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INTRODUCCION

Este proyecto tiene como proposito dar a conocer la funcién, la importancia y la
implementacion de los costos en un corto, mediano y largo plazo en la empresa Contreras
Motor Sports, S.A. de C.V. dedicada a la compra - venta de articulos automotrices.

Asi como comprender la metodologia y los criterios que se requieren para realizar un proyecto
de inversion para esta empresa.

La informacion recopilada a lo largo de nuestra investigacion nos ayudo a tener herramientas
necesarias para poder comprender el funcionamiento de la empresa, desarrollando,
estructurando y aplicando alternativas que a nuestro juicio nos parecieron las mas viables para
la empresa.

El proyecto consta de VI capitulos los cuales se fueron realizando a lo largo de la investigacion,
esto se ve reflejado en él capitulo V de Implementaciones, para nosotras este capitulo es él
mas significativo, ya que en el se plantean sugerencias para el mejoramiento de la empresa.

A continuacioén se presenta el desarrollo de nuestro proyecto.
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GENERALIDADESOF COSTOS.

1.1 CONCEPTOS

El concepto de costo es un elemento muy importante para realizar la planeacion, el control y la
toma de decisiones; adicionalmente es un concepto que puede dar lugar a diferentes
interpretaciones. De ahi la necesidad de manejar una definicién correcta que exprese su
verdadero contenido.

Costo
Es la suma de erogaciones en que incurre una persona fisica o moral para la
adquisicion de un bien o un servicio, con la intencidén de generar ingresos en el
futuro, es decir el conjunto de materiales y actividades que dan como resultado
el producto de venta.

Esta definicion conceptualiza nuestra idea de describir lo que representa un costo, ya que lo
hace de manera general y no involucra puntos de vista, como en muchas definiciones que nos
encontramos, en resumen diriamos que representa el monto de lo invertido llamese tiempo,
dinero y esfuerzo para comprar o producir un bien o un servicio.

1.1.1 CLASIFICACION

Los costos pueden ser clasificados de acuerdo al enfogque que se les de, se mencionaran los
mas utilizados.

Costos Directos

Son los que se identifican plenamente con una actividad, departamento o producto que
se esta produciendo.
Costos de materia prima_
Son los insumos adquiridos, para utilizarlos como materiales los cuales
forman parte del producto final.

Costos de mano de obra.

Es el costo que interviene directamente en la transformacion del
producto

Costos Indirectos

Es el que no se puede identificar con una actividad determinada. Por ejemplo, la
depreciacion de la maquinaria o el sueldo del director de produccién respecto al
producto.

' Ocampo Samano Jose Eliseo, Costos v evaluacion de Proyectos , pag 32-59
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Gastos Indirectos de fabricacion.

Son los costos que intervienen en la transformacion de los productos,
con excepcién de la materia prima y la mano de obra directa. Por
ejemplo: Los subensambles dentro de una fabrica, la supervision de la
produccion, la depreciacion de las instalaciones fabriles, la amortizacion
de las inversiones en investigacion e innovacion tecnologica,
Mantenimiento, Sequros; por mencionar algunos ejemplos.

1.1.1.1 De acuerdo con el tiempo que fueron calculados

Costos Historicos

Son los que se produjeron en un determinado periodo: los costos de los productos
vendidos o los costos de los que se encuentran en proceso. Estos son de gran ayuda
para predecir el comportamiento de los costos predeterminados.

Costos Predeterminados z
Son los que se estiman con base estadistica y se utilizan para elaborar presupuestos

1.1.1.2 De acuerdo con su comportamiento

Costos variables
Son los que cambian o fluctian en relacion directa con una actividad o volumen dado.
Dicha actividad puede ser referida a producciéon o venta: la materia prima cambia de
acuerdo con la funcién de produccion, y las comisiones de acuerdo con las ventas.

Caracteristicas
«+ Son controlables a corto plazo.

«+ Son proporcionales a una actividad, los costos variables fluctiian en proporcion a una
actividad, mas que a un periodo especifico.
<+ Tienen un comportamiento lineal relacionado con alguna medida de actividad.

Si lo representaramos Graficamente quedaria de la siguiente manera:
A

Costo Vapable

v

Volumen

* Avneyon Eitan A, Dictionary of Finance, pag. 126
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Costos Fijos
Los Costos Fijos son los que permanecen constantes durante un periodo determinado,
sin importar los cambios en el volumen o produccion, son llamados tambien costos
generales®, a continuacion se mencionaran algunos ejemplos de dichos costos:
Arrendamiento de Edificio y Equipo, Depreciacion en linea recta, Intereses y Sueldos

Costos Discrecionales
Son los susceptibles de ser modificados; por ejemplo los sueldos, luz, teléfono,
renta, etcétera.

Costos fijos comprometidos
Son los que no aceptan modificaciones, por lo cual también son llamados costos
sumergidos; por ejemplo la depreciacion de la maguinaria.

Caracteristicas
%+ Todos los costos fijos son controlables respecto a la duracién del servicio que
representan a la empresa.
+» Estan relacionados estrechamente con la capacidad instalada, los costos fijos
resultan de la capacidad para producir algo o para realizar alguna actividad. Lo
importante es que dichos costos no son afectados por cambios de la actividad dentro
de un tramo relevante; los costos fijos deben de estar relacionados con un intervalo
relevante de actividad.
“ Permanecen constantes en un amplio intervalo que puede ir desde cero hasta el
total de la actividad, para cualquier tipo de analisis sobre su comportamiento, es
necesario establecer el nivel adecuado.

Costos semivariables o semifijos.
Estan integrados por una parte fija y una variable; el ejemplo tipico son los servicios
publicos, luz teléfono, es decir no son precisos y dependen de la produccién que por una
parte son fijos por mes con mes se necesitan pero en cantidad no lo son.

Representacion Gréfica

Costos Fijos.

A\ 4

Volumen

" Manual del Contador de Costos, pag 236
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2.1 OBTENCION

La obtencion de los costos es una parte importante para lograr el éxito en cualquier negocio. Con
ello podemos conocer a tiempo si el precio al que vendemos lo que producimos nos permite
lograr la obtencion de beneficios, luego de cubrir todos los costos de funcionamiento de la
empresa.

Los costos nos interesan cuando estan relacionados directamente con la productividad de la
empresa. Es decir, nos interesa particularmente el andlisis de las relaciones entre los costos, los
volumenes de produccion y las utilidades.

La obtencion de costos permite conocer:

<+ Cual es el costo unitario de un articulo, esto es, lo que cuesta obtenerlo
<+ Cual es el precio a que debemos venderlo para tener un margen de utilidad.
<+ Cuales son los costos totales en que incurre la empresa.

<+ Cual es el nivel de ventas necesario para que la empresa, aunque no tenga utilidades,
tampoco tenga pérdidas. Es decir, cual es el punto de equilibrio.

< Qué volumen de ventas se necesita para obtener una utilidad deseada.
<+ Coémo se pueden disminuir los costos sin afectar la calidad del articulo que se produce.

< Como controlar las erogaciones que genera la fabricacién de un producto.

2.1.1 Obtencion de Costos Totales

Por definicion y como se menciond anteriormente, los costos totales incurridos en la operacion
de una empresa durante un periodo dado, se cuantifican sumando sus costos fijos y variables, a
continuacion presentaremos algunos conceptos que integran los costos fijos y variables:

COSTOS TOTALES = COSTOS FIJOS + COSTOS VARIABLES

COSTOS FlJOS Alquiler del local
Salarios administrativos
Gastos de mantenimiento
Depreciaciones y amortizaciones
(4]
Las materias primas.
Servicios auxiliares, tales como agua, energia
COSTOS VARIABLES elécirica, lubricantes, refrigeracidn, combuslible,
etc.
Comisiones sobre ventas.

(=) COSTOS TOTALES

Ejemplo de conceptos que integran los costos, para su obtencién.
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2.1.2. Obtencidn de Costo Unitario.

Si los costos totales de la empresa son igual a los Costos Fijos mas Variables, no es dificil
suponer que el costo total unitario es igual a la suma del costo fijo unitario mas el costo variable
unitario.

COSTO TOTAL UNITARIO = COSTO FIJO UNITARIO + COSTO VARIABLE UNITARIO

Estimar el costo total unitario es muy importante, porque consiste en la cotizacion que se suele
hacer para establecer el precio de venta del articulo.

Los costos totales unitarios o estandar son los que deben efectuarse en condiciones normales de
fabricacion del producto. Tienen una importancia destacada en el proceso de planeacion de la
produccion y en el proceso de control, ya que implican una conducta normativa y, sefialan cual
debe ser el esfuerzo empleado para lograr lo que debiera ser como propositos de produccion de
la empresa.

Los costos unitarios totales dependeran de:
a. Elcosto de las materias primas.

b. El rendimiento de las materias primas.

c. Elcosto de los salarios.

d. La eficiencia de la mano de obra.

e. Los beneficios de la especializacion productiva.

f.  El presupuesto de gastos.

La estimacion del costo unitario permite al empresario elaborar presupuestos de operacion de la
empresa, asi como establecer el programa tentativo de produccion, saber cuanto cuesta producir
un articulo en la empresa entre otras cosas.

2.1.3 Obtencion del Costo Promedio

El costo promedio es un método de valuacién de inventario para la determinacion del costo de la
mercancia se obtiene tomando el valor de la mercancia del inventario inicial y se le suman las
compras, después se divide por la cantidad de unidades del inventario inicial mas las compras
del periodo.




GENERALIDADES DE COSTOS

2.2 Justo a Tiempo (Just in Time)

Es un conjunto de actividades disefiadas para lograr productividad, inventarios minimos y un
proceso de trabajo continuo basado en producir cuando y lo que se necesite,

Este método se creo para el sistema de produccion, basado en la filosofia de eliminacion del
desperdicio apoyado en los siguientes elementos.

< El primero sera la filosofia como tal del método

«+ El segundo es la calidad como un componente basico del producto y todos aquellos
elementos que intervengan en el proceso.

<+ Eltercer elemento consiste en todas las actividades que intervienen para la obtencion de
un producto final.

La obtencion del justo a tiempo, se basa en que todas las &reas deben de trabajar
conjuntamente para lograr el objetivo y politicas establecidas por la administracion, relacionado
con un buen sistema de control interno para cumplir los objetivos y metas.

Al igual que la implementacion de control de calidad ayudara a tener un inventario justo a tiempo
donde los elementos que intervienen son la obtencién de proveedores que cumplan con las
caracteristicas del sistema del JIT.*

* Henandez Arnaldo, Just in Time, Prentice Hall, pag. 205
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1l SITUACION ACTUAL DE LA EMPRESA.

La empresa Contreras Motor Sports S.A. de C.V. se constituyo el 30 de Enero de 1998, como
taller mecanico actualmente lleva 6 afios en el mercado, esta empresa cambio de giro
convirtiendose en refaccionaria, su actividad radica en la comercializando de auto partes de
automoviles, manejando diez marcas de automoviles que son Ford, Chrysler, Nissan General
Motors VW, Honda, Seat, Renault, BMW y Mercedes Benz,

La empresa cuenta con un organigrama y descripcion de puestos estos se encuentran
estructurados de la siguiente manera:

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL (Existente)

NOTA:

Como podemos apreciar en este organigrama todas las personas reportan al Director General,
sin importar el nivel.
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DESCRIPCION DE PUESTOS

DIRECTOR GENERAL

.,
o

e

.,
3

Realiza las finanzas, firma los cheques para pago.

Supervisa al encargado general.

Establece controles internos.

Analiza los estados financieros mensuales y lo compara con el mes anterior.

ADMINISTRATIVO (ENCARGADO GENERAL)

,

R T )
fe ofe afe e e ofe ol o

L)
e age o

.,
D

Realiza las ordenes de compras de proveedores.

Elige a los proveedores.

Otorga créditos a clientes.

Controla el pago de créditos a clientes y proveedores.

Busca nuevos clientes.

Realiza el inventario fisico por afio.

Registra la documentacion.

Elabora ficha de depdsito cada tercer dia de las utilidades generadas.
Determina los impuestos a pagar.

Entrega un estado financiero cada mes.

Hace un breve andlisis de su presupuesto de acuerdo con el saldo bancario.
Recoge la mercancia comprada cuando no la traen a domicilio.

ALMACENISTA - VENDEDOR

B
»,

o

.,
"
»,
!

s,

Elabora pedidos de productos faltantes.

Ordena los productos que llegan en su lugar especificado.

Toma los pedidos de los clientes.

Busca los productos que faltan y que no se encuentran en el inventario.
Sugiere el cambio de proveedores.

Hace corte diario de caja.

Elabora un resumen diario de las ventas y compras efectuadas.

REPARTIDOR

o

»,
e

e

.,
o

Lleva los productos comprados a domicilio.

