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& |a [cgis|aci('m de los monopo]ios beneficia el desarrollo de distribuidores de insumos

para la salud.
9.5.4 Anélisis del entorno tccno|6gico.

& |nvcs|:igacién acerca de innovaciones tccno|égicas en cquipos médicos.
& Adquisicién de tccno{osia que Pcrrnita el desarrollo de la investigacion medica en

nuestro Pais.

9.4+ PLANTCAMIENTO DEL FROBLEMA.

Con base en el anaslisis cstratégico y FODA. se determing que el Problcma que Prcscnta
actualmente Coprosa es la falta de diferenciacion del servicio entre las diversas distribuidoras
de articulos para la salud. | os clientes tanto Pﬁbifcos como Privados no tienen PrcFercncEa por
un distribuidor en cspccia| ya que Coprosa no ha determinado ninguna estrategia para

sobresalir entre la cgmpctcnc.ia.

9.5 DETERMINACION DE LA ESTRATEGIA.

La cstrategia a scguir para establecer la diferenciacién de Coprosa con respecto a su
compctcncia serd la de dar a conocer el valor agrcgaclo que Proporcicma la empresa a sus

clientes.

Esta cstratcgia de valor agrcgac!o se llevara a cabo a través de una campaﬁa de Promocic'tn Y
pub|iciciac[ en la cual se buscara dar a conocer la importancia del servicio que Coprosa ofrece a

sus clientes y de esta forma crear una diferencia que le pcr‘mita destacaren clgim.

9.6 PLANE.S DE. ACCION DE. COFROSA.

Fara Podcr concretar la csl:ratcgl'a Plantcada que le Pcr‘mita poco a poco bsrar el objctivo de
diferenciarse ante la compctcncia para obtener un Posicionamicnto en el mercado y abarcar un

mayor Porccntzﬂc del mismo, serd necesario que CoProsa siga los siguientes P{ancs de accién:
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¢ Contratar.ién y capacitacic'm del Pcrsonal en los puestos de vendedor, cotizador y
secretaria.

& Frogramacién de visitas a los clientes.

% Flan de Promocién mediante la compra de articulos como P{umas, llaveros, Yy tazas con el
|ogoti|;>o Yy datos gcncra|cs dela empresa.

g Crcacl'c'm de un medio informativo para dar a conocer los Productos y el servicio que ofrece
CoProsa.

& fbrinc‘ar a los clientes P|at|'cas para dar a conocer los Productos que se comercializan y su
uso.

% Ofrecer alos clientes P!ancs de entregas Programadas para sus Pcdidos.

¢ [l servicio que se ProPorcionc al cliente tanto via telefénica como Pcrsonal debe ser cilido,
eficiente y dando solucién inmediata a sus requerimientos.

¢ (Ofrecer descuentos a los clientes en la aclquis:'cic’m de granécs voltimenes.

& Crcacio'r! de una Pagina web que le Pcr‘mfta al cliente conocer a Coprosa y resaltar calidad

de su senvicio.
9.6.1 lmP|cmcntacic'>n del programa SA]:_ (Sistcma Adminéstrativo Emprcsarian.

La empresa Coprosa actualmente no cuenta con ninsﬁn sistema mediante el cual Pucéa llevar
correctamente el control total de sus opcracioncs de comcrciazizacién, por lo cual se propone la
implcmcntacién de un sistema con dicha finalidad. [ n este caso el sistema que se propone es el
5£5tcma Administrativo EmPrcsarial, mismo que se describe a continuacién agrcgancio el costo

de adquisicic’)n.

FIGURA 9.2.
N ueva Modalidac{

% $20,204.00

| Sistema ASFﬁL-SAr_ Win

1 (Jsuario + empresas

|icencias de (|suarios Adicionales
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| os médulos que < SALC inc[ugc son los siguientes:

Cf."cm‘c.s‘y cuentas * Datos _gcncra|c5 Y comerciales del c|ie:ntc, como Fccha de

PO-" CO!’F&F

Facturacién

altima venta, Vendedor asisnacio, Dias de revision Yy pago de

documentos, Dias de crédito, etc..

it Control de cargos y abonos a través de conccptos como

chcq ues, c{:cctivo, tarjcta de crédito, ::I'lcquc Pochchado, etc..
. 5uspcnsic'm de ventas a clientes.

¥ Apficacién de anticipos a una o varias facturas.

N Céiculo de Intcrcscs moratorios.

= Consu|ta de cobros del dia y saldo 5cncra| del cliente.

* Division de cargos para generar pagos por medio de

documentos cobrables (letra s, pagares, ctcétcra),

* chortc de C,obranza C;cm:rai, E_stados cic cuenta,

rondstico y control de cobranza, corte de caja, cte.
P 3 g

* Control de las oPcracioncs de venta tanto de clientes
rcgistrados en el catéfogo como de comPracIorcs eventuales

en mostrador,

% Agﬂ y ra'PicIa captura de los siguientes documentos de venta:
Cotizaciones, Fedidos,  Remisiones, [acturas y

Dcvo|ucionc5.

. Fcrsonakzacién de la ventana de caPtura de documcntos,
para visualizar tnicamente los campos que s¢ rcquicrcn

registrar y agilizar la captura.
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f’rovccc{orcsy

cuentas perpagar

o Agﬂ acceso a la informacion para consultar ra’Pidamcntc las
(otizaciones, Pedidos, Remisiones, [Tacturas y Devoluciones

del dia, dela semana, del mes, de la fecha scﬁalada, etc.
*\enta de Productcns que mancjan Pcclimcntos 3/0 lotes.
= Apar‘tado de Productos desde Pcdidos Y cotizaciones.
* Posibilidad de Facturar sin existencias.

*\entas a Plazcs.

L chcpcidn de pagos a Facturas.

y Dcvolucién directa de productos Y servicios.

* DcFinicidn de Politicas de descuento por Porccntajc. o

monto, sobre un rango de Productos, por volumen, etc.
* Calculo de comisiones de los vendedores.

* Mﬁitiplcs reportes de ventas: Relacién resumida o detallada
de documcntos, Froc{uctos c{cvucltos, Fcndicntcs por

Producto, APartados, Vr:ntas per c|icntc, cte.

* Kits de venta.

* Datos 5cncra|c5 y comerciales del vaccdc:r, como: [Techa
de ultima compra, Dias de crédito, | imite de crédito, Saldo,

etc.

" Contro| de cargos y abonos a través de conc.cptos como

[ Fectivo, Chcquc, Tajcta de credito, Nota por pagar, ctc.

* 5uspcnsién de compras a Provccdorcs.
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Compras

* Aplicacién de anticipos a una o varias compras.
P P P

* |nterfase con P - N con la finalidad de

Programar ‘05 Pagos a sus PI‘OVC‘.CC{GFCS.

% Divisién de cargos para generar pagos por medio de

documentos cobrables (ictras, pagares, etcétera).
* Consulta de pagos del dia Y saldo gcncra| del Provccdor.

" Mliltiplcs rcportcs como Fagos C]cncrait:s, E_stacios de

cuenta, [ronéstico de pagos, Alutorizacién de cl‘xcq ues.

. Agﬂ Y répicla captura de los sig,uientcs documentos de
compra: Rcc.cpcionc:s de mercancia, Ordcncs de compra y

Dcvolucioncs.

= Fcrsonalizacién de la ventana de c.aptura de documcntos,
para visualizar Gnicamente los campos que se rcquicrcn

registrar y agilizar la caPtura.

v Agﬂ acceso a la informacion para consultar réP:'damcnl:c las
Ordcncs de compra, RcccPcioncs de mercancia Yy
Devoluciones del dia, de la semana, del mes, de la fecha

scﬁa|ac|a, etc.

