o2 223 UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE MEXICO

FACULTAD DE ESTUDIOS SUPERIORES
“CUAUTITLAN"

DISENO DE UNA ORGANIZACION DE VENTAS

T E S | S

QUE PARA OBTENER EL TITULO DE:

LICENCIADO EN ADMINISTRACION

P R E S E N T A

JOAQUIN GARCIA SOLIS

CuautitLan lzearu, Epo. e Mex. 1985



pr—

%‘g Universidad Nacional
:‘\-A

2%  Auténoma de México
UNAM

UNAM — Direccién General de Bibliotecas Tesis
Digitales Restricciones de uso

DERECHOS RESERVADOS © PROHIBIDA
SU REPRODUCCION TOTAL O PARCIAL

Todo el material contenido en esta tesis esta
protegido por la Ley Federal del Derecho de
Autor (LFDA) de los Estados Unidos
Mexicanos (México).

El uso de imégenes, fragmentos de videos, y
demas material que sea objeto de proteccion
de los derechos de autor, sera exclusivamente
para fines educativos e informativos y debera
citar la fuente donde la obtuvo mencionando el
autor o autores. Cualquier uso distinto como el
lucro, reproduccién, edicion o modificacion,
sera perseguido y sancionado por el respectivo
titular de los Derechos de Autor.



INDICE

DISENO DE UNA ORGANIZACION DE VENTAS.

CAPITULO I.

1.~ Introduccién
2.~ Aspectos Generales
3.~ Objetivos de la administracién
4.~ Definicifén de administracién
- Elementos del procesc administretive segin:
2) George A. Terry
b) Harold Koontz y Odonnells
¢) Henry Fayol
d) Agustin Reyes Pance '

CAPITULO II
1.~ ORGANIZACION
a) Algunas caracteristicaes ds la ozganizacidn formal
b) Algunas caracterfsticas ds la organizaciﬁn 1informal
2.~ Diferantes Sistemas de Organizacidén
a) Organizacidn lineal o militar
b) Organizacidn funcional
c) Orﬁanizacidn lineal o staff

CAPITULO III
1.— DISERD

a) Disefio de organizacidn
2.- Mercadotecnia

a) Aspectos @ fomar en cuenta en la mercadotecnia

Pég.

10

13

"

15
16

B

59

89

ral



Pég.

b} Gerente de MarKeting 80
3.~ Cgncepto de Ventas 84
a) Fvolucién de las vantﬁs 86
b) Las ventas como parte de la mercadstecnia 91

4.~ Rssultado de la aplicacidén de organizacidn en la admi-
nistracidn de \entas 94
4.1. Pelacién de otros departamentos con el drea de . .
ventas . 9(?

CONCLUSIONES 59



INTRODUCCTION

El trabajo que presento es culminacifn al esfuerzo desarrolla-
do pare 1a obtencifn del Titulo Profesional de Licenciado en Administra
cién, surgis de la inquietud formada en mi_épaca de estudiante, en la -

que fue impartido el primer conocimiento refersnte a la Administrecién.

Consultendo diversos libros y tfsis relativos a la Administrﬁ-
cidn, cbservé que la mayor parte se refieren a la organizacidn de acti-
vidades Administrativas y son pocas las gue estudian la forma de organi
zar una funcifin gqus genera el ingreso de las Empresas Comerciales, m8 - -

estoy refiriendo al Area de Ventas.

Pretendiendo la aplicacién del conocimiento Administretivo ad- |
quirido al cempo profesional, me propuse desarrollar un trabajo referen
te a la Metodologfa de las Vantas bgra disefiar una organizacién del - -
Area de Ventas, encontrando qus es necesario asimilar upe serie de CD.;IE
cimientos de otres freas como son: Producciﬁn,. Distribucién, Crédito y-

Cobrenzas, ya que se encuentran {ntimamente ligadas al Area de Ventas.

Una sociedad Marcentil esta sujeta a todas ias leyes de obssr-
vancia en el pais, por lo que las oblipacionss qus le corresponden sélo
se menciona de manera anunciativa, considerando que el objetivo de esta
tésis es la organizacién con fines Administratives y que los aspectos—
legales fueron vistos oportunements en el estudio preeliminar a la for-
macifn de la Embmsa,‘tmando en cuenta todos los factores qua pudiéian

afectar sl desarrollo de la Cmﬁpaﬁiu.



ASPECTOS GENERALES

No es tarea simple el determinar con precisién sl origen de la
Administracién, de hecho ésta siempre ha existido y se remonta al momen
to en gue los seres humanos en su evolucidn ée asociaron para obtener -
objetivos comunes, bien para satisfacer sus necesidades primarias, para

defendsrse o desarrollarse de acuerdo con sus propSsitos.

Es por esto cque empiszan a surgir las primerss agrupaciones sa
ciales, qus en sus distintas etapas de evolucifn fueron modificando su-
organizacién original, h;asta llegar a las formas complejas y variadas -
que existen en la actualidad.

En las pérébulas de Confusio se encuentran sugerencias prdcti-
cas para la administracién pdblica y la propia existencia de la comuni-
dad de Atenas con sus concilios, sus cortes populares‘, sus funcionarios
administrativos y sus juntas generales, que indican una comprensifn de-

la funcibn administrativa.

Las crénicas sobre Administracifn en la Roma antigua son incom
pletas pero es bien sabido que la complsjidad de las lebores Administra
tivas requirib un considsrable desarrcllo de las técnicas de la Adminis

tracibn, ( 1)

Parelelamente con las précticas Administrativaes antes descri-—

(1) curso de Administracién Modema,- Harold Koontz y Ddonnells,- Pag.-
20 Ed. Mc. Graw Hill.



tas se encuentran las agrupaciones religiosas, que también constituyen-
una forma de Administrecifn. Su large vida como institucién se debe no-
solamente al atractivo de sus objetivos, sino también a la efectividad-

de su organizacifn y de sus técnicas Administrativas.

También en las agrupaciones militares, se han originado algu -
nos de los principios y précticas més importantes de la Administracién-
de Empresas, tales como la determinaciln de planes y objetivos, relacio
nes. de autoridad, coordinacifn entre objetivos individuales y colecti-—

vos,

Segin Harold Koontz y Odonnells en su libro curso de Adminis—
tracifn Moderna, después de Confusio han existido tres épocas en la evg
lucién de la Administracidn en la que han visto la posibilidad de encon
trar relaciones entre dos o m&s conjuntos de sucesos, como son: La Edad

Media, la Epoca Cientifica y la Epoca Contemporénea.

Durante los primeros siglos de la Edad Media se dejé sentir sl
influjo de la escultura l;izantina, sobre todo en Italia, ya gque las fi-
guras se tallaban en forma rfgida, en sarcéfages, fuentes baﬁtismalss y
pilpites, de ahf que la escultura en la Edad Media se hace indispensa—
ble para el omato de iglesias y palacios de preferencia en piedra, ba-

rro, candelabros, puertas, lémparas, etc.

Es en la Edad Media donde encontramos conceptos aislados y ru-
dimenterios y algunos de los avances més importantes en la tecnologfa -

de los que puedo mencionar los sigulentes:
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a) Herramientas: El estribo, la collera de horcantes (se utilizaba pa-
ra Caballerias)
b) €1 molino y la sierra mecdnica,

c) La escuadra y la esfera armilar sirvieron a los navegantes para fi-
Jar su posicién en alta mar,

d) El1 perfeccionamiento de la embarcacién con un timén de popa.
e) La ballesta que reemplaz6 el arco.
f) Las armas de metal, los cafiones y el mosquate,

g) Los relojes macdnicos constitufdos de pesas y de cuerdas.

El desarrollo sconémico 1llegd a su apogeso en el siglo XV, ds
bido al artesanado y comercio terrestre y maritimo, ya que las activi--
dades estaban estrictamente vigiladas por inspectores de los gremios,-
mismos que exigfan un trabajo perfecto y ragulaban el nimero de arte—

factos y los precios de los dque se lanzaban en el mercado.

Es en la Revolucién Industrial donde nace la Administracién-
Cientifica y se encusntran los fundamentos de la teoria de Administre-
cién, tan es asf que los principios desarrollados por Taylor y Fayol -
constituyeron la aportacifn para concebir una Administracifn que deno-
minaren Cientifica, debido & que form§ el cimiento de la teorfa Admi--

nistrativa.