Realiza los pagos, depositos, pago de luz y teléfono, etc.
Recoge la mercancia comprada cuando no la traen a domicilio.
Realiza algunas actividades de limpieza.




A continuacién se mencionaran los aspectos mas relevantes que a nuestro estudio compete asi
como las areas y las funciones con las que cuenta actualmente la empresa.

Empezaremos por el area mas importante para el desarrollo de nuestro trabajo y posteriormente
iremos mencionado las demas areas con las que cuenta la empresa.

PATRONES ECONOMICOS

La empresa esta ubicada en la Zona Sur del Distrito Federal, teniendo como competencia directa
a otra empresa automotriz, esta empresa se encuentra en el rango de estudio de 1 Km a la
redonda.

La venta de los productos esta condicionada por la oferta y la demanda de la poblacion y por las
caracteristicas del mercado, otro factor que interviene para el desarrollo de la empresa son los
ciclos econémicos de expansion y contraccion del pais.

Las transacciones que efectua la empresa son realizadas en moneda nacional.

ALMACEN

La empresa cuenta con su propia bodega para almacenar las mercancias, esta en condiciones
adecuadas y cuenta con mantenimiento lo hacen con en fin de tener la mercancia en
condiciones optimas.

No cuentan con un control interno para la recepcion y salida de mercancias, teniendo como
consecuencia una mala organizacion de los productos existentes, esta mala organizacion se da
desde la recepcién de la mercancia ya que no revisan si viene en buen estado o si es lo que se
solicito.

La empresa cuenta con un inventario de mas de 2,178 productos de los cuales solamente el 35%
tiene rotacién, ya que los pedidos se hacen de manera arbitraria, y no en base a los productos
que tienen mayor demanda, los pedidos se llevan acabo de 1 a 2 veces por semana.

Solamente una persona tiene acceso al almaceén, este se encuentra bajo llave que esta en poder
del encargado del almacén.

Se tiene instalado un programa auxiliar para el control de inventarios llamado SAE, dicho
paquete no se utiliza.

VENTAS

En general la empresa vende los productos de dos maneras:

1. Por pedidos especificos de clientes a los que se les ofrece servicio a domicilio, estos
pedidos se realizan de la siguiente manera, el cliente se comunica via telefénica con el
vendedor para realizar su pedido y le sea entregado en el domicilio solicitado.

2. Directamente con sus clientes, venta con el publico en general llevandose a cabo en el
establecimiento de la empresa.
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Es importante considerar que en ocasiones no se cuenta con la mercancia necesaria pero existe
mercancia que no a tenido rotacion en dos afios provocando una alta existencia de articulos sin
movimiento.

Las ventas que se hacen con el publico en general, se manejan con notas de remision foliadas
solamente que el cliente pida su factura se le proporciona.

La empresa otorga crédito de 8 a 15 dias habiles solo a aquellos clientes que sus compras
semanales sean de $ 1,000.00 a $ 2,000.00, elaborando un contrato compromiso en el cual se
ven obligados a cumplir con las clausulas establecidas en tiempo y forma.

Se dan descuentos, estos van de 10 a 15% y se otorgan de manera arbitraria.

COBRANZA.

El departamento del area de cobranza, tiene muchas deficiencias ya que no existe un control
adecuado para tener informacion oportuna para realizar las gestiones de cobro.

La informacion que proporciona cobranza sobre los adeudos de los clientes, no es verosimil, ya
que no controla las notas de crédito que le da a los clientes, para poder sacar su relacion, la
persona encargada se comunica con los clientes via telefénica para que ellos le proporcionen
sus notas de crédito y se las lleven al establecimiento, para tenerlas fisicamente posteriormente
se elabora la factura por el importe de la suma de todas las notas de crédito.

Otra deficiencia que encontramos es la falta de existencia de formatos para poder controlar la
mercancia, los adeudos, el inventario y los pagos de clientes y proveedores

MERCADOTECNIA

No cuenta con un departamento de mercadotecnia, por lo tanto la empresa a lo largo de su
trayectoria no a utilizado ningin medio de publicidad; el reconocimiento que tiene en el mercado,
se le atribuyen al prestigio de las marcas que manejan, ya que cada producto tiene establecida
una imagen, la empresa sabe que algunos de estos factores pueden ser controlados y sus
efectos dependen fundamentalmente de las decisiones que se tomen sobre ellos.

POLITICA DE PRECIOS.

No tienen politicas de precios establecidos, para poder determinar su precio lo hacen de manera
arbitraria aumentando de un 25% a un35% el precio del producto, este porcentaje representa su
utilidad por producto.

CALIDAD DEL PRODUCTO

La garantia que ofrece la empresa sobre los articulos que vende esta respaldada por las propias
diez marcas mencionadas con anterioridad.

La mecanica consiste en comprar la mercancia, a los distribuidores o proveedores con los que
tiene convenios la empresa y si por alguna razén el articulo en cuestion presenta alguna falla se
repone de manera casi inmediata, es por esto que la empresa garantiza casi en su totalidad los
productos que vende.

44



DEPARTAMENTO DE RECURSOS HUMANOS.

No tiene un departamento de Recursos Humanos, pero cuenta con una persona encargada de
contratar al personal que labora en la empresa.

La empresa cuenta con tres trabajadores que son, Administrador General, Vendedor y
Repartidor, los trabajadores cuentan con prestaciones minimas de ley.

FINANZAS ACTIVOS Y CONTABILIDAD

La empresa actualmente no cuenta con ningun Financiamiento externo, lo logra a través de
aportaciones de los Socios estas aportaciones las dan el en momento que se necesiten, tanto en
cantidad como en tiempo.

El departamento de contabilidad se responsabiliza de cumplir con las obligaciones en las que
incurra la empresa por el desarrollo o desempefio de su actividad.

Existen algunos controles que lleva a cabo contabilidad los cuales son:
% Registro de operaciones en paquetes referentes al area (CONTA 2000, SAE pero no se
utiliza)
“ Entrega de Estados Financieros Mensuales y cumplimiento de obligaciones Fiscales
(Declaraciones)
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Il METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION.

3.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

La falta de estructuracion en el control de Inventarios de esta Empresa dedicada a la compra
venta de auto partes es un factor determinante para la obtencién de éxito en sus ventas.

3.2 MISION DEL ESTUDIO.

Proporcionar los elementos necesarios para el cumplimiento de los objetivos de la empresa,
para lograr un crecimiento en el mercado enfocando a la comercializacion de auto partes al
control de inventarios necesarios para la obtencion de recursos y la reinversion de los
mismos.

3.3 VENTAJAS

Darle la informacion de las fortalezas y debilidades con las que cuenta su empresa para
poder reestructurar aquellas areas que tienen deficiencias.

Tener el conocimiento de las finanzas de su negocio para saberlo administrar
apropiadamente.

Tener un conocimiento pleno de sus inventarios para poder controlar y tomar las decisiones
apropiadas.

Perseguir la rentabilidad, liquidez y autonomia financiera.

3.4 OBJETIVOS GENERALES y ESPECIFICOS.

Para nosotras los objetivos generales como especificos son muy importantes, porque en
ellos esta reflejado gran parte de nuestra investigacion y es a lo que se pretende llegar con
este trabajo, a continuacion mencionaremos los objetivos generales y especificos.

3.4.1 Objetivo general

El objetivo general es que el empresario complemente los costos y la administracion de los
inventarios para obtener una utilidad y rentabilidad en su negocio.

3.4.2 Objetivos especificos:

1. Establecer el nivel de utilidad que se espera, basado en un presupuesto de ventas.

2. Determinar los controles internos que se estableceran en los ciclos de ingresos y
compras, para generar la informacién necesaria y oportuna que ayudara a cumplir el
objetivo principal.

3. Identificar los productos clave que generan la venta.

4. Realizar un presupuesto de inventario para contar con el material necesario al
comienzo de cada ciclo de venta.
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5. Utilizar la técnica japonesa JIT (Just in Time) para implementar la administracion de
la empresa.

6. Analizar la cobertura de desplazamiento del producto, el area geografica y el nivel
econdmico de la zona por lo tanto el nivel de venta.

7. Mantener en el mercado los productos que el consumidor quiere y necesita comprar.

8. lIdentificar los proveedores convenientes a las exigencias de la empresa.

3.5 JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION.

Conveniencia.

El identificar las variables comunes en cada negocio resulta facil dentro de una buena
administracion y con ello se resolveran los causantes de las variables, para llevar a la
estabilidad econémica de la compapiia.

Relevancia social.

Cada empresa necesita un presupuesto previo para invertir o reinvertir en un negocio del
cual se necesita el conocimiento previo o necesario para que cada persona, sociedad o
cualquiera que invierta tenga la seguridad de que su negocio va por un buen camino.

Implicaciones practicas.

Por lo tanto si se tiene ese conocimiento cada empresa podra saber lo que requiere y lo que
necesitara en un futuro, para ello es necesario contar con un presupuesto y personal que lo
pueda llevar a cabo, en el caso de esta empresa esto no representa ninguna limitante.

Vialidad de la investigacion.

Dentro del ramo de compra de auto partes es viable que se cuente con los recursos
necesarios y materiales para llevar a cabo este proyecto, ya que su producto de venta tiene
una demanda de crecimiento anual.

3.6 LIMITACION DE LA INVESTIGACION

Una de las limitantes que nos podemos encontrar para el desarrollo de nuestro trabajo es la
falta de informacion oportuna y veraz que sirva para la toma de decisiones generando datos
no confiables.

Otra limitante seria la negativa para la implementacion del proyecto.
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IV. ENTORNO ECONOMICO

4.1 ESTUDIO DE MERCADO

El mercado de las refacciones o de repuesto ha presentado irregularidades principalmente en
la década de los noventa debido a la economia del pais y politicas nacionales e internacionales
que las afectaron, mostrando bajas en los afos 1993 y 1995, pronosticando un ascenso de
8.5% en el afio 2000.°

Los precios se mantuvieron estables y compactandose de manera similar a la inflacion y
tambien hay que destacar que el comportamiento de la linea automotriz influye grandemente
en la inflacion.®

Hay que considerar que hace diez aios solo existian 5 marcas Ford, Chrysler, Nissan General
Motors y VW que estas a su vez ofrecian 36 opciones de vehiculos y hoy en dia existen mas
de 10 marcas de automovil y que han aumentado por lo tanto en el mercado de las refacciones
ya no es tan facil conocer las variedades de refacciones porque ahora existen mas vehiculos
que antes, no por ello resulte imposible.

Las posibilidades de la venta de refacciones y accesorios aumentan a medida que se
incrementan las compras de los automdviles, haciendo una breve estadistica de cémo se
maneja podemos decir que dentro de los dos primeros afios de vida de un automovil las
personas que adquirieron autos de lujo realizaron su reparacién en la agencia, pero si nos
referimos a autos comerciales solo lo que dure la garantia del auto y después lo llevaran al
taller mecanico de su preferencia y ahi entramos nosotros venta de refacciones originales o
genericos esto depende de la exigencia del cliente y recomendacion de su mecanico con este
breve analisis concluimos que refacciones debemos de tener y a su vez marcamos la
posibilidad de mercado del negocio, esta es la primera parte y la mas importante pero existe la
otra que la complementa la cartera de clientes, podremos determinarla dentro del estudio de la
ubicacion del negocio para buscar clientes o que muchas veces lleguen solos.

La estrategia principal es determinar un inventario justo a la medida de las exigencias de los
clientes para lograr existencia, calidad y precio.

Algunos de los puntos que nos ayudaran para determinar esa estrategia son:

1. Determinar que inventario es el correcto de acuerdo a las exigencias del mercado.

2. Determinar las ventas proyectadas en base a un presupuesto.

3. Que producto es mas rentable dentro de la zona de ubicacion.

4. Reestructurar el inventario para que tenga la existencia adecuada de articulos en base
a la demanda del mercado.

5. Que los proveedores cumplan con las expectativas del negocio en calidad, entrega

oportuna, precios y créditos.

* Estadistica tomada del INEGI anos 1993-2003
" Estadistica tomada del INA afos 1993-2003
Estadistica tomada de la AMIA aios 1993-2003
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Una vez realizada la investigacion de mercado podemos mencionar que el promedio de vida de
los vehiculos es de diez afos y que las marcas potenciales son Ford, Chrysler, Nissan General
Motors y VW, por lo tanto una vez identificado estas dos variables la tercera variable por
identificar sera que producto vender y como inicio se pueden desglosar en:

REFACCIONES

CARBURACION
EMBRAGUE
ENFRIAMIENTO

FRENOS

IGNICION Y ELECTRICO
MISCELANEA

MOTOR

RETENES Y RODAMIENTOS
SUSPENSION Y DIRECCION
TRACCION DELANTERA
TRANSMISION

(ANEXO I-11)

4.2 DETERMINACION DE LA OFERTA Y DEMANDA

La fuente de informacién que se tiene es la generada a través del tiempo de funcionamiento de
la empresa, ya que el encargado se a dedicado a conocer |las exigencias de sus clientes.
Determinar la existencia clientes y de la competencia de la zona.