* Fosibﬂidad de dar de alta Provccdoms Y Producl:os desde [a

ventana de caPtura de clocumcntos dc compra.
. Rcsistro de Pcclimcntos, lotes y nimeros de serie.
* Captura de gastos indirectos en la rcc.cpcic’)n de mercancia.

* chor‘h:s de compra tales como [roductos recibidos,

Fendientes por Producto, ComPras por Provccdor.
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[nventarios * Contro! de inventarios de productos y servicios, a través del

uso de multiples almacenes.
P

* chistro de Productos, servicios y kits, indicando datos
como clave (14 caract::rcs), dcscripcién (40 caracteres), si
requicre Nameros de serie, control de | otes, registro de

Pcdirncntos aduanales, etc..
* Definicién de 5 precios: PL‘xHicc, minimo y 3 precios de lista.

= Mancjo de costeo UEFS, FEFS, Promedio o [ standar

ara los productos y servicios.
P P 4

« Armado de kits; permite agrupar varios Proc{uc.tos y/o
servicios para conformar una sola entidad de venta; con
actualizacién automatica del kit Y sus c.omponcntcs al momento

de efectuarla venta.

e Opcracic‘m de compra-venta de Proc'uctos con diferentes

unidades de entrada y de salida.

* (Cambio de precios por Porccnl:atjc o monto, teniendo la

Posibilidad de hacero a partir del costo del Producto‘

* |_ectura, disefio e irnPrcsién de cédigo de barras.

£ Catélogo de Pedimentos Aduanales Yy [ otesde Productos.
* (Generacién automatica de almacenes.

* Traspaso automatico entre almacenes.

* Proceso de inventario fisico con a_just«:s automaticos.
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: Ml.:l]tiPIC.S reportes como: Caté|o_go de Productos, lista de
Prccios, inventario Fisico, existencias Yy costos, movimientos al

inventario, kdrdex, rotacién, historial de existencias, ctc.

El médulo de [ _stadisticas Pcrmitc analizarg aProvcc.l'uar toda

[ stadisticas la informacion del negocio desde diversos éngulos.

Fcrmitc: analizar y aprovcchar toda la informacién comercial de
la empresa a través de estadisticas Flrcchinidas enel sistema,
tales como Ventas y Compras mensuales y anuales, Clientes
y Froveedores mas impor-tantc;s, Froductos mas vendidos,

Feriodos de mcjor venta, etc..

chitc modificar el contenido de las estadisticas o crear
estadisticas pcrsona]izaclas, para contar con la informacion
que sca de mayor interés Y de acuerdo a las variables definidas
por el usuario; como Ventas Yy CornPras Quinccna|c5;

ComParativos dc Dcvo|ucioncs contra Mcrrnas; etc.

For otra Partc, se rcqucn'ré de capacitac.ic’m para el Pcrsonal que hara uso del sistema, esta
caPa:itacién consistira en: u:-! curso basico 5AE de 10 horas, comprcndicndo 2 sesiones de
2 horas cada uno, los horarios son: 2:00 a 2:00 hrs. Y de 10:00 a 3:00 hrs. E| curso Poc{rén
tomarlo hasta 8 personas y su costo es de $6,000.

Dir.lﬂo curso se llevara a cabo en dos fines de semana los dias sabados. Asi mismo, serd

necesario establecer la forma en la que se llevara el control en el sistema, por lo -.'.ua|, en el cuadro

adjunto, se cspcciFiC,a clla funcién que realizara cada uno de los usuarios por médulo.
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FIGURA 9.3.

FUNSIONFOR MODULO DEL SISTEMA |
E - .FUESTO Consulta ; lr Modificacién |
.Gere}:re _gcncmf T odos los madulos | Todos los médulos

! Vcﬂq‘lef’qg__ T, T odos los médulos

Clien tes

Frow:e dores, compras y facturacion

2 otmc!ﬂr A T odos los madulos

i
0
!
i
|
|
|

i

|

|

| - Contador General
e

|

Sea__retan'a 7 Todoslos madulos Proveedores, compras y Facturacién !
TOdOS los modulos Cu:ntas por :obrar_g cuentas por pagar ’

: _Tc_sar.ero ; T odos los madulos | Cuentas por cobrar Yy cuentas por pagar i
A_f_n!é'_"ccn:‘su T odos los médules P |aventarios E

9.6.2 (Cadena de valor.

A\ continuacién presentamos la cadena de valor que se desarrollo para la empresa C_oprosa.
Actividades que agregan valory que son nccesarias:

4 Entrcga de los ?cciidos a ticmPo.

4 T rato amable al cliente.

@ ComPra oportuna de nuestros Productos al Provccc{or,
4 (Ofrecer un sistema cficiente de Pcdidos al cliente.
Actividades que no agregan valorg son necesarias:

3 Compras al prmrccdor,

4 Tenerunlugarde trabajo iimpio y seguro.

@ ]mplgmcntacidn del ,SAE

Actividades que agregan valorg que no son necesarias:
& Quc el Pcrsona| dela empresa porte uniforme.

4 (Contar con mobiliario muy sofisticado en la compafiia.

P Q}lc los transportcs tengan el nombre y |ogotiPo dela empresa. 175
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Actividades que no agregan ua|or5& No son necesarias:

4 Realizar convivencias dentro de la empresa.

& Tcncr mas de tres Provccc’orcs para la compra de los proc{uctos,

9.7 ELABORACION DE. ESTADOS PRO-FORMA
SINESTRATEGIA.

Fara Podcr claborar los Estados de Rcsu|tados Yy los E_stados de 5;tuacién Financiera Fro-

r_-orma sin cstratcgia fue necesario desarrollar las sisuicntcs cedulas:

ComPras

Gastos de administracion
Gas‘cos dc ventas
(Gastos financieros

Cobranz.a
Cucnta s Por Pasar

¢ & 9 & ¢ o @

Flujo de caja

|_a informacién que se Prcs::nta en las cedulas fue elaborada con base en los Estados
Financicros del afio 200%, Proporcionados por el duerio de la empresa Coprosa, cabe senalar

que los resultados que se obtuvieron de las Proycccioncs estan .stjctos a dicha informacisn.

Fara la claboracién de los estados financieros Pro-ForTna fue necesario consultar la variacién
Porccntua| anual de la inflacién y la demanda de bicnes y servicios a corto Plazo, asi como las
ventas y compras nctas del sector farmacéutico (medicamento, material de curacion, equipo

medico, etc.).

Tarnbién se realizaron Prcsupucstos tUnicamente para los afios 2004, 2005 y 2006,
considerando el cambio de la presente administracién de nuestro Pais, debido a que no Poc!cmos
contemp|ar las modificaciones que se generen por la eleccién del nucvoJch de Gobiemo.
r’or otra parte, la dindgmica interna de una empresa esta en funcién de la toma de decisiones que

lleve a cabo el duesic o gerente de la misma.
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.70 FPunto de cc.]uilil)ria.

& punto de cqui|ibrio se calculo con base en las ventas netas del afo 2003, cabe aclarar que los

5i5u£cntcs resultados obtenidos nos pcrmil:icron establecer las ventas Probabh:s para el Pcn'odo

2004-2006 considerando que no se imPfcrncnt.a la csl:ratcgfa.