Los principales conceptos vertidos por Taylor y Fayol en es
ta stapa, son los relativos al reemplazo del método Empirico por el -
anflisis Cient{fico de cada uno de los elementos que constituyen la la

bor del individuo; como son: La divisifn y especializacidn del traba-



Jo, estudios de tiempos y movimientos, seleccién y capacitacifn de per-
sonal, salariocs e incentivos, separecifn del trabajo intelectual y del-

fisico, etc,

La contribucifn de Fayol screcenta la realizada ﬁur Taylor y-
define a las actividades administrativas de la Administrecién como: Pre
visibn, Organizacién, Integracifn, Direccidn y Control, as{ como tam- -
bién sefiala que a cada grupo de operaciones o funcifin esencial, corres-
ponde una capacidad especial y se distingue la Capacidad Técnica, la Ca
pacidad Comercial, la Cepacidad Financiera, la CapaciQad Administrati—-

va, etc,

Todo este tipo de Capacidades reposa sobre un conjunto de cua

lidades y conocimientos gue se pueden resumir asi:

a) Gualidades Fisicas.~ Como son la salud, vigor y habilidad,

b);Cualidades Intelectuales.- Aptitudes para comprender y aprender jui-
cio, vigor y agilidad intelectual.

c) Cualidades Morales.- Energla, firmeza, valor para aceptar rasponsabi
lidades, iniciativa, sacrificio, tacto, dignidad,

d) Cultura.General.- Nocienes diversas que no son exclusivas del domi--
nio de la funcién ejercida.

e) Conocimientos Especiales,- Concierne éxclusivamente a la funeifn ya-
sea técnica, comercial, financiera, administrativa, etc.

f) Experiencia.- Conocimiento que se deriva de la préctica do los nego-



cios, ( 2)

En todo género de Empresas, la capacidad esencial de los agen
tes inferiores es la capacidad profesional caracteristica de la Empresa,
y la capacidad esencial da los altos jefes es la Capacidad Administrati

va,

Es a partir de la Spoca contempordnes donde la teorfa de la -
Administracidn se desarrolla a paso acelerado, dende en virtud del cono
cimiento alcanzado sobre el papel esencial de la Administracién y el de
seo de aumentar su aficiencia, despliegé las virtudes del ser humano} -
ampliando el conocimiento de esta materia en un grado.que escapa a nues

tra imaginacién,

Es realmente imposible dentro de &ste trabajo, reunir o por -
1o menos sefialar las aportaciones actuales sobre la materia que guarden
la proporcibn con le capacidad de asimilacifn que posee el ser humano,-
debido a que la amplia gama de enfoques y el gran ndmero de personas --
que las adoptan o rechazan en las Instituciones de Ensefianza, han dado-
como resultado una gran confusifn respecto a jQué es la Administraci6n?

no 8n vano Harol le llam§ "Jungla de la teorfa Administrativa".

Es por eso que constantemente se habla de Empresas, definién-
las en el Diccionaric Ilustrado sopena como la accidn ardua que se co~-

mienza, simbolo que alude a lo que se intenta conseguir o denota alguna

prenda que hece alarde,

(2) Principios de Adﬁinistraciﬁn Cient{fica,- Henry Fayol.- Pag. 141,-

Editorial Herrera Hermaenos.



Ahora bien, para realizar en su plenitud una Empresa, es nece-
sario que intervenga el hombre de una u otra forma, pero siempre tratén
do de que ese intervencidn sea atinada, a modo de cumplir el fin para -
el cual fue creada, asf pues, es necesario que sea manejada por un Admi

nistraedor.
La responsabilidad de administrar no siempre recae en los mis-
mos propietarios, sing que gran parte de éstos delegan ésa funcifn a —

otra persona a la cual le nombran: Director, Gerente o Administrador,

3.~ OBJETIVOS DE LA ADMINISTRACION

Habiéndo el concepto de lo que debemos entendsr por Administrg
cién y considerando que 1& mayor parte de los tratadistas de la matefia,
acepta "La Universalidad" de &sta, ya que en cualquisr parte que exista
un organismo social, siempre tendrd gue existir la coordinaci6n sistema
tica de medios, y como los recursos de dus dispone la Empresa son esca-
505 hay gue decidir como emplearlos, es decir, gue se produciré en la or
ganizacién a través de una utilizacién adecuada de ellos, es por eso aue
al utilizar el término Administracién de Empresas Econémicas debemos in
terpretarla como una Sociedad Comercial o Industrial, que aplica sl ca-
pital y los recursos materiales y humanos & la produccin de bienes y -

servicios para el consumidor final.

La razén de lo antes expussto se basa en la consideracifn de -
que si la Administracifn, en su concepto general, se dé igual en una En

tidad Religiosa, que en una Polftice; los elementos esenciales en todas



estas clases de Administracién, serén los mismos que para la Empresa =

Econbmica, no obstante el tipo de Empresa que se trate.

Es notorio que en los dltimos afios la Universalided de los ca
nocimientos técnicos, la liberacitn del comercio, sl control de los mer
cados, el aumento en las inversiones de capital y la elevacifn del pun-
to de equilibrio, asf como la répidez del cambio tecnolégico gque origi-
na la disminucién de los productos de un dia para otro, son factores --
que han dado un fmpstu tremendo al desarrollo de la teoria administrati

va.

La necesidad de seguir obteniendo beneficios de lés Empresas,
aln en las condiciones més desfavorables han provocado gque fistas traten
de ser més eficlentes cque sus competidores y en razén de &sa competen--
cia se han visto obligados a utilizar las técnicas mds modernas de la -

Administracién,

£l Administrador compite por la tierre, el capital y la mano-

de obra en forma gue cambien cada dia, La competencia por el aire, los
minerales, los espacics de mar y tierra, el dinero y las capacidades hu
manas, la expansifn de los mercados alrededor del mundo, la influsncia-
en los tipos de cambio de las monedas y la influencia de las Institucip
nes manetarias institucionales, son factores que afectan fundamentalmen

te a 1a empresa y a la persona encargada de tomar desiciones., (3)

(3) Principios de Administracifn.- George R. Terry.- Pag. 26.



El manejo de las fuerzas extemas e internas que influyen en-
el desarrollo de la empresa, nos obliga a conocerlas de una manera efi-
ciente, dendo como resultado a la administracién la realizecién del in-
tercambio de bienes y servicios de la mejor manera posible, faciliténdo

el logro de las metas fijadas y la utilizacidn de nuestros recursos.

pPare que la eficiencia de las funciones administrativas se —
consiga, es necesaric que los logros dependan primordialmente de la ac~
cidn de las personas en lo que respecta a la administracién de las co--

8as,

El trabajo general del Administrador, es crear dentro de la -
empresa un medio que facilite el cumplimiento de su objetivo. Dentro -
de la Empresa el Administrador es responsable del-medio ambiente en s8l-
cual trabajen sus subordinados; la habilidad del Administrador creas con
diciones gue conducen & un trabajo efectivo; de ésta manera planea las-
operaciones de sus subordinados, los selecciona y entrena, organiza sus

interrelaéiones, dirige su trabajo y evalla los resultados,

Pados los diversos problemas que se presentsn en las empresas,
sus Administradores en la actualidad deben poseer una solida prepara —
cifn que les permita adquirir las habilidades técnicas que reguisre el-
manejo de une empresa, es por eso qus considerar a la Administracibn co
mo una profesién, significa que la reconocemos COMO unA Carrera para ia
cual los individuos que van a ejercerla debsn tensr adecuada preparacifn.

. La Administrecifn es ahora lo mismo que fue la Profesifn Médica, cuando

se reconocif que trabajar en una farmacia o ser ayudante da un Médico -



en su consultorio, no era suficiente para ser considerado como Mé&dico;~
igualmente en la actualidad ser Administrador sblo por préctica, no ga-
rantiza una preparacién adecuada para que una persona se haga cargo de-

actividades directivas en altos niveles,
DEFINICION DE ADMINISTRACION:

Etimolégicamente ministrar se forma del prefijo latino AD gue
significa hacia y Ministrare, denominada servir y el significado que le

atribuye el gran nimeroc de Oiccionarios editados es de Gobernar o Regir.

Agustin RAeyes Ponce tratando de encontrar 8l verdadero signiQ

ficado de &sa misma palabra y del concepto gue expresa nos dice:

Ministratio, viene a su vez de "Minister" vocablo compuesto -
de "Minvs" comparativo de inferioridad y del sufijo Ter que sirve como-
termino da comparacifn, La etimologfa de Ministrar es diametralmente -
opuesta a la de Magister, que viene de "Magis" comparativo de superiori

dad y de "Ter" que significa comparacién. ( 4 )

81 Magister (Magistredo), indica una funcifn de prominencia -
o autoridad, el que ordena o dirige a otros en una funcidn, Minister ex
presa lo contrario: Subordinacién u Obediencia, es decir, el que reali-

za una funcidn bajo el mando de otro, prestando un servicio a otras per

sonas,

(4} Administracién de Empresas,- Agustin Reyes Pance.- Pag, 15,
Editorial Limusa,



La Etimologfa nos da de la Administracifn, la idea de qus &s-
ta se refiere a una funcién que se desarrolla bajo el mando de otro, ba
séndose en éste razonamiento sl maestro Aeyes Ponce concluye su defini-

cifn de Administracién como:

"E]l Conjunto Sistem&tico de Reglas para lograr la mdxima efi-

ciencia en las formas de estructurar y manejar un organismo sccial.(S)

Harold Koontz y Odonnells, define la Administrecidn como: E1l-
proceso de disefiar y mantensr el ambiente intermo propicio para alcan—

zar metas comunes mediante un esfuerzo organizado, (6}

José Antonio Ferndndez Arenas, define la Administracién como:
La Ciencia Social qus persigue la satisfaccifin de objetives institucio-
nales, por medio de un mecanismo de operacién y a través del esfuerzo--

humano. (?)

George R. Terry dice: Administracifn es el proceso administra
tivo que consiste en planear, orgenizar, ejecutar y controlar, desempe-

flado para determinar y lograr los objetivos manifestados, mediante el -
(5) Administracién de Empresas.- Agustin Reyss Ponce.~ Pag. 26.
Editorial Limusa,

(6) Cursc de Administracién Mogerna.- Harold Koontz y Odonnells.- Pag.35
Ed, Mc. Graw Hill.