4.2.1Analisis proyeccion de la oferta.

Existen infinidad de refaccionarias especializadas en diversos articulos, las mas comunes, las
mas conocidas, las que manejan refaccionas especializadas en taxis y microbuses, o en una
sola marca, etc. La idea de esta empresa es conocer la oferta y demanda de la zona en donde
se ubica, conociéndola a través de encuestas, investigacion de talleres mecanicos a su
alrededor, que tipo de zona es etc.

4.2.2 Analisis proyeccion de la demanda.
Las refacciones son cambiadas durante cada etapa de vida del automovil ¢ Saber cuando y de

que automovil se van a utilizar? Si se contesta a esa pregunta se tiene la proyeccion de la
demanda, para ello se mostraran estadisticas que daran un conocimiento general.
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Ya presentadas las estadisticas se puede ver la inmensidad de marcas y modelos de
automoviles, la siguiente tarea sera determinar cual es la situacion actual que presenta el
inventario de la empresa y saber cuales son las ventajas y desventajas que presenta, esto en
relacion a la lista de los productos vendidos, de todas maneras el analisis de saber que
producto le es mas rentable a la empresa determinara el giro.

4.3 VENTAJAS Y DESVENTAJAS QUE PRESENTA LA ENTIDAD

'VENTAJAS £ DESVENTAJAS

Se tiene un 70% de producto que se consideran | Se cuenta con un inventario de un 35% de
afinaciones(filtro aceite, filtro aire, filtro de | existencia de no movimiento (amortiguadores,
gasolina, bujias) repset, y productos que son de vehiculos
viejos)

Se tiene un 40% de productos de freno (balatas,
discos y tambores)

Se cuenta con proveedores compelitivos No se identifican todavia a los proveedores
por precios, es decir no se sabe que
proveedor da mas barato y en que articulos.
Se soluciona el pedido de productos gue no | No se cuenta con una politica de compras, por

estén en existencia lo tanto faltan productos de venta de
movimiento.
La empresa cuenta con servicio a domicilio. El no contar con productos de movimiento

puede generar la perdida de clientes ya que
muchas veces el producto gque se vende no se
resurte por lo tanto se pierde la venta y el
conseguir el producto genera tiempo, wital
para el taller

Cuenta con clientes grandes. Sus clientes por lo general son talleres
mecanicos y no el cliente que vaya a la
refaccionaria a comprar el producto

Su competencia solo una refaccionaria a la|El lugar en donde se encuentra Ila
redonda, en donde la calidad y precios no tienen | refaccionaria no es la apropiada.

comparacion a la de la empresa.

El estudio de mercado nos dara la respuesta de si es o no factible el proyecto, nos
enfocaremos a la oferta a la demanda y a la existencia de material, para ello se delimitara el
producto a vender dando las especificaciones siguientes:

Se manejaran principalmente las siguientes marcas de automaévil que son CHRYSLER,
VOLKSWAGEN, NISSAN, GENERAL MOTORS Y FORD, los productos de venta se terminaran
por originales y genéricos con rangos de calidad.

Se dividiran por secciones el automévil y se establecera un sistema de cédigo de barras que
ayudara al control de entradas y salidas del inventario.

Se analizaran la existencia de vehiculos y el comportamiento de estos a través de los afos
para dar la respuesta de un inventario 6ptimo, por lo tanto representaran acertadamente a las
ventas en el sentido de tener lo que el cliente necesita.

Es necesario tomar en cuenta que el estudio de mercado muchas veces se facilita con la
experiencia del negocio, por lo tanto ayudara a conocer el movimiento del inventario.
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4.4 PROVEEDORES

Una parte importante del negocio son los proveedores, de el dependeran muchas cosas por
ejemplo el determinar el precio de venta, que productos vender, etc.
La refaccionaria tiene alrededor de 50 proveedores por lo tanto se analizaran y se eliminaran
aquellos que no le sirvan.
Para una breve descripcion definiremos que un proveedor general es aquel que vende toda
clase de productos genéricos y una agencia es aquella que vende productos originales, la
diferencia radica en el precio y la calidad del producto.

Generales

Los proveedores generales son tres

Especificos.

De Frenos dos proveedores
De suspensiones un proveedor

Por marcas

De Chrysler dos agencias
De Volkswagen dos agencias y dos proveedores
De Ford dos agencias y un proveedor

De Nissan dos agencias y un proveedor
De general motors 1 agencia y dos proveedores

4.4.1 Evaluacion de proveedores.

Una vez identificado cuales son los proveedores convenientes se

analizaran por que se

eligieron.
GENERALES
Refaccionaria Rogelio Refaccionaria Magallan Refaccionaria SAS
Concepto
3 Norte Sur Sur
Ubicacién
2 3 7% mas un 5% con limite de 20 dias | 10% sin limite de dias 10% a la entrega
: e liimitado No pedido
Crédito llimitado
. 24hrs 24hrs A la compra
Tiempo de
entrega
. | Le faltan productos que completan | Le faltan productos que |Le faltan productos que
Disponibilidad de | las otras dos completan las otras dos y | completan las otras dos
productos complementa a el
proveedor de frenos
Representa un problema cuando se | Se  mantienen constantes | Sus precios resultad
vence el plazo de pago perdiendo | favoreciendo a la empresa y | competitivos pero en
Precios los descuentos haciendo mas caro el | al cliente final algunos son elevados por
= producto y el descuento de 7 y 5 lo tanto se descartan
solo es aplicable a algunos precios algunos productos.
(todos aplican el 7%)
Maneja productos de calidad ya que | Es el que mejor productos | Complementa la calidad de
B cuenta con proveedores de agencia | en frenos y en afinaciones | productos que no tienen las
Calidad que hacen los productos de propia . dos anteriores
marca
Maneja productos comerciales que | Cuenta con  productos | Maneja productos
Marcas sustituyen productos originales pero | originales comerciales que sustituyen

con la misma calidad, y tiene
productos de propia marca

productos originales pero

con la calidad
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ESPECIFICOS
: Comercializadora frecen | Tambresa, S.A. DEC.V. Suspensiones Dar,
Concepto Tauro S.A. DEC.V. S.ADEC.V.
= Sur Centro Oriente
Ubicacién |
TR 30% mas un 10%
A
llimitado, periodo de pago 15 | No pedido No pedido
Crédito | dias
o R Se compra directamente en el | Se compra directamente en el | Se compra
Tiempo de entrega establecimiento establecimiento directamente en el

estableci )

Disponibilidad de productos

Siendo el proveedor principal
de frenos cuenta con excelente
variedad de productos.

Cuando el producto es dificil
de conseguir se recurre a ella

Se tiene el 30% de descuento
mas un 10% adicional, siendo
el mayor porcentaje otorgado.

Precios no competitivos

Precios competitivos

Tienen la calidad garantizada | Sus productos no cuenta con | La calidad de los

| por el producto reconocido calidad segln exigencias de | productos es de
clientes equipo original

- | Cuenta con productos de |Maneja diferentes marcas de | Maneja  diferentes

equipo original tipo similares marcas de tipo

similares y de equipo
original

POR MARCA

CHRYSLER

| Automéviles América, S.A. DEC.V.

Autos Elegantes Xochimilco, S.A. ]

DEC.V.
Sur Sur
Maximo descuento otorgado a|Maximo descuento otorgado a
refaccionarias refaccionarias
Solicitado Solicitado

| 24hrs o a la compra de haber hecho el
| pedido

24hrs o a la compra de haber hecho el
pedido

Las auto partes que no se tengan se

| piden a planta y tardan tres dias en

surtir

Las auto partes que no se tengan se
piden a planta y tardan tres dias en
surtir

Puede variar de un proveedor a otro

Puede variar de un proveedor a otro

Precios | por esos se tiene a los dos por esos se tiene a los dos
e | Equipo original Equipo original
Calidad
Marcas - ;
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VOLKSWAGEN

Monarquia Volkswagen, Lopez vaca Ocan refacciones

C pto automotriz, Divisién. Del. Norte
Sur Sur Norte Sur

Ubicacién
Costo mas 10% Costo mas 10% De 30 a 35% de|15%

D t descuento
c No solicitado No solicitado 15 dias Solicitado
Créditos

Entrega a la compra

Entrega a la compra

Varia de 24hrs a

Entrega a la compra

Tiempo de entrega 48hrs
Maneja productos | Complementa a todas
Disponibilidad de comerciales y de |las anteriores
productos movimiento
Hace descuentos | Hace descuentos | Precios competitivos | Precios competitivos
Precios ocasionales ocasionales
Equipo original Equipo original Equipo original Equipo original
Calidad
Equipo original Equipo original Equipo original Equipo original
Marcas
FORD

h

Servicio y refacciones

Camsa, S.AA.DEC.V.

Refaccionaria FORD 2000

Sur

Sur-centro

norte

Costo mas 10%

Costo mas 10%

Costo mas 10%

Solicitado

30 dias

No otorga

24hrs

24hrs

Entrega a la compra

Cuando no cuenta con
producto son tres dias para

Cuando no cuenta con
producto son tres dias para

entregar entregar
Precios competitivos Precios competitivos Precios competitivos
Equipo original Equipo original Equipo original y cuenta con
productos similares
Equipo oniginal Equipo original Equipo original
NISSAN
g ATy Agencia Agencia Refaccionaria Flores
Concepto
1y e o e Sur Sur Sur
 Ubicacién
; N Costo mas 10% Costo mas 10% Costo mas 10%
Descuentos
E No solicitado No solicitado No otorga
Créditos
ki Entrega a la compra Entrega a la compra Entrega a la compra
Tiempo de g
Disponibilidad de
_productos
Precios competitivos Precios competitivos Precios competitivos
Precios
. Equipo ornginal Equipo original Equipo original y cuenta con
Calidad productos similares
| Equipo original Equipo original Equipo original
Marcas
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GENERAL MOTORS
Chevrolet Tlalpan, S.A. de | Hersasa, S.A. de C.V. Refacciones Guajardo,
Concepto C.V. S.A.de C.V.
Sur Sur-centro Oriente
Ubicacién _ il
Costo mas 10% Costo mas 10% Costo mas 10%
Descuentos
Solicitado No otorga No otorga
Créditos
=3 24hrs o a la compra 24hrs 0 a la compra 24hrs o a la compra
Tiempo de entrega
: s Producto que no tenga tres | Producto que no tenga tres | Producto que no tenga tres
Disponibilidad de dias para surtir dias para surtir dias para surtir
productos
Competitivos Competitivos Competitivos
Precios
: Equipo original Equipo original Equipo original
Calidad
T Equipo original Equipo original Equipo original
Marcas

Esta evaluacion servira para detectar que beneficios se estan obteniendo de los proveedores
actuales y por lo tanto distinguir que todos se complementan ya sea en producto, por
disponibilidad y por precio, no dejando de lado la calidad ya que se a recalcado que mas del
70% de los clientes pide productos originales o de equipo original es decir productos que no los
fabrica la empresa pero que son aquellos con los que el mercado de repuesto cuenta para
fabricar el automovil.

La mayoria de los proveedores mencionados son zonales por lo tanto todas las refacciones
que se encuentren a su alrededor podran contar con los mismos precios la diferencia sera
establecer estrategias de venta para ganar clientes.

4.5 COMPRAS — ABASTECIMIENTO

4.5.1 Evaluacion de productos.

Para determinar el producto a vender depende de varias circunstancias una de las cuales es
saber que producto le es rentable a la empresa, que producto se vende mas, que producto
demanda el mercado para ello se realizo un analisis de esta situacion, dando como resultado
que la empresa en funcionamiento y determinaciéon de los productos que necesita tener en
existencia depende de los productos que en ese momento son rentables para que estos
mismos sirvan para adquirir nuevos productos demandados, o sea una constante re-inversion.
A continuacion se presentaran la agrupacion de articulos, la grafica de costos, la grafica de
ventas en unidades y la grafica de ventas en pesos.
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Para poder realizar nuestro proyecto agrupamos los articulos como se muestran en la grafica,
esta agrupacion se realizo en base a los catalogos y listas de precios de productos que le dan
los proveedores a la empresa.