Punto de [ quilibrio 2004
Ventas netas: $3,008,977.56
Costos Fﬂos.- $1,20%,591.02
(Costos variables: $ 1,504,488.78

PE = Cr
1.00-CV/VN

PE - 1,203,591.02 i~
1.00-1,504,488.78/ 3,008,977.56

FE = 1,20%591.02 PE = 2,407,182.04
0.5
COMFROBACION

Ventas del siguiente afio:  $2,407,182.04
Costos variables: $1,20%,591.02

(ventas por el 50%)

(tilidad marginal: $1,203,591.02

Costos fiios totales: $1,20%,591.02
J O o

(ltilidad neta: $0.00

1,205,591.02

1.00-0.50
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Funto de E_cluilibrio 2005

Ventas netas: $2,407,182.04
Costos Fﬁos: $962,872.816
‘Costos variables: 3 1,20%,591.02

PE - CF
1.oo-CV/N
FPE - 962,872.82 PE - 962,872.82
1.00 - 1,20%,591,02/ 2,407, 182.04 1.00-0.50
FE - 96287282 FPE = 1,925,745.63
0.5
COMFROBACION

Ventas del siguiente afio:  $1,925,745.63
C ostos variables: $962,872.82

(vcntas por el 50%)

(tilidad marginal: $962,872.82
Costos Fﬂos totales: $962,872.82
(tilidad neta: $0.00
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Funte de E_c'uilibrio 2006

Ventas netas: $1,925,745.6%2
Costos Fﬁos: $770,298,2528

‘Costos variables: $962,872.816

PE = Cr
1.00-CN/VN

PC = 770,298.25

1.00-962,872.816,/1,925,745.652

PE =  770.298.25

Q.5

COMFPROBACION

Ventas del siguiente afio:  $1,540,596.51

Costos variables: $770,298.26
(vcrrtas por el 50%)

(tilidad marginal: $770,298.26
Costos Fﬁos totales: $770,298.26
(tilidad neta: $0.00

g o

770,298.25
1.00-0.50

1,540,596.51
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A continuacion se Puc&cn observar las ccdu|a5, f__staclo de Kcsuh:aclos Yy Estado de

Situacién Financiera, para el Pcriodo 2004-2006.

Cac[a una &C IBS CCCJLIIBS nos muestran [05 II'HSFCSOS 3 CSFCSOS CI(IC COPI"CIS& cFectuaHa a| chu;r

i:)a_jo el mismo estilo de administracion, es decir con la misma Planti"a de Pcrsonal, procesos y

funciones administrativas, clientes, ctc.

9.7.2 Cedula de presupuesto de compras.

2004 $1,055,142.15 $2154,205.95 $2%0,277.84 $1,077,070.26
2005 $1,091,055.26 $295,515.14 $254,205.95 $1,1%2,164.45
2006 $1,134.697.47 $%15,645.62 $295515.14 $1,155,027.95

BASL INDICE DE. COMPRAS NETAS DEE.STABLECIMIENTOS COMERCIALE S. ACTIVIDAD:
MEDICAMENTOSY PRODUCTOSFARMACEUTICOS. MATERIAL LINSTRUMENTALMEDICO Y DE

LABORATORIO
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9.7.3 Ccdu]a de Prcsupucsto de gastos de administracién.

Luz 5,038.47 523447 547578
AGUA 1,50%.84 1,562.54 1,634.36
TELEFONO 21,331.40 22,161.19 25,182.82
FPREDIC 2,974.9% 3,090.66 3,255.14
SUELDOS 281,619.20 50%,529.18 331,514.57
FAFELERIA 50,865.38 52,844.04 55,280.15
MANTENIMIENTO 20,284.59 21,073.66 22,045.16

TOTAL 583%,617.81 409,495.5% 4+42,365.97
BASE: GASTOS DEL ANO 2005 Y PRONOSTICO DE. INFLACION ANUAL
DEL BANCO DE MEXICO Y BANAMEX

e g Ccclu|a de Prcsupucsto de gastos de venta.

SUELDOS 72,000.00 78,292.80 85,511.40

TELEFONO 6,131.47 6,399.42 6,694.43

VARIABLE.S:

GASOLINA 54,289.52 56,661.97 59,274.09

COMISIONES 127,821.56 133,407.15 139,557.22

MANTENIMIENTO 12,953.50 1%,519.36 14,142.60
TOTAL 273%,195.65 188,280.70 305,179.74
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9.7.5 Ccdu|a de Prcsupucsto de gastos financieros.

COMISIONESPORMANEJODE CUENTA 314025 332238 3,538.54
SANCIONE.S POR INCUMPLIMIENTO DE.

CONTRATOS 1,175.55 1,244.25 1,528.40
FPAGO DE CHEQUES Y FIANZAS PARA
LICITACIONES 1, 49845 1,585.36 1,638.59

TOTAL 581405  6,151.99 6,555.13

BASE:-TASASDE INTERES

9.7.6 Ccc{u|a de Prcsupucsto de cobranza.

VENTAS FRESUT’UF_STADAS 3,195,534.16 5,467, 5+. 57 5,789 599.94
MAS COBRANZA ANTERIOR 96526742 950,113.18 1,001,223.11

TOTALDE COBROS 4,160,801.58 4417,267.75 4,790,825.05

MENOS COBROS PENDIENTES 950,115.18 1,001,223.11 1,342,276.30
COBRANZA DEL PERIODO 3,210,688.40 3,416,04+.64 3,448,546.75

BASE:VENTASNETASDE ESTABLECIMIENTOS COMERCIALES. ESTADODE RESULTADOS
DEL 2003 Y ESTADO DE SITUCION FINANCIERA AL 2003
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- A N Ccdu|a de Prcsupucsto de cuentas per pagar.

2004 1,077,070.26 27%5,195.65 383%,617.81 508,226.70  2,242,11042
2005 1,132,164.45 258,280.70 409,495.53 56841809  1,598,558.77
2006 1,155,027.95 305,179.74 +42,365.97 655,192.0%  2,557,765.69

5,564,262.66 866,656.09 1,235.479.31 1,731,836.82  7,198,254.88

EEE%-:_DI\(,)ODDKE&]%S?N 5,210,688.40 5,416,044.64 3,448,546.75
;’%ﬁ%gi&gbzﬁc‘rwo bC 1,077,070.26 1,132,164.45 1,155027.95
PAGODE EFECTVODE ISR 508,226.70 568,418.09 655,192.03
INTERESES AFAVOR 84,244.52 91,417.16 104,959.24

TOTAL 1,047,008.45 1,109,103.0% 995,740.30

185



Analisis de los [ stados Financieros de Copmsa

9.7.9 [ stados de Rcsu|tados Y Situacién Financiera sin aplicar la estrategia.

