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A CRtSTO NUESTRO SEAOR: 

AL.GOBIERNO DE MEXICO: 

Por quién la verdad y el po~ 

que del existir se hacen cla 

ros y que a través del amor 

hacia él y el pr6jimo nos --

1 íevan al anhelo de alcanzar 

la vida eterna. 

Al facilitar la Educaci6n p~ 

ra todos, para el beneficio 

Social, permiti6 la culmina

ci6n de mis estudios profe-

siona les. 



A MIS ARllELITOS: 

Quienes son los orfgenes de -
los ideales y objetivos, y -
son 1 a estructura y fundamen
to, para buscar cada dfa sup~ 
ración y bienestar. 

A MIS HERMANOS: 

Que a través de la unidad y -
comprensión mutua. se han he-
ch~ factibles realizaciones,y 
a cada dfa, se renueva el es
píritu y el cariño. 

A MIS PADRES: 

Cuyo ejemplo y gufa, han sido
relevantes, en la b6squeda de
una mayor superaci6n, y de so
luciones, para todos los inte
grantes de la sociedad, tenie~. 
do como valuarte el amor a los 
demás. 

A MIS FAMILIARES: 

Cuya unidad y convergencias en 
ideas, han hecho posible dar -
soluciones a nuestra Patria, -
desde d ivcrsas act iv idadcs, co~1 

el (inico ffn ck set'VÍr <11 p<1fs. 



A NUESTRA MAXIMA CASA DE ESTU
DIOS: 

Por habernos dado la oportunidad 
de adquirir los conocimientos que 
deben servir al bienestar y des~ 
rrol lo de nuestros compatriotas. 

A MIS COMPAÑEROS: 

Que con su grata compafifa sirvi6 
de aliciente para conv1v1r y co
nocernos, ver los ideales que -
compartimos y con otros discutir 
diferencias ideol6gicas en un am 
biente de camaraderfa y sinceri
dad. 

A MIS PROFESORES: 

Que con su esfuerzo y capacidad 
permiten ir inculcando el espf
ritu investigador, dándo la he
rramienta adecuada, para llevar 
adelante el progreso de México. 
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CAPITULO 

·PLANEACION 

PLANTEAMIENTO: 

ANTECEDENTES: 

·Desde mis primeros años, como cualquier nrno, sentí una in
cl inaci6n propia de esa edad, por determinados juguetes; es 
así como una idea surgida en esa época, se ha ve·n ido conju!}_ 
tando a través del tiempo, hasta lograr concretar ese prop2 
sito. 

Todo pequeño siente y percibe una necesidad, de aprender e 
imitar en sus actos a sus padres, y posteriormente, con el 
desarrollo de los medios de comunicación masivos, a los pe.!:. 
sonajes con los cuales él puede identificarse. 

Fué durante esa ~tapa, d6nde yo, al igual que todos, busqué 
concretar en los juguetes mis deseos, y éstos se ven modifJ.. 
cados, debido a que los satisfactores, en este caso los que 
producen, los fabPicantes de juguetes, tíenen un determina
do número de artículos que no son de inspiración nacional y 
que por ello sólo logran cumplir en parte con sus propósitos 
ya que generalmente sus precios son prohibitivos a los sec
tores económicamente débiles de la población. Es aquf dónde 
surge un grave problema social en nuestro País, acentuándo
se ese fen6meno durante la época navideña, en la cuál los -
padres vuelven a vivir frustraciones pasadas, y hacen hasta 
lo indecible, para otorgar a sus pequeños los deseos expre
sados por el los, a través de sus cartas enviadas al niño -
Dios o bien a los Reyes Magos. 

Estas situaciones, provocan un gran desequi 1 ibrio en las fa 
mi f ias, ya que, debido al gasto ocasionado, por la adquisi-: 
ci6n de los juguetes, se observa que el dinero del aguinal
do, que en un principio se habfa destinado para cubrir los 
compromisos adquridos con anterioridad, se ha gastado y, en 
infinidad de ocasiones, se ha despilfarrado en la compra de 
estos artículos que, en la mayoría de las veces, se adquie-
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ren sin tomar en cuenta la edad del niño, ocasionando la -
destrucci6n del juguete, a unas cuantas horas después de -
haber 1 o estrenado. 

Por lo expuesto con anterioridad y por otras razones, como 
lo son, el hecho de que la mayorfa de empresas nacionales, 
no tienen la intenci6n de elaborar artfculos de buena cali 
dad, ni de abocarse a la búsqueda de creatividad, aunque : 
sí sus artículos se ofrecen al público a buen precio¡ es-
tos dos factores, calidad y creatividad, hacen que estas -
organizaciones no logren un desarrollo, que les permita -
una situaci6n estable dentro del mercado Nacional y menos 
en el ambiente Internacional, ocasionando con el lo además 
de la inseguridad para los trabajadores en su fuente de -
trabajo,y asf como falta de divisas al país, también su- -
fran el riesgo en su capital invertido. 

Es de mencionarse que, a diferencia de otros pafses, que -
son muy celosos con los artfculos que fabrican, en huestra 
Naci6n se ve, que muchas organizaciones, nacen s61o para -
determinados productos, que pueden vender a muy altos pre
cios, para recuperar su capital. (y olvidarse del asunto). 

Lo dicho en líneas anteriores, y la búsqueda de un artfcu
lo en la industrfa juguetera, que satisfaga y concrete en 
el niño la idea de poder imitar a sus mayores, en la idea 
de superarse, a través de un objeto que en cualquier época 
se puede adquirir, y que su precio esté al alcance de cual 
quier clase social, y que, al mismo tiempo, se esté reno-
vando según el progreso de la comunidad, contando siempre 
con una alta calidad, para que pueda competir también en -
el extranjero,amparándose con una marca nacional que dé -
prestigio al Pafs, ha hecho que la primera idea haya sufrl 
do modificaciones, en virtud de que la industria de los -
pl~sticos, me he percatado de la existencia de multiples -
necesidades, y dentro de fa selecci6n de la maquinaria, se 
prcvce que se pueden fabricar otros artfculos, que en el -
momento actual no son surtidos con oportunidad o bien, in
clusive, a precios muy elevados. 

Para poder llevar a cabo este proyecto, tuvieron que pasar 
varios años, puesto que no basta el tener el deseo y el -
objetivo perfectamente determinados, sino elementos sufí-
cientes para 1 levar a cabo lo proyectado. 
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ContinuanJo con la b6squeda del taller, se observ6 que 
los precios por molde son elevados y, no es en base al 
uumcnto de los materiales que se utilizan, sino a la -
muno de obra requerida, y en este caso se pide que al 
el iente traiga su dibujo mecánico. 

Pese u los precios altos, y el hecho de que no existe 
una garantfa por los trabajos real izados, se prosigui6 
en la b6squeda, y asf se 1 leg6 a un taller recién ina~ 

gurado, que incluso recaba la informaci6n para evitar 
defectos en el dibujo técnico; esto,a precio muy econ6 
mico y contando con garantía. 

A continuaci6n se expondrá el organigrama de la nueva 
empresa, asf como también los objetivos, estructura fi 
nanciera, estudios de mercado, polftica contable, tom:; 
de decisiones para la adquisici6n de la maquinaria, 
plano de local izaci6n del proyecto, etc. 
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En el dibujo se aprecia la local izaci6n de la fábrica 
de pl6sticos, ubicadil en Ciudad Satélite, Naucalpan, -
Estado de México. 

ero. EDUCADORES 

CTO. INGENIEROS 

tJ 

o 
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o 
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ESCUELA 

ACADEMIA MADDOX 
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AV. SAN LUCAS 



ORGANIGRAMA 

CUADRO DE ORGANIZACION DE 
11 PLAST/COS SATEL/TE DE MEXICO, S.A." 

ASAMBLEA DE ACCIONISTAS 

CONSEJO DE ADMINISTRACION 

DIRECCION GENERAL 

GERENCIA DE FINANZAS GERENCIA DE COMERCIALIZACION GERENCIA DE PRODUCCION 

AUX. DE CONTADOR DISEFJADOR 

REPARTIDOR OPERADOR 

OPERADOR 
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OBJETIVOS: 

Actualmente, todos tenemos necesidades, que deben ser sa
tisfechas, por medio de productos y/o servicios, ya que -
la sociedad, a la cual pertenecemos nos obliga a una con~ 
tante b6squeda de más satisfactores, que a la vez originan 
nuevos empleos, y, con ellos, tranquilidad y bienestar a
mayor número de familias mexicanas. 

Las empresas de nueva creaci6n, como es este caso, trata
rán de lograr este prop6sito; para poder cumplirlo y se
rá a través de la satisfacci6n de las necesidades, que se 
enfocarán a través de la Industria Qufmica Farmacéutica, 
asf como también de la Industria Juguetera. 

Se enfoca la nueva organizaci6n, a estas dos ramas, al -
considerar que-en la rama de los laboratorios se observa, 
que existen graves deficiencias que afectan su funciona-
miento por la informalidad en las entregas, a la mala ca
lidad de los envases, debido ~sto a diversas razones; en
tre otras que los grandes vol6menes de compra, se llevan 
a cabo a través de las importantes empresas que, por rel~ 
ciones de sus compañfas matrfces extranjeras, se compro-
meten a determinadas entregas de sus proveedores, hacien
do este hecho, que las fuertes empresas adquierán de la -
empresa más importante y, por ende, mejor en calidad. 

Las compañías que se desarrollan en esta rama, tienen una 
gran competencia, debido a que no tienen grandes recursos 
para costear campañas publicitarias, etc., y si a esto a~ 
namos como se dijo, que las entregas de los fabricantes -
nacionales de envases plástic~s, no tienen una buena pla
neaci6n y control de Producci6n, origina que existan pa-
ros por la falta de puntualidad y de seriedad, además de 
que sus crecimientos se verán frenados por estas causas. 

Nuestra línea de artículos, que se enfocarán a través de 
la Industria Juguetera, actualmente no tiene competencia, 
más estamos conscientes, de que las empresas actuales y, 
sobre todo las de gran envergadura, saldrán a competirnos 
con productos similares. Uno de los factores que se han -
determinado, será que los precios al público consumidor -
sean acces i b 1 es, no obstante e 1 incremento tan considera
b le en el precio de las materias primas. El hecho de intE_ 
grar una estructura administrativar nos coloca en una si
tuaci6n Favorable, ante quiénes serán nuestros competido
res. 
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En lo que se refiere a la otra rama de fa organizaci6n, 
fJ de fu lfnca qufmico farmaceútica, sabemos de sus ca
rencias, de sus problemas, y es por ello, que estamos -
comprometidos a elaborar artfculos de máxima calidad 6 -

para que el público consumidor de ellos, note una dife
rencia favorable a la nueva presentaci6n, que con el 
transcurso del tiempo tendrá que irse. implantando. 

La fabricaci6n de envases, acarrea grandes compromisos, 
ya que los el ientes son muy exigentes en lo que se re-
fiere a los plazos de entrega y calidad determinados. 

Para poder satisfacer las exigencias planteadas, es pr!:_ 
ciso tener la certeza de seleccionar la rnaquinarfa ade
cuada, para el logro de las demandas manifestadas. 

El lograr conjuntar en dichos equipos estas exigencias, 
es algo que amerita una búsqueda cuidadosa, para evitar 
hacer inversiones, que con el tiempo, resulten incoste!:!_ 
bles, por los cambios no previstos en la lfnea de fabrl 
caci6n. 

Al crearse esta organizaci6n, estamos conscientes de que 
su formaci6n, trae a sus directores una gran responsabl 
lidad, con las personas que aportan el capital, e igua.!. 
mente, existe otro compromiso, que es quizás de mayor -
importancia, referente al factor humano, que con noso-
tros participará activamente en el desarrollo de las as 
tividadcs. Con respecto a la estructura administrativa 
que se advierte en el organigrama, es de seRalar que, -
de momento no se puede contar con todos los departamen
tos especial izados. Las tareas se dividirán conforme a 
la cantidad de trabajo de cada área. 

OBJETIVO DE SERVICIO: 

La imagen de la empresa será proyectada al público con-. 
sumidor, a través de nuestros artículos y por el sector 
comercial, que será el motor que canal izará los produc
tos a través de nuestro cuerpo de ventas. Aquf veremos 
que se establezca un vehfculo d~ comunicaci6n ágil, que 
permita aceptar sugerencias,' de esta manera podremos e~ 
tar cerca del público para enterarnos de lo que desea -
que aparezca, asf como tod9 aquel lo que no sea de su -
d!:Jr<ido. 
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ORJETIVO SOCIAL: 

Otro de los objetivos que deberán ser atendidos, y con el 
cuál existe un gran compromiso, es con el que es posible 
la apertura de un centro de trabajo que brindarfa bienes
tar econ6mico para las familias, dependientes de la pro-
p1a Compa~ra~ de los proveedores y toda~ aquel las empre-
sas 1 igadas con la misma, como son las relativas a: Merca 
deq distribuidoras, Publicidad en sus distintas formas: 
como son la institucional, la comercial y los diversos me 
dios, tales como cine, televisión, radio, prensa, etc .• -

lln tercer ohjvtivo es el dar uti 1 idudes razo1wbles a los 
LjUC hacen pos i b 1 e este proyecto y que son 1 os c1CC ion i stas 
de 1 a cmpres<l. 

Expreso mi grutitud y agradecimiento a los que son moto-
res en el desarrollo de fuentes de trabajo, y que en base 
<l mi ex pos i c i 611 de 1 proyecto, conf i ar6n en 111 i persona, e~ 

timulándorne a documentarme profundamente, paru presentar 
<Hlte todos e 1 1 os un l'Stud i o, primero de 1 a vi ali i 1 i dad de 1 
proyecto, que se mandará anál izar ante diferent<'s aseso-
rPs comt~rcia les pat•a determinar la factibi 1 idcid de la in
versión, sus posibles tasas de rendimiento, etc. 

Es por lo expuesto, en lfneas arriba, un compromiso el que 
se ha contraído y, por t<1nto, debemos a lcanzdr los 1 inea
micntos prcfijddos, para así alcanzar las metas ofrecidas 
u nuestros inversionistas, y brindar el porc0ntaje de utl 
1 idad ofrt'cido y, de cst.1 manera, fot'jar en el los la idea 
dl' incrementar lo que será esta nueva fuente de trabajo,
qtlt' tr<.w aparejado un benef i e i o, tunto para e 1 1 os como -
para esta sociedad. 

En lfncas subsecuentes, se hará un breve res6men de c6rno 
st• Fu<- dPsa1'rol l<111do este proyecto; cisf mismo se observa
rá, que liuho di laci611, todo esto, dd1ido a lc1 crisis ener 
9(.t i cc1, lJlll' h i ::o que e 1 proyecbi tl1v i t-r.:i un.:i !:Jr<Hl demora, 
qt1l' ,1fortl111.idd111,•11t" se li.1 sup,!r.ido ''n l<l ,1vtu<1 I idud. 
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C A P 1 T U Lb 11 

IMPLEMENTAC 1 ON 

CREDITOS NACIONALES: 

GENERALIDADES: 

Al hacur un cxámen de lo que es nuestra econ6mia en lo -
particular, se 1 lega a la conclusi6n, de que con los re
cursos que su disponene, solo se puede adquirir la maqul 
rwríu rn.'is pequuífo de inyecci6n, al considerar que el ca
pital es ruducido para mandar hacer los moldes, asf como 
también, en lo que se refiere a la adquisici6n de las ma 
terius primus. 

Ante lu ruul idad presente, se procur6 visitar a las dis
tintas Instituciones Bancarias, para solicitar un Crédi
to que satisfaciera, en parte, nuestra necesidades. 

Ourantu esta etapa se presenta un problema grave, corno -
es el hecho de que no prestan teniendo en cuenta lama-
quinurfa corno garantfa; posteriormente, a sugerencia de 
las personas encargadas de los Departamentos de Crédito, 
me dirigf a Nacional Financiera, en d6nde me inforrnar6n 
que cxistfa la posibi 1 idad, a través de un fondo para el 
desarrollo y creación de nuevas empresas, lo cuál me a-
grad6 b,1st,111te, haciéndome la aclaraci6n de que serfa -
éste organismo, a través de NAFINSA, el cua darfa el Cré 
Jito. Eso sf, teniendo el los una participaci6n en la em
prl's,1. 

sl' nos di6 t,1rnbién en ést,1 pl.'itica, la infoprnaci6n de --
4uc, primero se tenfa que registrar la Sociedad y el fo~ 
do tl•ndr• í ,1 p,.wtl• en un 33:'6, ten i éndo corno base una so 1 i
e itud de crédito por$ 250,000.00 (DOSCIENTOS CINCUENTA 
MIL PESOS 00/100 M. N.) 

Antl· l,1 dificultad de obtener un crédito, para la nueva 
ol'~¡,111iz,1ci6n, en l,1 cuál tendría que intervenir el Esta
do, se t'llnn·l6 l,1 t'r,1rnit,1ci6n del Crédito ante NAFINSA,
y l'n [hlSt' d los l'Cl'lll'Sos pl'opios. Se procedi6 a tener -
cuntllcto con e 1 pl'ovt•cdoP de rnaqu i nar í a de p 1 ást i cos que 
por· S<'I' l'.1hr i c,1dds <'11 1 d Al'~]l'nt i na con técnica Ita 1 i ana, 
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no tiene ningGn problema su importaci6n, y es trafda a -
México por el intercambio Comercial de América Latina, -
denominüdo A.L.A.L.C., (Asociaci6n Latinoamericana de Li 
brc Comercio), conviniéndose en que la entrega fluctua-: 
rr~ entre 90 y 110 dfas, a partir del pedido en firme, -
qucd6ndo estipulada en el precio la adecuada instalaci6n 
en el local asignado para su ubicaci6n. 

A continuaci6n se presenta la solicitud que facilit6 NA
FINSA. Asf' como el estudio Econ6mico real izado. 

También se presenta una copia del Contrato de Arrenda- -
miento Financiero celebrado con la Empresa Impulsora de 
Equipos de Oficina, S. A., a través de la cuál se adqui
rio la maquinaria. 
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SOLICITUD DE CREDITO. CUESTIONARIO GENERAL. 