(?) E1 Proceso Administrative.- José Antonio Ferméndez Arenas.- Pag. 73.
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uso da seres humanos y de otros recursos, { 8 )

5i se quisiera sintetizar en dos palabras, se dirfa que la Ad

ministracifn es la técnica de la coordinacién,

Analizando estas definiciones concluyo que Administracidn es-
la plansacién, organizacifin, direccién y control de las actividedes y -

operaciones de una empresa para el logro de sus objetivas previamente -

fijadas.

Planeaci6n.~ Consiste en analizar en forma anticipada los problemas ad
ministrativos y de produccibn que se tendrén‘en la organi
zacibn.

Drganizaciﬁn;- Consiste en llevar un orden cronolégico conforme a lo —--
planeado.

Direcciﬁn;~ Se refiere a la solucifn de altermativas que se deberdn -
saguir para el desarrollo de la organizacidn.

Control.— ‘Se refiere a la determinacién de los resultados ya sean -

positivos o negativos de la organizaci6n.

En esta definicién trato de abarcar lo que considero que se -
realiza en la actividad de Administrar, también es cierto que en la Ad-
ministracién debemos incluir a la previsidn, la coordinacifén, la sjecu-
cién, la vigilancia, ya gue es necesario tomar en cusnta en el proceso-
administrativo, con el objeto da corrsgir algdn imprevisto gue surja en

la evolucifn de la organizacién,

( 8 ) Principios de Administracifn.- George R, Terry.- Pag. 20.



§5,— Elementos del Proceso Administrativo:

La palabra "proceso" significa una serie de fases de un fenb-
meno y el témino administrativo es lo relativo a la administracién, —-
luego entonces proceso administrativo guiere decir serie de fases de la
administracién; es por eso gue George H; Terry dice que proceso adminii
trativo son las funciones fundamentales de planeacifn, organizacién, eje
cucidn y control son bdsicas y las ejercen los Administradores ssa cual

fuere el tipo de la Empresa, su actividad principal o su nivel., ( 9 )

a). George R. Terry define los elementos del proceso administra--

tivo como:

a) Planeaci6n.~ Consistente en la seleccifn y relacifn de hechos, as{-
como la formulacidn de las actividades propuestas que-
se creen necesarias pare alcanzar los resultados desea

dos,

b) Organizacifn.- Es el establecimiento de reacciones efectivas del com
portamiento entre personas de manera que puedan obte—
ner una satisfaccifn personal al hacer tareas saleccig
nadas bajo condiciones ambientales dadas para el propg

sito de alcanzar alguna meta,

c) Ejecucifn.- Es hacer que todos los miembros del grupo desean alcan
zar los ohjetivos y se esfuerzen a llevar a cabo la mg
ta trezada por los Gerentes,

( 9 ) Principios de Administracifn.- George R. Terry.- Pag.202,303,437,
459,
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d) Direccidn.- Es la relacifn en la cual una persona, influye en otras—
para que trabajen juntos voluntariamente en tareas rela-

cionadas para lograr lo que el Dirigente desea,

a) Control.~ Es determinar lo que se esté haciendo, esto es, evaluar-
el desempefio y si es necesario aplicar medidas correcti-
vas, de manera qus el desemperic esté de acuerdo con los-

planes,

b]. - Harold Koon'tz y Odoennell define el proceso Administrativo de 1a si--

guiente mansra:

a) Planeacién.- En esta etapa se incluye la seleccién de objetivos y de
estrategias, politicas, programas y procedimientos para-
élcanzarlns ya éea en forma total o en seccifn organiza- -
da; la planeacién es la toma de decisiones que involucra

la seleccifn de alternativas, (10)

b) Organizacifn.- En esta fase se involucra el establecimiento de una -
estructura calculada de funciones a través de la determi
nacifn y enumeracifn de las actividades regqueridas, para
alcanzar las metas de uyna empresa y de cada una de las -
secciones, incluyendo en ella: agrupacifin de actividades,
asignacidn de grupos a un Administrador, delegacidn de -

autoridad y coordinacién de autoridad.

(10) Curso de Administracifn Moderma. - Harold Koon'tz y Odonnell.- Pag,
50, Ed. Mc. Graw Hill,



c) Staffins.— Este elemento es el que abarca la dotacifn. y mantencidn—
del personal, requiere la definicifn de los requerimien--
tos de mano de obra para sl trabajo que ha de ser hecho,-
incluye inventarios, evaluar y determinar candidatos pa—

ra las posiciones, asf como su entrenamiento,

d) Direccién,- Censiste en guiar y conducir a los subordinados, mismos—
‘ ‘ que adquieren el conocimiento de la estructura de la Or--
ganizacifn y de las relaciones interdepartamentales de ac
tividades, de sus deberes y de su autoridad. E1 superior
tiene una responsabilidad cont{nua de aclarar sus tareas,
guidndolos hacia el mejoramiento del desempefio y motivéin-

dolos a trabajar.

e) Control.- Es la medicibn y correccifin de las actividedes de los su-
bordinados para asegurar que las cuentas se ajusten a los
planes, aunque la planeacifin debe proceder al control, —

los planes no se alcanzan por si mismos,
c). = Henry Fayol sefiala como elementos del proceso Administrativo a:

a) Previsién,- Significa calcular el porvenir y prepararlo, es decir, --
ver su instrumento mds eficaz, es 8l programa de apciﬁn a
seguir, viendo las etapas que se han de tranguear, los me
dios que se han de emplear, en términos gensrales es un -

~ cuadro del futuro en el que los acontecimientos proximos-
estdn previstos con cierta claridad, (11)
(1) Principiug’da Administracifin Giantifica;u Henry Fayol.- Pag. 183,



b) Organizacién.~

c) Direccibn.-

d} Coordinacidn,-

8) Contral,-

§ignifica proveer a una empresa que ss (til pa-
ra su funcionamiento como son: materie prima, -~

herramientas, capitales y personal.

Consiste en sacar el mejor partido posible de -
los agentes que componen su unidad, en interes-

de la empresa.

Es introducir la armon{a entre todos los actos-
de una empresa, con objeto de facilitar su fun-
cionamiento y su éxito: es dar al organismo ma-
terial y social de cada funcifn las proporcio—
nes que convienen para que puedan llénar' su pa-

pel de una manera segura y econdmica,

Es comprobar si todo ocurre conforme al progra-
ma adoptado a las Ordenes dadas y a los princi-

plos admitidos,

d). Agustin Reyes Ponce define a los elementos del proceso adminié

trativo como: Previsién, Organizecién, Integracién, Direccién, y Con- -

trol (12). Estos elementos parecen delimitados en cuanto a la funcién-

que desarrollardn dentro de la Empresa, de hecho el proceso administra-

(12} Administracién de Empresas,- Agustin Reyes Ponce.- Pag, 61, 163, -

212, 256, 305.- Ed. Limusa.



tivo es inseparable, en el gue cade parte, cada acto, cada etapa, tie-

nen que estar unidas con las deméds,

Previsién: El Maestro Reyes Ponce dafine este elemento ~-
del proceso administrativo de la siguiente ma-

nera:

“Cansiste en la detenminaciﬁn,vtécnicamente realizada de lo -
que se desea lograr por medio de un organismo sociml, y la investigacidn
y valoracifn de cuales serdn las condiciones futuras en gque dicho orga-
nismo habrd de encontrarse hasta determinar los cursos de accifn a se—

guir”,
Algunas etapas gque comprende la previsifn son:

1. Objetivos.- Corresponde fijar los abjetivos, la determina~-
cifn de estos se basa esencialmente en reglas -
y por esto dsbemos entender las metas que persi
gus la funcibn comercial (drea de ventas), de -

las cuales se pueden enunciar las siguientes:

a) Dbjetives Individuales o Colectivos,
b) Objetivos Generales o Particulares,
. c) Objetivos Bésicos, Secunderics y Colaterales.

d} Objetivos a Corto y Largo Plezo.

Respecto a las reglas se puade decir‘que son - observaciones —



gue ayudan a precisar los objetives, situarlos en relacifn con los de—
més y svitar a confundirlos, ya que pueden ser positives o Hegativos. -
Es por esto, que el objetivo debe ser perfectamente conocido para reali
zarlo y no debemos confundir el objetivo con uno de los medios para al-

canzarlo,

2. Investigaciones.- Se refiers al desrubrimiento y andlisis de los-

medios con qus pueda contarse. -

"El objeto de la investigacién comprende la determinacidn de-
todos los factores positivos y negativos, por medio de la eliminacién -
de los factores negativos determinaremos los medios mds altos para al——

canzarlos",

Los medios mds utilizados en una investigacifin para fijar los

objetivos son:

a) La Observacidn,- "Estd comprendida a través de hechos, experimen
tos y registros que hace la empresa para dster-
minar los factores negativos que pueden interve

nir en la consecucidn de aobjetivos",

b) La Encussta,- "Consiste en el dicho de personas ajenas a la -
empresa, expresado en cuestionarios enviados de
exprofeso para preguntar a los demds, los datos
gue nos interesan. También pusde realizarse —

por medio de entrsvistas gue con propfdsitos de-
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a)
b)
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invaestigacién de algdn aspecto realizae la empre

sa",

Cursos Alternativos.- Trata de la adaptacién genérica de los medios-
encontradas, a los fines propuestos, para ver -
cuantas posibilidades de accifn existen y asf -
ver gl curso que podamos seguir segiin las cir--
cunstancias; es por esto que Agustfn Reyes Pon-

ce dice que cuando se confronta un problema:

(13)

Se defina con exactitud,

Se dividan los factores bdsicos que intervienen en éL,

58 trate de definir esos factores, de ser posible sn forma matemdti-
ca, si admiten cuantificacién,

Se ensayen diversas combinaciones de esos factores, logrando diferen
tes soluciones,

Se ponderen esas ventajas o desventajas,

Sse elija la mejor solucifn posible,

S8 vea si las posibles soluciones se pueden incorporar al plan,
Criterios a usar para valorizar los Curscs de accién:

El riessgo esperado comparado con los posibles beneficios.