Se incluye:

ARTICULOS SERT ~ PROVEEDORES

Bandas Marcas Gates , Acdelco, Motorcraft,

Bases de
amortiguador Marcas DAI,

Soporte de
amortiguador Marcas DAI

Discos y tambores AMB, Raybestos, Delphi, y Originales
(AcDelco, Motorcraft, Mopar, Nissan,etc )

Repuestos de caliper | Lusac y originales {AcDelco, Motorcraft, Mopar, Nissan etc )

pistones

Cilindro de rueda Lusac y originales (AcDelco, Motorcraft, Mopar, Nissan,etc )

Cables de bujias Ken linea dorada, roadstar, y originales (AcDelco, Motorcraft, Mopar, Nissan,etc )
Retenes TF Victor, Nacional,y CR.

Cubrepolvos y

espigas Vel-com.

Amortiguadores Gabriel, Monroe y Boge

Balatas Ate, Ferodo, Carbon Metallic, Delphi, Raybestos, Bendix.

Afinacion de | Interfil, Mann, Fram, Walmi, y original de Volkswagen

Volkswagen (nota incluye los tres filtros aceite, aire gasolina).

Afinacion de Nissan Interfil, Fram, Walmi, y original de Nissan (nota incluye los tres filtros aceite, aire

gasolina).
Afinacién de | Interfil, Fram, Walmi, y original de Chevrolet "AcDelco”
Chevrolet. (nota incluye los tres filtros aceite, aire gasolina).
Afinacién de Ford Interfil, Fram, Walmi, y original de Ford "Motorcraft’

{nota incluye los tres filtros aceite, aire gasolina).

Afinacion de Chrysler | Interfil, Fram, Walmi, y original de Chrysler “Mopar”
(nota incluye los tres filtros aceite, aire gasolina).

Refacciones varias | Solo incluye articulos que se le compran al proveedor "Ciro magallan’ no incluye ningun
otro mencionado en los rubros.

Refacciones Incluye aquellas refacciones de ford que no este incluidas en los rubros mencionados.

motorcratf

Refacciones Incluye todas las refacciones comunes que utiliza esta marca, sin incluir las a

Volkswagen mencionadas

Refacciones Mann Incluye filtros de otras marcas como Renault, SEAT, BMW, Mercedes

Rep set Luk

Bujias Champion, NGK, Autolite, Bosch y originales (AcDelco, Motorcraft,
Mopar, etc )

Herramientas Lisle
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De esta informacion obtendremos las siguientes cuatro graficas que sefialaran los seis
productos mas relevantes en cada una:

GRAFICA DE COSTO

B BANDAS
COSTO 12 BAsEs AMORTIUIADCR
133 SOPORTE OF MOTCR
[0 4 DSCO8 y TAMBORES.
120,000.00 5 REP CALIPER PISTONES
B30 G D MDA

I T CABLES BUAS
100,000.00 B0 RETENES.

19 CUBREPCLVOS y ESPIGAS
B 10 AMORTIGUADCRES.
£11 BALATAS

1B 12 A
13 A IS

I 14 AP CHEVROLET

I 15 e FORD

I 10 A CHRSLER

BN 1T REFACC. WAMIAS.

£ 18 MEFACC. MOTORCRAFT
2219 REFACC W

3 70 REFACT MANN

£ RER SET

1 B33 s

B3 ) HERRAMIN TAS

80,000.00

60,000.00

CANTIDAD

40,000.00

BRI

GRAFICA VENTA EN UNIDADES
Esta grafica muestra los productos mas vendidos en unidades:

VENTA EN UNIDADES

B 1 AN

7 BASE S AMOR TIGUADOR
B3 3 SoroRTE DF MoToR

B3 4 DIS00S v TAMBORE S
1B 5 FEF DE CALIFER PRITONES
B8 6 L DE RUEDA

B 7 CAMLS OF BLAS

1 & RETENES.

[ © CUBREPOLVOS y ESPIGAS
1 10 AMCRTIGUADCRES.
11 1 BALATAS

I 12 SN

13 ARIN BN

1B 74 AFIN. CHEVRELET

W 15 ARN FORD

I 18 AP CHEySLER

1500

CANTIDAD

1000

_NRRRNRRNRRERNANARE
1
1
L

1

Bujias

Refacciones afinacién Chrysler

Refacciones afinacién Chevrolet 3i
Refacciones afinacion Volkswagen

Refacciones afinacién Ford

Balatas

LTINS
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GRAFICA VENTAS EN PESOS
El producto que genera mayor utilidad es:
E1 BANDAS
2 BASES
VENTAS EN PESOS 03 SOPORTE DE
04 DISCOs y
W5 REP DE CALIPER
DY e (wa
45,000.00 . 7 CABLES DE
D8 RETENES
40,000.00 B0 CUBREPOLVOS y
g 35,000.00 [ 10]
] D11 BALATAS
L ———— dens
= 25,000.00 eI W13 ARN
E 20,000.00 14 AR
(8] s B15 AFN
15,000.00 it |16 ARN
10.0mm 1 17 REFACC
! D18 REFACC.
5,000.00 | 019 REFACC
0.00 0120 REFACC.
o21 rEp
1 o2z
Il E:]
1. Balatas
2. Bujias
3. Discosy Tambores
4. Rep set
5. Refacciones originales Ford
8. Herramienta

GRAFICA DE EXISTENCIA DE PRODUCTOS

EXISTENCIA
600.00
500.00
400.00 -
9 =
(=]
g 300.00 —
o <l
200.00 im
100.00 —
0.00
Producto que tiene mayor existencia:
1. Bujias
2. Refacciones originales Volskwagen
3. Bandas
4. Refacciones afinacion de Chevrolet
5. Refacciones afinacién de Volskwagen
6. Balatas
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V. IMPLEMENTACIONES

La idea principal para hacer un reabastecimiento es realizar una inversion inicial teniendo como
base nuestro estudio, el que consiste en comprar los productos mas vendidos, los mas
rentables y los que tienen un costo bajo, el segundo paso serd que de esa utilidad que se
genere sirva para la compra de los productos que necesita la refaccionaria, para ello
destinaremos el 25% de esa utilidad para su reinversion.

La forma que sugerimos para que el inventario sea controlable es adecuar un sistema de
codigo de barras con unidad lectora que servira para la adecuada captura de los productos que
ingresen, la separacion de los articulos que estén dentro de nuestro entorno de mercado,
recordando que la finalidad es que la refaccionaria tenga los productos de vehiculos de 10 a 12
afios atras del afo actual.

Por otro lado utilizaremos el JIT para controlar los inventarios de acuerdo al control interno, al
presupuesto de compras, este departamento debera determinar el stock minimo segln su
margen de seguridad y la eleccion adecuada de proveedores que la surtira de su producto.

Los puntos principales para implementar el Justo a tiempo en los Inventarios es la creacion de
lotes econdémicos, el control de calidad y la eliminacién del inventario ocioso que ayuden a
eliminar las deficiencias con las que cuenta la empresa.

La creacion de los lotes econémicos es en relacion a la rotacién de inventarios por lo tanto esta
rotacion varia mucho de un articulo a otro, para establecer los lotes econdémicos se agruparon
segun la rotacion y productos que contenian ver ANEXO Il

La eliminacién de inventario ocioso nos ayudara a reestructurar el inventario actual porque
existe producto que no entra dentro del entorno de mercado establecido, existen dos opciones
venderlo a costo mas un 10% para venderlo rapidamente o tomarlo como inventario que podria
generar utilidad de un 30% pero hay que considerar que el tener dinero invertido sin
movimiento genera un costo de almacenamiento y un dinero estancado; si se toma la primera
opcion ese dinero servird para la compra de otros productos que necesita la refaccionaria y
tomarlo como otra forma de inversion.

Para llevar a cabo la primera opcion se ofrecera el producto a talleres mecanicos, a
refaccionarias o por promocion de la misma refaccionaria

Es importante hacerle saber al cliente |las ventajas que tiene al comprar articulos de calidad ya
que muchas veces se van por el producto econémico sin impoértales lo poco que dura, por ello
el producto de mayor calidad tiene un costo mayor pero con la ventaja de que dura mas y que
al final sale mas barato que un producto de menor precio.

Las compras justo a tiempo se basan en que se debe comprar lo que se necesita de producto,
para llegar a este supuesto tenemos que identificar a los proveedores, establecer un control
interno y realizar un presupuesto de ventas para que alcancemos los objetivos establecidos y
también servira de guia para realizar el presupuesto de compras.

Una vez identificado los productos que debe tener como minimo la refaccionaria se obtiene la
cantidad de $467,077.89 pesos, misma que debe de invertir el socio para contar con un
inventario justo a sus necesidades. (ANEXO Ill)
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IMPLEMENTACIONES

Una vez analizada nuestra hoja de trabajo se ha llegado a la conclusion de que los productos
que tienen mayor rotacion son las bujias, los filtros, los discos de freno, cables de bujias y las
bandas, y generando mayor utilidad son las balatas, bujias, discos y tambores de freno por lo
tanto siendo una empresa en crecimiento podemos decirle con seguridad a los socios que su
inversion sera en los productos antes mencionados esto para que genere una reinversion es
decir una vez vendidos y cuando se genere utilidad se reinvertira en los siguientes productos
que continten en la lista para asi tener la mayor cantidad de productos que se deban de tener.

La inversion que se necesita hacer para restructurar a la empresa es por mas de $160,000.00
pesos, los socios estarian dispuestos a invertir la cantidad aproximada de $200,000.00 pesos
como maximo, partiendo de esa cantidad decidimos invertir en los siguientes productos
llegando a la cantidad de $160,141.58 pesos en los productos que se muestran a continuacion,
< Balatas
% Bujias
% Filtros de aire
<+ Filtros de aceite
% Filtros de gasolina
Bandas
<+ Aceites quimicos y aditivos
+ Cables de bujias
« Discos y tambores

s,
B

NOTA: Estos datos se encuentran en el pr puesto de

p

Hay que mencionar que no nada mas es el financiamiento de los socios sino también de los
proveedores segun el limite de crédito que se otorgue que en promedio es de 15 a 30 dias.

La utilidad que se incrementara de acuerdo a la inversion sera de un 15% mensual.

Una vez transcurrido el afio se vuelve a analizar la rotacién de inventario para saber que
productos son rentables otra vez; podemos también basarnos en el estudio de mercado
realizado y saber que productos comprar, por ejemplo en el estudio se dice que se venden en
mayor porcentaje las afinaciones y la realidad de nuestra rotacion es cierta, asi podemos
analizar los demas productos que serviran de guia para la adquisicion de mercancias.

fad
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IMPLEMENTACIONES

5.1 SAE (Sistema de Administraciéon Empresarial)

Partes en que se divide el paquete SAE (Sistema de Administracion Empresarial) de ASPEL.

Se divide en seis rubros de trabajo los cuales son:
< Inventarios
*+ Proveedores y cuentas por pagar
Compras
Clientes y cuentas por cobrar
Facturas y vendedores
Estadisticas

B L,
afe ole ofe ol

Una breve explicacion de como manejarlo es, por ejemplo la refaccionaria necesita 50 filtros de
aceite de 5 modelos de automoviles y 30 filtros de gasolina de 3 modelos de automaoviles 10
de cada uno respectivamente, los cuales tienen diferente nimero de parte, la pregunta seria
como se captura en el paquete toda la actividad:

1 Paso.

Se registra el namero de parte del producto que en este caso seran 8 productos, en el rubro de
inventarios, en insertar articulo, en este espacio se dan de alta las caracteristicas que tiene, es
decir la descripcién y el precio.

2 Paso.
Se registra el proveedor que va a surtir el producto, en el rubro de Proveedores y cuentas por
pagar, asimismo en insertar proveedor se llenan los recuadros con los datos que se le soliciten.

3 Paso.

Una vez registrado el producto y el proveedor se va al rubro compras en donde se realiza la
compra de los 50 filtros de aceite y 30 de gasolina, se insertan el nimero de proveedor que fue
dado de alta y la cantidad de articulos con el nimero de parte que se dio de alta asi
registrando la compra.

Una venta se realiza de la siguiente manera, ejemplo se vende 1 filtro de aceite y 1 de gasolina
de la compra que se realizo.

1 Paso.

Se captura el cliente al que se le va a vender en el rubro de Clientes y cuentas por cobrar, se
llenan todos los recuadros con los datos que requiera.

2 Paso.
Se registra la venta en el rubro de facturas y vendedores en donde se captura una factura o
remision dependiendo de la circunstancia en que ocurra.

Esta es una breve explicacion de como realizar los movimientos diarios de la refaccionaria,
pero este paquete maneja otras caracteristicas que son de utilidad por ejemplo se hara una
breve explicacion de que contiene cada rubro.




Opciones y Facilidades del SAE.

Inventarios:

Catalogo de inventarios y servicios, pantalla en donde aparecen todos los productos
que se van a ir agregando al inventario.

Agregar productos al inventario.

Modificar productos en el inventario, nos da la opcion de corregir algunos datos que
este incorrectos tanto en descripcion como en precio, etc.