1.- Lugar y fecha 

2.- Persona ffsica o moral que solicita el crédito 

3.- Direcci6n y teléfono de sus oficinas y de su -
planta industrial. 

4.- Fecha en que inici6 sus operaciones 

5.- Relaci6n de productos que elabora o de servi-
cios que presta. 

6 - Descripci6n de los procesos industriales o ac
tividades de servicio que desarrolla actual me~ 
te, indicando caracterfsticas de equipo, capa
cidad instalada y capacidad que se uti 1 iza. -
Anexar copias de contrato de asistencia técni
ca. 

7.- Personal que ocupa, indicando cantidad de per
sonas: 

En fábrica; calificando y no calificando. 
En Administraci6n 
En Venta y 
En Total 

8.- Materias primas que uti 1 iza, indicando, en uni
dades de medida y en valor, el porcentaje de -
orfgen nacional y el porcentaje de importaci6n. 

9.- Zonas o plazas d6nde vende sus productos, indi
cando unidades de medida y valores en cada una 
de el las. Asf mismo el porcentaje de sus ventas 
totales en el Pafs y en el exterior. 

10.- Qué parte estirnu cubPir actualmente del consumo 
nacional de sus productos (indicar porcentaje). 

11.- Descripci6n de los proyectos que pretende reali 
zar (indique su incidencia, en capacidades de : 
producci6n o de servicio instaladas y utili=a-
das; materias primas, personal, mercados. Ane-
xar planos, presupuestos, coti=aciones, descriE 
e i 6n de nuevos proc\•sos y nuevos pl'oductos o -
nuevos servicios). 
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J') - Si se ncccsit<1 1 iquidar pasivos actuales, indicar 
cuáles y su monto, se~alar su orfgen y garantfas, 
anexando copias de los contratos respectivos. 

lJ.- Cuantificación y justificación de las necesidades 
de inversión. Indicar qué parte se financiará con 
recursos propios y/o de accionistas y qué parte -
con créditos bancarios y/o de proveedores y otros 
acrccc..lorcs. 

14.- Créditos que solicita a NACIONAL FINANCIERA, S.A. 

PLAZOS 
TIPO IMPORTE DE DISPOSICION PARA AMORTIZACION F. DE PAGO 

Habilitaci6n o avfo $ 

Rcfaccionario 

Hfpotccario 

Otros 

15.- Destino cspccffico de cada uno de los créditos. 

16.- Octal le de lus garantías que ofrece. 

17. - lnd i e.ir· gPavárncncs que soporten actua 1 mente sus 
bienes y los de sus garantfas. 

1~.- ArH'.,dr copi.is simpll'S, indicando datos de regi~ 
tro púh 1 i n1 dl': 

a) Escr•itur·d constitutiva y, en su caso, de las 
qtH' l'l'1'01•111<1n. 

h) Esc1·itur.1s de propiP.dad de inmuebles. 
e) Podl'l'l'S notc11· i a 1 es, cspcc i a! mente para suscr i.E. 

ción dl' Tftulos de cr<-dito, de los representa~ 
tl's dl' 1<1 sol icit.rnh'. 
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19.- Anexar, requisitadas, tarjetas para registro de fir 
mas autorizadas, que se proporcionarán con esta so
licitud. 

1.- Los Testimonios Notariales originales deberán -
exhibirse s61o en caso de que se otorgue el cr~ 
dito. 

20.- Firma de la solicitud con antefirma. 

21.- Observaciones para NAFINSA. 

ANEXO No. 1 

PARA EMPRESAS CON CAP1TAL DE: $ 100,000.00 

MENOS 

ANEXAR.ADEMAS: 

Balance general y Estado de Resultados de cada uno de los 
últimos tres ejercicios. El más reciente, deberá acompa-
ñarse de las relaciones analíticas de los saldos de las -
cuentas más importantes. 

Los citados documentos deberán estar suscritos por el pr~ 
pietario, o principal funcionario de la solicitante y por 
su contador. 

A la pr~sentaci6n de nuestro cuestionario, aquf recalco -
lo que significa "Nuestro", en virtud de que mi idea es -
apoyada por mi señor padre quién me ha ayudado y estimula 
do para que logre mis prop6sitos. 
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LIC. GUILLERMO LOPEZ LIRA A. 
FRANCISCO DE URDIROLA NO, al 7 TEL.62-29-83 

CIRCUITO FUNDA.DORES, 
CIUDAD SATELITE. 

~! 
.. ¡ 

t!ACIONAL "'lNANCI!illA, S. A. 
C•rencia de Cr~dito 
Isabel la Cat6lica 51 
:t4xico, D. F. 

Con el objeto de obtener Crédito Refaccionario do esa 

Instituci6n, me p11rmito pr~sontar adjunto, Zstudio ¿conóndco da 

la empresa '!:1 proyecto denonti.nada: ?l~sticos Satélite da néx:tco 

S. A. 1 en ol <'U&l so manifiesta la cuantía del mismo, así corno 

Agradezco da antemano l~ atención a esta solicitud, 

esperando que se conceda dicho crédito. 
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1 Ciudad Satélite Edo. de México'ª 25. de Marzo de 1974. 

2 Plásticos Satélite de México, ~;A. 

Apoderado: Lic. Gui llerm6 L6pe~ Lira Acevedo 

3 Francisco de Urdiílola # 7 Circuito .Fundadores C. Sa-
télite. 562-29-83 

4 Plásticos Satélite de México, S.A. 

Aportaciones: 

Lic. Gui 1 lermo L6pez Lira A. $ 210,000.- Mexicano 

Guillermo L6pez Lira Rocha" 50,000.- Mexicano 

Jose Manuel L6pez Lira Rocha 

Sra.Estela R. de L6pez Lira 

Profa.Estela L6pez Lira Rocha 

11 

11 

11 

50,000.- Mexicano 

20,000.- Mexicana 

10,000.- Mexicana 

Eugenia d~I Socorro L6pez Lira /1 10,000.- Mexicana 

5 La empresa se dedicará a la elaboraci6n de Juguetería, 
fabricaci6n de envases para laboratorios, artículos -
plásticos para la construcci6n. 

Las instalaciones necesarias para su funcionamiento -
son el contar con corriente eléctrica trifásica, agua; 
el equipo de que consta es de: Dos máquinas inyectoras 
de fabricaci6n Italiana; un molino para plásticos y una 
maqui na empacadora; 1 aborarán trece personas, repart i -
dos en todas las actividades de la empresa. 

El material uti 1 izado en la fabricación de los produc
tos antes mencionados, es poi iestireno de fabricación 
nac i ona 1. 

Los ser·v i e i os con que se cuentan son 1 os necesarios, 
tanto para 1 a empresa, como 1 os que co 1 abor•an con e 1 1 a. 
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,_:',.:,: 
.· (i Los volGmcn~~d~ Prodüccf6.n serán: 

Pr imér Ejercicio 

Artículo # 1 96,000 Unidades anuales 

Artículo # 2 24,000 11 11 

Artículo # 3 60,000 11 11 

Segundo Ejercicio 

Artículo # 1 100,000 Unidades anuales 

Artf cu 1 o # 2 24,000 11 11 

Artículo # 3 60,000 ,, 

Tercer ejercicio 

Artfculo # 1 110, 000 Unidad es· anua 1 es 

Artículo # 2 30,000 11 ,, 

Artículo # 3 66,000 
,, 

Cuarto Ejercicio 

Art ícu 1 o # 1 114, 000 Unidades anuales 

Artículo # 2 36,000 ,, 11 

Art f cu 1 o # 3 72,000 ,, 
" 

Quinto Ejercicio 

Artículo # 114,000 Unidades anuales 

Art f cu 1 o JJ. 2 36,000 ,, 11 
T 

Ar,tículo 1/. .., 72,000 ,, ,, 
·:T ,, 
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La capacidad de producci6rr de l~s maquinas es: 

Artículo # 1 192,000 Unidades anua 1 es 

Artfcu lo # 2 48,000 " " 

Artículo # 3 112, 000 " " 

Con lo anterior se señala que si existirá equ i 1 i-
brio en la producci6n. 

El proyecto se encontrará ubicado en: Circuito Cir 
cunvalaci6n Pte. # K-30 esquina con Circuito Educ~ 
dores en Ciudad Satélite Edo. de México. Debido al 
desplazamiento previsto la ubicaci6n del local es 
idonea ya que nos encontramos junto al Distrito Fe 
deral,en d6nde están parte de nuestros compradore; 
asf como que el resto son vecinos en lo que respe~ 
ta la ubicaci6n de nuestra fábrica. 

La mano de obra es abundante to~ándo en considera
ci 6n que muchas empresas han 1 iquidado empleados y 
I~ b6squeda del bienestar econ6mico de estos hom-
bres garantiza la mano de obra. 

Los energéticos principales para el buen desarro--
1 lo de la Empresa son: Electricidad con la cual se 
cuenta en la zona de instalaci6n y el Poliestireno 
el cual pese a la crisis de los plásticos no tie-
nen excesiva demanda y lo más importante es que lo 
fabricán aquí. 

En el aspecto de agua potable no existe ninguna de 
ficienciay en el área de transporte es conveniente 
manifestar que por la situaci6n de la futura Orga
nizaci6n pasan actualmente cuatro líneas de auto-
buses urbanos. 

Cap ita 1 de Trabajo: 

Inicia·! 90,000 62, 500 27,500.-

Año 1 134,385 62, 500 71,885.-

Año 2 200,538 62,500 138,038.-

Año 3 288,962 62,500 226,462.-



21 

355,633.-

s~ necesita maquinaría de inyecci6n ( 2 ) 380,000.00 

Molino para Plastico; Equipo de Oficina; Equipo de Reparto 

20,000 30,000 20,000 

Moldes. 

40,000 

Materia prima por: 50,000.00 

Gastos de constituci6n y otros por: 20,000.00 

9 El financiamiento de la inversi6n quedaría constitufdo de 
la siguiente forma: 

Con aportaci6n de Capital propio por: $ 350,000.00 

Con Crédito Refaccionario de NAFINSA por: $ 250,000.00 

10 Se entregarán cartas en el momento que sean sol ici~adas. 

11 Experiencia de los socios: Este rengl6n se encuentra al 
final de la presente solicitud. 

12 El Crédito solicitado a esa instituci6n será del tipo -
REFACCIONARIO con un plazo de 4 cuatro años pidiendo a 
esta instituci6n un período de gracia de seis meses que 
durante ese lapso la Empresa ya esté trabajando con to
da normalidad. Los pagos serían liquidados mensualmente 

13 El destino del crédito será para la compra de una máqul 
na de inyecci6n con capacidad de 360 gramos. 

14 Garantías que se ofrecen: 

Las dos máquinas inyectoras de las cuales una es por la 
cual solicito el Crédito con valor de 380,000.00 (ambas) 
y las cuales en el mercado tienen un valor supe~ior; Un 
molino de Plásticos; Equipo de Oficina con valor de: --
20,000.00; Equipo de Reparto; y los Moldes para la Fa-
bricaci6n de nuestros productos. 
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15 

16 Se anexan por separado 

17 

Lic. Guillermo L6pez Lira Acevedo 
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Ampliaci6n: Conforme a la lista de artículos a producir, 
señalados en el punto No. 6, en el que se menciona que -
se tiene programada una producci6n de 96,000 unidade~ a
nuales, que se destinará a Laboratorios Farmace6ticos, -
los cuales tienen demandas actualmente de 125,000,,use e2_ 
pera totalmente satisfacer sus requerimientos, a partir 
de 1 sexto año. 

Los ingresos provenientes de la producci6n programada, -
significan el 80% de las ventas totales manifestadas en 
el Estado de Resultados, esto es lo que corresponde al -
Artículo 1º 6 sea la Maqui la a los ldboratorios, que se
rán: A.F.S.A., S.A. y LABORATORIOS McK-NAL, S.A., con -
sus respectivas subsidiarias, que dependen también de NA 
CIONAL DE DROGAS, S. A. 

La competencia en el ramo son: Bote! las Plásticas Mexica 
nas, S.A. y P y NS. A., entre las más importantes. 

Es de mencionarse que en la actualidad los laboratorios 
se quejan de la falta de calidad y puntualidad de las -
entregas de los productos que necesitan y que son los -
que va a producir la compañía Plásticos Satélite de Méxi 
co, S.A., en formaci6n. 

Con respecto al artículo 2 destinado a la construcci6n, 
en el mercado actua 1 no existe competencia, y los ingre
sos provenientes por la venta de este producto, signifi
cada al 6% de las ventas totales. 

Como se manifiesta anteriormente, no se tiene competencia 
en la actualidad, por lo tanto se deconoce que empresa -
pudiera interesarse en la manufactura de esta lfnea, aun 
que no se descGrta que al darse a conocer el producto n~ 
mero 2, 1 os actua 1 es fabricantes de p 1 ást i cos pudieran -· 
·querer hacerlo también. 

El Artículo NCímero 3, que significa el 14% de nuestras -
ventas, que es el que se refiera a juguetería, no tiene 
tampoco competencia, cons ider<:1ndo que l'S una e 1 ase de ju 
guete que no se ha fabricado, rara vez se rea 1 izan i mpo;:-
tac iones de productos si mi lares, de fabricación, Europe;, 
aunque no es el juguete que se va a elaborar, ya que se -
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cuenta con diseños originales, que se identifican con 
el medio nacional que es lo importante. 

15 El destino del crédito, será para la compra de una M! 
quina de lnyecci6n marca TRIULZI de fabricaci6n ita--
1 iana, con capacidad de 300 a 500 gramos, con un va-
lor de 8 265,000.00, (Es de observarse que el precio 
de esta máquina en el mercado es de:$ 600,000.00 sie!!_ 
do además de fabricaci6n Argentina, que no tiene la 
calidad de la ltal iana, aunque es la misma marca). 

Como se manifiesta en el punto 16 de esta solicitud,
la mencionada máquina, junto con la de 80 gramos mar-
ca G.V.F. también de fabricaci6n italiana con un valor 
de $ 105,000.00 (Su precio en el mercado, en las mis
mas condiciones señaladas anteriormente, es decir de 
fabricaci6n Argentina, es de $ 275,000.00). y un mol i 
no para plásticos, con valor de $ 10,000.00, quedará; 
como garantfa del préstamo solicitado. 



CARASTERISTICAS DE LAS MAQUINAS 

CAPACIDAD DE INYECCION POTENCIA DE CIERRE 

3.- GBF55 65 Gas 65 Toneladas 

5.- TRlllLZI 308 500 Gas 195 11 " 11 

POTENCIA MOTOR BOMBA 

. 1. - 1 O" H. P • 

s.- . 10" H.P. 

CAP.DE PLASTIFICACION 

16.4 Hilos Horn. 

39.8 11 11 

CICLOS MAXIMOS 
EN VACIO 

8 ciclos por min. 

7 ,, 11 11 

POTENCIA MOTOR PLASTIFICADOR 

2.5 11 H.P. 

511 H.P . 

.. 
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ASAMBLEA DE ACCIONISTAS 

1 

! 

CONSEJO DE ADMINISTRACION 

DIRECCION GENERAL 

~"""""""""""""""""SECRETARIA 

G E R E N C 1 A DE F 1 N A N Z A S. GEREt4CIA DE COMERCIALIZACION GERENCIA DE PRODUCCION 

AUXILIAR DE CONTAB1LIDAD 
OPERADOR OPERADOR 

1 
VENDEDOR VENDEDOR ALMACENISTA 

REPARTIDOR 

p L A s T 1 e o s s A T E L 1 T E o E M E X 1 e o ' s. A. 

.N 
00 
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GUILLERMO LOPEZ LIRA ACEVEDO 

LICENCIAno EN DERECHO RECIBIDO; PROFESIONAL EN RELACIONES 
PllRLI CAS; 

CON AMPLIA EXPERIENCIA EN: MERCADEO, PUBLICIDAD, INVESTI
GACIONES, VENTAS, PRODUCCION, ETC. 

1949:- ORGANIZADOR CENSAL (Puesto de Confianza) en la Di
rPcei6n de Estadística de la Sec. de Industria y Comercio 
teniendo a mr cargo las isguicntes atribuciones: 

Llevar a cabo el censo de Poblaci6n y el Agrftola Ganade
ro, disponiendo de un Supervisor y cinco Censores y los -
Directores de las escuelas correspondientes a de la local i
d,1d. 

Para la ral izaci6n de los censos, se tuvo que hacer pi a-
nos y poner la nomenclatura en cada localidad, imparti~n

dosl• tamhi6n las correspondientes pláticas al personal. 

1950:- PRIMER ASISTENTE, en el Depto. de Standard de COL
GATE-PALMOLIVE, S.A., con las siguientes funciones: 

Con cinco cll'llll'lltos a mi c.:irgo y una secretaria, las audi 
hwi.1s mt•nsu,1ll·s, Pn el Dcpto. de Costos que incluye In..': 
vcntarios, Compras, Producci6n, Etc. 

Cubicaciones Je tanques Je almacenamiento, eficiencia de 
llls m.:'íquin,1s de producci6n, diseños de empaque, formula-

'-' i onl.'S, etc. 

19Sh:- ENTRENAMIENTO EN LAS DIRECCIONES nE: Mercadeo, - -
Vl•ntas, Publicidad, lnvl.•stigacionL·s, con responsabilidades 
,h•tl•rm flh1d,1s. 

fllti~':- SllRf'llRECTOR DE RELACIONES PLIRLICAS, al crearse en 
l'nlB<lh•-P,ilmol iVl', con l.1s siguientes responsabi 1 idades: 

C 1 ·,··ll·i,~n dt• l,1s c.1111p,111,1s ,h• PllRLICIDAD INSTITUCIONAL, de 
t,•r111i.1i.~11dn~,. los medios ,1d,•,·u,i.ios de l.:is mismas. 

Supt' I'\' i ~ i 611 dt• l ,1 l'l' l ,1c i 611 con e 1 1..::ob i erno, 1 n st i t uc i o-
rws P1·i\',1d,1s, ProVl'L'dorcs, CI il'ntes, competidores, etc. 
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Apoderado de la empresa ante las Secretaría de Hacienda, 
Industria y Comercio, Gobernaci6n, Salubridad, Comunica
ciones, Educaci6n Pública. 