La mayor economfa de esfuerzos,

(13) Administracién de Empresas.- Agustin Reyes Ponce,



c)

d)

Ver el tiempo necesario para desarrollar cada cursae.
Limitacién de recursos con que pueda contarse, resaltando el recurso

humana,

Bases para determinar y elegir los Cursos Altermativos:

a)

b)

d)

Intuicién,~ Se caracteriza por el uso de corazonadas o percepciones -
interiores de la persona que toma la decisibn. El sujeto tiene la fa-
cultad de sentir las oportunidades y por conviccién lleva a cabo su -
eleccifn, su desventaja principal es que minimiza indebidamente otras
bases para llegar a la eleccién.

Hechos.- Tiene su raiz en hechos o datos ocbhjetivos dimgnésticados, —
clasificados e interpestados que éonducen al sujeto a conclusiones sub
Jjetivas sobre hechos objetivos.

Experiencia.~ 58 considera como el desarrollo de la facultad para elj
minar y analizar ias situaciones pasadas de las que ha obtenido expe-
riencias, con el fin de apoyar su eleccifn del curso de accibn a se--
guir.

Procedimientos Mateméticos.- Es la aplicacifn del método cientifico -
al estudio de altermativas en un determinado problema, con vistas a -
proveer una bgse cuantitativa pare llegar a una solucifn adecuada. Es

tos procadimientos se bhasan en:

d. 1} Formulacidn del problema o Representacién de la.Realidad,

d,2) Cuantificacidn de las variables de un problema, puesto que para ob-

tener un resultado finito solo pueden insertarse en el modelo datos

cuantificables.



d.3) Complementar los datos cuantificables con métodos matemfticos y es
tadfsticos como las probabilidades en una determinada situacifn, -
haciendo en ssta forma que el problema matemdtico y de célculo con
incertidumbre sea fdcil de trabajar dentro de un marco de error re
lativamente pequerio.

d.4) Probar el modelo y comparar sus resultados con lo que realmente su
cede, usando cifras pasadas o piniéndola en prdctica para ver como
se compara can la realidad,

d.5) Llevar a efecto la selucién.

Las técnicas que se utilizan para los procedimientos matemdti
cos, se encusntran en plena formacién y no todos son aceptados para ca-
da caso en la préctica, pero su utilizacién quizé en el futuro sea un -

medio comdin para todos en la eleccifn de alternativas,

Dentro del campo de la Administracifn se empiezan a usar aten
diendo el fin propuesto y destacan la investigacifn de operacionses, la-
programacifn lineal, modelas de simulacidn, teoria de las Colas o Lineas
de espera, la teor{a de juego, el cllculo de probabilidades, la teoria-

de la bdsqusda y del valor.

1 0s principios generales mds destacados en la previsidn:

a) Previsibilidad.- Nos dice gue toda previsifn debe reslizarse to
mando en cuenta que nunca alcanzardn certeza —
completa, que siempre existird un riesgo y gque-

éste serd mendr en tanto se base la previsién -



en experiencias pasadas y cuanto mis se apliquen
a dichas experiencias, métodos estadisticos o -
por cdlcula de probabilidad",
b} Objetividad, - "Nos dice que la previsifn debe descansar en he-

chos, mds que en opiniones subjetivas”.

c} Medicién,- Nos dice gue las previsiones serdn mds seguras——
si podemos apreciarlas, no solo cualitativamente

sino también cuantitativamenta.

Planeacién:

Agustin Reyes Ponce dice "planeacidn es el curso concreto de -
accifn que ha de seguirss, estableciendo los principics que hébrén de -
orientarlo, la secuencia de operaciones para realizarle y la determina--
cifn de tiempos y de nimeros necesarios para su realizacién", (14) Como
podemos observar en la previsifn se menciona lo posible y conveniente; -
es por eso que este elemento del proceso administrative lo afina y corri

ge.
Principios de la Planeacién:

a} De precisifn.- Los planes no deben hacerse con afirmeciones vagas y -

genfricas, sino con la mayor precisifin posible, porgue van a regir accig

nes corcratas,

(14) Administracién de Empresas.- A.Reyes Ponce.- Pag. 165. Ed. Limusa,
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b) De Flexibilidad.- Dentro de la precisifn, todo plan debe dejar mar -
gen para los cambios gue surjan en esta, ya en razfn de parte imprevisi

ble, ya de las circunstancias que hayan variado despuds de la previsién.

c} De Unidad.- Los planes deben ser de tal naturaleza, que se puede ha-
cer mencidn de que existe uno solo para cada funcifn y todos los que se
aplican en la empresa deben estar de tal modo coordinados e integrados-

de tal manera gue se diga gue existe un plan general,

Elementos de la Planeacidn

1,~ Polfticas:

Koont'z y Ddennell dicen que son las gufas pare el pensamien-
to y la accién de quienes deben tomar decisiones. No tiene sentido ac-
tivo que requiera accifn, sino mds bien ofrece en forma pasiva un guia-

para los ejecutivos que se enfrentan con alguna decisién. (15]

Clasificacién de Polfticas

A} por su forma de originarse:

&, 1} Extermamente impuestas como son las Leyes,‘reglamentus, costum=
bres,
a.2) De apelaciﬁn;— las gque se forman & través de consultas gue los Je-
- fes intermedios hacen a los Jefes Superiores,
(15) Curso de Administracién Modema.- Hersld Kaont'z y Odonnell.~ Pag.
121 Ed. Mc. Grew Hill, | o
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8.3) Expresamente formuladas.- Son las que de una manera conciente se-

formulan para regir un campo detesrminado.

B) Por su extensién:

b.1) Generales.- Camo la funcién social de la empresa de aplicacién ge
neral a todas sus funcionas.
b.2) Particulares., Las relativas a un campg limitado de una funcidn en

determinada é4rea.

Reglas para establecer las polfticas

a} Todas las polfticas deben guedar cleramente fijadas, de preferencia
por ascrito. )

b) Es indispensable gue sean conocidas debidamente los niveles en don-
de han de ser aplicadas, de preferencia par medics orales.

c) Deben revisarse perifdicaments dentro de los téfminos establecidos,
ya cue se puede tomar una como vigente sin estarlo.

d) Deberd existir quien las coordine e interprets su aplicacién para -

evitar contradiccicnes.

2,- Programas :

Koont'z y QOdonnell dicen, que programa es un complejo de me—
tas, polfticas, procedimientos, regles, asignaciones de tareas, pasos—
que han de darse, racursos que deben emplearse y otros elementos nece-

sarios para llevar adelanté una forma de accidn. (16)

(16) Curso de Administraci6n Moderna.- Harold Koont'z y Odonnell.-
P4g. 126 Ed. Mg, Graw Hill.



3.~ Procedimientos:

Terry dice, gue estos dan una sucesifin cronolégica y marcan -
el orden de una cadena de tales opereciones sucesivas, siempre dentro -
de la politica establecida y hacfa la meta fijada en comparacién con —
las polfticas, los procedimientos son més definidos y se aplican a acti

vidades especificas para la realizacién de ciertas metas definidas.(17)
Para utilizar los procedimientos conviene:

&) Fijarse por escrito.
b) Procurar que los procadimientos no se dupliquen.

c) Revisarse periédicamente pare evitar la duplicacién o la rutina,

q,- PresuEuestos:

Keont*z y Odonnell dicen., que un presupuesto considerado come
plan es un planteamiento de resultados expresados en términos numéricos,
es por eso que se le puede dar de presuwpuesto numérico, en efecto un —
presupussto f;lnanciem de operetiecnes se le llama con frecuencia "Plan -
de Utilidades”, puede‘ representarse en téminos financiercs o en térmi-
nos hombre/hora, unidades de producto, hores miquina, puede relacionar-
se con operaciones como lo hace sl presupuesto de gastos, puede refle-—

Jjar gastos de capital como lo hace el presupuesto de inversién, (18)

{17) Principios de Administracién Cientffica.- Gregory Terry.- Pag. 2562
{18) Curso de Administracién Moderna.- Harold Koomtfz y Ddannell.- Pag.
127 Ed. Mo, Graw Hll,
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La organizacidn no puede sin planeacién, ni pusde hacerse -
gl trabajo sin direccifn y supervisién; antes de poder organizar las -
actividades de la comercializacién, es preciso establecer los objetivos
de la misma dentro de los que se pueden enunciar como bésicos 1los si——.