Eliminar productos del inventario, muchos productos que estén obsoletos o por
equivocacion de registro.

Cambio de precios, esta opcion nos da la ventaja de modificar los precios por
porcentaje, es decir si son 10,000 articulos los cuales aumentaron sus precios en un
5% ya no se tendran que modificar uno a uno sino todos al mismo tiempo mientras que
se especifique de que articulo a que articulo y el porcentaje de aumento o disminucion.

Consulta de productos.

Buscar productos.

Filtrar productos, es la identificacion de productos que se necesiten, por ejemplo que
aparezcan en pantalla todos los productos que tengas mas de uno pero menos de cien
unidades.

Reportes de catalogos de productos, cualquier resumen que se necesite para verificar
cualquier dato, ya sea rotacion de inventarios, ventas por cliente, compras por

proveedor, existencias, etc.

Etiquetas, manejan el codigo de barras para la facilidad de busqueda y operacion del
producto.

Todos los rubros tienen las mismas funciones en cuanto a:

-,
o

b

-,
o

4 %
R A 2

Catalogo
Agregar
Modificar
Eliminar
Buscar
Filtrar
Reportes

Ademas cada uno de los mddulos se distinguiran por titulo, es decir, en el rubro de cuentas por
pagar se tendran los pagos del dia y en las cuentas por cobrar una funcién que te diga los
cobros del dia.

L% ]
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IMPLEMENTACIONES

Las ventajas que se obtienen al manejar este paquete son:

.,
B

.,
o

Se va a tener un mayor control manejando la opcion de etiquetas “Codigo de barras”,
tanto para los datos generales que maneja el producto como el control de existencia y
la minimizacion de trabajo que este genere, ya que faciltara el inventario fisico
primordialmente.

Permite obtener la rotacion de inventario, conocer el nimero de veces que se ha
renovado el inventario, el punto de reorden, que indica que productos y en que fecha
pedirlos, para evitar que se agoten las existencias.

Los reportes que estan disefiados en este paquete ayudan a la toma de decisiones ya
que la informacién que se genera va desde el costo hasta la utilidad, por lo tanto
muchos de estos reportes estan disefiados para las exigencias de empresas similares
como la nuestra.

Existe el rubro de estadisticas que nos genera informacion como que producto es el
mas rentable, las ventas mensuales, las compras mensuales , los periodos de mejor
venta, proveedores mas importantes, productos mas comprados, productos mas
vendidos, etc. todo esto sirve para que el encargado del negocio se de una idea de
como esta funcionando se negocio con mayor exactitud.

La mayor ventaja de este paquete es que la empresa maneja su inventario en una hoja
de Excel, por lo tanto ya no tendria que volver a capturar sus productos sino que este
tiene la funcion de “exportacién” donde se puede copiar la informacion ahorrandose
tiempo de captura.

Otra funcion que sera de importancia para el negocio es que marca los dias de cobro y
de pago solamente se tiene que capturar, por ejemplo si el proveedor de Chevrolet da
30 dias de crédito, cuando se capture se le anotara el tiempo de crédito para que
cuando se registro una factura automaticamente en el reporte de pagos de dia cada 30
dias aparezca el pago, asi mismo en cuentas por cobrar.




5.2 ESTADO DE ORIGEN Y APLICACION DE RECURSOS ANO 2003

UTILIDAD NETA $217,449.78
PARTIDAS VIRTUALES $26,401.99

TOTAL $243,851.77
ORIGENES DE RECURSOS

OPERACION
Disminucién en proveedores $15,791.95

TOTAL $15,791.95

FINANCIAMIENTO

TOTAL

INVERSION

TOTAL

RECURSOS GENERADOS TOTAL $259,643.72

APLICACION DE RECURSOS

OPERACION

Aumento clientes $7,492.54
Aumento deudores diversos $10,000.00
Aumento funcionarios y empleados $2,500.00
Aumento inventarios $94,232.05

TOTAL $114,224.59

FINANCIAMIENTO

TOTAL

INVERSION

TOTAL

EFECTO NETO EN EL EFECTIVO $145,419.13

(%7 ]
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IMPLEMENTACIONES

5.2.1 PRESUPUESTO DE COMPRAS

| S EEANOA L S ANO 257
INVERSION | ACUMULADO | ACUMULADO
ACTUAL ! e '
CARBURACION
FILTROS DE AIRE [ 4,013.11 7.192.19 8,271.01
FILTROS DE GASOLINA + | 4,253.11 7,386.57 8,494.56
MOTOR
FILTROS DE ACEITE * 319981 | 647945 | 7,451.37]
LUBRICANTES, QUIMICOS
Y ADITIVOS
DIVERSAS MARCAS + 2227331 | 1893231 | 21,772.16]
IGNICION Y ELECTRICO
BUJIAS « [ 7.715.25 10,007.38 11,508.48
CABLES DE BUJIAS | 4,006.31 4,857.23 5,585.82
FRENOS
BALATAS * 1873424 | 52,112.11 59,928.93
ROTORES Y TAMBORES | * 1248500 | 38,950.99 44,793.64
ENFRIAMIENTO
BANDAS «| 824535 | 1422296 | 16,356.40 |
[ToTALES | [ 8492549 | 160,141.18 |  184,162.36 |
110,403.14 208,183.54 239,411.07

Analizando el estudio de mercado propuesto vamos delimitar el mercado de productos
a manejar de la siguiente lista, considerando que la proyeccidn es a dos afos.

Nota. Se debe considerar que el valor actual del inventario es de $446,388,37 pesos
Se invertira un 75% de los productos seleccionados
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IMPLEMENTACIONES

5.2.2 PRESUPUESTO DE VENTAS

| ANo1 ANO 2

INVERSION | ACUMULADO | ACUMULADO

ACTUAL :
CARBURACION
FILTROS DE AIRE +[ 5217.04 10,428.67 13,557.27
FILTROS DE GASOLINA *| 5,529.04 10,710.53 13,923.68
MOTOR
FILTROS DE ACEITE *[ 415975 | 939520 | 12,213.76 |
LUBRICANTES, QUIMICOS Y ADITIVOS
DIVERSAS MARCAS +| 2895530 | 2461201 |  31,99561]
IGNICION Y ELECTRICO
BUJIAS *1 10,029.83 | 13,009.59 17,562.95
CABLES DE BUJIAS *| 5208.20 6,800.13 9,248.17
FRENOS
BALATAS | 2435451 | 67,745.74 88,069.46
ROTORES Y TAMBORES *| 16,230.50 | 50,636.29 65,827.17
ENFRIAMIENTO
BANDAS *| 1071896 | 1848984 | 24,036.80 |
[TOTALES | [110,403.14 | 211,827.99 | 276.434.88 |
[uTiLIDAD | [ 25477.65]  51,686.81]  92,272.52|
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IMPLEMENTACIONES

5.2.3 PRESUPUESTO DE COMPRAS GENERAL

INVERSION ANO1 ANO 2
ACTUAL |ACUMULADO ACUMULADO

CARBURACION

BOMBAS DE GASOLINA * 3,609.28
CHICOTES DE ACELERADOR (
JUNTAS DE CARBURADOR 00 [ |
LIMPIADOR DE CARBURADOR *|" 1,200.00 720.00 720.00
LIMPIADOR DE INYECTORES *I 1,141.00 684.60 684.60
ADITIVOS DE GASOLINA " 750.00 1,350.00 1,485.00

MANGUERAS DE GASOLINA 1,150. 00 | 1,380.00 2,208.00

RETENES Y RODAMIENTOS

RETENES *| 2,747.67 1,648.60 1,813.46
RODAMIENTOS CONICOS . 792.82 2,378.46 2,616.31
RODAMIENTOS DE BOLAS “|__751.40 901.68 991.85
SUSPENSION Y DIRECCION

AMORTIGUADORES *| 22,766.30 5,463.91 6,010.30
BASES DE AMORTIGUADORES *| 1,525.00 4,575.00 5,032.50
ROTULAS DE DIRECCION 1,750.00 8,400.00 9,240.00
TRACCION DELANTERA

FLECHAS DE VELOCIDAD *| 3,492.00 2,095.20 2,304.72
REPUESTOS DE BOTA *| 1,500.00 1,800.00 1,980.00
MACHETAS *|_951.00 1,141.20 1,255.32
BALEROS DOBLES *_2,782.00 3,338.40 3,672.24
MOTOR

JUNTAS DE MOTOR *|_2,766.36 1,659.82 1,825.80
RETENES *|_3,010.10 722.42 794.67
SOPORTES DE MOTOR 5,579.87 3.347.92 3,682.71
NOTA:

Este presupuesto incluye los productos en los que el socio invertira
Los productos sombreados no se consideran en el presupuesto proyectado
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IMPLEMENTACIONES

MISCELANEA
ABRAZADERAS 820.50 492.30 492.30
BULBOS DE ACEITE 1,250.00 | 750.00 825.00
REPUESTOS LIMPIAPARABRISAS 3,780.00 | 2,268.00 | 15.876.00
FLOTADORES TANQUE DEGASOLINA® | [ 1,400.00 | 0.00 0.00
FOCOS AUTOMOTRICES *|  850.00 510.00 510.00
FOCOS HALOGENO «| 97000 | 1,164.00 | 3,142.80
FUSIBLES *|  670.00 160.80 804.00
TAPONES DE ACEITE Y GASOLINA *| 165000 | 990.00 1,089.00
HERRAMIENTA «| 359485 | 431382 | 474520
CHICOTES DE ACELERADOR «| 1,392.00 | 835.20 918.72
IGNICION Y ELECTRICO
ACUMULADORES *| 4700.00 | 8460.00 | 9,306.00
LINEA DE IGNICION (PLATINOS Y
CONDESADORES, TAPAS Y ROTORES) *| 3,570.00 | 856.80 942.48
BOBINAS 801.20 | 10,095.12 | 1442.16
BULBOS DE TEMPERATURA 345.00 414.00 455.40
FRENOS
CILINDRO DE RUEDA *| 362947 | 217768 | 239545
REPUESTOS DE CALIPER «| 162300 | 292140 | 321354
LIQUIDO DE FRENOS «| 2,750.00 | 1,650.00 | 1,815.00
LIMPIADOR DE PARTES DE FRENOS «| 1,82000 | 1,092.00 | 1,201.20
ENFRIAMIENTO
ANTICONGELANTES *| 550000 | 3,300.00 | 3,630.00
MANGUERAS *| 243800 | 585.12 643.63
BOMBA DE AGUA *| 540000 | 9,720.00 | 10,692.00
POLEAS TENSORAS +| 178550 | 535650 | 5,892.15
SENSORES DE TEMPERATURA *| 63100 | 227160 | 249876
TERMOSTATOS +| 588.00 | 1,058.40 1,164.24
TAPONES DE RADIADOR *| 720.00 864.00 950.40
BULBOS DE TEMPERATURA =] 1,351.00 | 1,621.20 1,783.32
TOMAS DE AGUA *| 160250 | 769.20 846.12
EMBRAGUE
REP SET DE CLUTCH *| 27,179.53 | 13,046.17 | 14,350.79]
[TOTALES | | 147,394.84 | 122,631.70] 141,552.43 |

Nota. Se debe considerar que el valor actual del inventario es de $446,388,37 pesos




IMPLEMENTACIONES

5.2.4 PRESUPUESTO DE VENTAS GENERAL

CARBURACION

INVERSION
ACTUAL

ANO1

ANO 2
ACUMULADO ACUMULADO

BOMBAS DE GASOLINA 2 369.73 4,265.52 4,692.07
'CHICOTES DE ACELERADOR !