Para las labores de relaciones públicas, disponía de CU!:!, 

tro especialistas en las materias de mercadeo y en dere
cho, y dos secretarias. 

1966-1969:- Al dejar de ser empleado, continué desempe-
ñando las funciones de relaciones públicas para Colgate
Palmol ive, por iguala mensual incluyéndose las agencias 
de publicidad: D'ARCY PUBLICIDAD; DOYLE DANEBERNBACH DE 
MEXICO, S.A. DE C.V. PUBLICIDAD; KENYON & ECKHARDT DE M_s 
XICO, S.A. DE C.V., ROMERO OLIVER LENNEN & NEWELL, S.A. 

1969-1974:- ABOGADO ESPECIALISTA en las ramas de: Labo-
ral, Civi 1, Mercanti 1, Administrativo, Aparos, Penal, en 
Petroleos Mexicanos (Departamento Jurídico Central), con 
horario de Nueve a Tres de la tarde actualmente, como em 
pleado de confianza. 

LIC. GUILLERMO LOPEZ LIRA ACEVEDO 
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GUILLERMO LOPEZ LIRA Y ROCHA 

Cursé la carrera de Licenciado en Administraci6n en la fa
cultad de Comercio y Administraci6n de la UNAM. 

Estuve en los grupos especiales que fuer6n creados por la 
Escuela para todos aquellos que tuvier6n cal ificaci6n 
en el examen de Admisión. 

La totalidad de las materias se cursar6n en tres años te-
niéndo siempre el mejor profesorado de la Escuela. 

Doy clases en las materias de L6gica Simb6lica (Matemáti-
cas 1) y de la materia de Psicologfa Administrativa ahora 
(Matemáticas 2). 

Tuve a mi cuidado un Auto-Servicio en el cuál estuve por -
espacio de Tres años y que por motivos escolares tuve que 
abandonar. 

Primaria, Secundaria y Preparatoria fué cursada en el -
Instituto Patria, A.C. 

El puesto a mi cargo dentro de la Organizaci6n será el de 
.gerente de Cómercial izaci6n, otra de las funciones será -
la de Administrar los Recursos Humanos. 

JOSE MANUEL LOPEZ LIRA ROCHA: 

Estudiante del Sexto Semestre de la Carrera de Contador Pú 
blico. 

Los estudios de Primaria, Secundaria y Preparatoria ral iza 
dos en el Instituto Patria, A.C. 

La funci6n a desempeñar en. la unidad econ6mica será de 1 le 
var los libros contables, tendrá a su cargo la elaboraci6n 
de rayas, pagos al Seguro Social e lnfonavit. 



IMPULSORA DE EQUIPOS DE OFICINA, S.A. 32 
A.lf~iA~Nr:.~> ME):.llJ~.o.r. HLr·c•,'j 5lt·50·55 

CONTRATO DE ARRENDAMIENTO 
ARR EHDADORA 

/'+OlilORE D•AlC\ ON Y TElEFONO DL 1 A AAf<fr.iíl ... TAIJ A 

CANTIOAO 

N J,I .Q[ lAVf:RS NACONOlJlf:NTRATArt 

l!S 

llOMBP. E TROQllEUS y FOOMJl.S. 
D1•Ecc10" LIVEl\POl)L ea - 4os 
CIUDAD HUICO 6, D.f. 

PROVEEDOR 

1 ~.ovr1i.¿ DEL ~("<01'.DOR ·Ch •. flf).lf~'º.,, 

OESCR PC!ON '-'ODELO NUJJERO OE CATALOGO u OTRA tQENT1r1CA(:1Crl 

S.A., 

511-77-08 

~ mt~1tA r~ 1'1\1. ~ ~~iUi\W51~ nPO O! CUA

wis ~. WACI~ 1't!a8CJ\ D!t l~YECCIO<! 03 W.f11>S, CCMP1.E1A ce;¡ !ro~ VltltERS, 
C0 W: IO W-M-~f.líTlilllOS 5'.:l'3 ta. 

é9 
ANUAL&S Wf.5ES 

A IENTO 
l.--4o A=~llA dn ~ orrondamlcnto a lo ARRtNO..,TARlA y lista rtc1bo en tal conCGplo, ol equipo do1.<rilo tn esro controlo y/o en el Anuo No. I, el cual 
ao ctn&khto pct'A l.<'lktatonto dll ••'- ccntroto. 

11.--la ARttNDATAIUA &O obliga o pagar o lo ARREJl.'OADORA o o qu!ctn •v• d~rcrchos t•prcurntc, como r•nta, 101 conlidodea pori0dico1 a1entodo1 an 101 declara· 
dcnfis d.t afe docvmtoro, mllmOI qua dGbtrón pogorM prt<itomlilnt• •n 101 oficino1 do hla en M~x1co, O. F., en lo formo y 1.;rmino1 1igu1ente1, al lo AIH1ENOATA
l'IA ~ ofoctuor ol t)rlNt po-;o en til momento en quo flm» al pnuento ccnlroto de orrondomienlo bl lof pegos 1vb11cuontn deber6 ofoctuodos denlro do 101 
prlmotot .5 dfc1 nohJrolo1 di Qlda mtt 1!gulon1e o oqu61 t.t'i qvo 111 hubieto qntregodo ol 0<1uipo, objeto, de cs10 conr1010. c.I El imporro do los rcn!ol Hlipuloda1 on 
~ ~ta antroto dGb<!rO pa¡¡aru lntogromonlt, 1in robala a doducd6n alguna por ningún concepto. 

m.-11 e:,vlp.e obteto ~ Hit CCl'lfTCto cfoblHó 011ar lnuclodo y t..er utlll'lodo, en el domicilio del n"g"C'Cio do Jo ARRENOMARIA, U!l'ialado <J"'~'iotmenl•, o en 
~ otro IVQOI qva 101 porlot d01lgn11n proviomontt por tncrito de comUn acuerdo. En ca10 de qvo lleqa1e :.i ocm":i"arie alg;Jn daño 'r/o pe1jvi.:1e en 
el p:l'Cp!e ~ o '" centro do ~c:tCJ, ki ARRENOATAlllA MltÓ lo l'..onico y 111 .. du11vo mponrnbl1 po10 con la ARRENOAlJORA y/o to1ceros. 

1 
El SUSCRITO. LEGALMENTE AUTORIZADO POR LA ARRENDATARIA, ESTA DE ACUERDO CON LOS TERMINOS 

Y CONDICIONES ESTIPULADAS ARRIBA Y AL REVERSO, COMO PAR TE INTEGRANTE DE ESTE CON rRA TO 

SIN PROTESTO BUENO POR $. 2t~ .. ~!!!J.._CO 

POR EL PRESENTE PAGARE NOS OBLIGAMOS A PAGAR INCONDICIONALMENTE, EN LA CIUDAD DE MEXI" 

CO, O. f., A LA ORDEN DE IMPULSORA DE EQUIPOS DE OFICIHA, S. A., LA CANTIDAD DE: 

{~~ DB!!CHll:Oi Sl!L lmClamlS WMmTA PESOS 00/100 11.N.) 

Lit. m!IW~ Ull"El LIM ACa'EOO Y/O G:llLL~RMO LOPEZ LIRA Y •:' 
. .. _ __ ·---- ____ -·-- CUAf'W'::. -";"' 

011Lt.;A[l0 • 

CONTRATO DE ARRENDAMIENTO (COPIA) 

CLIENTE 

. 1 

·¡ ' 1 

.DE 197 . ___ . 

,; MA. MANCOMUNADA 
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IMPULSORA DE EQUIPOS DE OFICINA, S.A. 
SISTEMA DE RENTA CAPITALIZABLE 

BANCO DE COMERCIO, S.A., 
Venustlano Carranza No. 44, 
Méxlc.:i 10 D.F. 

Enero 14 de 1976. 

ATENAS 513 
NEXICO G, -D. F. 
TF.L. 500-50·55 

At 1n.: GERENCIA QE CBf:D!TO. 

A solicitud de nuestro cliente, Lle. Gulllenno L6pez Ll 
ra, nos permitimos hacer de su conocimlunto que 1~ hemos aproba
do un crédito para que adquiera por arr..:ndarniento con Troqueles 
y Formas, SJ. un equipo c.m valor de $104,462.50. 

Dicho crédito queda ar.parado c;in nuestra Orden de Com
pra No. 4604 del 19 de üiclembre d~ 1~75. 

Sin otro particular, nos es grato aprovechar la oport_y_ 
nldad para saludarles e ,mo siempre muy cordialmente. 

c.c.p. Lic. Guill0rmo L6pez Lira, 
Ir ,queks y Formas, S.A. 

Alfonso Estrada Berg, 
r·irector General Adjunto. 

AC,\PULCO .--GUADALAJARA • MAZATL.AN •_MONTERREY• PUEBLA. VERACRUZ 
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ESTUDIOS DEL TRABAJO. 

La situación en que se encuentru el equipo de oficina, no 
es lu definitiva, más es un proyecto, que sirve·de base 
paru estublecer los diagramas de recorrido del personal, 
usf como también para los diagramas de curso contable. 

En las hojas siguientes, también se presentan los cro-
quis de las instalaciones de la fábrica, y diagrama de 
recorrido de las materias primas, que son necesarias p~ 
ra el buen desempeño de las funciones de la empresa. 

D 1 A G R AMA DE RE C O R R 1 D O DEL P IE R SO NA L 

10.00 mts. 

6.00 mis. 

FIG :I 



35 

AREA ADMINISTRATIVA 

1).- RECEPCION 

Sus funciones se 
amplían y clasifl 
can en el área de 
recursos humanos. 

2).- AUXILIAR DE CONTA 
B 1 L IDAD 

3). - SECRETAR 1 A 

4).- GERENTE COMERCIA 
LIZACION 

. 5).- .GERENTE DE FINA,tl_ 
ZAS. 

6).- DIRECTOR GENERAL 

CROQUIS AREA EJECUTIVA. 

r-, l'1 

DD 
l t 
DD 

LJ 

1- 10.00 mis. 

Dependerá del área de comercial i
zaci6n. Tiene contacto con el pG
bl ico, orientandolo para poderlo 
atender, toma de los pedidos ur-
gentes, de los vendedores y de los 
el ientes que necesitan mercancía 
inmediata. 

Dependerá del área de finanzas, -
tiene que atender y obedecer las 
6rdenes de su jefe inmediato. 

Atenderá las funciones propias de 
su puesto, fundamentalmente las -
6rdenes del Director General, y -
de los otros Gerentes. 

"Coordina 1 a p 1aneaci6n, i mp 1 emen 
taci6n y control de área de ven-
tas, promoviendo y desarrollando 
nuevos productos, coordinando al 
cuerpo de ventas . 

Tiene a su cargo 1 levar los libros 
de la organización, para el cum-
pl imiento de las obligacione~ fis 
cales, así como para pasar los a~ 
sientas correctos, para el cálculo 
de la utilidad y el pago oportuno 
de sueldos y salarios. 

Persona que vigilará el cumpl imi!:,!! 
to de los objetivos, así como bu~ 
car la superación de los mismos. 

6.00 mts. 

J 

FIG lI 

ESC: 1.100 
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DISPOSICION DE LA FABRICA. 

La secci6n de la fábrica dispone de un área de 104 M2 de los 
cuales 45 M2. son para la colocaci6n de las máquinas inclu-
yendo el area de traslado de los trabajadores. 

Se cuenta también con 25 M2., para la áreas de los almacenes 
de materias primas, los cuales tendrán una separaci6n simb6-
.1ica, que se aprecia en el siguiente diagrama. Aquí mismo en 
centramos el Almacén de Herramientas y Refacciones, siendo: 
és~as principalmente resistencias y puntas de tornillo de in 
yeJ'ci6n, asf como también de una compresora auxi 1 iar para la 
máquina sopladora. 

Un tercer compartimiento, está destinado a la colocaci6n de 
los moldes, que serán tanto de inyecci6n como de soplado, -
ahf se encuentran catalogados conforme lo señala el número -
de producci6n. 

Se cuenta también con sanitarios para los trabajadores, y -
una banca de descanco para que se cambien después de la Jor
nada de 1 abor; ¡gua 1 ment~ .. con 1 ockers para guardar su ropa. 

DIAGRAMA DE RECORRIDO DEL PERSONAL 

r- --- l 12.00 Mis. 

1 
o ! 

1 
l 

--1 

ALMACEN A L M A C E N M. P. Y 

POTO. TERMINADO HERRAMIENTA 

FIG.lil. 

¡_ .12.00 Mis. -1 
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En el Diagrama de Recorrido del Personal observamos: Fig. 11 ! 

Que existen tres diferentes tipos de líneas: la primera que
deriva de la flecha de acceso, sirve para exponer en forma -
clara el recorrido normal que tendría como cualidad el hecho 
de que la labor por ser repetitiva, no necesita ninguna acl~ 
raci6n de parte del Gerente de Producci6n. En esta fase se -
expone desde que el trabajador entra, se cambie y coloca su 
overol correspondiente, así como también recoger su carga de 
materia prima que se tendrá que elaborar. 

La segunda parte o mejor dicho, segundo tipo de 1 íneas, que 
son punteadas finas, sirve para determinar que existe alguna 
duda o aclaraci6n que deba ser clarificada por el Gerente de 
Produce i 6n. 

El tercer tipo de líneas, que son un poco más gruesas, son -
las que señalan que las 6rdenes de producci6n por ese día se 
han cump 1 ido, por tanto, 1 os productos terminados deben 1 1 e
varse al Almacén que tiene ese nombre, entregando con el lo un 
comprobante de la 6rden de producci6n y exigiendo un recibo
que ampare las materias entregadas. 

CURSO A SEGUIR DE LAS MATERIAS 
PRIMAS. 

En el curso a seguir de las materias primas, se observan dos 
ti pos de 1 íneas, 1 as cua 1 es sirven para di st i ngu ir dos e 1 a
ses de materias primas, siendo la más delgada, poi iestireno 
y la más gruesa poi ieti leno. Aquí se tiene una doble cl~se
como es el poi ietileno de alta densidad, que se uti 1 izará -
para la fabricaci6n de envases de plástico y que tiene como 
característica la dureza, en cuanto a que.conserva la forma 
y además tiene la propiedad de recibir impactos; el otro ti 
pode polietileno es el de baja densidad, que tiene la car-;;c 
terística de que su forma es flexible, es decir, puede aceE 
tar presiones y que es indispensable en ci~rtos envases, co 
mo lo son los goteros, conservando así mismo la propiedad de 
recibir golpes. 

En e 1 otro tipo de matcr i a 1, que es e 1 po 1 i est i reno, que es
de fabricaci6n nacional y que es factor fundamental para -
nuestra lfnea juguetera, también hay una variante, como lo 
es el poliestireno cristal que da la apariencia de un cristal 
aunque, eso sí, es poco resistente a los golpes. 

Así mismo este material servirá para la fabricaci6n Jl' tap5?_ 
nes a los envases. 



RECORRIDO DEL PEDIDO 

El cliente envia un pedido a ventas, ventas ordena la fabri
cación y, de fabricación, el material pasa a la bodega de te!'_ 
minados, de ahi se envia al cliente con una remisión, la cual 
regresa firmada y aceptada y, con base a esta remisión, se e_!! 
via una factura por medio de cobranzas, la cual regresa paga
da con cheque o efectivo. Cobranzas avisa al Departamento de 
Contabilidad y, a su vez, contabilidad informa a ventas. 

CL !ENTE P E O 1 O O VENTAS 11 1 NFORMACION 

v~=v 11 

FABRICACION ~ 

REMISION 

REM. ACEPTADA 
~ BOD. DE TERMINADOS REM. 

l~'=================================¡¡coBRANZAS 

AD 

lh=======================~PAGO FACTURA / 
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DESCRIPCION DEL PROCESO DE INYECCION 

PLASTICOS SATELITE11 . S.A. 

INYECCION 11 ACTIVIDAD 1 OflERACION o· 

CURSOGRAMA M-A TRANSPORTE =t· 

OBJETO ESPERA = 
MINILINEAS INSPECCION o 
L-IL-2 ALMACENAMIENlO V 

"-~~º-E_s_cR_l_Pc_1_0N~--~--1'~ls_1_M_B_OL_o_s~'--~~-º-ªs_E_P._v_Ac_1o_N_E_s~~.....1·1· 
RECEPCION DE MAT. PRIMAS , 
RECEPCION DEL MOLDE l 
TRANS. 1EL MOLDE EN PISO . )1 

COLOCAR EL MOLDE ~ 

TRANSPORTE M.P. A MAQUINA 

DESCARGA M.P. EN PISO 
INTRODUCIR M.P. EN TOLVA 

TERMINADO DE LA M.P. 

INYECCION PZAS. A FORJAR 
PRESION DEL MOLDE 

MOLDEO DE LA PIEZA > 
REGRESA TORNILLO INYECTOR ( 

RETROCESOS DE MOLDE l 
ENFRIAMIENTO PIEZAS 

........ > 
CAIDA A RECIPIENTE C(-

REVISION PIEZAS HECHAS ...... ')o 

COLOC. PARA VOLVER A INYECTAR r 
COLOCACION Y DEPOSITO 

LLENADO CAJA DEPOSITO 

TRANSPORTE A ALMACEN ["-. 

RECEPCION EN ALMACEN !'-. ¡..., 
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DESCRIPCION DEL PROCESO DE SOPLADO 

PLASTICOS SA'TELITE, S.A. 

SOPLADO 11ACTIVIDAD1 OPERACION o 

CURSOGRAMA M-2 TRANSPORTE - =O 

OBJETO ESPERA e 

ENVASES INSPECCION D 

P.".D.E. ALMACENAMIENT017 

DESCRIPCION 11 SIMBOLOS OBSERVACIONES 

RECEPCION MOLDE 
COl.DCAR MOLDE EN MAQUINA 

PflOOAR EL l.'OLOE 

RECEPCION MATERIA Pl\IMA 
TRAHSe M.P A MAQUINA I'" 
DESCARGAR EN PISO PARA ACOMODO _..P. 