COMERCIALIZADORA DE. PRODUCTOSFARALASALUD, S A DE CV.
ESTADODERESULTADOS DEL 1+ AL 31 DE.DICIEMBRE DE. 200+

Ventas $3,195,504.16

Costo de Ventas 1,077,070.26

(tilidad Bruta $2,118,465.90
GASTOS DE OFERACION

(Gastos de Administracion $38%,617.81

(hastos de Ventas 27%,195.65

Gastos [inancieros 7,814.05 662,627.51
(tilidad de operacién $1,455,826.39
Otros

Intcrcscs a favor $84,244.52

(tilidad antes de |ISR y PT (| $1,540,080.9 |
ISR $508,226.70

Fra 154,008.09 662,234.79
(ltilidad del E_jcrcicio $877,846.12
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AAnansis ae los | stados | nancieros de ('_apm&a

"COMERCIALIZADORA DE FRODUCTOS FARA LA SALUD S A.DE C.V.
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA AL 31 DE. DICIEMBRE. DE. 200+

ACTIVO FASIVO
ACTIVO CIRCULANTE ACORTOFLAZO
Caja Yy bancos $1,047,008.45 Proveedores $444,002.50
(Clientes 950,113.18 ISR por pagar 198,97%.9%
Deudores diversos 14,200.50 PTU 154,008.09
|nventarios 254,205.95 Suma FPasivo a Corto Flazo $796,984.52
Suma Activo Circulante $2,265,528.08
ACTIVONOCIRCULANTE CAFITALCONTABLE
E dificios $781,136.38 Capital social $650,800.00
[':_quipo de transporte 23%5,296.44 (ltilidad 2003 786,339.13
Mob.a ccluiPo de oficina 12,052.06 Férdidas acumuladas -189,9213%.00
[F quipo de cémputo 7,869.82 (tilidad 2004 877,846.12
5uma de Active no Circu|antc $1,036,354.69 5urna Capitaf Contabic $2,504,898.25
Suma del Active $3,301,882.77 Suma rasivoy Capita| Contable $%,%01,882.77
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Anahsis de los [ stades Financieros de (. oprosa

COMERCIALIZADORA DE.PRODUCTOSFARA LA SALUD, SA DECV.
ESTADODE RESULTADOSDEL 1 AL 31 DE.DICIEMBRE. DE. 2005

Ventas $3,467,154.57

Costo de Ventas 1,132,164.45

(tilidad Bruta $2,534,990.12
GASTOS DE OFERACION

Gastos de Administracién $409,495.53

(Gastos de Ventas 288,280.70

(Gastos [Tinancieros 6,151.99 703,928.22
(ltilidad de operacion $1,631,061.90
Otros

|ntereses a fFavor $91,417.16

(tilidad antes de |]SR ¢ PT (I $1,722,479.06
ISR $568,418.09

Fra 172,247.91 740,665.99
Utilidac; del cjcrcicio $981,813.06
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*COMERCIALIZADORA DE. PRODUCTOS PARA LA SALUD S.A. DE. C.V.
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA AL 31 DE. DICIEMBRE. DE. 2005

ACTIVO
ACTIVO CIRCULANTE

Caja Y bancos
Clientes
Deudores diversos

|nventarios

Suma Activo Cirr.u|antc
ACTIVO NO CIRCULANTEL

[ dificios

E_quiPo de transporte

Meb. Y cquipo de oficina
f_quipo de cc’)mPuto

Suma de Activo no Circulante

Suma del Activo

$1,109,105.0%
1,001,223.11
8,245.00
295315.14

$710,125.97
188,237.15
10,956.42
6,055.7 1

$2,41%,886.28

$915,571.25

$3.529,257.55

PASIVO
ACORTOFLAZO
Frovccdorcs $308,840.24
ISR por pagar 147,797.20
Fra 172,247.9 1
5uma de Fasivo a Corto T’!azo
CAFITALCONTABLLE
CaPitaI social $650,800.00
(tilidad 2004 877,846.12
Férclidas acumuladas -189,213%.00
(tilidad 2005 981,813.06

$428,885.35

Suma Capital Conta ble

Suma Pasivo y Capital
Contable

$2,700,372.18

$3,529,257.5%

——
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Analisis de los [ stados Financieros de CaProsa

COMERCIALIZADORADE FRODUCTOS FARA LA SALUD, SA DE CV.
ESTADODERESULTADOSDEL + AL 3+ DE DICIEMBRE DE. 2006

Ventas $%,789,599.94

Costo de \fentas 1,155,027.95

(ltilidad Bruta $2,654,571.99
GASTOS DE OFERACION

(Gastos de Administracion $442,365.97

(Gastos de Ventas 305,179.74

Gastos [Financicros 6,555.13% 754,100.84
(tilidad de operacién $1,880,471.15
Otros

Intereses a favor $104,959.24

(tilidad antes de |SR yFTU $1,985,430.59
ISR $655,192.0%

Fra 198,543.04 85%,7%5.07
(tilidad del chrcicio $1,151,695.32
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AANansis ge oS | _Sraaos | inancieros de L_,OP"U&«'J

"COMERCIALIZADORA DE FPRODUCTOSFARA LA SALUD S:A.DE C.V.
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA AL 31 DE DICIEMBRE. DE. 2006

ACTIVO FASIVO

ACTIVO CIRCULANTE A CORTOFLAZO

Caja Yy bancos $995,740.30 Fmvccdorcs $251,258.%1

Clientes 1,542,276.30 ISR por pagar 104,28%.5%

Deudores diversos 2%,870.00 FT 198,543.04

|nventarios 315,645.62 Suma Pasivo a Corto [laze $5354,084.88
Suma Activo Circulante $2,677,552.22

ACTIVO NO CIRCULANTE CAFITALCONTABLL

[ dificios $845,567.24 CaPita| social $£50,800.00

E_quipo de transporte 150,589.72 (tilidad 2005 981,813%.06

Meob. Y cquipo de oficina 9,960.38 Férdic!as acumuladas -189,913%.00

E_quipo de computo 4+,656.70 (tilidad 2006 1,131,695.32

Suma de Activo no Circulante $810,774.05 Suma CaPFtal Contable $2,954,221.39
Suma del Activo $5,488,3506.27 Suma [asivo y Capital Contable $5,488,506.27
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Ana’ﬁlws de los E stados Financieros de C gprasa

9.7.10 Razones financieras sin apiicar la estrategia.

RAZON DE LIQUIDEZ

LIQUIDEZ MEDIATA

ROTACION DE
INVENTARIO

INDICE DE
ENDEUDAMIENTO

ROTACION DE
CUENTASTORCOBRAR

FPRUEBA DEL ACIDO

CAFITALDE TRABAJO

ROTACIONDEACTIVOS
TOTALES

MARGEN DE UTILIDAD

| ngresos

Razones Financieras del Periodo 2004

3,195,55+.16

C_osto de ventas

Activo circulante

1,077,070.26

2,265,528.08

Pasivo a corto P[azo 796,984.52
Costo de los bienes vendidos 1,077,070.26
|nventario 254,205.95
Fasivos totales 796,984.52
Activos totales 5,501,882.77
Cucntas por cobrar 9250,113%.18
\entas netas 3,195,5%4.16
Activo circulante - [aventarios 2,011,522.1%
Pasivo a corto P|azc: 796,984.52
Activo circulante - pasivo a corto
P|azu 1,468,543.56
\entas 3,195,534.16
Activos totales 3,301,882.77
Ventas - costo de ventas 2,118,463.90
Ventas 5,195,554.16

2.967

1.84%

424

0.24

0.297

2524

0.968

Q.663

90
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Analisis de los [ stados Financieros de Capm‘m

Razones Financieras del Periodo 2005

RAZON DE |ngresos _ 3,467,154.57 R
l_lQL“DEZ (osto de ventas 1,132, 16445 ’ veces
LIQUIDEZ Activo circulante _1,413,886.28 B ¢
MEDIATA Fasivo a corto Plazo - 628,885.56 - 308 veces
Costodelos bicnes
ROTACION DE vendidos = 1,132,16445 = 383 %
INVENTARIO -
|nvcntarro 295.%315.14
INDICE. DE. Fasivos totales _ 628,885.56 ¢ o
ENDEUDAMIENTO Activos totales 5,329,257.53 “ %
ROTACION DE Cuentas por cobrar 1,001,225.1 1
CUENTASFOR B 0.28877
COBRAR Ventas netas 3 467,154.57 %
- Activo circulante -
FRUEBA DEL .
ACIDO .Inucntanos . 2,1 1857114 = 334877
Fasivo a corto pla.&c 628,865.56 veces
CAFITALDE Activo circulante - pasivo .
TRABAJIO a corto plazo 1,785,000.92
ROTACION DE Ventas 3,467,154.57
ACTIVOS = = 104142
TOTALES Activos totales 3,529,257.53 veces
MARG ENDE \entas - costo de ventas _ 2,334,990.12 - GRTRRE
UTILIDAD Ventas 3467,1557 7 %
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,A'-"[na‘ﬂsr,s de los E.sfad’os ﬁhancr’ems de Copmsa