guientes:

a) Objetives generales:

Son el de planear, comentar y coordinar las ventas y las nor—
mas comerciales para asegurar el progreso de la empresa, serd tambidn -
gl de-enfocar su atencidn en las mayores oportunidades y en las debili-~
dades especiales del mercado de la competencia, investigende y creando-

los procedimientos.

b) A largo plazo:

Este tipo de objetivos son los considerados a mds de un afo -
para alcanzarlos, siendo la meta principal llegar a la supremacia y -
mantenerla permanente; en todo momento se deberd tener presente que una
vez obtenido satisfactoriemente el mercado nacicnal deberd procederse -
a buscar la forma de introducir detetminaqos productos en el mercado -

exterior.
¢) A corto plazo:

Generalmente estos objetivos son tonsiderados en menos de un -~
afio, en el que deberdn establecerse cuantitativamente los voldmenes de-

venta que han de alcanzarsge, Fundahdo las sstimaciones provenientes de-



1la investigacién de mercados y dsl andlisis de la competencias. Ya que-
para la expresién QQ los voldmenes de venta, deberd seguirse consistens-
tentehente gl criterio de clasificaci6n de ventas por linea del produc
to; asimismo se establecerd en forma permanente un curso de adiestra-——
miento en todos los niveles, para entrenar y capacitar a todo el per—- _

sonal que intervenga en asta funcidn.

“Une vez establecidos los objetivos de la funcién comercial se~
rd necesario sstablacer las politicas convenientes que orienten la ac—
cién de los esjecutivos hacia la consecucién de ellos; su establecim;en-
to y observancia son indispensables para la adscuada delegacidn de fun=-
ciones. Conocidos los objetivos y teniendo bien establacidas las polf{-
ticas a realizar, se podrd determinar las actividadas que deben llievar
sa a cabo y las personas que deben efectuarlas; podr& hecerse también -
usgo de especificaciones y desscripeiones de puestds a fin de que cada -

empleado sepa lo que sef espera de €1,

Al organizar el Dapartemento, algunas emprssas destacan la ac-
tividad de ventas, otras las clasificacién ds productos, en algunas -
otras destacan los mercados; sin embargo, existen dos tipos principales

de organizacionss de comercializacidn:

a) La llamada divisidn de productos, en la cual un praducto o un grupo-
de prodJctqs s2 :colocan bajo el mando ds un ejecutivo. Este admise
nistrador se responsab.liza de todas las actividades concernientss -

a los productos que han sido asignados a la divisidn.



b) Es la llamada “comercializacifn descentralizada®, en la cual el eje-
cutivo estd a cargo de servicios y operaciones; bajo le activicad -
del servicio se encuentra la publicidad, investigacién de mercados -
planificacién de productos. Asimismo bajo la actividad de operacio--

nes se hayan ventas, adiestramiento y desarrollo de vendedores.

Algunas responsabilidades gque debe incluir la actividad en el drea -

de ventas:

a) ventas personales,

b) Publicidad.

c) Promocién de Ventas.

d) Investigacién de mercados.

e) Prondsticos de Ventas.

f) Adiestremiento de Ventas.

g) Relaciones con Representantes.
h) Control de ventas.

) Relaciones con clientes.

J) Almacenaje, empacue ¥ transporte.
k)

Inventario de Productos.

Cabe hacer la aclaracidn ﬁe que no existe unanimidad de acuer—
do con ésto, ya que adn dentro de las grandes empresas la discrepéncia-
de opiniones es notable; pero lo que realmsnte se busca es la combing~
cibn de acfividades, conocimientos y medios que se adapten a la empresa

en lo que respecta a sus necesidades.



Integracildn:

Se ha establecido la estructura de nuesstra funcién comercial -
(4rea de ventas), la parte mecénica ha concluido; el primer elemento de

ésa dinémica la constituye la integracidn.

mmmmMn%elmmmmammmuWWGme%owmdewm
seguir los individiuos necesarios para la organizecién, de tal manera -
que se asegure el funcionamiento de la misma, es decir que se trata de-
escoger, evaluar y desarrollar correctamente al personal que desempefig-

las funciones en la organizacién. (20)

Algunos autores consideran a la integracién como una fase inso
luble de la organizacién, otros ni siquiera la toman en cuenta, clvidan
do que toda organizacidn descansa sobre elementos humanos y que en la &
medida que éstos contribuyen al logro de los objetivos serén los resul-

tados positivos o negatives finales.

Colocar a la integracién como fase del proceso organizativo, -
conduce 8 plvidar que planear y organizar son funciones que pueden ¢on-
siderarse ssencialmente objetivas, puesto qus sus procesos se ajustan -
cbn facilidad a los dictados de la légica y los principios; al separar-
la intsgracién del proceso organizativo como indico Koonf'z y Odonnell,
(21) contribuye a lograr ura eficaz dotacién de personal, pues nos -

gbliga a pensar en consideracionss como son:

(20) Administrecién de Empresas.~ Reyes P.~ P&g. 256,
(21) Elementos de Administracién Moderna.- Koont'z y Odonnell.- Pég. 233.



El 1lenar las posiciones en una organizacién, exige enfogues y cono
cimientas que generalmente no tienen cabida en el concepto de orga-

nizacién que tiene el Administrador.

Con demasiada frecuencia, laos Administredores pasan por alto la na-
turaleza escencial de la responsabilidad y tienden a considerar la-
dotacidén de personal como algo que se puede delegar en el Osparta-—

mento de Personal.

En esta drea se han desarrollado considerables e importantes cono--

cimientos y experiencias.

La responsabilidad en la dotacidn de personal corresponde @l fune—
cionario ejecutivo principal y a los subalternos suyos gue componen
el grupo ejecutivo que administra; suye es la tarea de administar,-
asignar subalterno para la sjecucifn y asegurar que se llsven a cas

bo correctaments.

{.as razones que se han expuesto, pueden soportar los motivos -

para considerar a la integracifin como un elemento identificado del pro-

ceso administrativo, y en particular como un elemento gque se conjuga —

con ls organizacidn, pero de hecho contribuye a una administracidn mds-

eficaz si se separa para su valoracién,

La integracién, dentro del proceso administrativo implica la -

articulacién de recurses materiales y rumanos a la smpresa. En nuestxo

caso trataremos exclusivamente la incorporacién de los alementns'huma-

nos al Area ds ventas. En mf opinidn los recurscs materiales y bienes-



que se deben incorporar a nuestra funcién, se encuentran muy ligados a-

las actividades que corresponde desarrollar a otros Oepartamentos de la

empresa, por lo que no pretendiendo invadir otras funciones, me ubico -

en

a)

c)

los elementos humanos.
Pasos para efectuar la integracién ds una empresa. (22)

Reclutar al personal calificado gque se requiere para cacda puesto de-
la empresa, empleando para el efecto distintas fuentes comoc las  —
agencias de colocaciones, las recomendaciones personales de las es—-

cuelas, sindicatos, avisos en los diarios.

La Seleccidn de los candidatos, utilizando solicitudes escritas, en-
trevistas, pruebas psicotécnicas, investigacién de los datos propor-

cionados por el solicitante.

Desarrollo de las aptitudes y conocimientos que posea, tendientes a-

facilitar y mejorar su actuacidn,

El adiestramiento de parsonal seleccionado en relacidn con las acti-

vidades de su puesto, dependiendo este adiestramiento de las carac—

terfsticas de la empresa y de las tareas que se sjecutsn en el pues-.

to.

(22) Admen. de Recursos Humanos.- Fernando Arias Galicia.~- P4g. 160.

Ed. Trillas.



Direcciédn:

Agustin Reyes Ponce dice que, dirigir es dguel elemento de la-
administracidn en el que se logra la realizaci6n efectiva de todo lo ~
plansado, por medio de la auvtoridad del mdministrador, ejercida a base-
de decisiones, ya sea tomadas directemente delegando auvtoridad y vigi—

lando que se cumplan todas las Srdenes emitidas en forma adecusca. (23)

Algunos autares clasifican con otros nombres a la Direccidn -
como son: Ejecucidén, mendo, actuacidn, pero la mayor parte reconoce de

manera tdcita o implicita, su existencia & importancia.

La naturaleza de la Direccifn implica por lo menos sl estudio-

de: ({24)

a) Sus principies
b} La Autoriddad y mando
d} E1 Liderazgo.

La Motivacién,

)
)
c) La Comunicacién.
)
e}
)

f) La toma de deciziones.

s} Segin Reyes Ponce sefiala como principios de Direccidn los siguien-

tes:

(23-24) Administracién de Empresas.- Agustin Reyes Ponce.
P&g. 305-308 Ed. Limusa.



a. 1)

a.2)

.a.a)

a.4)

a.5)

1.
2.
3.

Principio de la impersonalidad del mando.,~ En sste se sefala -
que la sutoridad en una empresa debe sjercerse, m&s como producto
de una necesidad. de todo organisme social, que como resultado -~

exclusivo de la voluntad del que manda.

Principio de Coordinacién de Interés.~ El logro del fin comdn se
hard més fdcil, cuanto major se logre coordinar los intereses del

grupo y adn los individuos de quienes participan en la bdsgueda -

de doguel.