JUNTAS DE CARBURADOR ™~ S - 0. 0
LIMPIADOR DE CARBURADOR *1 1,560.00 936.00 936.00
LIMPIADOR DE INYECTORES *| 1,483.30 889.98 889.98
ADITIVOS DE GASOLINA - 975.00 1,755.00 1,930.50
MANGUERAS DE GASOLINA * 1,9500 1,794.00 2,870.40

CANIS‘I’ER“

RETENES Y RODAMIENTOS

RETENES *|_3571.97 2,143.18 2,357.50
RODAMIENTOS CONICOS *11,030.67 3,092.00 3.401.20
RODAMIENTOS DE BOLAS *| 976.82 1,172.18 1,289.40
SUSPENSION Y DIRECCION

AMORTIGUADORES *| 29,596.19 7,103.09 7,813.39
BASES DE AMORTIGUADORES *1.1,982.50 5,947.50 6,5642.25
ROTULAS DE DIRECCION 2,275.00 10,920.00 12,012.00
TRACCION DELANTERA

FLECHAS DE VELOCIDAD *| 4,539.60 2,723.76 2,996.14
REPUESTOS DE BOTA *11.950.00 2,340.00 2,574.00
MACHETAS *| 1.236.30 1,483.56 1,631.92
BALEROS DOBLES *|_3.616.60 4,339.92 4,773.91
MOTOR

JUNTAS DE MOTOR *1_3,596.27 2,157.76 2,373.54
RETENES * 391313 939.15 1,033.07
SOPORTES DE MOTOR 7.253.83 4,352.30 4,787.53

NOTA:

Los productos sombreados no se consideran en el presupuesto proyectado
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IMPLEMENTACIONES

MISCELANEA

ABRAZADERAS 1,066.65 | 639.99 639.99
BULBOS DE ACEITE 1,62500 | 975.00 1,072.50
REPUESTOS LIMPIAPARABRISAS 491400 | 2,948.40 | 20,638.80
FLOTADORES TANQUEDEGASOLINA. | | 182000 | 000 0.00
FOCOS AUTOMOTRICES *| 1,105.00 | 663.00 663.00
FOCOS HALOGENO *| 1,261.00 | 151320 | 4,08564
FUSIBLES *|  871.00 209.04 1,045.20
TAPONES DE ACEITE Y GASOLINA *| 2145.00 | 1287.00 | 141570
HERRAMIENTA *| 467331 | 5607.97 | 6,168.76
CHICOTES DE ACELERADOR +| 1,809.60 | 108576 | 1,194.34
IGNICION Y ELECTRICO

ACUMULADORES *[ 6,110.00 [ 10,998.00 | 12,097.80
LINEA DE IGNICION (PLATINOS Y CONDESADORES,

TAPAS Y ROTORES) *| 4641.00 | 111384 | 122522
BOBINAS 1,041.56 | 13,123.66 | 1,874.81
BULBOS DE TEMPERATURA 448.50 538.20 592.02
FRENOS

CILINDRO DE RUEDA *[ 471831 | 283099 | 3.114.09
REPUESTOS DE CALIPER +| 2109.80 | 3,797.82 | 4,177.60
LIQUIDO DE FRENOS +| 3575.00 | 2,145.00 | 2,359.50
LIMPIADOR DE PARTES DE FRENOS *| 2,366.00 | 1.419.60 | 1,561.56
ENFRIAMIENTO

ANTICONGELANTES *| 7,150.00 | 4290.00 [ 4,719.00
MANGUERAS *| 3169.40 | 760.66 836.72
BOMBA DE AGUA *| 7.020.00 | 12,636.00 | 13.899.60
POLEAS TENSORAS *| 232115 | 696345 | 7,659.80
SENSORES DE TEMPERATURA «| 82030 2,953.08 | 3,248.39
TERMOSTATOS «| 764.40 137592 | 1,513.51
TAPONES DE RADIADOR <[ 936.00 1,123.20 | 1,235.52
BULBOS DE TEMPERATURA “[ 1,756.30 | 210756 | 2.318.32
TOMAS DE AGUA *| 2,083.25 999.96 1,099.96
EMBRAGUE

REP SET DE CLUTCH +| 3533339 | 16,960.03 | 18,656.03 |

[TOTALES

| [ 191,613.29]159,421.21]184,018.15]




IMPLEMENTACIONES

ESTADO DE RESULTADOS i
DEL 1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL ANO 1
ACUMULADO
VENTAS 669,085.00
VENTA NETAS 581,813.04
COSTO VENTAS 423,703.42
COMPRAS NETAS 368,437.76
UTILIDAD BRUTA 21337529
155,400.00
GASTOS GENERALES ~ 155,400.00
UTILIDAD EN OPERACION 5797529
I.S.R. 33% 19,499.06
P.T.U.10% 5,797.53
RES. EJER. ATN 229,782.31
UTILIDAD NETA 268,258.54
I.V.A. TRASLADADO 87,271.96
I.V.A. ACREDITABLE 55,265.66
32,006.29
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ESTADO DE RESULTADOS B
DEL 1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL ANO 2
ACUMULADO

VENTAS $694,086.00
VENTA NETAS $603,553.04
COSTO VENTAS $428,026.71
$0.00

COMPRAS NETAS $372,197.14
UTILIDAD BRUTA $231,355.90
$155,400.00

GASTOS GENERALES $155,400.00
UTILIDAD EN OPERACION $75,955.90
I.S.R. 32% $24,305.89
P.T.U. 10% $7,695.59
RES. EJER. ATN $292,266.74
UTILIDAD NETA $344,642.32
|.V.A. TRASLADADO $90,532.96
|.V.A. ACREDITABLE $55,829.57
TOTAL A PAGAR $34,703.39
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IMPLEMENTACIONES

ESTADO DE RESULTADOS DEL 1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2002

ACUMULADO

VENTAS 521,886.30
VENTA NETAS 453,814.17
COSTO VENTAS 283,881.29
COMPRAS NETAS 246,853.30
UTILIDAD BRUTA 206,960.88
144,000.00

GASTOS GENERALES 144,000.00
UTILIDAD ANTES DE I.S.R. Y P.T.U. 62,960.88
L.S.R. 35% 22,036.31
P.T.U.10% 6,296.09
RES. EJER. ATN 160,847.62
UTILIDAD NETA 195,476.10
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IMPLEMENTACIONES

ESTADO DE RESULTADOS DEL 1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2003

ACUMULADO

VENTAS $555,268.80
VENTA NETAS $482,842.43
COSTO VENTAS $372,030.10
COMPRAS NETAS $323,504.43
UTILIDAD BRUTA $183,238.70

$144,000.00
GASTOS GENERALES $144,000.00
UTILIDAD EN OPERACION _$39,238.70
.S.R. 32% $13,341.16
P.T.U. 10% $3,923.87
RES. EJER. ATN $195,476.10
UTILIDAD NETA $217,449.78
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HOJA DE TRABAJO PARA LA ELABORACION DEL CODIGO DE BARRAS

A continuacion se muestra como se elaborara el cédigo de barras de

cada articulo:

Cddigo

1=1=2=1
11222

11231
1-1=32
1-1--3--3
1-1--3--4
1--1-3--5
1136
1437
1-1-3--8
1-1--3-9
1-1-3--10

1--1--4--1
1--1--4--2
T P
1--1-4--4
1-1-4--5
1-1-4-6
1-1--4--7

1--1--5--1
52
5.3
54
5.5
1--1--5-6
1--1--5-7

Descripcion

CHYRSLER

ATOS ANO 99-03
CARBURACION
COMPONENTES

BOMBAS DE GASOLINA
CHICOTES DE ACELERADOR
FILTROS DE AIRE

FILTROS DE GASOLINA
JUNTAS DE CARBURADOR
MANGUERAS DE GASOLINA
REPUESTOS DE CARBURADOR
SENSORES F.I.

VALVULAS PCV FILTROS DE CANISTER
EMBRAGUE
COMPONENTES

REP SET DE CLUTCH
CHICOTES DE CLUTCH
ENFRIAMIENTO
COMPONENTES

BANDAS

BOMBA DE AGUA

BULBOS DE TEMPERATURA
MAGUERAS
MOTOVENTILADOR

POLEAS TENSORAS
SENSORES DE TEMPERATURA
TAPONES DE RADIADOR
TERMOSTATOS

TOMAS DE AGUA

FRENOS

COMPONENTES

CILINDRO MAESTRO
BALATAS

CILINDRO DE RUEDA
GOMAS

MANGUERAS DE FRENOS
REPUESTOS DEL CILINDRO MAESTRO
ROTORES Y TAMBORES
IGNICION Y ELECTRICO
COMPONENTES
ACUMULADORES

BOBINAS

BUJIAS

BULBOS DE TEMPERATURA

CABLES DE BUJIAS

LINEA DE IGNICION (PLATINOS ¥ CONDESADORES, TAPAS Y
ROTORES)

RESISTENCIAS SENCILLAS Y DOBLES




1-1-6-1
1--1--6-2

L T |
1-1--7-2
1-1--7-3
1-1-7-4
1-1-7-5
1--1-7--6
1--1--7--7
1--1-7-8
1-1--7-9
1-1-7-10
11711
1-1-7-12
1-1-7--13
1-1--7-14
1-1--7-15
1-1--7-16
11717
1--1-7--18
11719
1--1-7--20
11721
1-1--7-22

1-1--8-1
1-1--8-2
1--1-8~3

1--1-9-1
1-1-9-2
1-1--9-3
1-1-9-4
1--1-9--5
1-1-9-6
1-1-9-7
1--1-9-8
1-1-9--9
1--1--9--10
1--1-9-11
1--1-9-12

110101
1121022
1-1--10--3
1--1--10--4
1--1--10--5
1--1--10--6

MISCELANEA

COMPONENTES

CHICOTES DE ACELERADOR
TAPONES DE ACEITE Y GASOLINA
MOTOR

COMPONENTES

ANILLOS PARA PISTON

ARBOL DE LEVAS

AROS DENTADOS

BALANCINES Y BARRAS

BOMBAS DE ACEITE

CADENAS Y ENGRANES DE DISTRIBUCION
CAMISAS DE MOTOR

COJINETES

CONJUNTOS DE MOTOR
FILTROS DE ACEITE

GUIAS DE VALVULAS

GUIAS TENSORAS

JUNTAS DE MOTOR

MEDIAS LUNAS

PISTONES

POLEAS DE CIGUENAL ~
RESORTES DE VALVULAS
RETENES

SOPORTES DE MOTOR

TAPAS DE DISTRIBUCION
TUERCAS DE BALANCIN
VALVULAS PARA MOTOR
RETENES Y RODAMIENTOS
RETENES

RODAMIENTOS CONICOS
RODAMIENTOS DE BOLAS
SUSPENSION Y DIRECCION
AMORTIGUADORES

BASES DE AMORTIGUADORES
BOMEBAS DE DIRECION HIDRAULICA
BUJES DE SUSPENSION
GALLETAS DE DIRECCION

HULES DE TIRANTES

PERNOS DE DIRECCION
REPUESTOS Y MANGUERAS DE DIRECCION HIDRAULICA
RESORTES

ROTULAS DE DIRECCION
SECTORES Y SINFINES
TERMINALES DE DIRECCION
TRACCION DELANTERA
BALEROS DOBLES

CUBOS DE RUEDAS DELANTERAS Y TRASERAS
FLECHAS DE VELOCIDAD
MACHETAS

MAZAS DE RUEDAS DELANTERAS
REPUESTOS DE BOTA
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POR LO TANTO LA CLAVE REPRESENTARA

- CHYRSLER
ACCLAIM
1 CARBURACION
-~1-1 BOMBAS DE GASOLINA

MAS EL NUM. DE PARTE COMUN YA SEA EN PARTES ORIGINALES
O EN OTRAS MARCAS, PARA ASI OBTNER LA CLAVE FINAL

1--1--1--1--P-905

1--1--1--1--104589

NOTA: Para poder armar el catalogo de productos

se puede referir a los catalogos de cada marca

también hay que considerar que muchas refacciones tienen
equivalencias en varias marcas, es importante no agrandar

demasiado el catalogo, asi que podemos agruparlo en dos

partes originales y genéricos.

Es necesario también contar con un buen paquete administrativo que el
mercado existe uno llamado SAE que se encarga de cubrir varias
expectativas

del cliente que para ello facilita la organizacion de cada inventario, ya sea
para

agruparlo o clasificarlo de acuerdo a cada quien.

Lo importante de clasificar un inventario es que nos brinde |a rapidez y
facilidad

para la calidad de atencion al cliente, por ejemplo el agrupar paquetes de
afinaciones,

promocionales, ofertas, etc., ademas que permite tener el control de
existencias

y resumir la demanda y oferta a través del corte semanal, mensual, o de
acuerdo al

tiempo de reabastecimiento.

wun
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CONTRERAS MOTOR SPORTS, S.ADE C.V.

El manual que a continuacion se presentara es el que nosotras disefiamos y sugerimos que utilice
la empresa Contreras Motor Sports, S.A de C.V.

Se encuentra dividido en:

+ Diagrama Organizacional.

<+ Descripcion de Puestos.

< Diagrama de Flujo.

“ Manual de Politicas de Ingresos.

<+ Control Interno de Ingresos.

< Formatos para el Cumplimiento del Control Interno de Ingresos.
<+ Manual de Politicas de Compras.

<+ Control Interno de Compras.

< Formatos para el Cumplimiento del Control Interno de Compras.