OOLOCAR TOO/A EN MAQU¡>¡A 

TERMINADO DE M.P. 
SOPLADO DE LA PIEZA 

PRESION DEL MOLDE 

MOl.OUDO DE PIEZAS 1) 
REPRES!C>N. TOONILLO ..: .... 
RETROCESO DE ti!O!.DE ¡;> 

ENFRIAMIENTO PIEZA ( 

CA!DA l'la:IPIENTE 1 
RECOLECCION PIEZA 4. 
RE9AGEO DE PIEZAS ~!> 

COLOCAR EN DEPOSITO ~ 

LLEVAR DEPOSITO 1) 
LLEVAR ALMACEN ... 
RECEPCION EN Al.MACEN -1""" 

FLUJO DE COMUNICACION 

DIRECCION 

SUB -DIRECCION 

RECEPCION 
l.!============~ DE 

MATERIALES 

CONTABILIDAD 

VIGILANCIA 

i 
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AREA DE RECURSOS HUMANOS. 

DESCRIPCION DE PUESTOS. 

DIRECTOR GENERAL. 

Funciones: F6rmula y determina la polftica general y el pro 
grama de la empresa y/u organizaci6n, dentro de los lfmite; 
de las facultades, que le son concedidas por el consejo de
admini straci6n. 

Determinar los métodos mediante los cu~les deben 1 levarse a 
cabo, los programus, controla y coordina las actividades de 
1 os di fe rentes serv i e i os que ofrece 1 a empresa, 1 1 evar a ca 
bo negociaciones en representaci6n de la compañfa, aprobar 
los nombramientos al personal, planear, organizar, dirigir, 
controlar la empresa. Considerar el trabajo de los gerentes 
a su servicio, u 1 igua 1 que el futuro de 1 os jefes de depa.r:: 
tamcnto y otors subordinados. 

Evuluar la situaci6n del momento, los resultados obtenidos 
y las previsiones para el futuro, establece el programa de 
lu empresa; determina la forma en que deber~n alcanzarse -
los objetivos del programa, consultando con sus subordina
dos inmediatos acerca de determinados asuntos como instala 
cioncs, equipo necesario, recursos financieros, ventas, p~ 
sonal. Controlar las actividades de la empresa; coordina-
las actividades de los servicios funcionales y delegar en 
sus subordinudos inmediatos la responsabi 1 idad de la ejec~ 
ci6n detul ladu del programa; decidir sobre asuntos de la -
política gcnerul de la empresa. Representa a ésta en las -
negociaciones, dirigir las mismas en nombre de la organiz~ 
ci6n; decidir nombramientos del personal superior e infor
mur al consejo de administraci6n en las ocasiones en que -
se celebren las juntas ordinarias y extraordinarias. 

GERENTE DE PROOllCC 1 ON: 

Pl.11wd1·, or.9aniz.1r y controlur, las actividades de produc
e i 611 dl• l .i l'lllPl'l'Scl 1 velando porqm• e 1 cqLI i po, 1 os materia
l l'S y l'I ~wrsoti.11 Sl' utilicen de manera eficaz y partici--

.f',H' l'll 1 .i ,. l ,1ho1·.il· i 611 dl• 1 .1 po 1 ft i ca de produce i 6n. Eva 1 ua 
(,¡,.; lll'e<'sid.id,·s de producci6n, la capacidad de las insta(~ 

cÍlHH'S y su 1·,·11di111Íl•llto l'f('ctivo; consulta con el Director 
,~,·tll'l'<l I <ll'l'l'c,1 d,• l ,1 po 1 ít i c.1 dl• produce i 611 de 1 a compa-
iií .i, disnttl· con l'I <1S•·sor, que l,1 01·9,rni=aci6n pondrá a -
su S<'I'\' i l' i ,,, <lCl'l'C•I dl· ,1sunt os r•e 1 ac i onados con 1 a p 1 anea
c i 611 ,i,• 1.1 prod11cci611 tclles como: 
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1 imitaciones financieras, mano de obra disponible, previ-
si6n de los materiales, distribuci6n; trazar, con la ayuda 
de sus subordinados, el programa de producci6n, calculando 
el tiempo y la cantidad que hábrán de invertirse en la re!'!, 
1 izaci6n del consumo, asf como las necesidades del material 
y mano de obra. 

Toma de·decisiones respecto a la conservaci6n de la planta 
a través del mantenimiento preventivo y correctivo, formu
la recomendaciones sobre la renovaci6n de equipo; controla 
por medio de sus subordinados, la organizaci6n del trabajo 
coordina las actividades del departamento de producci6n; -
establece los procedimientos para inspeccionar la produc-
ci6n e informa acerca de la misma; da cuentas al Directo.r 
Genera de los planes, actividades, resultados de la produ~ 
ci6n, cuando éste lo solicite. 

Puede negociar con los representantes de los trabajadores, 
sobre asuntos tales como las condiciones de trabajo, y co~ 

tribufr con sus conocimientos.y experiencias para la fíja
ci6n del salario. 

GERENTE DE FINANZAS. 

Plane"ll', organizar y controlar, dentro de las facultades -
que le han sido asignadas, todas las operaciones financie
ras de esta organizaci6n industrial, participando en la 
elaboraci6n de su polftica financiera. 

Determina la situaci6n econ6mica de la empresa, valora los 
ingresos y los egresos de acuerdo con el programa de acti
vidades y de la organízací6n; .consulta con el Director Ge
nera 1 y los Gerentes acerca de los aspectos financieros de 
los programas de produccí6n, investigací6n y otros; presen 
ta él; proyectos de presupuestos a la junta directiva 6 al 
consejo de administraci6n,e~ nombre del Director General;
aconseja acerca de los asuntos de finanzas, la utilizaci6n 
eficaz de los recursos, tanto propios 6 de instituciones -
financieras, el financiamiento de los gastos para bienes -
de equipo; planear y organizar los sistemas presupuesta--
rios de contabilidad y los sitemas de control de gastos. 

Controlar las actividades de los servicios financieros de 
contabilidad; tomar decisiones sobre los problemas que - -
plantean las operaciones financieras de la organizaci6n. 



43 

lnl'nrm<.Jr a 1 Di rL•c.:tor Gcncrn 1 sobre asuntos de: presupuestos, 
cont,1h i 1 i J,1d y otr.os prob 1 cnws financieros. 

GERENTE ílE COMERCIALIZACION. 

Pl,11H·,1, cont.rol,1 y org<1niz.:i las operaciones de ventas y mer
cado en 1 a empre su. Eva 1 ú'a e 1 potencia 1 de 1 mercado, e 1 es 
t,1do rosihlL~ d(• vcnt.is; consulta con el Director General y-:;: 
los otros Gerentes, a fin de determinar las listas de precios 
1 os rorccnt,1.iL'S lk dL•scucntos, 1 os p 1 azos de entrega, udemás 
de f' i j,11' 1 OS prL'SUpUPStOS para gastos de personél 1, prOffiOC i 6n 
lk VL·nt,1s, i nccnt i vos ,¡ 1 comcrc i o, cumpañas espcc i a 1 es y for 
rn,1c i 611 pro Fes i ori.1 1 d(• I pcrsotl<l 1 . 

Cont.ro l ,1 y coord i 11u l ,1s ,1ct i vi dad es de 1 Dcpartumcnto de Ven
tas, sohrL• det.11 IL'S de 1,1 situ,1ci6n del momento, como las -
l'L'•l<Tiorws de· los el ientL'S frente a los productos en venta, y 
dcc- i de sohre c1sunto,,.; re 1 .1c i onados con 1 as .::ict i vi dudes de 1 --
111 i smo dL•p,lf't,111w11to dL· Vcntüs. 

Consulta con los vendedores acerca de sus impresiones perso
nales que real icen; informa al Director General acerca de las 

op•·r•.i,· i Olll'S d,, vv11t.1. Pucck ncgoc iur' contratos de vcntu im-
por·t.i11tes. fija ohjvtivos y met.::is .::i cumplir, brindando estf
rnulos .i qui0n supL'l'L' lo L'stipul,1do en el mes. Discute, pro--
111\JL'VL' y <'11c,1111ir1<1 p.11•,1 l IL·v.1r uriu cnmp.::iña publ icit.::iria con la 
<1proh,wi611 dL' l.i l~L·rc•nci.1, poniéndose en contacto con las a
~l<'IH' i <1 s d,• pub 1 í e i dc1d L' xi sh•nh•s. 

SECRETA!~ 1 A E .IECLIT 1 VA: 

Tom.1 L'll t.1quigraff,1 y Pl'producl' ,1 m<~quin.i los textos que se 
ll' díctl'n, o qut• Sl' tr'<lnsmit.in por· otr'os rrwdios. 

l~L'l' i lw l'll t.1qu i gr,1f í,1 l .1s car,tas, i nformcs y otros textos -
qm• ll' dictL•n; tr.rnscríhe los apuntes tornados y l.:is grabaci.9_ 
rws tr•.111smirid.1s, Fij.1 l<lS cntrcvistus de sus jefes e infor
mc11•les cuando 1 legue el momento, responde a las consultas -
l]lll' S\' ll' lh19.111; ,1tiL·mk t•I tL'léfono, tPansrnite a sus supe--
1•ior·,•s (,is ,·,1rt.1s p<'J'Sorhllc•s o i111por't,1ntcs; encargarse de -
l.1 ct1J'l'L'Sf'Olldl'fH·i.1 twdi1h1ri.i, LlL't1p,1rsL' .:k los cxpl·dientes en 
los dil'L'l'<'lltL'S trl'imitL·s; su .1tt•rwi611 ,JI público debe ser es
lll•'l'•Jd,1 y col'tL<s .. lnfnrrndl' d\' clr,ilqui<'r' situdci6n de injusti-
1' i ,·,1c i 611 ,h- ( ,,,, e 1 i ••nt<·s. ~l.111t<·11d!','Í su 1 u9.ir· .:k tr¿1baj o en -
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6rden y con 1 impieza y sus escritos deberán ser claros y -
pulcros. 

CONTADOR AUXILIAR. 

Organiza y dirige los servicios de contabilidad, asesora -
sobre problemas de contabilidad a la empresa de la cual -
forma parte. Organiza, establece y dirige servicios de co~ 
trol de presupuestos, contabi 1 idad y otros sistemas conta
bles; ayudar en la elaboraci6n de la polftica presupuesta
ria; asesora sobre problemas financieros y de contabi 1 idad 
Además; administraci6n y organizaci6n. Prepara y certifica 
el estado financiero que ha de presentarse a la Gerencia o 
al Consej0 de Administraci6n, accionistas y/u organizaci~ 
nes públicas de control. 

Prepara, revisa las declaraciones de impuestos y prepara· -
las reclamaciones ante el fisco. Realiza investigaciones -
financieras, verifica los 1 ibros, atiende las operaciones 
contables de la empresa, dirige el trabajo, lleva la conta 
bi lidad a cambio de honorarios' convenidos. 

VENDEDOR. 

Su función, vender mercancías en establecimientos de comer 
cio o industrias relacionadas con el ramo de laboratorios, 
jugueterfas al por mayor o al menudeo. 

Hablar con el cliente en su despacho o en sus oficinas, P!!_ 
ra averiguar la clase de productos que desea; ayudar a re!!_ 
1 izar su selección, señalando caracterfsticas del artículo 
puede hacer demostraciones del mismo, indica el precio del 
artfculo, las condiciones de pago, los posibles descuentos 
condiciones de crédito; anota y 1 lena las formas de los p~ 
didos y la entrega de estos al Departamento de Ventas para 
que se les dé trámite. Puede aceptar artículos de la com
pañía para que sean reparados y/o cambiados. Su funci6n -
primordial es promover los artfculos sin tolerancia de - -
otros si mi lares. En su labor no se incluye la cobranza. 

OPERADOR MAQUINA DE PLASTICOS. 

Ajusta, hace funcionar la máquina en la que se moldean ma 
terias plásticas por inyección o soplado. fija <'I molde e~ 
la máquina; regula el termostato para obtener la temperatu 
ra de moldeo requerida; 1 lena la tolva de la máquina con: 
materias plásticas que previamente ha mezclado; pone en -
funcionamiento la máquina para cerrar el molde e inyectar-
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o soplar l<ls materias; extrae del molde el producto termina 
do, Y<l sea en 1'01•ma manual empleando lier1•amicntas o bien en
For1n.1 <llJtomtitica; 1 impia las 1·ebabas del artfculo; llena el 
recipiente d6nde se contendrán los artfculos o piezas termi 
nad<ls. Al completarse el dep6sito acudiril al almacén de pr~ 
duetos terminados en d6nde formulará un recibo por la cantl 
dad de piezas o artfculos terminados. 

Mantendr6 1 i mp i o y en buen estado e 1 1 ugar d6nde desarro 11 a 
su labor, .:il igual que el sanitario a su servicio. A una --
6rden del Departamento de Producci6n, cambiará de molde, --
1 lev<lndo el que no est6 en uso a su debido compartimiento. 

Oebe cuidar los moldes y mantenerlos en buen estado. 

ANALISIS Y VALUACION DE PUESTOS. 

METODO: DE COMPARACION DE FACTORES: 



AREA DE FINANZAS 

TITULO DEL PUESTO HABILIDAD REQUERIMIENTOS REQUERIMIENTOS RESPONSABILIDAD 
CONDICIONES DE 

MANUAL MENTALES FISICOS TRABAJO 

AUXILIAR DE CONTADOR 2 1 3 2 2 

SECRETARIA EJECUTIVA 1 1 2 1 

GERENTE DE FINANZAS 2 1 3 1 1 

AREA COMERCIALIZACION 

VENDEDOR 2 - 1 3 1 2 1 2 

VENDEDOR 2 - 2 3 1 2 1 2 

SECRETARIA DE COMERCIALIZACION 1 2 3 2 1 

GERENTE DE COMERCIALIZACION 4 1 3 1 1 

AREA PRODUCCION 

OPERADOR M-1 INYECCION 1 1 2 2 3 

OPERADOR M-2 SOPLADO 1 1 2 2 3 

GERENTE DE PROOUCCION 4 1 3 1 1 



AREA DE FINANZAS 

TITULO DEL PUESTO 
SALARIO HABILIDAD REQUERIMIENTOS REQUERIMIENTOS RESPON.SA· CONDICIONES 
MENSUAL MANUAL MENTALES FISICOS BILIDAD. DE TRABAJO 

AUXILIAR DE CONTABILIDAD 2,000 400 500 300 400 400 

SECRETARIA EJECUTIVA 2,000 454 45 4 270 3 64 ! 458 

GERENTE DE FINANZAS 4 ,BOO 876 1,090 
1 

654 1, 090 i 1, 090 

AREA DE COMERCIALIZACION .¡:. 
'1 

VENDE.DOR 2·1- 2 2 ,550 364 607 486 6 07 486 

VENDEDOR 2-2-2 2,550 364 607 486 6 07 486 

SECRETARIA COMERCIAL 2,000 475 380 285 380 480 

GERENTE COMERCIALIZACION 4,800 480 1,200 720 1, 2 00 1, 200 

AREA DE PRODUCCION 

OPERADOR M-1 INYECCION 1 ,600 500 500 400 400 300 
-···-

OPERADOR M-2 SOPLADO 1 ,600 380 380 305 3 05 23 o 
i--- ·-···· 

GERENTE DE PRODUCCION 4 ,eoo 480 1,200 720 1, 2 00 1, 200 



AREA DE · FINANZAS 
V COMERCIALIZACION 

TITULO DEL PUESTO 
SALARIO HABILIDAD REQUERIMIENTOS REQUERIMIENTOS RESPONSA· CONDICIONES 
MENSUAL MANUAL MENTALES FISICOS BILIDAD. DE TRABAJO 

AUXILIAR DE CONTABILIDAD 2,000 400 500 300 400 400 

SECRETARIA EJECUTIVA 2,000 454 454 270 364 458 

GERENTE DE FINANZAS 4,800 876 1,090 654 1,090 1,090 

VENDEDOR 2+2 2,550 364 607 486 607 486 

VENDEDOR 2-2-2 2,550 364 607 486 607 486 

SECRETARIA COMERCIAL 2,000 475 380 285 380 480 

GERENTE COMERCIALIZACION 4,800 480 1,200 720 1,200 1,200 

AREA DE PRODUCCION 

OPERADOR M-1 INYECCION l ,600 500 500 400 400 300 

OPERADOR M-2 SOPLADO l ,600 300 300 305 305 2 30 

GERENTE DE PRDDUCCION 4,800 480 1,200 720 1,200 1,200 
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TABULACION SALARIAL 

DIRECTOR GENERAL 

GERENTE DE FINANZAS 

GERENTE DE COMERCIALIZACION 

GERENTE DE PRODUCCION 

SECRETARIA EJECUTIVA 

SECRETARIA EJECUTIVA 

AUXILIAR DE CONTABILIDAD 

OPERADOR 1 INYECCION 

OPERADOR 2 SOPLADO 

TOTAL 1 

11 

8,000.00 

4,800.00 

4,800.00 

4,800,00 

2,000.00 

2,000.00 

2, 000 .00 

I, ªºº .00 

1,600.00 

31, 600 .00 
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NOTIFICACION DE CONTRATACION 

DE: Sr·------------

A 1 Depto. de Contra lo ria 

Delegado Sindical DEPTO 

1DIA1 ·4~ 

El Sr. será contratado o ----------------
prueba como con un sueldo de $, __ _ 

a partir del día de------ de 197 _ 

Duración del Contrato di'as 

Vencimiento del Contrato el di'a de _______ _ 

de 197 

No. de Afiliación del IMSS. -------

No. del Registro Federal de Causantes--------

ATENTAMENTE 

Rec1bi' original con fecho Recibi' copia 

Depto. de Controloria Delegado Sindical 



51 

NOTIFICACION DE BAJA 

DE: 

A ; Depto. de Contraloría 

Depto. de Contabilidad 

Vigilancia 

A DE _______ OE 197_. 

Informo a ustedes que con fecha __ de--------

de 197_, se da de bajo al Sr. _______________ por: 

Terminación del Contrato 

Cuatro Ausencias 

Separación voluntaria 

c.c.p. La Dirección 

ATENTAMENTE 
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CONTROL 

BALANCE: 

CAJA 

BANCOS 

AL MACEN 

CAPITULO 111 

AREA DE FINANZAS 

P L A S T 1 C O S S A T E LI TE , S. A. 