Principio ds la via Jerérguica.- Al transmitirse un orden deben-
seguirse las conductas previamente establecides y jamés soltarlo-

sin razén y nunca en forma constante.

Principio de la Resolucidn de Conflictos.- D=be procurarse gque -
la Ressolucién de los Conflictos que aparezcan se resuslven lo més
pronto gue sea posible y del moco gue, sin lesionar la disciplina

pueda producir el menor disgusto & las partes.

Principio de aprovechamiento de Conflictos.- Oebe pracurarse apro
vechar el conflicto para forzar el encuentro de soluciones, median

te la utilizacidn de 3 formas de Rescluciones:

Por dominacidn.
Por compromiso o conciliacidn,

Por integracidn o Coordinacién.

Herold Koont'z y Odonnell nos dicen el propésito de dirigir ba

sados en dos principles:



Harold Koont'z y QOdonnell nos dicen el propdsito de dirigir -

basados en dos principios: (25)

Primero: Principio del objetivo direccioral.- Cunato mds efectivo sea
el procesa de dirigir, mejor gerd la contribucidn de los su—

balterncs a las metas de la organizacidn.

Segundo: Principio de la armonia de los objetivos.- Cuanto més efec—-
tiva sea la direccifn, en mayor forma percibirdn los indivi-
duos que sus metas personales estdn en armonfa con los abje~—

tivgs de la empresa.

Asimismo Koontfz y Odonnell nos sefialan el proceso de dirigir-

basdndolos en los siguientes principios:

1. Principio de la unidad de manda,- Cuanto mds completas sean las re
laciones de informacidn de un individuo a un superior Jdnico, menor-
serd el problema de conflictos de instrucciones y mayor el sentie—-

miento de reéponsabilidad parsonal con respecto & los resul tados.

2. Principio de la supervisién directa.- Cuanto mds personal y direc-
to sea el contacto con los subalternos, mds efectiva serd la direc—.

cidn.

(25) Curso de Administracién Moderna.- Harold Koon’tz y Odonnell.—
Pédg. 539 Ed. Mc Graw Hill.



Principio del liderazga.-~ Puesto que las personas tiendesn a seguir
a dguellos en los cuales ven una forma de satisfacer sus metas per-
sonalas, cuanto mds entiende un administrador lo que estimula a sus
subalternos y como oparan estos estimulos, y cuanto mejor los reflg
je al 1lsvar adelante sus actividades administrativas, probablemen-

te serd tanto més efectivo comn lider.

Principio de las técnicas de direccidn.- A medida que las personas,
las tarsas y el ambiente organizacional varian, las técnices de di-
receidn deben variarse adecuadamente; es importante que la seleccién

real se haga en téminos de efectividad.

George R. Terry sefala como principios de la direccién a los -

siguisntes: (26)

1!

Principio dela ejecucidn.-~ Narmalmente se obtienen esfuerzos de -—
gjecucién favorables tratando a los empleados como a seres humanos,
alentando su crecimienta y desarrollo, reconociéndoles el trabajo-—

bien ejecutado y garantizéndoles equidad.

Principio de disciplina.- La disciplina espontédnea es la més efi—

caz y una buena administracién la estfmula.

Principio de comunicacién.~ Un plan de accidn administrativa debe—
astar acompafiatdo de un plan pare comunicarlo a quienes resulten afec

tados.

(28) Principios de Administracién Cientffica.~ George R. Terry.-

Pdg. 539;



4, Principio de la unidad al impartir 6rdenes.— Para una méxima aFecti
vidad, las érdenes relativas a una operacién en particular solo debe

darlas una persona.

5. Principio del acatamiento de drdenes.- La persona que dé una orden
también tieme la obligacién de ver que dicha orden se cumpla correc

tamente.

6. Principio del incentivo finmanciero.- La necesidad de lograr mayor-
paga, estd influenciada principalmente por la relativa importancia~
da m§s dinero para el beneficiado y por su evaluacidn de lo equita-

tivo del plan, baja el cual recibe el pago adicional.

k) Autoridad y Mando:

" En el sentido restringido, autoridad y mando es la facultad —
o derecho demandar y la obligacién correlativa de ser obedecido por —

atros.

Al respecto Reyes Ponce nos senala algunos slementos bdsicos -

del orden a los siguientes:
1) Emisién.
2) Ejecucién.

Verificacidn.

)
4) Recomendacién del sdbdito.
) Reporte.

)

Reaccidn Humana.



Algunas reglas a usarse para las drdenss e instrucciones:

a) Deberd planearse y revisar antes de darlas.- En ésta debemos diri-
girnos &8 la persona més adebuada, en el momento mds oportuno pera -
darleas y es necesario ver sl es la forma mds apropiada para trans-

mitirlas.

b) Se deben transmitir adecuadamente, con claridad y que inviten a la-

accidén, debiendo ser precisas y objetivas.

c) Debe revisarse su cumplimientc y las reacciones qus produjeron, va--~

1liéndonos da reportes o verificandolo personalments.

C) Comunicacidén:

Beorge R. Terry dice que? "comunicacién es un medio, no un —
fin", Bue sirve como lubricante para el funcionaﬁiento uniforme del -~
proceso administrativo. Una buena comunicacidn es el resultado de una-
administracién competente. Sin embargo, un buen Gerente es cagi siem-

pre un buen comunicador, aungue puede suceder lo contrario, (27)

D} Liderazgo: (28)

Koont'z y Qdonnell dicen.~ "Aunque es préctica de algunos —

(27) Principios de Administracidn Cientifice.~ George R. Terry. Pdg. 179,
(28) Curso de Admninistracién Moderna.- Hercld Koont'z y Odonnell.— Pég.
586 £d. Mc. Graw Hill,



cientfficos sociales tomar los términos"™ Administracién y Liderazgo”.

Como sindnimos, los autores crean que deban distinguifée, efectivamen—
te pueden existir lfderes de grupos completamente desorganizados, pero-
Puede haber administradores, como se han concebido agquf, tdnicemente don
de las estructuras organizadas crean ssos papeles. E1 liderazgo se --
puede destacar pera su estudio sin el impedimento de calificaciones re-

ferentes a cuestionss més generales de la administracién.

Si los administradores de empresas pudieran confiar en todos -
sus subalternos pare ayudar en pro del cumplimiento de los objetivos -
del grupo concelo y confianze, no existirfs la necesidad de desarrollar

el arte del liderazgo.

La funcién del liderazgo por tanto, es inducir a persuadir a -
todos los subalternos o seguidores a cnnfribuir a las metas de la orga-

nizacidn de acuerdo con su capacidad mdxima.

E) La Motivacién:

Es inducir a la gente de actuar del modo deseado. L& creacién
y operacién de un sistema de motivacién para los administredores es uno
de los aspectos més arduos dentro ds las actividades de una empresa, -~
Los pasos que se deben tomar son en gren parts de naturaleza empfrica y'
los resultados son haste cierto punto inciertos. Con éste fin es nece-
sario considerar los problemas administrativos que se presentan desde -~
el punto de vista de.lg motivacidn misma, de las influenclas embienta—-

lss y de las decisiones personales. A pesar de que es la junta direc=-



tiva de la empresa quien fija las polfticas generalass sobre bonifica~——
ciones, aumentos de salarios, pensiones de retiro, no es posibls prede-
cir de antemano la forma en que cada Administrador en determinadas cir-
cunstancias interprete las polfticas de la empresa, con el fin de apli-

car los sistemas de motivacién.

F) Toma de Decisiones:

La toma de decisionaes, la seleccldén de un curso de accién en-—
tre varias alternativas estéd en el corazén ds la planeacidn; los admi-——
nistradores la miran como su tarea central aelgunas veces, porque deben-—
escoger en forma constante lo que se debse hacer, quién dsbe hacerlo, -
vcuéndo, dénde y cdmo se .debe hacer. Es sin embargo, solo un paso en la
planeacidn, adn cuando se haga rapidaments y casf sin pensarlo.

"l a toma sfectiva de decisiones requiesre la seleccifn racional
de un curso de accidn", puede observarse por tanto, gue el actuar o de-
cidir en forma racional por parte de una persona requiers cisrtas qan-—

diciones:

a) Debe tratar de alcanzar una meta que no pueds alcanzarse sin una -

accidn objetiva.

b) Debe tener una clara comprensidn de los caminos por los cuales puede

alcanzarse la meta bajo las circunstancias y limitaciones existentes.

c) El Racionalista debe tensr la habilidad éuficiehte comp para anali-



- zar y valuar alternativas a la luz de la meta deseades.

d) ODebe desear lo éptimo a través de una seleccidn de aguella alterna—

tiva que permite alcanzar la meta de la mejor forma.

CONTROL =

Es la recaleccidn sistemdtica de datos, para conocer la realizg

cién de los planes., (29)

El control dentro dsl proceso administrativo representa la Gl.-
tima etapa del siclo y el cierre del mismo. Si los elementos del proce-
80 explicados anteriormente se hubissen realizado de manera perfecta, -
habria muy poca necesidad de control; sin embargo, mjy rara vez se lo—
gra una planeacién perfecta, la organizacifn ideal y una direccidn efec

tiva en su totalidad,

En la prédctica nos sguivocamos y perdemos esfuerzos por estar-
mal dirigldos, ocurren desviacienes a los abjetivos seﬁélados y algunos
proyactos no resultan como se esperaba, esto tras como consscuencie que
otros factores que influyen determinando, alternando y a la vez modifi-
cando los resultados previstos y nos obligan al estableeimiento de una-

funcidn como la que dasarrolla el control,

(29) Admén Empreses.- Agustin R.P,- P4g. 355. Ed. Limusa.