Razones Financieras del Fcriodo 2006

RAZON ?E Ingresos - 2.789.399.9% - 3313096
LIQUIDEZ Costo de ventas 1,155,027.95 veces
LIQUIDEZ Activo circulante 2,677.552.22 5013308
ME DIA TA Pasivo a corto plazo 534,084.89 ) veces

p

(Costode los bienes

ROTACIONDE vendidos . 115502795  _ %
INVENTARIO 3.66
|aventario 315,645.62
INDICE. DE Pasivos totales ) 53408489
ENDEUDAMIENTO Activos totales 5.488,506.27 0.15 %
ROTAC'ON DE Cucntas Porcoﬁrar 1,342,276.350
CUENTASPOR - 03542
COBRAR Ventas netas 3,789,599.94 %

Activo circulante —

|nventarios = 1,361,88660 = 4422306

FRUEBA DEL
ACIDO

Pasivo a corto plazo 534,084.89 veces

CAFITALDE Agctivo circulante - pasivo a -

TRABAJO corto Plam 1,468,543%.56
ROTACION DE Ventas e ORANRIIIE | o engisns
ACTIVOS TOTALES Activos totales 5,488,506.27 ' vetss

MARGEN DE. \entas - costo de ventas . 2,654,571.99 - 0495211
UTILIDAD Ventas 5,789,599.9+ DR
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Analisis da los [ stados [Financieros de Copmsa

9.7.11 Comparativo de razones financieras sin ql::licar la cstrategia.

Vcntas

RAZON DE LIQUIDEZ 297 3.06 3.28
C_osto de ventas

tivo circulant
LIQUIDE Z MEDIATA Hiokedsrte 2.84 584 501

Fasivo acorto plazo

ROTACIONDE (osto de ventas
INVENTARIO e e 68
|nventaro
PIV le
INDICE DE F-” it O.24 Q.19 Qs

CNDEUDAMIENTO Activestotsles

ROTACIONDE Cuentas Porcobrar

CUENTAS POR COBRAR e e o2

Vc ntas netas

Activo circulante - |nvcntan‘os
.52 337 +42

PRUCBADEL ACIDO

Fasivo a corto P‘azo

CAFITALDE TRABAJO Activocir:dante-?asivoa 1,468,545.56 | 1,785,000.9% | 1,468,543.56

corto P|am
ROTACIONDE A Vcntas
TOTALE_SCTWOS 0.97 1.04 1.09
Activos totales
\entas - costo de ventas
MARGEN DE UTILIDAD 0.66 0.67 0.70

Vc ntas
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Anslisis de los [ stados Financieros de Cbpmsa

9.8 LLABORACIONDE ESTADOS FRO-FORMA
CONLESTRATLEGIA.

Fara la elaboracion de los estados Por—Forma con cstratcgia fue necesario considerar los gastos
. que ImPlica el implemcntar la estrategia de “Valor Agrcgado”, asi como los P|ar1cs de accion, que

son: la aciquisicién de articulos Promociénalcs, empaque para la distribucion de los Pcdidos, la

implcmcntacién del SAE; cte.

En las cedulas que se muestran a continuacién se Pucclc aprcr.iar el incremento en los gastos de
la empresa por afio considerando que los Pfancs de accién no se llevaran a cabo en un solo

Pcriodo, sino que se aPiican en diferentes ctapas_
La propucsta de imPL:mcntar la estrategia imP|ica el aumento de la Planti"a de Pcrsona| asi como
el incremento de las ventas y clientes en el sector PL’lblico y Privado, por otro lado se contcmFJa

ue |a cmpresa Ol!)t{:l‘! 4 una mayor Funcionaiidad en sus procesos intermaos.
9 P ! 9 P

9.8.1 Ccclula de PrcsuPucsto de compras.

2004 $1,874,59%.02 $220,682.92 $2%0,277.84 51,864.998.10

0075 $4,019,8%9.59 $176,546.54 $220,682.92 $3%,985,702.81
2006 56,915,295.52 5157.6%0.66 5176,546.54 $6,894,379.84

BASL:INDICE DE. COMPRASNETAS DE ESTABLECIMIENTOS COMERCIALES.
ACTNIDAD:MEDICAMENTOS Y FRODUCTOS FARMACEUTICOS.MATERIAL E
[NST RUMENTAL MEDICOY DE LABORATORIO
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Anslisis da los [ stados Financieros e Copmsa

9.8.2 Cedula de presupucsto de gastos de administracion.

Ll
LOS:

Luz

AGUA

TELEFONO

FREDIO

SUELDOS
VARIABLES

PAPELERIA

MANTENIMIENTO

ADQUISICION DE SOFWARLE.
TOTAL

5.29059 547619 5.749.56
1.573.0% 1 64045 171608
11390384 50,508.91 A6.610.69
L3743 3.090.66 HI¥NA4
$212.984.00 57578400 61668688
5540364 5981767 6577944
2109597 1198200 2308110
16,204.00
+30,22%80 696,317.88 JéL,876.89

BASL. GASTOSDELANQ 2003 Y FRONOSTICO DEINFLACION ANUAL DEL BANCO DE MEXICO Y BANAMEX

9.8.% Ccdula de Prcsupucsto de gastos de venta.

FUOS:

SUELDOS

TELEFONO

VARIABLES

GASOLINA

COMISIONE.S

MANTENIMIENTO

FUBLICIDAD Y PROMOCION
TOTAL

8400000 | O4,640.00 114,287 .81
6,458.04 671938 7.029.15
67,861.90 8482757 88,737.91
15005%.61 424,193.61 73548579
15,541.89 15,61001 18419.81
10,650.00 18,85000 19,415.50
532.316.4+4 654,840.38 98137597

BASE VENTASNETAS DE ESTABLECIMIENTOS COMERCIALES YPRONOSTICO DE
INFLACION ANUAL DE. BANCO DEMEXICOY BANAMEX
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Andlisis de los [ stados Financieros de (‘ vprosa

2.8.4 Cc:c]u!a de Prcsupucsto de 535!:05 financicros.

COMSIONE 5 FOR MANEJO DE. CUENT A

SANCIONES POR INCUMPLIMIENTODE CONTRATOS 5,355.98 16,967.74 33.723.39
PAGODE CHEQUIES Y FIANZAS PARALICITACIONE S 37,491.86 93,322.59 161,872.28
TOTAL 47.672.08 116,520.6% 104,339.61

£,0350.30 8,74%.94

lb ASL.TASASDE INTERES

9.8.5 Cedula de presupuesto de cobranza.

VENTASFPRESUPUESTADAS 3.555,980.05 10,60+,540.50 16,861,696.39
MAS COBRANZA ANTERICR 96526742 2,035,272.42 5711,694.18
TOTALDE COBROS 6.321,247.47 12,640,112.92 20,573,590.57
MENOS COBROSFENDIENTES 2,0%5,272.42 5711,694.18 472127499

COBRANZA DELFPERIODO +,285,975.05 8,925 418,74 15,852,115.58

2003 Y LSTADQO DE SITUCION FINANCIERA AL 200

BASL VENTASNETAS DEESTABLECIMIENTOS COMERCIALLS. ESTADO DERESULTADOS DEL
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Analisis de los i stados [Financieros de Copmsa