ACTIVO PASIVO 

20,000. 00 

20,000.00 

50,000.00 

CREDITO FINAC. 

A CORTO PLAZO 62,500:00 

CREDITO FINAC. 

90,000.00 A LARGO PLAZO 187.000.00 250,000.00 

MAQUINARIA 400, 000. 00 

MOLDES 40,000.00. 

EQ. OFICINA 30, 000. 00 

EQ. REPARTO 20,000. 00 490,000.00 

GTOS. CONS. 

RENTA PAGADA 

15,000. 00 

POR ADELANTO 5,000.00 20,000.00 

600,000.00 

CAPITAL 

CAPITAL SOCIAL 350,000.00 

600,000.00 
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DETERMINACION PUNTO DE EQUILIBRIO 

FORMULA: 
N ·= 

DETERYINACION COSTOS FIJOS: 

SUELDOS Y SALARIOS 

RENTA DEL LOCAL 

LUZ Y AGUA 

TELEFONO 

PAPELERIA 

ABONO MAQUINA 

RENTA EQUIPO 

ITOTAL 

SUBSTITUYENDO EN LA FORMULA: 

N= 47,100 
1- 3/23 

N= 47, 100 
1- 0.13 

N= 47, 100 
0.87 

. N= 54, 767. 45 

COSTOS FIJOS 

Costo variable 1------
. precio de vento 

$ 31, 600 '00 

$ 3,000.00 

$ 1, 000. 00 

$ 800. 00 

$ 700.00 

$ 5, 500. 00 

$ 4,500.00 

·$ 4 7 1 100. o o 
1 



53 

DETERMINACION PUNTO DE EQUILIBRIO 

FORMULA: 

DETERMINACION COSTOS FIJOS: 

SUELDOS Y SALARIOS 

RENTA DEL LOCAL 

LUZ Y AGUA 

TELEFONO 

PAPELERIA 

ABONO MAQUINA 

RENTA EQUIPO 

N ·-

SUBSTITUYENDO EN LA FORMULA: 

N= 47, 100 
1-3/23 

N= 47, 100 
1- 0.13 

N= 47, 100 
0.87 

N= 54, 767 .45 

$ 
$ 
$ 
$ 
$ 
$ 
$ 

·$ 

COSTOS FIJOS 

Costo variable 1------
. precio de venta 

31 1 600 . 00 

3,000.00 

1, 000. 00 

800. 00 

700.00 

5, 500. 00 

4,500.00 

47,100.00 1 
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ANALISIS FINANCIERO 

Estimaci6n porcentual del activo circulante y pasivo cir
cu 1 unte. 

15 % 10.42% 

Estimaci6n porcentual del activo fijo Y pasivo fijo 

81.67% 31. 25% 

Estimaci6n porcentual del capital': 

58.33 % 

Estimuci6n porcentual del estado de resultados 

Ventas netas 100% 

Costo de Ventas 29.42% 

Uti 1 idad bruta 70.58% 

RAZONES BASICAS 

Raz6n de 1 iquidez o de circulante 

Capital de trabajo 

Prueba del áeido 

Razones de pasivo 

Razones de rendimiento 

Márgen bruto 
Mti1•gcn neto 

Rendimiento sobre inversi6n.propia 

Ut i 1 i dad neta 5. 4% 

1.44 

27, 500 

6.45 % 
7.1 % 

7,05 % 
5,5 % 
1.34 % 
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ESTADO DE ORIGEN Y APLICACION DE RECURSOS 

IOR !GEN ES o FU ENTESI A p LI CAC 1 o N ES l 
CAJA 20,000. 00 

BANCOS 20, 000 . 00 

AL MACEN 50 1 00 O . 00 

MAQUINARIA 400, 000. 00 

MOLDES 40,000. 00 

EQUIPO DE OFICINA 30, 000 . 00 

EQUIPO DE REPARTO 20 1 000 . 00 

GASTOS DE INSTALACION 15, 000 . 00 

RENTA PAGADA POR ADELANTO 5 1 000 . 00 

CREDITOS FINANCIEROS C.P. 

CREDITO FINANCIERO 1. P. 

CAPITAL SOCIAL 

ACTIVO DESPRECIABLE: 

MAQUINARIA 

MOLDES 

EQUIPO DE OFICINA 

EQUIPO DE REPARTO 

AMORTIZACION: 

GASTOS DE INSTALACION 

62,500.00 

1 87 1 500. 00 

350 1 000. 00 

600 000 00 6 00 1 000 . o o 
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FLUJO DE EFECTIVO 

DE ACUERDO AL BALANCE INICIAL 

INGRESOS: 

APORTACION SOCIOS 

APORTACION CREDITO FINANCIERO 

[ SUMA 

EGRESOS : 

MAQUINARIA 

MOLDES 

EQUIPO DE OFICINA 

EQUIPO DE REPARTO 

GASTOS DE CONSTITUCION 

RENTA PAGADA POR ADELANTADO 

MATERIA PRIMA 

SUMA 

l 350,000.00 

$ 250,000.00 

$ 600 1 000. 00 ., 

$ 400,000.00 

$ 
$ 
~ 
$ 
$ 
$ 

40 1 000 .00 

30,000.00 

20,000.00 

1 5 1 00 o. 00 

5,000.00 

50 1 000 .00 

· 1 $ 6 o o 1 o o o. 00 J 
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ESTADO DE RESULTADOS PRESUPUESTADO 

VENTAS TOTALES $ 850,000. 00 

COSTO DE VENTAS $ 250, 000. 00 
UTILIDAD BRUTA ' 600, 000. 00 

GASTOS DE OPERACION 

GASTOS FIJOS $ 380 1 000. 00 
GASTOS DE VENTA $ 42, 500.00 
GASTOS FINANCIEROS $ 29, 883.00 

DEPREC. y AMORT. $ 60,000.00 

INGRESOS MERCANTILES $ 34,000.00 $ 546, 383. 00 

UTILIDAD ANTES IMPUESTOS $ 53,617 .00 

REPARTO DE UTILIDADES 

IMPUESTO SOBRE LA RENTA E 1 MPUESTO -

GLOBAL EMPRESAS $ 6, 732.00 

UTILIDAD $ 46,885.00 

Según el artículo No. 126 F. l. de lo ley Federal del Trabajo, por ser el primer 

ejercicio no se reporten utllldodes, esto es en favor de un mayor crecimiento 

de lo emp~eso. 



DETERMINACION DEL COSTO DE CAPITAL 

COSTO CAPITAL COSTO CAPITAL COSTO 

FUENTE IMPORTE % ANTES DESPUE S ANTES DESPUES PONDERADO 

l.S.R l.S.R. l. s. R. 1.S.R. 

PASIVO 
CREDLTO 250,000.00 41.66 10,750 9,375 7.5 % 3. 75 % 41.66 (3.75) 

CAPITAL 
CAPITAL SOC. 350,000.00 58.34 46, 900 23' 450 13.4 % 13.4 0/o 50.34 (13.4) 

¡ soo,000.00 ¡ 100.00 

PLASl/COS SAIELITE DE MEX/CO • S,A, 

CAPITAL 

PROMEDIO 

1 563 

7.81 

6. 24 
neto 



59 

ORGANIZACION CONTABLE 

Aquf se manifiestan los medio organizacionales y los moti
vos que se tomaron·para la estructuraci6n contable, asr -
con lo cual se determinará la jerarquizaci6n y tipo de co
municaci6n que se tendrá ya que asr a finales de los ejer
cicios se podrá valorar de acuerdo a los resultados obtenl 
dos, si lo ocurrido fué positivo o negativo y así corregí~ 
lo prontamente, ya que así la empresa podrá alcanzar y de
sarrollar grandes actividades y por lo mismo con el trans
curso del tiempo el sistema se irá adaptando a las necesi
dades mismas de la empresa. 

a) Estructura 

El estudio de la gráfica de la Organizaci6n Administrativa 
nos da un esquema de fáci 1 comprensi6n de las autoridades 
de la empresa, las funciones en términos generales de los 
departamentos y sus relaciones entre sí y con la direcci6n 
genera 1. 

Por lo anterior se determina que la empresa se encuentra -
dividida en tres grandes áreas, a saber: 

Gerencia de Comercial izaci6n 

Gerencia de Producci6n 

Gerencia de Finanzas 

La Gerencia de Comercializaci6n es respondable de encauzar 
el verdadero pr6posito del negocio; la distribuci6n de los 
artículos con una ganancia razonable a través de las ven-
tas tanto al contado como en abonos. 

Para e 1 1 ogro de este fin de Gerencia esta integrada por -
un responsable con el cargo ~e Gerente de Comercial izaci6n 
quién será auxi 1 iado por los agentes comisionistas~ chofe
res y repartidores, aclarando simplemente que el Gerente -
tendrá a su cargo directamente la publicidad que habrá de 
realizar la empresa. 

La Gerencia de Producci6n cumplirá el objetivo de producir 
de acuerdo a lo programado los productos necesarios que -
habrán de satisfacer las necesidades de los el ientes; tam
bién prevcerá las necesidcides en cudnto <1 l't'qllt'rimit'ntos 
de maquinaria puru cump 1 ir con su Func i 6n. 
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Y como tercera actividad será la de implantar los estandares 
J~ trabajo pura alcanzar la máxima eficiencia y calidad. 

Tendrá un responsable "Gerente de Producci6n" que se auxi lía 
rá teniendo a su cargo Super-Intendentes, operadores y ayu-
duntes. 

La Gerencia de Finanzas tendá a su cargo el cumplimiento de 
las finalidades inherentes a su ramo como: 

a) Buscará en lo posible tener un control absoluto sobre ca
da uno de los recursos y obligaciones de la empresa. 

b) Registrará en forma clara y precisa todas las operaciones 

c) Proporcionará una ·imagen nítida de la Situaci6n financie
ra de la empresa. 

d) Preveerá con antelaci6n las probabilidades futuras y, 

e) Servir como comprobante y fuente de informaci6n ante ter
ceras personas en actos jurídicos en que la contabilidad 
tenga fuerza probatoria. 

También esta área tendrá un responsable "Gerente de Finanzas" 
el cual será auxiliado en forma ascendente por el Director~ 
General y en forma descendente por los auxi 1 iares que tendrá 
a su cargo. 

Podemos concluir que los funcionarios anteriormentecitados
son los ejecutores id6neos para el desempefio eficiente de -
las importantes tareas que les han sido encomendadas, y a -
cont inuaci6n se mostrará una descripci6n en la cual se expon 
drán lus actividades que desarrollará la empresa (en forma: 
enunciativa y no 1 imitativa) y esto permite establecer las -
polfticas a seguir asf como los procedimientos. 

LISTADO DE ACTIVIDADES A DESARROLLAR POR LA EMPRESA. 

1.- Constituci6n de la sociedad, conforme a lo que estipula 
la. escritura constitutiva. 

E,hibici6n del capital suscrito conforme a la escritura 
nrnst i tut i va. 

~.-Registrar los aumentos al capital social segGn acuerdo -
J0 la Asamblea Constitutiva 
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4.- Registrar las diversas erogaciones realizadas con motivo 
de la organizaci6n de la sociedad. 

5.- Al qui lar los locales en los cuales se desarrollarán las 
actividades de empresa. 

6.- Registro de las erogaciones para la instalaci6n de la -
empresa. 

7.- Realizar las inversiones en mobiliario, equipo de ofici 
na, anaqueles, exhibidores asf como en diversos automo: 
viles para los funcionarios y comisionistas o para el -
reparto de mercancfas. 

8.- Constituci6n del fonso fijo de caja para gastos menores. 

9.- Hacer los pagos por anticipado de las primas de seguro 
necesarias (incendio, robo, etc), asf como las fianzas 
de fidelidad del personal. 

10.- Llevar a cabo la compra de papelería y de artfculos de 
eser i torio cuy.o con sumo se estima rea 1 izar durante e 1 .;. 
ejercicio. 

11.- Apertura de cuenta de cheques en bancos de dep6sitos. 

12.- Adquirir la materia prima para la elaboraci6n de los -
artfculos (objeto de la empresa). 

13.- Ventas al contado y contado comercial segón acuerdos. 

14.- Registro mensual del costo de las ventas al contado y 
de contado comercial 

15.- Registro de los pagos hechos por los clientes. 

16.- Registrar los reembolsos que efectuen los empleados -
de la empresa por los préstamos que se les otorguen o 
por la compra de artfculos que hayan efectuado. 

17.- Obtención de ingresos por conceptos diversos ajenos -
al giro de la empresa. (Llevar el registro en forma -
clara y analftica) 

18. - Vi g i 1 ar 1 os rcembo 1 sos que hagan 1 os accionistas, fun 
cionarios o empleados de la emprl'Sa, por• sobpant<o'S de 
<lnticipo que les hayan sid~ otcwgados para gastos. 
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19.- Registro de todas las diversas erogaciones que efect6e -
la empresa. en la distribuci6n y venta de las mercancfas, 
conforme al presupuesto respectivo. 

20.- Determinaci6n del Impuesto a Ingreso Global de las empré 
sas que mensualmente se estime conforme a la actividad: 
obtenida. 

21.- Co~trol de los anticipos del mismo Impuesto que cada cua 
tro meses liquida la empresa. 

22.- Pago de las comisiones sobre venta que mensualmente se -
acrediten a los agentes comisionistas de venta. 

23.- Llevar a cabo la cancelaci6n de las cuentas por cobrar -
que se consideren incobrables, siempre y cuando estas -
sean aprobadas por la Gerencia General. 

24.- Llevar a cabo el registro de la n6mina tanto del perso-
nal de ventas ( comisionistas de ventas) como la de las 
oficinas generales, en-d6nde se consignan las percepcio
nes a que se hacen merecedoras asf co~o de los descuentos 
propios tales como impuestos sobre productos de trabajo, 
cuotas de trabajo, del Seguro Social, descuentos por prés 
tamos, etc. 

25.- Hacer las previsiones mensuales por ladepreciaci6nde la 
maquinar fa, mobi 1 iario de oficina, equipo de transporte, 
anaqueles y exhibidores, etc. 

26.- Registrar las amorti;~ciones mensuales de los gastos de 
organizaci6n y de instalaci6n. 

27.- Registro de préstamos que se efect6en al personal de la 
empresa. 

2S.- Control de anticipos entregados a socios funcionarios y 
empleados para gastos por cuenta de la empresa. 

29.- Aplicar mensualmente los gastos que se hagan de los pa
gos <1nt i c i pdlfos. 

~0.- Hacer pagos al proveedor por los créditos en cuenta o -
de 1 os P<lgos de documentos aceptados. 

:11.- P,190 de documL'ntos a favor de instituciones de crédito 
plw los l'i11'111ciamientos aceptados y otorgados a la em
pt'L' S<l , 



63 

32.- Llevar el registro mensual de la provisi6n para el pago 
anual. de las gratificaciones del personal de la empresa. 

33.- Tener un registro mensual del pago anual de la participa
ci6n a los trabajadores de las actividades de la empresa. 

34.- Traspaso de las cuentas de resultado a la cuenta de p~r
didas y ganancias. 

35.- Efectuar la aplicaci6n de la utilidad que se haya obtenido 
en el ejercicio de conformidad con lo estipulado en la es
critura constitutiva. 

36.- Tener eJ con~.r-ül c~e !es anticipos efectuados a los agentes 
comisionistas de la empre~a a cuenta de sus comisiones. 

37.- Controlar las deudas contraídas por la empresa por concep
tos diferentes a adquisiciones de materiales, cr~dito otor
gados y pasivos acumulados. 

38.- Registrar 9portunamente los pagos efectuados por los adeu
dos del inciso anterior. ( 37 ). 

39.- Hacer los pagos de impuestos (mencionados en los incisos 
20, 44,24,32) 

40.- Hacer las cancelacién de cheques expedidos para los cuales 
haya transcurrido el período de prescripción o de obliga
ci6n de pago. 

41.- Registrar las comisiones o cargos que efect6en los bancos. 

42.- Registrar los pagos que efeituan los a la empresa cada uno 
de los el ientes (anticipos a cuenta). 

43.- Registros a los cargos a los .clientes morosos por concepto 
de intereses moratorias (En pago de cheques devueltos). 

44.- Registro del pasivo acumulado por los siguientes impuestos 
que afectan a la empresa cono son: Impuesto sobre Ingresos 
.Mercantiles, 1% sobre remuneraciones, cuota del Seguro So
cial, aportaciones al INFONAVIT, Impuesto predial, Cooper~ 
ciones, etc. 



INGRESOS. 

Se Jcbcr.:'i cstab 1 ecer una tarjeta de contro 1 por c 1 i ente en 1 a 
cull 1 Sl' unotarc'in 1 as compras, pagos, peri od i c i d~d. En -d j cha -
turjcta se nos permitirc'i establecer un conocimiento del tipo 
de c 1 i entes y e 1 comportamiento que siguen, con e 1 fin de 
prcvcer con antelaci6n la polí.tica de ventas. 

Diariamente se hará el recuento de los dep6sitos eleborados 
la póliza correspondiente. 

Forzozamente deberá elaborarse la conci 1 iaci6n con el estado 
de cuento del banco. 

FONDO FIJO. 

Se constituirá un fondo de caja chica por la cantidad $ - -
500.00 ( Quinientos pesos 00/100) que se estima suficiente para 
los gastos menores de la empresa. 

Los pagos de fondo fijo de caja se ampararán siempre contra 
el comprobante, el cual deberá estar autorizado por el Geren
te de Finanzas exclusivamente. 

a) Cuando no sea comprobado 
en la primera n6mina siguiente a 

PAGO POR MEDIO DE CHEQUES. 

un gasto. este se descontará 
la fecha del mismo. 

Lll empresa claborarc'i con la cuenta de cheques n6mero 
de 1 banco , en cuenta mancomunada. 
Pllru la elaboraci6n del cheque estos deberán contar con las 
firmus autoPizadas. 
L.is firmds Autopizadas serán indistintamente del Presidente. 
sccl'Ctdrio y Vocal. 