De las definiclones antes mencionadas, son muy similares todas
ellas, de lo que se deducs que bdsicamente €l control dentro del proce-
so administrativo, llena las necesidades de examinar que los planes se-
hayen ejecutado de acuerdo a lo previsto. Es por esto que, G. Terry -
dice que no 8s una finalidad en sf mismo, sino un medio para poder lle-
gar & un fin. El control, en el significado formal del término, en ad

ministracidn no existe sin plansacidn, organizacién y ejecucién previa.
Algunos pasos para realizar el Control:

Establecer la norma o base de control.

o

[=

Madir lo que ha hecho.

0

Comparar y evaluar los resultados.

Corregir las desviaciones.

a

Las normas se estfpulan generalments en unidades especfficas -
para que los resultados realss pusdan medirse contra ellas.. Estas a la
vaz, pueden ser fisicaes y representar cantidades de productos, unidades
de servicio, horas/hombre, velocidad, o pueden estfpularse en términos-
monetarios tale scoma; costos, ingresos o inversiones, o bién puedan-—

exprasarse en otros términos que midan él desempedio.
La correccidn de las desviaciones las sjercen quienes tisnan -
autoridad sobre el procedimiento controlado y pueden implicar cambios -

en los métodos d& obtencidn de lo que s@ sspara lograr.

Koont'z v Odannell recomiendan que para implantar un control -



se tomen en cuenta. {30)

a) Los Controles deben reflsjar la naturaleza por las necesidades de -
la actividad.

b} Los Cantroles deben reportar inmediataments las desviaciones.
¢) Los Controles deben mira# hacfa adelants.

d) Los Controlea deben ser objetivas.

a) Los Controles deben ser flexibles.

f) Los Controles daben reflejar el patrén de la o;ganizaciﬁn.b
g) Los Controles deben ser sconémicos.

h) Loa Caontroles dshen conducir a la asccién correctiva. -

CAPITULD II

1.-0RGANIZACION:

Algunas veces nos preguntamos é,La Organizacién es simplemente-

una sstructura o incluys también a las persanés que hay en ella? . ila-
respuesta e que la arganizacidn no la constituyen personas, del mismo-

mado que la coordinacién del control, tampoco la constituyen personas,-

(30) Flementos de Administracién Moderna.-~ Harold K. y Odonnell. Pég.
361 Mc. Graw Hill,



sin embargo, al igual que la planeacidn, la Coordinacién y el Control -
de la Direccién son algo ous siempre se aplica al trabajo de las perso-

nas y para que éste se ejecute; lo mismo ocurre con la Organizacidn.

La Orgenizacidn se crea para personas, y asf mismo se pregunte
(Para cuéles persdnas?. Las personas que levantan una organizacién en-—
torno de sf mismas, la conforman & sus propios actos cotidianos. Pero-
el ajuste jamds es bueno para el acupants siguients. El arreglo efacti-
vo es que el trabajo qﬁe ha de hacerse estd agrupado de tal modo cue -—
cualguiera, entre un gran ndmeroc de personas, con adisstramiento y ex——

periencia apropiadas pueda llevarlos e cabo de modo efectiva. l

La distincifn entre el concepto relacionado con las personas -
o "humanizada" y el concepto relacionado estructuralmente o "mecaniza—
do" de la organizacién puedes aclararse estableciendo gue en la existen-
cla de toda organizacidn efectiva hay una estructura tanto formal como-

informal de la organi zacidn.

a}. Organizacidén Formal

Algunas caracteffsticas de la Orgahizacidn Formal son:

a) Sistemas de labores bien definidasen sl que cada quien tiens autard

dad y obligaciones definidas.

b) Estructure cambiante a la que los individuos tisnen que ajustarse.



c) Limites definidos de las actividades de las personas.

d) La coordinacién se establece de acuerdo con una pauta prescrita.

b),Organizacidn Informal

Dentro de ésta organizacién existen entre ctras las caracto—-
risticas siguientes:

a) Las personas trabajan juntas debido a sus similarss pensamientos, -

gustos y desagrados personales,

b) Las agrupaciones informales puaden salvar los lfmitss de las unida-

des de la organizacidn.

' ©) Las organizacionaes y los grupos informales existirén cualquiers que
sea la pauta formal que deja de reconacer y disponer lo necesario -

para ol funcionamiento sfectivo de sstos grupos.
El concepto de organizacidn aplicado a los esfuerzos de dos o-
mds psrsonas se ha vénido'dsfiniendo te numerosas y variadas maneras, -

tan es asf gque la organizacién se pusds definir como el procesc de:

a) Determinar gus es lo que debs hacerss para lograr una serie de ob—

Jjetivos praviamente definidos.

b) Determinar la divisién de trabajo de las actividades y deserrollar-



en partes pequefias pare que puedan ser realizadas por una sola per-

S0Nna.

c) Obtener y suministrar los diferentes recursos necesarics para la -
coordinacidén de actividades, de tal forma que no se mermen esfugre—

zos, asf como no se duplicquen o interfieren las funciones de los ~ -

integrantes de la organizacién.

Mediante la organizaciédn se logrardn los chjetivos bdeicos de-
cualquier empresa, ya que establece y pane en orden todas las Fuerzas' -
ds los intégrantes de ésta, asf como formula la adecuada estrucwrja pa~—
ra los fines ralativos de las funcionas que se habrédn de desempefiar, -
AsImiémo la organizacién establece las actividades primordiales por de-

sarrollar s indica 'que perspnas deberdn lleva las a cabo.

Por lo tanto una eficaz organizacién permite alcanzar los abje ..
tivos da la empresé, desarrollar eficientemente todas las funciones, -
‘ i
disponer de los mejorss medios y recursos, asl como utilizar dptimemen—

te los esfusrzos.

En esta saécian se detallan algunas definicianes de ox'ganiza-;-
cién de varios autores como son: ‘
Dr. D. Alberto Castafio Asmitia, dice.- Organizacidn es un aistema, as-
decir es un cenjunto de elementos interdapendiéntas, que desempefian ~—
‘funcionas propias, coordinadas de tel mangra que contribuyan en mayor o

" menor grado al funcicnamiento del sistema ‘total. (31)

(31) Desarrcllo Social y Organizacidn.- Or. D.. Alberto Castafio Asmitia.
Pdg. 22. Ed. I.E.E.S.A. S S



Richard H. Hall, dice.~ Organizacidn es una colectividad con lfwites -
relativamente identificables, con un orden normativo, con escala de au-
toridad, con sistemas de comunicacidn y sistemas coordinados de aisle—
mienéo; asta calectividad existe sobre una base relativamente continua-
en un medio y se ocupa de actividades que paor lo general, se relacionan

con una meta o un conjunto ds fines. (32)

williem R. Spriegel, dice.~ Qrganizacisn es la relacidn sstructural -

entre todos los factores de una empresa. (33)
Ernest Dals.- Qrganizacifn es un proceso de:

a) Dsterminar qué es lo que debe hacerse, si ha de lograrse una finali

' dad dada.

b) Dividir las actividades necesarias en segmentos lo suficientemente~

pequefios para qua pusdan ser desempefiadas por una Persona.

cl) Suministrar los medios pera la coordinacién de modo qus no se des—

perdicien esfusrzos y los miembros no interfieran con otros. (34)

Pfiffner John Mc. Donal, dice que la aorganizacién es el patrdn da for——

mas en que grandss cantidades de personas, demasiadas para obtener un ~

(32) Organizaciones.— Richard H. Hall.~ P4g. 9.~ Ed. Prentcce/Hall.
(33) Orgenizacién ds Empresas Industriales.-~ Williem Spriegel,<Hfg.:—
] .

.- B2 Bch Tontinental, S.A.
(34) Or,enizacién.- Ernest. Dale.~ Pdg. 9.~ Ed. Técnica, 8.A,



contacto estrecho cara a cara unas con otres, y dedicedas a un comple—
Jo de lahores unas con otras para establecer y llevar a cabo sistemdti-

camente sus fines en los que todos han cunvsnido; (35)
Esta definicidén se basa en las prasunciones siguientes:

a) Las organizaciones son grandes y no permiten una Jefatura con reac-

cién cara a cara.
b) Las Grganizaciones son complejes.

c) Las Organizaciones son ihtantos da 1ograf una r&cionaiidad conclien-

=

d) Las Organizaciones deben tener un fin a prnpdsito, & pesar de que

este pueda ser algo tan natural como la supervivencia.

‘a) Las Organizaciones como tales son universales y abarcan desde lgs -

Campaﬁiés Petrolera a las Universidades, Hospltales, ete.