54



ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL (sugerida)

CONTRERAS MOTOR SPORTS, S.A.DE C.V.
Diagrama de organizacion

DIRECTOR GENERAL
GERENCIA DE
ADMINISTRACION Y GERENCIA DE ADQUISICION Y
FINANZAS COMERCIALIZACION
T
- N
| | . |
ADMINISTRACION | FINANZAS | [RH. COMPRAS VENTAS
| :
] |
ZONTABILIDAD CALIDAD
3RAL. FINANZAS CONTRATOS CONTROL DE CALIDAD
ZONTABILIDAD FUERZAS DE
FISCAL PRESUPUESTOS IMSS, SAR COMPRAS VENTAS
CONTABILIDAD DE
COSTOS CREDITO Y COBRANZA | | INFONAVIT PEDIDOS PUBLICIDAD
NOMINAS PROVEEDORES VENDEDORES
CAPACITACION
SER GRALES




DESCRIPCION DE PUESTOS

DIRECTOR GENERAL
Objetivos

.,
o

Encaminar a la empresa al cumplimiento de los objetivos generales y a la mision de la
misma

Supervisar y coordinar el funcionamiento de los departamentos que sean alcanzados los
objetivos que se ha asignado a cada area.

Dirigir todas las actividades que permita el crecimiento de la empresa.

Funciones

»,
e
.,
o

-,
£

-,

o
.

o

AREA

Vigilar que se cumplan con los presupuestos establecidos

Coordinar y supervisar las funciones de cada area y corregir cuando asi se requieran.
Verificar que se cumplan los estandares de calidad y precios.

Coordinar y supervisar el flujo de los recursos financieros.

Satisfacer las necesidades de los clientes.

DE ADMINISTRACION Y FINANZAS.

CONTADOR
Objetivos

Proporcionar a la organizacion la informacion financiera oportuna para la toma de
decisiones.

Elaborar los presupuestos de las areas desde el punto de vista financiero y por lo tanto
vigilar que los recursos de la empresa se distribuyan de manera adecuada.

Mantener los controles internos establecidos y crear los necesarios conforme a las
necesidades de la empresa.

Funciones

.,
B

.
oo

e

.
.

x3

-

Recopilar, registrar, analizar y procesar la informacion financiera.
Elaborar estados financieros.

Resguardar la informacion contable

Realizar un informe anual del desarrollo de la empresa

Realizar el calculo de pago de impuestos, nomina y demas obligaciones.

AUXILIAR ADMINISTRATIVO.
Objetivos
<+ Apoyar a su areay a las demas areas,

Funciones

.,
e

.,

s

*
-,
ot

Enviar documentos de fax

Mecanografiar cartas y enviar correos
Programar pagos de proveedores

Programar pago de creditos a clientes otorgados
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AREA DE ADQUISICION Y COMERCIALIZACION

JEFE DE COMPRAS

Objetivos
< Tener un inventario de acuerdo a las necesidades de la empresa
<+ Determinar, analizar y clasificar a los proveedores.

<+ Determinar, analizar y clasificar los productos.

Funciones

<+ Realizar ordenes de pedido
* Revisar la mercancia contra lo pedido y lo facturado
% Realizar el inventario fisico
+ Elaborar un reporte de las cuentas por pagar
»  Devolver mercancia defectuosa o no solicitada.
ALMACENISTA
Objetivos.

++» Controlar la existencia de las mercancias.

Funciones.
“ Reuvisar y llevar un control de la mercancia.
< Etiquetar la mercancia de acuerdo a sus caracteéristicas
<+ Elaborar un informe que sirva al jefe de compras para elaborar orden de pedido
<+ Llevar un control sobre la entrada y salida del producto.
+ Darle mantenimiento al inventario.

JEFE DE VENTAS

Objetivos.
« Satisfacer la demanda existente.
< Incrementar las ventas.

<+ Hacerle saber a la gente de los nuevos productos que se tienen.
Funciones
< Realizar labor de venta.
< Supervisar que los vendedores cumplan con los objetivos
« Elaborar reporte de las cuentas por cobrar.
« Determinar los productos tienen demanda.
<+ Eliminar aquellos productos que no tengan demanda.
++ Consegquir clientes.

VENDEDORES

Objetivos.
< Convencer al cliente para que compre los productos.
<+ Satisfacer en todo momento al cliente.

Funciones.
«+ Determinar lo que el cliente necesita o requiere
<+ Darle a conocer el nivel de precios y calidad que se manejan.
+ Tratar con cortesia a la clientela.
+ Mostrar siempre entusiasmo por su trabajo.

o o

e
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PEDIDO

ACEPTACION DE COMPRA

fakantes de

|elaborar orden
e padide

“?

Aceptacion del

Ehbumrenm

DIAGRAMA DE FLUJO.

COMPRA Y RECEPCION

VENTA

ADMINISTRACION RECUPERACION
[compracion con
ormien de
compra y
Captua de de.
i lcompras y ventas de [Ceposcoe |
lcrecios de chertes y AN
Enquetaro y [Verta de loovesdons I .
akmacenario —— |mlacciones al w““‘v"'ﬂ;
creditos de
1 chertes
Elaboracsan de
estados financieros
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CONTRERAS MOTOR SPORTS, S.ADE C.V.

En el Diagrama de Flujo la operacion inicia en:

El primer paso es la elaboracion de presupuestos para determinar ordenes de pedidos,
esto se realiza con la determinacion de faltantes de mercancia en el almacen.

Una vez autorizada la compra existen dos opciones se realiza o no se realiza la compra.

Si se realiza se elabora la orden de compra, con los proveedores autorizados en
condiciones de plazo y forma de pago establecidas con el proveedor o proveedores.

La recepcion de mercancia se efectuara en el lugar establecido por la empresa.

El pedido se cotejara contra factura.

Una vez verificada la mercancia, se codificara dicha de otra manera se le dara entrada en
el inventario, se etiquetara y se colocara en los anaqueles o en el almacen segun sea el

caso.

Una vez colocados en el anaquel el publico puede consumir el producto realizandose asi
la venta de mercancia.

Si se realiza |la venta se capturara en el sistema de contabilidad utilizado por la empresa.
Al final de mes se elaboraran los estados financieros.

Los depositos por concepto de ventas se llevaran acabo en efectivo a mas tardar a las tres
de la tarde, esta operacion se realizaran diariamente.




CONTRERAS MOTOR SPORTS, SADEC.V. |FECHA:

MANUAL DE POLITICAS DE INGRESOS PAGINA _DE _

1 No se les dara crédito a aquellos clientes que no existan en los controles internos de la empresa
o bajo autorizacion previa.

2 Todos los clientes y sin excepcion alguna que gocen de otorgamiento de crédito firmaran un
contrato, comprometiéndose a pagar el adeudo en tiempo y forma convenidos.

3 Todas las facturas estaran foliadas y contaran con requisitos fiscales, especificando si la venta se
hace en una sola exhibicién o si se realiza en parcialidades.

4 El corte de ventas se realizara al final del dia, dichos ingresos generados se depositaran al dia
siguiente a mas tardar a las 15:00 hrs.

5 Contar con un Fondo Fijo de caja cuyo importe sea de $ 1,000.*°, ese importe solo sera utilizado
Gnicamente para gastos menores de la empresa. Anexo de C.I. IV

6 Todas las ventas y sin excepcion alguna tendran que descargarse en el Sistema electronico o
programa de Control de Inventarios establecido en la empresa.

7 Tener revisiones periddicas cada dos meses del listado de clientes.

8 Los pagos de los clientes deben efectuarse de manera oportuna antes de la fecha limite de
vigencia del contrato.

9 La mercancia podra ser entregada en el establecimiento de la empresa o a solicitud del cliente
sin salir del rango de 2.5 km. a la redonda a partir de donde se encuentra el establecimiento.

10 La entrega a domicilio se llevara a cabo cuando el importe sea mayor de $100.%°, sin rebasar la
cantidad de $500.°° si rebasa dicho importe el cliente tendra que acudir al establecimiento para
adquirir la mercancia.

Esta politica esta basada en la seguridad del repartidor y el precio minimo se establecio, porque a
partir de esa cantidad no le genera ningun costo por reparticion a la empresa.

11 La determinacion del precio de ventas del producto, se llevara acabo por costos promedio.

[ELABORO: [REVISO: [AUTORIZO: |

60



CONTRERAS MOTOR SPORTS, S.ADEC.V. |FECHA:_____

CONTROL INTERNO DE INGRESOS PAGINA 1 DE 2.

1 La empresa contara con un listado de clientes, donde se especificaran las siguientes
caracteristicas.

- Numero de cliente

- Nombre, Denominacién o Razén Social.

- Domicilio fiscal

- Tiempo de ser nuestro cliente.

- Otorgamiento de crédito si es que cuenta con él.

Los listados seran revisados cada dos meses, en caso de que se incorporen nuevos clientes se
anexaran al listado teniendo conocimiento de esto el socio para dar la autorizacion, una vez
teniendo la autorizacién del socio el listado anterior se destruye y se anexa el nuevo listado.

El otorgamiento de crédito se dara a aquellos clientes que sus compras mensuales sean de  §
4,000.00 a $ 8,000.00, como requisito indispensable debera tener la firma del socio. Anexo de C.|
A

2 A los clientes que se les otorgué el crédito tendran como beneficio un plazo de 60 dias para
cubrir su importe Anexo de C.I. Il, firmando un contrato donde se obligan a cubrir sus
responsabilidades en caso de no cumplir dicho contrato que se encuentra en el Anexo de C.I lll se
utilizara la via penal.

3 Las facturas estdn numeradas en orden progresivo se comprende por la factura original y tres
copias

4 Cuando las ventas se realicen con él publico en general que no cuenten con R.F.C., se les dara
una nota de remision y al final del dia se hara una factura global reportando dichos ingresos.

5 Al realizarse la venta se registraran en los sistemas electronicos o programas de captura de la
empresa, teniendo un control de la salida de mercancias.

6 El area de cobranza es la encargada de gestionar los cobros de los clientes de manera eficaz y
eficiente, esta area debe de tener un control de todos los créditos que se le otorgan a los clientes,
asi como la fecha y monto del mismo.
Este control lo llevara a cabo mediante los formatos establecidos por la empresa, para tener un
control de los adeudos de los clientes.

7 Sera creado un fondo fijo de caja para gastos menores de la empresa, el importe mensual sera
de $1,000.%° para que los gastos puedan ser reembolsables, se tendra que llenar un formato
establecido por la administracién, Anexo de C.| IV, todos los vales seran entregados al
departamento de contabilidad para que repongan el importe de los gastos.

[ELABORO: [REVISO: [ AUTORIZO: |
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CONTRERAS MOTOR SPORTS, S.ADEC.V. |FECHA:_____

CONTROL INTERNO DE INGRESOS PAGINA_ 2 DE 2,

8 La entrega de mercancias puede hacerse de dos maneras, que el cliente vaya al establecimiento
o que se le entregue en el domicilio solicitado por el cliente, si realiza de esta manera se llenara el
Anexo de C.I. V acomparado de la nota de remision o factura correspondiente ver.

9 En caso de que un cliente que goce de crédito solicite mercancia se le dara el formato del Anexo
deC.L Il

10 Al realizar la venta se registrara en los sistemas electronicos o programas de captura de la
empresa, para tener un control de la salida de mercancias.

[ ELABORO: [REVISO: [AUTORIZO: |




CONTRERAS MOTOR SPORTS, S.A DE C.V. FECHA:
FORMATO DE LISTADO DE CLIENTES PAGINA__DE _.
No. de Nombre Denominacién o Razén Social Domicilio Fiscal Tiempo de ser Crédito %
Cliente nuestro Cliente
[ELABORO: [REVISO: | AUTORIZO: ]
ANEXO C.L |
CONTRERAS MOTOR SPORTS, S.A DE C.V. FECHA:
FORMATO DE ADEUDOS DE CLIENTES No. de Folio ___.
No. Cliente Nombre o Descuento Importe Fecha de pago.
Denc i6n Social
[ELABORO: | REVISO: [ AUTORIZO:

ANEXO C.L 1l
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CONTRERAS MOTOR SPORTS, S.A DE C.V.

CONTRATO DE CREDITO.

Contrato de Crédito en cuenta corriente que celebran, representado
por el , que para efectos de este contrato, en lo sucesivo se le
denomina el CLIENTE representado
por ensucaracterde _____ yparalos mismo

efectos, en adelante se le denominara el PROVEEDOR. Conviniendo ambas partes a sujetarse
en a las siguientes declaraciones y clausulas.
DECLARACIONES

PRIMERA - Declara el PROVEEDOR:
a) Ser una sociedad Mercantil legalmente constituida, tal y como consta en la Escritura Publica

N° de la fecha , otorga ante la fe del Notario Publico
N del Distrito Federal, Lic.

b) Con registro Federal de Contribuyentes y numero de inscripcion al
Reagistro Publico de la Propiedad y del Comercio de la Ciudad de México, .