GERENTE GENERAL 

GERENTE COMERCIALIZACION 

GERENTE DE FINANZAS 
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POLITICAS 

POLITICAS DE COMPRA. 

Las compras implican compromisos en nombre del negocio, por lo
tanto deben ser juiciosos, necesarios debidamente autorizados y 
adecuados a la capacidad de compra de la empresa. De ahí que se 
hayan fijado las siguientes po·I íticas generales: 

a) Efectuarán la solicitud de compra en forma mensual, una 
vez determinada la necesidad de efectuar el pedido (se hará CO!!, 

tra la revisión de la existencia en almacén y de las metas de -
producción previstas). 

b) Deberá tomarse en consideración los mínimos que los pr,2_ 
veedores han impuesto para la compra de materiales. 

c) Las requisiciones deberán hacerse del pronóstico de pro
ducción, verificando el monto mínimo de materiales necesarios. 

d) Deberá buscarse el crédito a 30, 60 y 90 días o crédito
ª corto plazo. 

POLITICAS DE VENTA. 

Por medio de las ventas se realizará el verdadero propósito de
la empresa (decisión) y para ésto se han fijado las siguientes
poi fticas: 

a) El área de r.1ercado·.será inicialmente en el Distrito Fe
deral y poblaciones aledañas del Estado de México. 

b) Las ventas se efectuarán principalmente al contado, pe
ro no excluyendo las ventas a crédito. 

c) Para llevar a cabo las ventas se contará con un cuer~o
de ege~tes comisionistPs debidamente preparados para tal activi 
dad. 

d) Para la contratación de los comisionistas de venta se -
verificarán los siguier.tes requisitos: 

- Demostrar capacidad como comisionista de venta (de acuer 
do a exámenes previstos para tal apreciación. 

- Que posea automóvi 1 propio. 

- Que haya sido afianzado. 

e) El agente comisionista deberá ~doptar la poi ítica agre
siva, buscando 1 a probab 1 e e 1iente1 a de acucrcfo a 1 p l ,111 de ven
tas que la empresa proporcionará. 
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f) Se tendrán(Cuando el caso lo amerite) reuniones quin
cenales para que haya un doble estudio del mercado. 

g) los agentes comosionistas depositarán los ingresos del 
día anterior a primera hora en la sucursal bancaria más cercana 
del banco ............... y en el n6mero de cuenta ............ ; 

sus dep6sitos se proporcionarán a la empresa diariamente. ( Cuan 
do lo amerite se hará el dep6sito del mismo dfa). -

H) Los comisionista deberan pasar a reportar diariamente 
a primera hora los dep6sitos anteriores mencionados; esto es, para 
que contra estos,se de mercancía para venta. 

POLITICAS FINANCIERAS. 

Las Políticas financieras, par medio de las cuales la empresa se 
al legará fondos suficient~s 1 para el buen desarrollo de sus acti 
vidades

1 
son las siguientes: 

a) Ventas al contado y a crédito (Recuperaci6n). 

b) Créditos de Proveedores. 

c) Créditos que otorguen las Instituciones Bancarias. 

d) Exhibiciones de Capital Suscrito no pagados. 

e) Incrementos al Capital Social. 

POLITICAS DE INVENTARIO. 

La empresa debe tener un estrictocontrol de inventarios y de este 
se deriva un correcto control 1tanto de la producci6n como de las 
ventas. 

a) Las mercancias en existencia, no excederán del importe -
del pron6stico de ventas de un mes. 

b) Las mercancfas que ingresen en el almacem,deberán estar 
registradas diariamente. 
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En la elaboración de los cheques se expedirá una Póliza de Egre
sos, las cuales al final del día,pasarán al departamento de Con
tabi 1 idad para su registro correspondiente. 

NOMINAS 

Los sueldos y salarios se pagarán quincenal y semanalmente, y se 
hará por el personal de Contabi 1 idad. 
La nómina deberá estar compuesta de los datos principales

1
a sa-

ber ingresos, descuentos, etc. 
Toda 'nómina deberá ser revisada por el Gerente General

1 
para su -

autorización. 
Los pagos de comisiones de ventas tendrán lugar cada quince días; 
para el pago de dichas comisiones 1 se hará

1
una relación en la --

cual, se expresará el importe y el total a recibir, así como tam
bié~ deberá existi~ la firma de recibo de cada uno de los agen-
tes de dicha comisión. 
Las formas de nóminas de pagos de comisione~serán por tri pi ica
do. 

TRAMITACION DE COMPRA. 

Con base en el reporte. mensual de existencias del almacén, se -
formulará la orden de compra,previa revisión del Gerente de Pro
ducción; será autorizada por el Gerente General. 

Al recibir las mercancías solicitadas, el Almacenista expedirá -
la forma de entrada del almacén "Recibido e Inspección de Mate-
riales", enviando una copia de éste al departamento de contabi-
1 idad y el original al departamento de compras, para que sirva -
de constancia de recibo de mercancía; dicho ejemplar se anexará
ª la factura del proveedor. 
Una vez obtenida la forma de entrada, adjuntándose a la orden de 
compra (copia) 

1 
se turnará a 1 departamento de Contab i 1 i dad para -

gestionar el pago de la factura. 

CONTROL DE EXISTENCIAS. 

Las mercancías estarán guardadas en el almacén general y delas -
cuales se abrirán tarjetas de existencias en unidades. 
Lo anterior es para que la empresa~siga con las poi íticas de ma.!l 
tener existencia mínima, a través de tener unas cuantas unidades 
de cada modelo. 
Se levantarán inventarios los días ~!timos de cFda mes de todos
y cada uno de los productos y se 1 levarán a cabo las aclaracio-
nes por las diferencias resultantes, efectuándose los ajustes -
necesarios. 
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En e 1 depart2mento de contab i 1 i dad, se estab 1 ecerá e 1 mayor aux i -
1 iar de almacén, compuesto de tarjetas de existencia en unidades 
y va 1 ores, 1 as que mensua 1 mente se cotejarán contra e 1 inventa-
r i o físico, efectuándose los ajustes necesarios. 

SISTEMAS CONTABLES 

Conforme a la definición de Sistema Contable, éste se clasifica 
en cuentas, registros, formas, procedimientos y controles, por
los cuales los Activos, Pasivos, Ingresos, Egresos y Resultados
de las transacciones son registradas y controladas, cumpliendo 
con los requisitos fundamentales, para satisfacer los objetivos -
de información necesarios, que tienen por objeto: 

a).- El proporcionar la ~nformación necesaria. 

b).- Que se controlen las operaciones de la empresa. 

c).- El control de los bienes de la Empresa. 

d).- Que el costo sea proporcional a la Empresa, y 

e).- Que los informes sean oportunos. 

La empresa 1 levará una comunicación bajo el sistema Central iza-
dor yde Pólizas. Por lo que se 1 levará la creación de varios di a
r i os, con e 1 objeto de registrar en cada uno de e 11 os, grupos g~ 
néricos y homogeneos de operaciones, que se celebran, ya que con 
ésto se obtendrá con mayor prontitud la información específica -
sobre determinada operación. 

Los diarios a u ti 1 izarse serán 1 os sigui entes: 

Diario de Ingresos y Egresos 

Diario de Almacén 

Diario de Ventas 

Diario de Operaciones Diversas (Auxiliar) 
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Con lo anterior de esto se resumen y central izan en el Diario -
General, lo cual se hará cada fin de semana, pasando por medio
de asientos de concentración. Después de cada mes se pasarán al 
Libro Mayor. 

Las operaciones diariamente se registrarán en las formas 1 !ama
das pó 1 izas ( 1 ngresos, Egresos y Diario). 

La Pó 1 iza de 1 ngresos se ut i 1 iza para registrar en e 1 1 a, 1 os in 
gresos que tenga la empresa por concepto de cobranza a deudores, 
por concepto de préstamos que se obtengan y en fin, todas aque
l las operaciones que representen un ingreso en efectivo para el 
negocio. 

La Pó 1 iza de Egresos se emp 1 eará para registrar en e 1 1 a, todo's
los egresos que tenga la empresa por concepto de pagos, ~résta
mos a empleados o pagos de gastos. O sea, todas aquel las opera
ciones que representen para la empresa una sal ida de efectivo. 

La Póliza de Diario. Se registran en ésta todas aquel !as opera
ciones distintas a las re9istradas·en las pólizas precedentes. 

Para el uso adecuado ·de las pólizas, se elaboró un catálogo de
cuenta que es una forma enunciativa y no 1 imitativa, ya que con 
esto se buscará una mejora al sistema contable. 

A las pólizas, deberá anexarse invariablemente toda la documen
tación que amparen las operaciones en ellas registradas. 
Una vez efectuado el vaciado a los 1 ibros correspondientes, se
procederá a archivar las pólizas, (las cuales deben ir numera-
das progresivamente) con sus comprobantes. Deberán guardarse o
conservarse durante cinco años de acuerdo con nuestras leyes. 

LIBROS PRINCIPALES 

La empresa 1 levará, como el fisco así lo establece, a través de 
sus leyes y reglamentos, el registro de las operaciones, el re
sultado de el las, relación de sus bienes, acuerdos, sus adeudos 
y en fin todos aquel los informes que conduzcan a lograr un con 
trol sobre la empresa. 

Los 1 ibros a uti 1 izarse serán: 

Libro Diario General 
Libro Mayor General 
Libro de Inventarios y Balances 
Libro de Actas. 
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CA TA L O.G b DE CUENTAS 

CUENTAS DE ACTIVO 

100 Fondo de caja 

101 Caja y Bancos 

102 Inversiones en valores 

103 Documentos por Cobrar 

104 Clientes 

105 Deudores Diversos 

106 Materiales 

107 Maquinaria 

108 Equipo de Oficina 

109 Equipo de Reparto 

110 Depositas en Garantía 

111 Gastos pagados por adelantado 

112 Gastos de lnstalaci6n 

113 Reserva Amortización Gastos de lnstalaci6n 

114 Reserva Depreciación Equipo y Maquinaria 

115 Patentes y marcas 

116 Accionistas 
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CATALOGO DE CUENTAS 

CUENTAS DE PASIVO 

200 Documentos por pagar 

201 Cuentas por pagar 

202 Impuestos por Pagar 

203 Prestamos Hipotecarios. 

204 Acreedores Diversos 

205 Comisiones por pagar 

206 Provisi6n para Gratificaci6n 

207 Provisi6n para Participaci6n de Uti 1 idades 

208 Proveedores 



300 . 

301 

302 

303 

304 
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P l A S T 1 C O S S A T E L 1 T E 

CUENTAS CAPITAL 

Capital Social exhibido 

Capital Social no exhibido 

Reserva lega 1 

Utilidad de Ejercicios 

Utilidad de Ejercicios Anteriores 



500 

501 .. 

502 

. 503 

504 

505 

506 

507 

508 

509 
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P L A S T 1 C -O S SATELITE 

CUENTA DE RESULTADOS. 

Ventas 

Costo de Ventas 

Otros Productos 

Gastos de Administraci6n 

Gastos de Venta 

Gastos de Publicidad y Propaganda 

Gastos Financieros 

Pérdidas y Ganancias 

Producci6n en Proceso 

Producci6n Terminada 
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C O M P R O B A N T E 
GASTOS 

. . 

DE 

... , • .:····>~1·,..::~t'Viff?~/Mfü.?~~~ti:i~~~if~l&?~~~J4t~~tEff~~J'.~ir~l 

COMPROBANTE CE GASTOS 
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-----.-~ 



85 

SOLICITUD DE E l'1 P L E O 

SOLICITUD DE EMPLEO 

CCNFICENCIAL. 

LLENESE A MANO NO USE LETRA DE MOLOE 

DATOS PERSONALES 

FOTOGRAFIA 

RECIENTE 

Feche 

Lugar da Nacomoen<~---- - - _]:cho do~~~::~ 

Nombre E-;;;;-.~y~-- -'T É~-~o~ur~· P-;,;;;--

__ J~~d--~ ~~;o~~: [si ••_:•<r~,J~~-N: lu FM-2~~--
ApoUido Patorf"lO Apolhdo Materno 

Oom1c1llo Toléfono So>< o 

O Femenino Q Moncuhno 

OCCUMENTACION 

O ~~~:~0 _____ o __ •. _._"_'º--1 

REFERENCIAS PERSONALES lNo incluya par1ent:eo o 1etcrn anccir1ore-:;1 

NOMBRE COMPLETO ! OCUPACION DIRECCION 1 TEL.EFONO 

.. ¡ --··--·---- .. ·-··- -·--·- ·--- -------·-·-- --·· --- --4 ·-------! !-------·-·-·· ·--·· -·---·- ---
1 

L 
-~-~~-,--~-----~~--+-~~-

DATOS ECDNDMICOS 

Posoo Ud 81ene1> 1nm'-loo1os? Valor Posea Ud. AucomOv1I ? Marce Modulo Valar 

T1uno Ud. dlw~~-- --- ----T-,p-0--------------cM-,.o_n_<_o'---- Eeca Uo. al ..:-orr1e.-1to en s._¡s Pagos? 

Ha 1m:10 uf1anzoda? En cual ompleo Nombro Cia. Af•enzsdora Ha 0100 rechazada ou Fianza? 

No do e.to oa chuqi..as Banco - - No. dl!I c~a. oe aliorroe Banco . -· -----------·----,·1-·- ···- . -------- ---··--

DATOS FAMILIARES 

r..iUMBRE OOMICIL•O OCUPACION 

tr.po5<J (UJ 

SE·35 
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RECADOS T E 1 E F O « I C O S 

-
RECADO 1"ELEFONICO 

PARA l:L SR 

f-----· ----- ------------------·--·--------'-
DE PARTE DEL SR 

r-------------------------------
LE HABLARON A LAS· VINIERON A VERLE A l.AS: 

DELA-cOMPAÑtA: 

1------------------·· -------------
TELEFONO NO 

COMO UO. NO ESTABA, DIJERON QUE: 

OUE HABLARA AL LLEGAR 

OUE HABLARIAN OESPUES 

OUF. PASAJ-=tA A VEf~LOS 

nuE Vf:NOR.AN A VERLO A LAS 

CJ 
l ) 
e 

., 
- J r- --, 

l. .. J 

,----------ASUNTO-----------,. 

H1 'n1QO POR FECHA 

~F'ORTEC" n T-21 
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CODIFICO REVl~O 

POLIZA-CHEQUE No . 

08SfRVACIONES : 

CTA. SUB· SUB. D. REF. CARGO CREDITO 
CTA· sun. V. CRUZ. 

AUTORIZADA• F Ce;. LIBROS CONTABLES: 
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PROGRAMA DE LA COBRANZA 

Conforme a las pláticas sostenidas con los que seguramente 
serán nuestros clientes y tratando de adecuar nuestra polí
tica de cobranza con sus sistemas actuales de pago, la for
ma en que se programa la dotaci6n será así: 

Primer mes: ventas por 100% se recauda el 11% al instante 
85% al primer mes 

3.5% al- segundo mes 

Se tiene previsto un 5.0 % de cuentas incobrables, éstas -
s6lo pueden referirse en cuenta a las ventas de los artícu
los de juguetería a través de los diferentes clientes. 

A continuación se presentan en forma esquemática, algunos 
presupuestos, 



11 PRESUPUESTO DE SUELDOS Y SALARIOS 11 

1 

Julio Agosto Septiembre Enero Febrero 1 Marzo Abril Moyo Junio Octubre Noviembre Diciembre 
i 

¡ 
1 

! 1 1 
31,600 / ! 1 -------- ... 

i 
1 

1 31,600 
s.------··--·-.--·-·----~-

31,600 
!----·--

31,600 
' 

31,600 

31,600 

31,600 

31,600 

31,600 

31,600 

31,600 

31,600 



• PRESUPUESTO GASTOS FINANCIEROS " 

Enero Febrero Marzo. Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre 

2,490.25 

2,490.25 

2,490.25 

2,490.25 

2,490.25 

2,490.25 

2,490.25 

2,490.25 

2,490.25 

2,490.25 

Noviembre 

2,490.25 

Diciembre 

2,490.25 -.a 
o 



9.1 

A R E A DE p R o D u c c 1 o N. 

SELECCION DE MAQUINARIA: 

Para la adquisici6n de maquinaria de la compañfa de nueva -
creaci6n denominada PLASTICOS SATELITE, S. A., la selecci6n 
de la maquinaria es fundamental para el buen inicio de las 
operaciones de una unidad econ6mica productiva. 

La bGsqueda de la maquinaria requiere de un gran espfritu -
de investigaci6n, ya que no basta con tener servicios de un 
Ingeniero que dé un peritaje en favor o en contra de deter
minado equipo, sino también es determinar qué facilidades -
de pago se pueden obtener, qué tipo de intereses, qué plazo 
qué enganche, si existen refacciones, tienen representantes 
, etc. 

Todas estas interrogantes se irán planteando a cada uno de 
los proveedores de maquinaria plástica en México. Es conve
niente señalar el hecho de que,' la mayoría de este equipo es 
extranjero, ya que se plantean en algunos casos obstáculos 
como el de tratar de obtener un permiso de importaci6n en -
cuanto que las necesidades asf lo requierán. 

Como primer paso para poder escoger la maquinaria, me diri
gf a la exposici6n de máquinas italianas montada en el Mu-
seo Tecn6logico de la C. F. E., ah! se tuvo el primer con
tacto y se pudo apreciar que el equipo pequeño no es tan -
bromoso como se piensa, pero se debe contar con aval banca
rio, operaci6n que no real izán de oficio los bancos en la 
RepGbl ica Mexicana y s61o la realizán si son préstamos fuer 
tes o de empresa comer~ial. 

Ante esta informaci6n, por la cual quedaba sujeta la 6rden 
de compra, decidimos buscar en otro lado, asf se 1 leg6 a -
INTERPLASTICOS, S. A., que son representantes en México de 
la Compañía Industrias Schwartz, S.A. domiciliada en Argen
tina y que manejan inyectoras y sopladoras de cualquier tama 
ño. 