9.8.6 Ccdula de Prcsupucsto de cuentas por Pagar.

200+ 1,864,995.10 35254644 430,223.80 89527917 5,520,847.51
2005 3,98%,702.81 654.840.38 696,519.88 1,722,526 5 705958222
2006 6,894,579.54 281,575.97 762,876.59 1,697,084.86 11,335.715.56

12,745,080.75 1,968,560.79 1,689,420.57 5,312,890.19 21,915,952.29

9.8.7 Ccdula de PrcSUPucsto de Flujo de caja.

EFECTNODE OPERACIONRECIBIDODE CLIENTES +,285.975.05 892841874 15,852,115.38
FAGODE CLFECTIVODE MIMERCANCIA 1,864,998.10 3,985,702.81 £.894,372.44
FAGO DE EFECTIVODE GASTOS DE. OPERACION s10.24232 1,331,160.26 1L7H.250.86
FAGODEEFECTIVODE. ISR 101,975.63 747,582.38 1.753,105.16
INTERESES AFAVOR 26,1669+ £8,11942 15425833

TOTAL 1,2%4,925.9% 1,712,285.71 5,614,638.07
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Analisis de los [ stados Financieros de Cﬁo‘c’m.sa

9.8.8 [_stados de Resultados Yy Situacién Financiera con la aplicacién de la estrategia.

COMERCIALIZADORADE FRODUCTOSFARA LA SALUD, S A-DE CV.
ESTADODERESULTADOSDEL 1+ AL 31 DE DICIEMBRE DE. 200+

Vcntas
Costo de Ventas
(tlidad Bruta

GASTOS DE OPERACION

Gastos de ,Admi nistracion
(Gastos de \Ventas
Gastoa ]:i nancieros

(tilidad de operacién

Otros

|ntcrcsc5 a Favor

(tilidad antes de [SR y PTU

ISR
FTu
(tilidad del chrcicio

$5,255,98005
1,864,998.10
$5,490,981.95
$430,22%.80
332 34644
47,672.08 810,242.32
$2,680,7%9.6%
$26,166.94
$2,706,906.57
$89%,279.17
270,690.66 1,163,969.8%
$1,542,9%6.75
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*COMERCIALUZADORADE FRODUCTOSFARALASALUD SA DECV.

ESTADODE. STUACION FINANCIERA AL 31 DE. DICIEMPRE. DE 2004

ACTIVO

ACTIVOCIRCULANTE

C_a'a Y bancos
Oicntcs
[Deudores diversos
|ventarios

S.m'n ,ﬁpbvo ercularm:
ACTIVO NOURCULANTLE

Edficios

Eauipode transporte
Nbb,yoquodcoﬁdna
L qpipo de oo

Suma del Activo

$1,254,925.95
2,035,272.41
8,50000
220,682.92

$781,1%6.36
2552964+

12,052.06
7,869.82

$3,499,381.29

$4,535.755.98

$1,0%6,35+.69

PASINO

ACORTOLAZO

Proveedores

ISR por pagar
Ag¢reedores diversos

FTu
5.m'B Faz.ivoa Cpf'bo ﬂam

CANTALCONTADLE

Capital socal
(lidad 200%
F&-didas acumuladas
(_llidad 200¢

Suma rasfmﬂ CﬁPitaf Contable

$590,902.58

491,303.54
12,850.52

270,690.66

SO PG LS L (gt brires

$650,800.00
786,539.1%

-183,913.00
1,542,956.75

$1,365,747.10

$3,169,988.88

$4,535.755.98
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Analisis de los [Fstados Financieros de Caprn,sa

COMERCIALIZADORA DE PRODUCTOS PARA LA SALUD, S A DE CV.
ESTADODERESULTADOS DEL 1+ AL 31 DE. DICIEMBRE. DE. 2005

Ventas $10,604,840.50

Costo de \fentas 3,985,702.81

(tlidad Bruta $6,619,137.69
GASTOS DE. OPERACION

(Gastos de Administrac.ion $696,519.88

(Gastos de \entas 654,840.38

Gastos [Financieros 116,320.63 | 467,480.89

(tilidad de operacién $5,151,656.80
Otros

[ntereses a favor $68,119.42

(tilidad antes de |JSR 4 PTU $5,219,776.22
ISR $1,722,526.15

FTu 521,977.62 2,244,50%.77
Utilidad del chrcicio $2,975,272.45
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Andlisis de los Fstados Financicros de Coprosa

*COMERCIALIZADORADE FRODUCTOSFARALASALUD SA DECV.

E.STADO DE SITUACION FINANCIERA AL 31 DE. DICIEMBRE. DE. 2005

ACTINO
ACTIVOCIRCULANTE
C;ja ybancos $2,712,285.7)
Cliertes 3,711,694.18
| Jeudores diversos 11,45%.80
|ventarios 176,546.34
Suma Activo Circulante $6,611,98003
ACTIVO NOCIRCULANTE
[ dificios $710,123.97
E_cluif.o de transporte 188,257.15
Meob. yequipo de obicina 1095641
Equipo de computo 605371
Suma Activo no Circulante $915371.25
Suma del Activo $7,527.351.28

FASIVO

ACORTORLAZO

Proveedores

ISR por pagar
Agreedores diversos

FTu
Sxma Pasivoa Cprw ﬁam

CAPITALCONTABLE

CaP{tal sacial

(ilidad 2004

Pérdidas acumuladas
(kilidad 2005

Suma Capital Contable

Suma Fasivoy Capital Contable

$883,138.56
74806770
15,245.21
521,977.62

$650,800.00

1,542,936.75
-189,913.00

197527245

$2,168429.09

$5,358,922.19

$7,527,351.28
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Anéﬂlsa’s de los s tados [inancieros de C‘o‘pro.m

COMERCIALIZADORADE FRODUCTOSFPARALA SALUD, SA.DE CV.
ESTADODERESULTADOSDEL 1 AL 31 DE DICIEMBRE DE. 2006

Ventas $16,861,696.39

Costode \entas 6,894,379.84

(tilidad Bruta $9,967,516.55
GASTOSDE OFPERACION

(astos de Administracion $762,876.89

(Gastos de \entas 981,573.97

(Gastos [Financieros 204,339.61 1,948,590.46
(tilidad de operacién $8,018,726.09
Otros

|ntereses a favor $154,258.35

(tilidad antes de |[SR 4 PT $8,172,98444
ISR $2,697,084.86

PTU 817,298.44 3.514,383.31

(Jtilidad del chrcicio $4,658,601.1%
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Andlisis de los [ stados ﬁhanc.-’er'as de ( uprosa

"COMERAAUZADCORADE FRODUCTCEPARALASA LDSADECVr
ESTADODE S TUAJONANANTERAAL 31 DE DIAEMBRE DX 2006

ACINO

ACTVOARCULANTE.