¢)Con domicilio en y
estar representado por quien posee las facultades
suficientes para la celebracién de este contrato, segin testimonio ante la fe del
Notario Publico N°. del Distrito Federal, de la fecha

SEGUNDA - Declara el CLIENTE que su negociacién esta constituida conforme a los requisitos
que establecen las leyes Mexicanas con domicilio en: ;
y estar legalmente representado por quien tiene las
facultades suficientes para la celebracién de este contrato, como lo demuestra:

TERCERA .- Manifestar ambas partes que es su deseo establecer relaciones comerciales a
credito, por lo que han convenido en celebrar el presente contrato bajo las siguientes:

CLAUSULAS
1. EL PROVEEDOR otorga al CLIENTE un crédito en cuenta corriente, para la compra de

refacciones hasta por la cantidad de $ pesos 00/100
M.N, de acuerdo a sus CONDICIONES GENERALES DE VENTA.

2 EL CLIENTE dispondra del crédito firmado el o las personas designadas en el registro de
firmas autorizadas anexo al presente contrato: las facturas, que amparen la mercancia
solicitada.

3 EL CLIENTE tendra un termino de dias para pagar, fecha factura.

4 EL CLIENTE se obliga a pagar con cheque no negociable a favor de
o depositar en la cuenta de sucursal de

5 EL CLIENTE para garantizar el cumplimiento de sus obligaciones, firmara un PAGARE a
favor del proveedor con vencimiento a la vista y por el importe total del crédito.
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CONTRERAS MOTOR SPORTS, S.ADE C.V.

CONTRATO DE CREDITO.

El titulo sefialado revestird las caracteristicas de NO NEGOCIABLE por lo que el
PROVEEDOR se compromete y obliga a conservarlo y custodiarlo en tanto no se satisfaga y
extinga la obligacion principal y en su caso, los accesorios que se llegaran a causar,
reservandose el derecho de hacer exigible el PAGARE en forma auténoma, en caso de no
cumplimiento y devolverlo cuando haya quedado satisfecha la obligacién principal y los
accesorios que llegaron a causar.

6. Ambas partes se reservaran el derecho de dar por terminado el crédito, o de restringir el
plazo de disposicion o al importe del mismo, en los términos del Articulo 294 de la Ley General
de Titulos y Operaciones de Crédito.

7 Para todo lo relativo a la interpretacién y cumplimiento de las obligaciones derivadas del
presente contrato asi como lo no previsto, las partes convienen en someterse a la atribucion de
la Procuraduria Federal del Consumidor, para conciliar las diferencias que se presenten y en
caso de subsistir las mismas, se obligan a someterse a la competencia de los Tribunales de la
Ciudad de México, Distrito Federal y a sus Leyes, renunciando expresamente al fuero que por
su domicilio presente o futuro pudiera corresponderies.

Leido que fue y enterados de su alcance y contenido se manifestaron conformes lo ratificaron y
firmaron ante la presencia de dos testigos que dan fe del acto en la Ciudad de ;
El dia de 200«

EL PROVEEDOR EL CLIENTE TESTIGO TESTIGO .

ANEXO DEC.I N
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CONTRERAS MOTOR SPORTS, S.ADEC.V.

FECHA:

VALES DE CAJA N* Vale:
No. de Concepto Importe
o o
[ELABORO: [REVISO: [AUTORIZO:
ANEXO C.I. IV
CONTRERAS MOTOR SPORTS, S.ADEC.V. FECHA:
ENTREGA A DOMICILIO No. de Pedido
Nombre:
Direccidn:
Cantidad Clave Descripcion Precio Importe
| ELABORO: | REVISO: [AUTORIZO:
ANEXO C.I. V
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CONTRERAS MOTOR SPORTS, S.ADEC.V. |FECHA:
PAGINA _ DE __

MANUAL DE POLITICAS DE COMPRAS.

1 La empresa contara con un listado de proveedores autorizados.

2 Los pedidos de mercancias se realizaran solo con aquellos proveedores que se encuentren en el
listado autorizado, estos seran pedidos solo si se tiene la firma del socio y de la persona encargada
del almacén, en base a los formatos establecidos por la administracion.

3 Los pedidos de mercancias se efectuaran una vez por mes.

4 Todos los pagos que realice la empresa los hara con cheque nominativo a cuenta de terceros.

5 Todos los cheques debe contar con la firma del socio mayoritario, en caso de ser una
transferencia electrénica solo la realizara el socio mayoritario, entregando comprobante y el

concepto por el cual se realizo |a transaccion al departamento de contabilidad.

6 Todas las personas involucradas en el proceso de adquisicion de mercancias deberan de tener
conocimiento de los descuentos y plazos que los proveedores otorgan a la empresa.

7 El departamento de compras no aceptara mercancia defectuosa o pedidos no autorizados.
8 No habra devoluciones en dinero, las devoluciones se efectuaran con mercancia.

9 Toda mercancia que cumpla con los controles internos de |la empresa debera ser ingresada al
sistema electronico o programa de control de inventarios establecido por la empresa.

10 Se asignaran claves para poder tener acceso al Sistema Electrénico o al Programa de Control
de Inventarios.

11 No se aceptaran las facturas de los proveedores que no cumplan con los requisitos fiscales para
la expedicion de la misma.

12 La sistema de costos utilizado por la empresa es el JIT (Just in Time)

[ELABORO: [REVISO: [AUTORIZO.
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CONTRERAS MOTOR SPORTS, S.ADEC.V. |FECHAI

CONTROL INTERNO DE COMPRAS. PAGINA 1. DE 1.

1 Para poder seleccionar a un proveedor se haran cotizaciones con al menos tres de ellos, que
ofrezcan el mismo producto considerando las garantias de pago, una vez analizada esta
informacion se escogera al proveedor que reuna los requisitos siguientes: precios accesibles en
relacion con los otros dos, buena calidad, descuento por pronto pago o por compras de mayoreo,
una vez seleccionado el proveedor se incluira en la lista autorizada de proveedores este listado
contiene las siguientes caracteristicas.

- Namero de proveedor

- Nombre, Denominacién o Razén Social.

- Domicilio fiscal

- Tiempo de ser nuestro proveedor.

- Otorgamiento de descuento si es que contamos con él.

2 Para poder realizar un pedido se tomara como base al Lote Econémico, dicha informacion la
proporcionara el departamento de contabilidad. Esta informacién la debe de entregar a mas tardar
el 1° dia habil de cada mes, se utilizara un formato para la solicitud de mercancias .

3 Se le entregara un control de gastos al departamento de contabilidad, para que ellos se
encarguen de elaborar los cheques correspondientes.

4 Se tendran los listados de los proveedores a la mano y solo aquellas personas que tengan
relacion con el departamento de compras tienen la autorizacion para consultar los listados.

5 Al llegar la mercancia a las instalaciones de la empresa la persona encargada del almacén tiene
la responsabilidad de revisar la mercancia esta debe de venir en condiciones optimas, en caso de
exista mercancia defectuosa serd devuelta al proveedor sin ningun costo adicional para la
empresa.

6 El encargado del almacén es la persona asignada para dar de alta las compras de mercancias
autorizadas.

[ELABORO: [ REVISO: [ AUTORIZO: ]
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CONCLUSIONES

Una vez finalizado nuestro trabajo llegamos a la conclusién que se puede controlar una empresa
por medio de los costos dada la importancia que origina ya que controla el producto gue es parte
esencial de cada empresa, en este caso por medio de la rotacion de los inveniarios y los lotes
econdmicos, ademas de que los costos interactian con las ofras areas de la empresa por lo tanto
el establecer un buen control en esta favorece a todas las areas y en conjunto a la empresa.

Para poder establecer el JIT, nosotras tuvimos que analizar a la empresa detectando fallas en su
administracion e implementar controles internos que la empresa no tenia para ello se debe de
estar consciente gue los puntos que se analizaron para el estudio fueron en forma ascendente, es
decir se analizo la idea de estudio, se defini6 el produclo y todos aquellos datos que sirvieron para
la misma obtencion.

Es importante destacar que los costos son la base del negocio puesto que sin ningun control
establecido del inventario llevara a la quiebra un negocio, asi de importante es puesto que el
producto es la base de toda empresa a que si el producto no es de la satisfaccion del cliente no se
genera el ciclo de venta que se espera por lo tanto no se cumple con la funcién de generar una
utilidad que es el motor de cada empresa.

Una vez dado los lineamientos para el correcto funcionamiento de la empresa se espera que se
siga los controles establecidos para ver las mejorar que podria generar y las ventajas que puedan
surgir.

Podemos decir que una empresa en crecimiento desea ver que su empresa vaya en ascenso dia
con dia por ello nosotras ya le planteamos lo que necesita como base por lo tanto es importante
que el socio vea las ventajas que esto lo podria generar y saber que todo negocio necesita de
costos que generen la informacion que el departamento de compras necesita y ademas la
administracion general, asi esta persona podra abrir negocios adjuntos o que tenga similitud con el
negocio actual, es decir abrir una rectificadora, o un taller mecanico para que esto mismo le
genere una venta asegurada, ya que el mercado que se esta manejando es un mercado que tiene
un crecimiento constante el cual genera una seguridad en la inversion al mismo negocio.
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Otra sugerencia es, si se cuenta con proveedores que otorguen descuentos atractivos se vea la
ventaja de volverse una distribuidora, ya que por la ubicacién donde esta establecido el negocio no
es muy frecuentada y las ventas la mayor parte del tiempo son a domicilio se podria enfocar a
conseguir clientes foraneos para que se aumenten las ventas a que si los clientes no puede ir al
establecimiento la empresa los buscara, la idea de crecimiento que deber tener todo inversionista
es la clave para garantizar la subsistencia en el mercado.

Por ultimo se debe ver la importancia que generan los costos ya que son la parte diaria de cada
empresa y que si no se cuenta con este requisito minimo generara desventajas contra si mismo,
por ello se deberan considerar los costos sus aplicaciones por muy pequefia que sea la empresa
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ANEXO: Il DATOS QUE DETERMINAN EL CONSUMO DE REFACCIONES AUTOMOTRICES

PERIODOS lano 2 ano 3 ano 4 ano 5 ano
CONCEPTO kims veces veces VECES veces veces
CARBURACION -FUEL INJECTION
AFINACION 5.000.00 4 4 4 4 4
CARROCERIA
ENCERADO 6 MESES 2 2 2 2 2
PLUMAS LIMPIAPARABRISAS 12 MESES | 1 1 1 1
VELOCIDAD CONSTANTE
MACHETAS 50.000 00 1 1
DIRECCION
MANGUERA DIRECCION HIDRAULICA 50.000.00 1 1
BRAZO AUXILIAR 50.000.00 1 1
TERMINALES DE DIRECCION 50,000 00 1 1
ENCENDIDO
BOBINA 50,000 00 1 1
BATERIA 36 MESES 1
CABLES PARA BUJIA 50.000.00 1 1
ELECTRICO
ALTERNADOR 50,000.00 1 1
MARCHA 50,00000 1 1
ENFRIAMIENTO
BANDAS 40.000 00 1 1
BOMBA DE AGUA 50.000.00 1 1
MANGUERAS 40,000 00 1 1
TAPON DE RADIADOR 40,000.00 1 1
TERMOSTATO 50.000.00 1 1
FRENOS
BALATAS 10,000.00 2 2 2 2
MANGUERAS 50.000.00 1 1
ROTORES ¥ TAMBORES 50.000.00 1 1
MOTOR
CAMBIO DE ACEITE Y FILTRO 5.000.00 4 4 4 4
JUNTAS. CARTER ¥ PUNTERIAS 50.00000 1 i
RETENES Y RODAMIENTOS
BALEROS ¥ RETENES DE RUEDA 50,000.00 1 1
SUSPENSION
AMORTIGUADORES 30.000.00 2 2
BUJES Y ROTULAS 50.000.00 1 1
CLUTCH
DISCO PLATO ¥ COLLARIN 50.000.00 i 1

SE DETERMINA UN APROXIMADO DE LO QUE EN TIEMP(O TARDA EN RECORRER 5,000 KMS UN AUTOMOVIL ¥ DE AHI
SE PARTIRA PARA DEFINIR EL CONSUMO DE LAS REFACCIONES AUTOMOTRICES. ASI COMO LA EXISTENCIA ¥ LA
CANTIDAD APROXIMADA DE INVENTARIOS. PARA ELLO S5E ANALIZAN LA PRODUCCION Y LA VENTA ANUAL DE
AUTOMOVILES PARA DETERMINAR POR PROBABILIDAD EL PORCENTAJE DE CONSUMO EN LA ZONA, 51 EL TIEMPO
PROMEDIO DE QUE UN AUTOMOVIL RECORRA 5,000 Kms. £S DE 3 MESES EXISTE LA PROBABILIDAD DE QUE CADA
DOS ANOS DE VIDA DE UN AUTOMOVIL TUVG QUE HABER REALIZADO TODO LOS RUBROS MENCIONADOS
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