Aquf se nos manifest6 el precio, siendo éste muy superior -
al de la competencia, más para la entrega y/o faci 1 idades -
de pago, no se requiere de los requisitos solicitados por la 
otra co.mpafHa. 
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Entre otras cosas que se observar6n en este equipo, fué un 
gran peso, una gran ocupaci6n de espacio y, lo más signifl 
cativo, que su velocidad deja mucho que desear. 

Continuamos en la b6squeda del equipo en la compañía PLASTI 
MAC, aquf se nos expres6 que tenían una máquina muy econ6-
mica, más que cualquier otra en el mercado, cuya 6nica de
ficiencia estribaba en que su sistema de inyecci6n era a -
base de pist6n¡ Para esto, hay que señalar que desde hace 
7 y 8 años se dej6 de utilizar este tipo de sistema, ya que 

·ahora se requiere de un tornillo sin fin que plastifica de 
major manera el plástico, redundando todo esto en mejor -
terminaci6n del artículo. Tomando en cuenta sus comunica-
ciones, nos dirigimos a Maquinaria de Plásticos, aquí rea! 
mente se aprecia una maquinaria muy tosca y que concentra !J, 

en sus partes piezas importadas en un 60% y partes naciona 
les en un 40% además de que su precio es de contado y el : 
plazo de entrega es de 5 meses colocando, por todos moti-
vos, fuera de la competencia a esta empresa nacional. 

Ahí nos pusier6n en contacto con los representantes de la 
Negri-Bossi en México, que son Maquinaria Plástica, S.A., 
empresa establecida en México y que cuenta con todos los 
adelantos de las máquinas, tanto de orfgen italiano como -
alemán o argentino. Aquf se aprecia un esfuerzo por tratar 
de satisfacer al mercado nacional de la empresa dedicadas 
al plástico. Esta empresa es producto de la asociaci6n de 
la fimra italiana NEGRI BOSSI con la compañfa norteamerica 
na INGERSOLL RANO, quienes, de esta manera, pueden compe-: 
tir con las empresas fabricantes de maquinaría de plásti-
cos en la Uni6n Americana. 

Pese a todas las ventajas, corno el hecho de estar estable
cidos en la Ciudad de México, se present6 la enorme diferen 
cía de precio en comparaci6n con otros con si mi lares condi
ciones, así como el factor de financiamiento que es un po: 
co alto, ya que solo dan un plazo de dos años y el interés 
que prevalece en México, o sea de apr6ximadamente un 13-14 
%, anual sobre saldos insolutos. Sin embargo tiene serví-
cío, refacciones y sobre todo que esta integrada al país. 

Existen otros casos como es ITALMEX NORTE, S. A., represen
tante de la TRIULZI, m~quina italiana que, de momento, solo 
puede surtJr equipes de inyectores superiores a los de --
1 000 grs., debido a que son de fabricaci6n italiana (los 
equipos de menor tamaño, como las inyL'Ctor·as dL' .~(I gt'S, en 
adelante no los pueden trac1· debido a qut~ est<~ Cl'r'l'dda l,1 
frontera y s61o L'ntran a rnéxico importados a trdv6s de lcl -

A. L. A. L. C. ) 



L 1 l'.qui po. Tri ul ::'. i l'.9 muy fino y 1 os aditamentos comp 1 ementar i os 
.h.1ct•n qlll' (.st.i 111«.1qUi ríá •corto 1 as· pi e zas con e 1 cmentos de segur i -
d.id. 

Otr.1 Fir111<1 qUl' Sl' visit6 y la cu<ll, adem.'is de ser representante 
dl' m.1quin.1ri.1s, son proveedores de m.1teria prima, es AOPLEX que 
es l'l•prl'Sl'llt,111tl' de lndustri.:is Resisto!, S. A. en materia de 
poi icstit'l'llll 1 l'll sus tipos de poi iestireno standurd y poi iesti
t'l'llo cr i st.1 I, <1llc111.:'is de 111uter i a 1 de importune i ón, corno es e 1 -
po I i l't i il eno dl' •I 1 t.1 dl'ns i d,1d cuyu procedencia es de 1 os Estados 
lln idos de Norte.1111~r i c.i. 

L1 llllll]Ui11<1ri.1 REED dl' fabricuci6n norteurncricanu tiene grandes 
vv11t,1j,1s l'S cu.111to ,1 ve 1 oc i d,1d y estructuras, seguros e 1 ectro-
11 i cos, Sl•guros de moldes. Todo esto tiene gt'undes ventujas para 
1 os gr,111lh•s vo 1 Úmt•rws de produce i 6n de empresas que tienen necL 
sid.1d dl' cont,11• con equipos de alta prccisi6n. Todos estos atri_ 
hutos hucen que ést.1 maqui1i.1riu sea de lo más fino, comparada 
l'I\ ef i e i ene i a con rTI<~qu i nus de ,1 1 ta pre e is i 6n como 1 o es 1 a marca 
RATTENrlELD, cuyo rl·prl•sent.i11te en México es FERROSTAAL. Esta 
m.'iquin.i, como l.i REED .intes mencionada, tiene un alto valor, y 
so 1 o l'lllpt•csus est,1h l l•c i d.1s de gr.in c.1pac i ciad de produce i 6n, son 
1.is que deben cent.ir con este tipo de maquinaria. 

T,1mb i én l' 1 h 1 oque soc i .1 I i st.1 ti ene su represe11tac i ón en México -
y l'sta 111.~qu i 1i.1 t•s l'l'pt•vst·ntud,1 poi' DOROCO, 111aqu i nar i a más tosca 
y cuy.is l'l•l',iccionl'S no son SLll'tid,1s con prontitud. Actualmente 
sus 1•t•pt'L'scnt,111tcs h.1cen gcst i oncs con e 1 Gob i crno Mexicano pa
r,1 l'Vit.ir· t.111to p-ipt•lco. Sin cmlhll'go, sU precio y eficiencia la 
l1<1cl'I' pt'l'lh·r muchos mt't'cddos. 

Pn1· último, t•s dt• llll'ncionar que M6xico Uibrica rn.~quinas de plá~ 
ticn 111.1n1i-ilt·s qLlt' son llL'ch,1s poi' Industrias Vulcano, .S.A, y -
qut• plW svr 111,111u,1lt•s y co11t..111do con t6cnica propia, han hecho 
pn::; i h l t• l ,1 j',1b1' Í l'<lC' i 611 dl' lll<~t]ll Í lhlS i nycctoras u Un prec Í O de: -
$ i,1.)1.)1.).L)1.) M.N., t•so sf, dl• cont.1do y brind.:indo u11 tcJl ler de -
111nldl·s ,1 un pl't'l·io 1116dico. Si11 c111b<H'90, sus sisterr.as de inyec
ci611 110 ,.;011 dl•I tiptl dl' l,1s inycctor•as automátic.:is o semi-auto 
111.~t ic.is l]lll' l''i stl'll t'll t' 1 llll'l'C'<1do 111u11d iii 1. 
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Ahora utl 1 izando métodos de toma de decisiones, por medio de la in 
vestigaci6n de operaciones, a continuaci6n hacemos el enl istado de 
las máquinas con sus precios (80 gramos) 

MARCA TIPO MODO TRAB. FABRICACION PZO.ENT. PRECIO M.N. 

Negri-Bossi lnyect. Automática Mexicana 30-60 dfas 275,000.--
Vulcano " M1nua 1 " lnmed iata 25,000.-
MAPSA " Ac.tomática " 30-60 dfas 200,000 .. 
Battenfield " " Brasileña ,, 200,000.-
Sc1,artz " 

,, Argentina ,, 
275,000.-

Ga"'er " " " 145,000.-

Esta es una selecci6n de la maquinaria q~e es posible adquirir en el 
mercado nacional. Existen otros tipos de máquinas, pero éstas tienen 
la desventaja de que no es posible adquirirlas, porque se encuentra 
cerrada la frontera. 

A continuaci6n se describe c6mo son las condiciones de pago, tipo de 
interés, velocidad de las máquinas (aquf se adjuntará catálogo de ca 
da uno de el los, para mejor comprensi6n). 
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Tipo Cup; Enganche P 1 azo Interés. 

Nl· ~11· i Rossi 1 nyl•ct. !-)0-60 20% 2 años 14% anua 1. 
Rattenfield ~0-60 .10% 5 años 7.5% 
Vu l l«lno .)0-:20 Contado 
MAPSA 80-60 .50% 
Se 111.i.1 rt = í)0-60 .15% 3 años 7.5% anual 
G,1wPr ~0-60 t5% s uños 7-5% anua 1. 

En ct1<1nto" l'l'quisitos p.1r,1 otorgar crl!dito.-

NP~Jl'Í Rossi .- Lo otorg,1 con s61o dar referencias comerciiiles 
t'll M(.xico. 

Battenf i e 1 d - lklw d,irst' s6 I o <1 empresas esd;ab 1 ~e idas y nunca 
u nu<·v.is, tkbido ,¡ l,1 incertidumbre. 

St'IH-i<11·t =. - SP otorg.i según 1 a so 1 ven e i <t mora 1 de 1 c 1 i ente. 

l~<lh'<' 1'. - Sl' ot 01'9<1 ,1 11 Lll'V<l S l'lllPl'L'S<lS S j empre que t cnga n una 
aval t'lllOl'rei,11. 



DISTRIBUIDORES EXCLUSIVOS 

M,\QUINAlllA PI.ASTii',\, S. A. 
OAXACA 60 TEL. 525·B2-40 533-42-73 

MEXICO 7, O. F. 
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Urtn de la• c11r1tc1er1at1Cl'lt1 aobresallenle!'i d~ las pr~naf'lo.. NEGRI BOSI. e.,' su: gr.Upo de lnyecc,ión .equipado 'con. m~tc11 
h1dr•u11co couual can el husillo de plaallflcación ql;'.:· ar.egUra un f.u~clonám1ento a1fenciOeo .Y pr4clicamente sin nece~ 
e1dad de man1en1m1t>nto. 

1 

!.. ___ ~__,.._-~ 

EQUIPO EN DOTACION NORMAL 

1 C:ilintlro 111.( J1!.~1?1tificací1ín~ 
l l111!>illn ti~· plohlific:u:i1ín. . . , 

(!) Molnr hi.lroiulirji tic Cmhfllos aXialcs 
L'n Clllll'XÍ1hÍ · Jirccta··cun el hUsillo 
de plas1ilicación: -· - -

3 t 
i 
; 

(~-. Cilindfo Je in~·ccciún. 
w:.y~~vula de contrllpresión. 

5 
1 
' 

• Lubricación 11utom•ttca completa con d1apoa1t1vo de alarma • Prestón finnl de Inyección ajustable. 

para Indicar balo
1 

nlvol do ac~lt• o falla en el funcionamiento. • Contrapreslón sobre el hu•lllo aJuatabte. 

Pu• modeioa V1:.!: 'I V17 

• Recorrido dml plato móvil ragulabl•. En modelo• V12 Y V17 

• Aegul•clón v•p••or moldo mediante macan1amo d• engrana)• 

accionado con mctnlvcla. 

• Proad•lantamlento dal molda. 

• Protección d•I moldo. 

• Doblo dl•poaltlvo do ••guridad •"clr1ca y d1apoa1t1Vo 

d• a•gurldad hldr4ullco aobro lea prot•cción. 

• Hualllo unlvor11•I apto pnra todos loe l•rmop1•011coa. 

• Velocidad do lnyocctón ajuotable. 

• Mando det conjunto de inyección de tres progromaG. 

• Dispositivo de .tlarma parft set\alar el paro de la mAqulna. 

• Cambiador de calor de gran rendimiento. 

• Atra!H•dor salida cierr0 del molde. 

• Velocidad del husillo ajustable en continuidad. 

• Ful!'r1'<\ df' cierre deof molde ajuf>tablc. 

• Termómetro de control p1tra la temperatura del aceite. 

• M4quin.:t con tanque lleno de aceite. 

f'ln PlfTSOUR<HI .. ., til Ql.JOJ '"" conipuladornn 

obtener nl1•v1t• molorl•• t,.c,.ic;aa. 
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CARACTERISTICAS TECNICAS DE LA PRENSA DE INYECCION NB/28. 

Capacidad máxima de inyección ........•. gr 
Capacidad de plastificación por hora .. Kg 
Moldeos por minuto .................... n. 
Capacidad de 1 a to 1 va. . . . . . . . . . . . . . . • . . Kg 
Di áme.tro ele 1 punzón •.................. mm 
Recorrido del punzón ..............•... mm 2 
Potencia de presión sobre el material kgzcm 
Máxima superficie moldeable frontal ... cm 
Dimensiones máximas de los moldes ..... mm 
Espesor máximo de los moldes .......... mm 
Espesor mínimo de los moldes ........... mm 
Recorrido de la placa porta-molde móvi 1 mm 
Recorrido máximo del expulsor ......... mm 
Presión de cierre de los moldes ....... Tons 
C~nsumo de energía eléctrica para la calefacción 
Potencia del motor eléctrico .......... HP 
Número de revoiucionés del motor ...... n. 
Peso de 1 a prensa ......... .' ............ Kg 
Dimensiones de ocupación: 

Alto .......... cm 
Largo ........ cm 
Ancho ....•... cm 

OFF. MECC. NEGRI BOSSI & C. MILANO 

28 
3 

1-5 
4 

30 
130 

1200 
65 

205x210 
145 
55 

150 
70 
20 

Watt 1250 
2,5 

2800 
400 

125 
160 

47,5 
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Aquf en base en los presupuestos de produccí6n. Primero se 
hará una asignaci6n de los producto:' y/o artículos, u las 
máquinas de acuerdo a su disponibi 1 idad para determinar la 
maximizaci6n de utilidades. 

ELECCION DE EQUIPO: 

La elecci6n del equipo se determin6 de la manera siguiente: 

En base a su producci6n 

No. de golpes x min. 

180 .60 108 

60 .os 3 

180 .10 18 

180 .lS 27 

120 .os 6 

120 (.os) 6 

Por su producci6n se 

e 1 ige a 1 equipo: Negri 

Boss i. 

NOTAS ADICIONALES: 

En base a su durabilidad. 

No. de años de vida probabi-
1 idad estimado. 

10 

2 

s 
8 

10 

6 

(.SO) 

(.10) 

(.10) 

(.10) 

(.10) 

(.10) 

5 .10 

.20 

.so 

.80 

1.0 

.60 

Por su estimaci6n en duraci6n 

del equipo: se seleccionó: a 

Negri Bossi. 

El equipo Negri Bossi; tiene stock de refacciones en la Ciu 
dad de México, a través de su representante Maquinaria Plás 
tica, y además de que tiene aquf su planta. 

En cuanto adelantos tenemos el equipo Negri Bossi, cuyo orí 
gen es italiano, se encuentra catalogado entre los mejores 
en el mundo después del equipo Alemán y Norteamericano. 

El servicio cqn que se cuenta, es de primera ya que tienen 
unidades de servicio para cubrir eventualidades por fallas 
en el equipo. Ya con la elccci6n determinada, habré de de-
terminar en hojas posteriores la max1m1zaci6n de utilidades 
teniendo en consideraci6n las restriccione en base a la pr.2_ 
ducci6n. 
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CONTROLES EN PRODUCCION 

. Aquí se presento un machote que nos permitirá llevar controles en Órdenes de 

produccidn de ort(culos , orden, controles de artículos, control en el tiempo de op~ 

roción de los máquinas, reportes de paso, reportes de los paros de los máquinas 

etc. 

DIAGRAMA DE FLUJO ORDEN DE PRODUCCION 

PEDIDO 

DEPARTAMENTO DE VENTAS 

ARCHIVO DE ESPECIFICACIONES 

DEPARTAMENTO DE PRODUCCION 

CON RESPECTIVA ASIGNACION DE MAQUINAS 

Programas de Inyección Programas de soplado 

1 Prog;omos do impresión 

DEPARTAMENTO DE ARMADO 

DEPARTAMENTO DE EMPAQUE 

VERIFICACION DEL PESO 

Polietileno yo transformado 

ALMACEN DE ARTICULOS TERMINADOS 

SALIDO DE ALMACEN 



'\. 

11 PRESUPUESTO DE PRODUCC/ON 11
. 

Enero Febrero Marzo Abril Moyo Junio Julio Agosto Septiembre 

Prueb. 

12,000 

12,000 

12,000 

12,000 

12,000 

12,000 

12,000 

12,000 

12,000 

Octubre Noviembre 

12,000 

12,000 

Diciembre 

12,000 

- -

-
o 
.¡::. 



POL.IESTIRENO Y POL.IETIL.ENO 

" PRESUPUESTO DE ·COMPRAS " 

Enero Febrero Marzo Abril Moyo Junio Julio Agosto Septismbfe 

10,412 
10,414 

10,412 
10,414 

10,412 
10,414 

10,412 
10, 414 

10,412 
10, 414 

10,412 
10,414 

10,412 
10,414 

10,412 
10,414 

' 

Octubre 

1 

10,412 
10,414 

Noviembre 

10,412 
10,414 

.. 

Diciembre 

10,412 
10,414 o 

U1 



11 PRESUPUESTO DE ART/CULOS TERMINADOS 11 

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Saptiembre Octubre Novieni>re Diciembre 

5,000 
B,000 
2,000 

5,000 
B,E>OO 
2,000 

5,000 

º·ººº 2,000 -- 5,000 
8,-000 
2 000 

5,000 
a,ooo 
2,000 

5,000 
8 000 
2:000 

5,000 
8,000 
2,000 

5,000 
0,-000 
2,000 

5,000 
B,000 
2 000 

5,000 
8,000 
2,000 

5,000 
a,-000 
2,000 

5,000 

ª·ººº 2,000 
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REPORTE DE PRODUCCION 

ORDEN No. ____ MAQUINA ____ TURNO 

DIA MES ANO P R O O U C T O CAL. ANCHO KILOS HECHOS OPERARIO J. DE T. 