Ca‘a _lj':t-n:as

(Jertes

| adoes dverses

Jvertarios

Sm AtvoCralate
ACTIMONOARCULANTE.
Edfices

Cqipock traneparte

I geqipoieclicin
Cepiporecinpis

$5,614,65807
4721,27499
7,86295
157,63Q66

$645,567.24

150589.72
9.96038
465670

$1Q501,4906.67

381077405

$11,312,18Q7|

FASMO
FPASVOACCRTON.AZO
Froveadores $1,109,668.65
[ Rporpeger 891,781.9+
Areedaes diverses 18,845.10
FTu 817,29844
Smade[asvoa Catoflao $2,837,59% 14
CANTALCONTARLE
Gopitd socid $650,80000
( Hlicsd 2005 2,97527245
[érddas aamlachss -189,913C0
(_bilickd 2006 4658,601.1%
Sme Cpitd Contable $8,474,58658
Sima[asivoy Copitd Contable $ 11,312,187
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Anélisis de los [ stados [Financieros de Copf'osa

9.8.9 Razones financieras con la aP|icacién de la estrategia.

RAZON DL
LIQUIDEZ

LIQUIDEZ MEDIATA

ROTACIONDE
INVENTARIO

INDICE DE

ENDEUDAMIENTO

ROTACION DL
CUENTASFOR
COBRAR

FRUEBADEL
ACIDO

CAFITALDL
TRABAJO:

ROTACION DL
ACTIVOS

MARGENDE
UTILIDAD

Razones Financicr&s del f’crioc‘lo 2004

Ingresos 5,5573,980.05

Costo de ventas 1,864,998.10

Activo circulante 3499 381.29

Fasivo a corto P|azo 1,565,747.10

(Costo de los bienes vendidos i 1,864,998.10

|aventario 220,682.92

Fasivos totales 1,365,747.10

Activos totales +5%5.7%5.98
Cuentas por cobrar 2.0535,27241

\entas netas

5,355,980.05

Agctivo circulante - [nventarios 5,278,698.57

Fasivo a corto plazo 1,565,747.10
Activo circulante - Pasim acorto

P{am 2,133,634.19

\entas 5,555,980.05

Activos totales +3%5,7%5.98

Ventas - costo de ventas 3.490,981.95

\entas 5,%55,980.05

2.87184

2.56225

8.45

Q.30

Q.38

240066

1.18084

0.65179

veces

veces

veces

vecoes
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Analisis de los [ stados Financieros de Copm.sa

RAZON DE LIQUIDEZ

LIQUIDEZ MEDIATA

ROTACIONDE
INVENTARIO

INDICE DE
ENDEUDAMIENTO

ROTACIONDE
CUENTASTOR
COBRAR

FRUEBADEL ACIDO

CAFITAL DE TRABAJO

ROTACIONDE
ACTIVOSTOTALES

MARGEN DE UTILIDAD

Razones [Financieras del Periodo 20035

Ingresos 10,604,840.50

(Costo de ventas 3,985,70L81

Activo circulante 6,611,9800%

Fasivo a corto plazo 2,168,429.09

(Costo de los bienes vendidos 10,604,840.50

|ventario 176,546.34

Pasivos totales } 2,168429.09

Activos totales 7:527,351.28
C,ucntas porcobry - 3,71 1,694.18
Ventas netas 10,604,840.50

Activo circulante - [aventarios 643543369

Fasivo a corto plam 2,168419.09

Activo circulante - pasivo a corto Plaza 4443,550.93

Ventas 10,604,840.50

Activos totales 7.527,551.28

Ventas - costo de ventas 6,619,137.69

Ventas 10,604,840.50

2.66072

30492

6007

Q.29

Q.35

296779

veces

140884
veces

0.62416
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Anadlisis de los [ stados Financieros de C-oprosa

Razones [Financieras del Periodo 2006

RAZON : Irgresas 1686169639
DELQUDEZ Costode vertas . 6894379.86¢ e veces
CUIDEZAMDIATS, — CWedwal | GOARE
Pasvoa corhofﬂam 2,837,594 14 veces
ROTACIONDE. Costo delos bienes vendidos i 489437984 _ - %
INDICE.DE. Fasivos totaes ) 285759414 .
ENDELIDAMENTO Actiestotas 131218071 ? 4
ROTACIONDE Guertas por cobrar 472127499
CUENTASFCR = Q18
COPRAR Ventas netas 16,861,696.59 %
vo dradante - rics
PRUEBADELACDO —osmite bt 10077601 s
Faﬂma corto [ﬂaao 2.537,59¢. 14 VECES,
CAﬂTAL[I. Acﬁ\odrala'iz-i:asi\oam _

DAK F“W 7,663,812.53
ROTACIONDE. Vertas ) 1686169639 o
ACTNOSTOTALES Activos totales ioziaazr e

Ventas - costo de vertas 9,967,316.55
MARCENDE UTILIDAD T - oy Qasgliz
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Analsis de los [ stados Financieros de (__oprosa

9.8.10 Comparativo de razones financieras con la apiicacién dela estrategia.

t
RAZON DL LIQUIDEZ Vierkas 2.87 2.66 245

C,aato deventas

. ircul
LIQUIDEZ MEDIATA flsadimulonks 156 305 3.70
Faam) acorto Plam

ROTACION DL INVE.NTARIO Costa de ventas 845 é007 +3.74
Irwcntan'o
INDICE. DE. Pasivos tatales
o.%0 0.9 .25

ENDEUDAMIENTO R

ROTACIONDE CUENTAS Cuentaaparcobra-' T s 55
PORCOBRAK T E——S : 27 028
FRUEBA DELACIDO Activo cireulante - |aventarios 140 .97 3.65

Fasi\-o acorto P|am

. 4 % ] 2 -- .
CAPITALDE TRABAJO Puckie Shilanta- fabiis 2133,634.19| 4443,550.93 | 7.663,312.53

corto P|azo

KOTACION DE. ACTIVOS Ventas 16 fdh 149
TOTALLS Activos totales - . i
MAKGEN DE. UTILIDAD Nl ranlade s 065 0.2 .59

Vcn tas
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Andlisis de los [ stados Financieros d= Copmsa

9.8.11 Foliticas de pago-

Los pagos que realizara Copmsa a sus Provccdorcs seran al contado y a crédito, de acuerdo al
volumen de compra y antigijcclacl de la relacion comcrcia|; dichos pagos sc realizaran de la

+ siguiente manera:

¢ [ nefectivo: cuando el volumen y/o monto de la com pra sca pequefio.

¢ Con c{cpésito a cuenta del Provccclon Cuando este cuente con una cuenta bancaria Y
requicra el cfcposito.

4 Con cl‘acquc: el cl'ncquc debera 5irars¢: a nombre del Prcwccd.or y por ninguna razén sera al
Partador.

[ .n caso de que el Provcc.dor requicra un anticipo, este serd de un maximo del 50% del total del

Pcdido.
9.8.12 Poiiticas de cobranza.

En el sector Pﬁbiico el pago estara sujcto a las condiciones que se establezcan en las
licitaciones; con respecto al sector Privado, los cobros que realice Coprosa seran al contado
para las prirncras 2 compras y a crédito otorganc[o 15 9 30 dias c[cpcrldicndo de las condiciones

rcqucricias por el cliente Yy los voltimenes de Pcdido.

Les pagos realizados directamente en Copmsa dieran ser de acuerdo a las siguientes

cspcci{:icacioncs:

4+ [ pago en efectivo debera ser con moneda nacional.

@ Coﬂ cl'lcquc a nombre de “Corncrcializaclora de Froc[uctos Fara la 5a|uc{ 5.A de CV“
R 2 Con deposito bancario a la(s) cuenta(s) establecida(s) por Coprosa‘

Encasode que el producto(s) solicitado(s) por el cliente sea de importacién, debers realizar un
pago del 50% Y [iquic[ar el monto total a la entrega del Producto.
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Anilisis de los [ stados Financieros de CDPFUJJ

9.9 COMFARATIVO DEVENTAS CONY SINESTRATLGIA

| os resultados que sc obtienen con y sin la aPIicacir.'m de la estrategja se Pucécn observar mas
claramente en la Fisura 9.4. es notorio que con la implcmcntac.io'n de los P|ancs de accién
. Coprosa incrementa sus ventas en mas de un 100% cabe sealar que es consecuencia de la
contratacién de nuevo FlcrsonaL estructuracién de la empresa y mayor Particil:)acién en las

licitaciones del gobicmo.

FIGURA 9.4+

GRAFICADEVENTAS

$20,000,000.00
$15,000,000.00

VENTAS $10,000,000.00

$5,000,000.00

$-

2003% 2004 2005 2006

ANO

RSINESTRATEGIA BCONESTRATEGIA
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Conca'rus.rbne.s

Dc&Pués del estudio claborado, nos percatamos de que la apifcacién de métodosg sistemas son
fndispcnsablcs para :.ua|n:|uicr empresa, ya que son necesarios para ]osrar el clcsar'ro"o,

crecimiento y mcjom continua en toda organizacién.

El analisis realizado en cada una de las sreas de Coprosa nos Pcrmitié conocer la estructura,
funcionamiento Yy entorno de la misma, con cllo [ogramos detectar sus fortalezas y debilidades,

para Podcr establecerlas rmzjoras necesarias para su crccimicntog desarrollo.

Al implcmcntar el manual de organizacién en Ccprosa se espera que las deficiencias
orgam'zacionahs referentes a su estructura, funciones Y rcsponsabifidadcs del Pcrsona| de la
empresa sean eliminadas; como por e:jcrnpho la duplicidad de funciones y mando, ac{aPt.anclo lo
establecido en el manual no solo sera atil para los recursos humanos sino para cada una de las

areas que intcgran la empresa.

En el apartac'o de Recursos [Jumanos se establecis la forma en la que debe llevarse la
Aclminisl:racién de Fcrsonal considerando desde el proceso de reclutamiento hasta |a
capacitacion y desarrollo de PcrsonaL ya que como sc observé Cﬂpfosa no c.ontcmpia los
lineamientos necesarios para c:jccutar correctamente las funciones c.orrcsponcficntcs de esta

area.

Fara que Coprosa Iogrc una diferenciacién con respecto a su cornpctc:ncia, nos vimos en la
necesidad de desarrollar una estrategia de ventas, recurriendo a la PuHicidacI y adquisicién de
articulos Promocionalc:’., mismos que tienen como otjctivo el que los clientes ic{cntipiqucn el
servicio Yy procfuctos que oFre:ca |a cmprcsa Fomcntanc{o asi |as ventas. For otra Partc se clai)oré
la matriz Poston Consulting Group Pcn‘niﬂéndonos identificar las lincas de proc{uctos para la
salud que ofrece CoProsa almercado y ubicandolas como (|nidades [ stratégicas de Negocio.

En el proceso de comercializacién de Coprosa se establecieron cada uno de los pasos que se
llevaran a cabo para la realizacion del mismo, desde el contacto con el cliente hasta la entrega del
Producto que solicite, cabe senalar que dicho proceso s un punto clave para |ograr una oPtima
opcrativiclacl enla empresa, para cllo se clabors un diasrama que permita idcntiFic.ar_g entender

C|€'. una manera mas clara cada uno c[c IOS PBSOS‘
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C onclusiones

T ambién es imPor’tantc mencionar que las ventas son parte de la columna vertebral de |3
empresa, ya que de ellas dcpcndc el crecimiento y beneficios econémicos que se Pucdan
obtener, por tal motivo hacemos énfasis en la irnPortancia de la implcmcnt‘acién de las
‘propucstas como el medio para |ograr un cambio interno que le Permita obtener una sana

economia mediante |a correcta apiic.acién de los recursos monetarios.

Finalmente, no hay que olvidar que cada una de las mcjoras que se imPIantcn deben ser
analizadas considerando el ambicnte en el cual se encuentra la cmpresa, aPlic.éndolas de acuerdo
al tamafio y necesidades de |a organizacion, exa minando los costos Yy beneficios que imPIic,an y
sobre todo es inclispcnsch tener una visién hacia el Futuro, tomando en cuenta los cambios que
se Pucdcn presentar, ya que toda cmpresa se encuentra en funcién de los cambios que se
generan en su entomno, por tal motivo se rcqufcrc de previsién para cjccut.ar diferentes P|ane.s de

accién.
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Anexos

CUESTIONARIO PARA OBTENER LA INFORMACION BASICA DEL PUESTO

Con la finalidad de ofrecer un servicio de calidad a nuestros clientes y ser mejores cada dfa, nos permitimos
distraer su atencion para que nos ayude a colaborar con el siquiente cuestionatio, se le pide que conteste las
preguntas verazmente, para poder tomar buenas decisiones en la administracién de [a empresa.

IPENTIFICACION PEL PUESTO

Nombre del puesto:
No. de Plazas:

> Dibuje el orqanigrama de la empresa y sefiale su puesto.

% De acuetdo 3 las siguientes opciones espcciﬁquc su tipo de contratacién.

3) Personal de base
b) Personal de confianza

RELACIONES DE AUTORIPAD

# Escriba el nombre y el puesto de su jefe inmediato.

% Mencione el nombre y el puesto de las personas que tiene a su cargo.

PON, /

£ Espcciﬁquc en el siguiente cuadro el tipo de responsabilidad que tiene su puesto.

RESPONSABILIDAD s | NO ESPECIFIQUE
En la direccidn, supervisién y control de
personas
En valores
En equipo
En tramites y procesos
Informacién confidencial
Atencién al publico
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ESCRIPCION DEL P

8 Cual es el objetivo del puesto que ocupa.

8> Menciona la funcién general del puesto que desempefia.

8> Llene el siguiente cuadro con las actividades especificas de su puesto y marque con una “x”
la periodicidad en que las realiza.

ACTIVIDAD

Diaria
Semanal
*Mensual
Eventual

Otro
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REQUERIMIENTOS DEL PUVESTO

Escolaridad:
Edad:
Estado civil:
Antigiiedad en la empresa:

58388

]

Considera que las actividades que desempefia requieren de alguna capacitacion!

a) Si Cual: b) No

% De acuerdo a las actividades que realiza es necesario el conocimiento de otro (s)
idioma(s).

a) Si Cual: ; b) No

5 (Qué expetiencia laboral ha tenido antes de prestar sus servicios en la empresa?

CONPDICIONES DE TRABAJO

Llene los siguientes cuadros de acuerdo a las opciones que se le proporcionan.

P=Pesimo D=Deficiente B=Buena E=Excelente

AMBIENTE

ILUMINACION
OLORES
HUMEDAD
CORRIENTES
VENTILACION
FRIO

CALOR.
UMPIEZA
RUIDO

POSICION EN SU TRABAJO

INTERIOR
EXTERIOR
ESCRITORIO
VEHICULO
DEPIE
SENTADO
CAMINANDO
MANEIANDO
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CONDPICIONES DE TRABAJO

Llene los siguientes cuadros de acuerdo a las opciones que se le proporcionan.

ACCIDENTES DE TRABAJO

CAIDAS

CORTADAS

MUTILACIONES

QUEMADURAS

GOLPES

CHOQUES ELECTRICOS

RASPADURAS

MACHACADURAS

ENVENENAMIENTOS

FRACTURAS

ALERGIAS

ENFERMEDADES PROFESIONALES

QIDOS

OFTALMOPATICAS

SISTEMA RESPIRATORIO

SISTEMA NERVIOSO

SISTEMA DIGESTIVO

SATURNISMO

DERMATOSIS

ASFIXIA

%> (Cuenta con los recursos materiales necesarios para desempefiar sus funciones, y de no
ser asT menciones los que requiere para desempefiar mejor su trabajo?
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