ALIMENTADO IR CALIDAD PENDIENTE CAUSA A 

H V ENVOLVER RE PROCESAR REPROCESAR SIN IMP. CAMBIO -
A B A B A B A B 

10 
20 
30 
40 
50 
1 
10 
20 
30 
40 
50 
2 
10 
20 
30 
40 
50 --
3 
10 
20 
30 
40 
50 
4 -
1 o 
20 
30 
40 
50 
5 -
10 
20 
30 
40 
50 
6 
10 
20 --
30 

---~ ----·---- --- --- -
40 ----- --~ ·- -···-- ·---- ---- -----
50 

T 
..._ ___ ----- ----·-·----- ------ --- ·-

10 --------- --------- f-- ··-· 
20 ·-------
30 ·--- ·-------------
40 ---- ---- --f--· f.-- -·--
50 

~¡j-- f--· -----~----~---- ------
1SUMAS1 
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REPORTE DE DESPERDICIO 

No. 7 DESPERDICIO NATURAL No. 7 DESPERDICIO NATURAL No. 7 DESPERDICIO NATURAL 

DIA_ MES __ ARO __ DIA_MES __ ARO __ DIA_MES __ ARO _ 

TURNO Iº( l,2°( l ,3°( I TURNO Iº ( 1,2º( l,3°( 1 TURNO Iº( ),2º( ),3°( 1 

MAQUINA ______ _ MAQUINA ______ _ 
M AQU 1 NA'--------

OPERARIO ------- OPERARIO ______ _ OPERARIO ------
NOMBRE NOMBRE NOMBRE 

PESO BOLSA ___ KILOS PESO BOLSA ___ l!ILOS PESO BOLSA ___ KILOS 

No. 7 DESPERDICIO NATURAL No. 7 DESPERDICIO NATURAL No. 7 DESPERDICIO NATURAL 

DIA __ MES ___ AÑO __ DIA __ MES ___ AÑO __ DIA __ MES ___ AÑO __ 

TURNO 1° ( I, 2º ( l,3°( l TURNO 1º( ),2°( l,3°( 1 TURNO 1°( ),2°( ),3°( ) 

MAQUINA ______ _ MAQUINA. ______ _ MAQUINA. ______ _ 

OPERARIO OPERARIO OPERARIO -------- ------- -------
NOMBRE NOMBRE NOMBRE 

PESO BOLSAS ___ KILOS PESO BOLSAS __ KILOS PESO BOLSAS __ KILOS 

No. 7 DESPERDICIO NATURAL No. 7 DESPERDICIO NATURAL No. 7 DESPERDICIO NATURAL 

DIA __ MES ___ AÑO __ DIA MES AÑO DIA_MES __ AÑO __ 

TURNO 1°( 1, 2°( ),3°( 1 TURNO Iº( ),2º( ),3°( ) TURNO 1°( ), 2°( ) , 3°( ) 

MAQUINA _______ _ MAQUINA ______ _ MAQUINA ______ _ 

OPERARIO OPERARIO OPERARIO -------- ------- -------
NOMBRE NOMBRE NOMBRE 

PESO BOLSAS ___ KILOS PESO BOLSAS __ KILOS PESO BOLSAS KILOS 
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., 
REPORTE DE ENTRADAS V SALIDAS 

FECHA __________ _ 

HO· REMISION N2 CANTIDAD DESCRIPCION DESTINO o ENTREGO RECIBID 
RA ENTRADA SALIDA ROLLOS KILOS DE LA MERCANCIA PROCEDENCIA CARRO PLAGAS CARRO PLACAS 

. ,. 
.. •,·' 

' '._- -~' -. '_ o-;--=-_-• -

... 

' 
.· ·.• 

·. 

····· 
,' . 

OBSERVACIONES ·. 



110 

REPORTE DIE PRODUCCION POR OPE RACION 

1 DIA 1 MES 1 AfJO 1 TURNO 

1 
~ 1MES1 A~O¡ TURNO 

1 
t DIA 1 MES 1 ANO 1 TURNO l 

PRODUCTO · PRODUCTO PRODUCTO 

OPERARIO OPERARIO OPERARIO 

MAQUINA N2 MAQUINA N!! MAQUINA N2 

J. DE T. J. DE T. J. DE T. 

PESO· PESO PESO 

1 
DI A 1 MES 1 AÑO 1 TU:J 1 DIA 1 MES 1 AÑO 1 TURNO 

1 
1 DIA 1MES1AÑO1 TUR::-1 

PRODUCTO PRODUCTO PRODUCTO 

OPERARIO OPERARIO OPERARIO 

MAQUINA N!! MAQUINA N!! MAQUINA N!! 

J. DE T. J, DE T. J. DE T. 

PESO PESO PESO 

1 DIA 1 MES l AÑO 1 TURNO 

1 
1 DIA 1MES1 AfJOI TURNO 

1 
1 DIA 1MES1 AÑOI TURNO 

1 

PRODUCTO PRODUCTO PRODUCTO 

OPERARIO OPERARIO OPERARIO 

MAQUINA N!! MAQUINA N!! MAQUINA Nl! 

J. DE T. J. DE T. J. DE T. 

PESO PESO PESO 

r DIA 1 MES 1 AÑO 1 
TURNO 

1 
1 DIA 1 MES 1 AÑO 1 

TURNO 

1 
1 DIA 1 MES 1 AÑO 1 

TURNO 

1 

PRODUCTO PRODUCTO PRODUCTO 

OPERARIO OPERARIO OPERARIO 

MAQUINA N2 MAQUINA N2 MAQUINA N!! 

J. DE T. J. DE T. J. DE T. 

PESO PESO PESO 
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MANTENIMIENTO 

FORMAS 

DIA MES AÑO TURNO ORDEN DE TRABAJO SOLICITADA POR'---------

S O L 1 CITANTE M"ANTENIMIENTO 

MAQUINA DESPERFECTO DIA MES HRS. MIN. F 1 R M A 

1 TRABAJO TERMINADO 

RECIBI CONFORME _______ _ 

CONFORME ___________ COMENTARIOS _____________ _ 

MANTENIMIENTO 

DIA MES AÑO TURNO ORDEN DE TRABAJO SOLICITADA POR'--------

S O L 1 CITANTE MANTENIMIENTO 

MAQUINA DESPERFECTO DIA MES HRS. MIN. F 1 R M A 

1 TRABAJO TERMINADO 

RECIBI CONFORME,__ ______ _ 

CONFORME __________ _ COMENTARIOS _____________ _ 
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AREA DE COMERCIALIZACION 

MERCADOS: 

Ante las necesidades observadas en la industria de los la
boratorios farmace6ticos, se procur6 que antes de proseguir 
con la obtenci6n de este equipo y maquinaria. obtener de m!!_ 
nera firme los que serán en futuro pr6ximo, nuestros el ien
tes. Para el los, se procedi6 a tener charlas informarles -
con algunos gerentes de producci6n. Mediante el las detecta
mos sus necesidades y requerimientos. Es asf como se 1 leg6 
a lo que irá a ser uno de los el ientes, fabricantes de artí 
cu 1 os de perfumer fa, be 11 eza y algunos medicamentos. Con ..': 
esta empresa se tiene apalabrada la firma del contrato res
pectivo, ya que conservar~n algunas variedades de envase y 
está en estudio la sustituci6n de moldes que serán adquiri
dos por el los, para ser usados por nosotros. 

Se tiene una estimaci6n que cubrirá un 25% de la producci6n 
total de la empresa de plásticos. 

De esta manera, se tienen satisfechas las necesidades econ6 
micas, mediante l~s cuales se puede asegurar la permanencia 
de esta fuente de trabajo. 

El 75% de la producci6n capaz de poderse procesar con el e
quipo instalado, se dedicará a la producci6n de jugueterfa. 
En éste rengl6n se ha hecho un estudio de que un sector no 
ha sido cubierto a6n por las empresas tanto en México como 
en toda América Latina. 

A 61timas fecha~, en Estados Unidos, ha hecho su aparici6n 
un juguete si mi lar, pero con caracterfsticas muy diferentes, 
además de que el mercado al cual he enfocado m1 trabajo, -
es muy disfmbolo. A continuaci6n exhíbese un cuestionario -
que se present6 a diversos comerciantes acerca de las ca-
racterfsticas de uti 1 idad de precio probable en base a mues 
tra que para el lo se elabor6. 

Cuestionario al p6bl ico tendiente a detectar comentarios -
por parte del consumidor. 

CUESTIONARIO: 

1.- ¿Ha visto juguetes similares a éste? Si 6 N6 
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., Si contest6 Sf. ¿Oe d6nde proviene e 1 juguete? 

~.- ¿Cue opinu de la presentaci6n de éste producto? 

B M R 

4.- ¿Que c~mbios sugiere usted en su presentaci6n? 

5.- ¿Cuc precio considera justo para su venta? 

6.- ¿La cul idad Jcl producto es adecuada con el precio? 

Si 6 No ¿Por qué? 

7.- Lo compraría usted s61o como regalo o para formar 
CO l l'CC i 611? 

S.- ¿Cue modelos sugiere usted, deban aparecer en el 
mcrcudo? 
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DETERMINACION DEL PRECIO OPTIMO 
MO D.(1) 

PRONOSTICO P el E TA DEMANDA 
RE O V N ESTIMADA 

!----·-----------------------·----·-·- --- ---
A 10 60,000 

B 1 20 40,000 

e ¡ 30 20, 000 

o 
1 

40 ¡ -o-

Determinación de la ganancia 

P = s - e -------(3) 

VENTAS TOTALES - COSTO TOTAL 

Determinación Ventas Totales 

s : u 1 -------(4) 

Demanda Total Precio Unllorio de Venia 

Para conocer el Costo Total aplicamos lo Ec. ( 2) 

con el valor de M 

e = 23, 550 + 3 ( 80 - 2s l 

C: 23,550 + 240 - 61 

C.c 23, 790 - 6s -----(6) · 

Comprobación a través de Incrementos de costo y 

vento: 

S = 80 s - 2s 

..!!.!.- = 80 - 4s 
ds 

As = 80- 4s 

e= 23,790 - 6s 

.fi:-6 
Ce 
Ac: - 6 

Igualando ambos incrementos 

As : Ac 80-4s=-6 

S=21.50 

Si el valor fuero O 

Determinación de la demanda 

m: L.::l!... = 6 O, 000 40,000 
X - XI 1 0 20 

m= 2, ooo 

y : a + bx 

y: 80,000+(-2,000 Xt) y: UX: O 

u : 80 - 2x -------(1) 

Determinacion del Costo 

e: 23, 550 .¡. 3u ----(2) 

20,000 

- 20 

Combinando la Ec. ( 1 ) en lo Ec. ( 4) tenemos 

s : u s 

5= (80 ·- 2s) (s) 

5 = 80 s - 2s2 ------(5) 

Combinando las Ecs ( 1 ) y ( 6) en la Ec.( 3) lene· 

mos: 

P = s - c 
P: (80s - 2s2 ) - ( 23,790 - 6s 1 

P = 8 e s - 2 s1 - 2 3 , 7 9 o .¡. 6 s 

P= 86s - 2s 2
- 23,790 

..!l.E: 4s + 86 
dP 

4s: 8 6 

5: 86/4 5: 21.50 
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DETERMINACION DEL PRECIO OPTIMO 
MOD ( 2) 

PRONOSTICO PRECIO UNllARIO DEMANDA 
DE VENTA ESTIMADA 

A 10 150 ,ooo 
e 20 100,000 

e 30 50,000 

D 40 -o-

D1term1nación del Coato 

e• 23, !550 + 3.20 u ------121 

Determinación dll lo ganancia 

P • s - e ---------(3) 

Poro conocer el Costo Tolol aplicamos la tór· 

mu lo de Ec.( 2) y con el valor de U do lo Ec( 1 ) 

e: 23, 550 + 3. 20 ( 200 - 5s l 

C: 24,190 - 16 a -----(6) 

Comprobación a traváa de comprobación de co:i. 

to y vento : 

s : 200 s - 58 

..!!....: IOs + 200 
ds 

As : 1 Os + 200 

C= 24, 190 - 16s 

..!!E..: -16 
ds 
Ac= -16 

Igualando ambos incrementos 

As : Ac 200 - 105 : 16 

216 : IOs 

Si el valor fuero =O 2001 000 

Determinación de la demanda 

m• ~: 150,000_100,000 :-50,000 = 
X - XI 10 20 10 

m = - 5,000 

y = o + bx y=ux=s 

U: 200 1000 + ( - 5,000) X 

u: 200 - 5x --------(1) 

Determinación de Ventas Totales 

s = u s ----------(4) 

Combinando lo Ec.( 1 ) en la Ec. ( 4) 

u s s 

s 

s 

(200 - 5s) (o) 

200 - 5s 1 ------(5) 

Combinando los Ecs. ( 5) y ( 6) en lo Ec. ( 3) 

tenemos : 

P s - e 
P ( 200 s - 5s1 ) - ( 2 4 ,190 - 16 s ) 

P 216s-5s 2 -24,190+16s 

p 216 s - 5 5l - 2 4 1 19 o 
k - 10 s + 216 dp -

IOs = 216 

s: 21.6 

10s=216 

s: 21.60 
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PROGRAMACION LINEAL PARA MAXIMIZACJON DE UTILIDADES 

MAXIMIZAR 

Sujeto a; 

e i 

o 51 

(I) o s 2 

o s 

z·¡ 

os' 
(Il) 21.6 B 

o s. 

z j 
C J Zj 

o s. 

tm> 21.6 B 

21.5 A 

Z'¡ 

C i -Zj 

2 1. 5 O A + 21. 6 B 

A + 4 B 6,000 

2 A + 3 B 3,000 

A + B 4,000 

A o 

B o 

PROGRAMA LINEAL MAXIMIZACION 

1 

MEZCLA. 
Pd t s. 

6 1 o o o 

3,000 

4, o o o 

o 
z j 

2,000 

11 00 o 

31 00 o 

2 I, 60 o 

17, 00 o 

5 1 000 

9,000 

85,500 

; 

21. 5 21.6 o o o 

A B S1 s. s. 

J 

: 
1 4 1 o o 

2 3 o 1 o 

1 1 o o 1 

2~512~61 : 1 o 1 : 1 

-5/3 o 1 -4/3 o 

2/3 1 o 1/3 o 
1/3 o o -1/3 1 

14.4 21.6 o 7.2 o 
1. 1 o o -7.2 o 

o o 1 -3 5 

o 1 o 1 - 2 

1 o o - 1 3 

21.5 21.G 1,) .1 21.3 

o o o -.1 -21.3 

1:: o 

B: O 

51=6,000 

Sz= 3,000 

s : 4,000 

S1: 6,000 -A - 48 

Sz : 3, 000 - 2A - 3 B 

Sa : 4, 000 - A - B 

s 1 : 6' o o o / 4 : 1 '500 

Sz : 3, 00 O / 3 = 1 , 000 

Su = 4, 00 O / 1 : 1, 000 



' PRESUPUESTO DE VENTAS" 

Enero Febrero Marzo Abril Moyo Junio Julio Agosto Septiembre Ootubre Noviembre Diciembre 

70,830 

70,830 

70,830 
----- --·----+---

70,830 

70,830 

70,830 

70,830 

-----·-· -------<-----+----!---~ 



DISEÑOS DE PRODUCTOS 
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e o N e L u s 1 o N E s 

El trabajo expuesto, es el compromiso de satisfacer una ne
cesidad que es imperante, en una Naci6n como la nuestra, y que 
que solo a base de un gran esfuerzo, es como se pueden al-
canzar y conc~etizar los objetivos fijados. 

Todos y cada uno de nosotros, tenemos una obligaci6n con el 
país para buscar, la superaci6n de todos los que componemos 
la sociedad ya sea que lo hagamos a trav~s de un puesto, en 
una instituci6n p6bl ¡ca o privada, o bien que al detectar -
una necesidad para la comunidad. busquemos el modo de sati.2_ 
facerla, asf como tambi~n el saber que este tipo de esfuer
zos;~ requer i·ra de a que 1 1 os que 1 o emprenden,' una ob 1 i gac i 6n 
para crear una unidad econ6mica estable, que permitJra el -
que muchos ciudadanos alivien una situaci6n econ6mica, in-
fundiendo en todos el espiritu de cooperaci6n, de particip!! 
ci6n en algo que es beneficioso, a todos los que forman par 
te de este ente, que reportará una utilidad (entendiendo p-;;r 
utilidad, la capacidad que tiene un objeto para satisfacer~ 
una necesidad) más al Pafs que requiere de personas, que -
muestren empuje, que es necesario para sal ir adelante de la 
etapa en la que nos encontramos, y poder aspirar, a una me
ta en la que cada Mexicano, encuent~e los medio; de coloca-
ci6n, de capacitaci6n, de desarrollo, a trav~s de una educ!! 
ci6n responsable, dedicada, trabajadora, que habra de fijar 
objetivos de mayores alcances para sus hijos, a traves de -
un espíritu de justicia, basada en las propias proposiciones 
generadas por el pueblo sin intervenci6n de ideas provenie~ 
tes de naciones con diferentes maneras de pensar y sentir. 

La concret i zac i 6n, i mp 1 i ca e 1 esfuerzo de un grupo,' que ah.e, 
ra se cristal iza, y que se reduce a una fami 1 ia,' que con -
e 1 deseo de ayudar en parte con e 1 progreso de 1 País;' se s.:i 
cr i f i ca para dar paso a esta entidad,: que deberá de dar sa-: 
tisfactores econ6micos a familias Mexicanas. 

Se mencioná sacrificio porque el dinero invertido en esta -
empresa representa el comer poco menos," el no aspirar a ob
jetos deseados, además de no contar con el riesgo existente 
de tener o no el exito. Este tipo de resultado tendrá 2. 
(dos) juicios: uno, en el sentido, de que si se fracasa, se 
rá producto de una mala administraci6n, de la que él o los-
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responsables, son los encargados de la funci6n ejecutiva, y 
Dos, en que sí se obtiene el éxito, se juzgara a la entidad 
como fuente explotadora, que solo por los trabajadores es -
como salio adelante. 

Esas son las alternativas,· a las que un empresario Mexicano 
que con un gran esfuerzo,' y con un ca pita 1 reducido, se 1 ª.!! 
za a la conquista de ser un pequeño baluarte de apoyo a la 
econ6mia nacional. 

El ataque continuo lejos de desanimar,' se convierte,.en un -
reto .para mostrar que sf es posible' ser empresario,· ser hu 
mano,· ser Út i 1 a 1 a Patr fa. 



B 1 B L 1 O G R A F 1 A 
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