Por lo tanto pienso que la Organizecidn es un sistema de comu=-
nicacién, un medic para la resolucién de problemas y un recursa que nos,

ayuda en la toma de dacisicnés. ’

La Drganizacidﬁ es mids que un cuadro sindptico; es al'macgnis-
mo por medio del cual la Dirsceidn orienta, coordina y controla. Consfg

tuys Bn verdad los cimisntos de la Direccién. SiAel plan de la Orgeniza

(35) Organizacién Admve.- PFiffrer John Mo Donall. PAg. 57. Ed. Herre-
ro Hnos. ' R '



cién estd mal trazedo, si es puramente un arreglo improvisado, la direc

cién se hace diffcil e inefectiva.
Por otra parte, si el plan es ldgico, bien definido y dindmico
para que atienda las necesidades del momento presente y del futuro, en-

tonces se ha logrado un buen reguisito para una direccidn efectiva.

Una buena organizacién rsaliza especIificamenta para una empre-

sa las siguientes funciones:

1.~ Facilita la Administracidn.

a) Deberd disminuir la tendencie de las Directores a dirigir por ing—
tinto. Le buena organizacién los arientard y canalizard de moda -
més ordenado, sistematizads y productivo.

{

b) Impide la ineficacia de muchas labores que no guardan relacifn con-

los planes y abjestivos de la empresa.

c) Deberd alentar la delegacién de responsabilidades en las cuestionss

de rutina.
d) Deberd evitar la repeticién de esfuerzos.

2.~ Puede facilitar el crecimiento y la diversificacién:

a) La Ory-nizacidn deberd cembiar a medida qus se prodice la ‘expansifn.



b) La Organizacién es dindmica y no estdtica.

3.~ Puede disponer el aprovechamiento Aptimo de las novedadas

técnnlﬁgicas:

a) Los controles autométicos funcionan mejor com una organizacidn -

bien estructurada.

b) Explotar al mdximo todos los datos parala obtencidn de una major —
y diversificada informacién.

4.~ Alienta sl desarrollo y la efectividad dptima de los seres humanos:

a) Puade poner fin a la contretacién de le: especializacién exagerada.

b) Pusde alentar la formacién personal, pueden establecerse pusstos qus

den experiencia en adiestramiento.

S5.- Pusden aestfmular al esfuerzo creador:

a) Deberd disponer remas bien definidas de trabajo.
b) Delega los trabajos rutinarios y respectivos a puestos de apoyo.

c) El trabajo creativo se delega a personas con creatividad 4gil y -
bien orientada.

En relacién a las definiciones de (rganizacién citadas en pégl-



nas anteriares, se pudde rasumir al definirse la organizacidn como el -
proceso para identificar y agrupar el trebajo que ha de hacerse, defi—
nir y delegar las obligaciones y la autoridad, para asi establecer rela
ciones con el fin de hacer posible que las personas trabajen juntas del

modo més efectivo.

Dentro de los Principios de (Organizacidn puedo mencionar los sigulentes:

1. Unidad de Objetivo:

La Qrganizacidn en general y todas y cada una de sus' partes tienen -

qua contribuir a que se alcancen los cbjetivos de la empresa.

2. Eficiencia:

Tada organizacifn deberd alcanzar sus objetivos con sl minimo ds con

secuencias o costos no detarminadus.

3.'Alcance de la Direcciéni

Hay un limits de persaonas que un individuo puede dirigir de modo —

efectiva,.

En toda organizacidn la autoridad final tieme que encontrarse en al
gdn punto, y entre éste y todas y cada una de las posiciones subordi
nadas de la organizacién, tiene que haber una linea claremente esta-

blecida.



5. Delegacidn H

La autoridad habrd de delegarse en B8l grado y modo necesarios para-

que se alcancen los resultados esperados.

6. Obligacidn:

8.

La obligacidn del subordinado respectc a su superior por la autoridad
que ha recibido por medio de la Dslegacifin ss absoluta, ningdn supe-
rior pusde considersrse relevado de su obligacidn por las activida~—

des de su subordinado.

Paridad dela Autoridad y la Obligacién:

La obligacién y la autoridad para llevar a cabo una tarea, tienen -

i
gque estar delegadas de modo claro y en igual medida,

Unidad de Mando:

Cada subordinado deberd tener dnicamente un superior.

Nivel de Autoridad:

En algdn nivel de la organizacidn m'dica la autoridad para tomar -
!

cualguier dacisién que queds dentro de la competencia de la organiza

cién y solamente las decisiones gue no pueden tomarse en un nivel --

mds alto de la organizacidn.



10. Divisidén del trabejo:

1.

a)

b)

12,

La estructura de oryanizacifn deberd dividir y agrupar las activida
des de la empresa para que contribuyan del mode mds efectivo a los-

objetivos de la misma,

Dafiniclién funcional:

El contenido de cada cargo y cada Departamento, tendrd que estar -

clarémante definido respecto a:
Actiﬂidades esperadas.,
Dalegaciones de Autoridad,

Relacionss de Autoridad implicacdas dentro del cargo Departamento y

entre los demés de la organizacidn.

Separacidn:

Cualquier operacidn destinada a la comprobacién de las actividades-
i
efectuadas por un Departamento, no daberd realizarles el mismo Dg--

partamento.

13. Eguilibriu:

La aplicacién de principios y técnicas tiene que estar equilibrada—
desde el punte de vista de la efectividad general de la organize--
cién,



14. Flexibilidad:

Para que alcance sus objetivos frente a medios cembiantes, la orga-

nizacidn tiene que ser flexible.
Otra manera de expresar losg principios y definiciones de la or
ganizacidn es la descripcidn de las tres clases de trabajo que tHene -

cque llevarse a cabo, siempre que tisne lugar una organizecidn..

Estas clases de trabajo son:

* a) Divisidn del trabajo.
-b) Identificacién de las fuentes de autoridad.

c) Establecimientas de eutoridad (relaciones).

A) Divisién del Trabajo:

51 el grupo ha se mancomunar sus esfuerzos de modo afectivu,'tiene -
que haber una divisidn dsl esfuerzo total, de modo qua‘tbdos hagan -
un trabajo necasario y dtil que contribuya &8 qus se alcancen los ob—
Jetivos y ds mndo que el trebajo de un miembro del grupo no repita -

: el trabajo hechoa por otros, ni se sobrsponga el mismo,

B) Fusntes de Autoridad:

A
Tiene que habar un medio que asegure que laos distintos integrantea -
del grupo cumplirﬁn, heciendo la aportacidn de sus ssFuerzns a la —

meta comdn,



C) Relaciones:

§i los individuos no estdn en una relacidn de autoridad uno can —
otro, y se ha de tomar una decisién critica, ;Buidn la tomard? JEl1—
individuo que goza de autoridad scbre 617. Estas reglas son en reali
dad reglas para el trabajo de equipo.

Planeacidn de la Estructura de (rganizacidn:

£l plan de la organizacidn consiste, casi invariablemsnte en -
recrganizar la estructura existents. £l primer problema consiste en de-

cidir que clase de organizacidn es la qua se necesita.

Tenemos cque determinar quéd clase de trabajo es el que tisne -
que ejecutarse y cémo debemos dispeoner de ése trabajo para una actug—

cidn més efectiva.

Pademos llegar a las mejores respuestas identificando ants to-
do, el trabajo primordial de la organizacién, basdndonaos en sus objsti-
vos; en segundu lugar, disponiendo éste trabajo en conjuntos debldamen-
te agrupados y aquilibrados y en tercer lugar, disponiendo el alcance-

adecuado de supervisidn correspondiente a cada puesto de direccién.

Factores del Plan:

1. Organizar 8 base de ocbjstivos:

a) Todo 8l trabajo estard destinade a los objetivos de la organizacidn.

b) Cada
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b) Cada elemento de la organizacién tisne objetivos.

c) Le afirmacién de los objetivos identificard, de por si, especies -
fundamentales de trasbajo.

d) La Direccién tiene la responsabilidad de identificar el trebajo y de

proporcionar servicios para que el mismo se haga.

2. Organizar de abajo para arriba y de arriba hacia abajo:

a) Comenzar por el puesto del Director y sstablecer Delegaciones, en or

den descendente, hasta el nivel méds bajo de accidn.

b) Empezar por grupos de lshores distintas y desarrollarlas hasta la la

_ bor del Director.

c) Lleger al-mgjor arreglo resultante de ambos planes de desarrollo.

3. Agrupar en un sdlo cenjunto los trabajadorss relacionados entre si:
a) Agrupar es disponer el trabajo para la detexrminacidn de puestos.

b) Agrupar es disponer los pusstos parg que constituyan funcionges y -

sistemas.

c) Evaluar la inclusién da los elementos de la funcidﬁ, a bass de la -

finalidad de dquella.



4. Equilibrar los agrupamientos:

&) Deberd hacerse el incapié adecuado en cada funcién. Identificar y -

agrupar la misién, los objetivos y los elementos en los que se apoya.

b) 51 la empresa depende por igual de dos funciones, una y otra deberdn

tensr iguel rango y categorfa dentro de la organizacidn.

5. Establecer un alcance edecusdo da supervisidn:

a) A través de la regla empirica aproximada.~ En los niveles més al—
tos pueden sstar directamente supervisados cinco o seis hombres y -
veintg en el nivel mds bajo. Sin embargo, esto no tiene nada de sa-
crosanto. No es mds que una orientacidn. FPor ejemplo una sola per
sona pueds sdpervisar mucho mds labores similares repatitivas que -

labores no repetitivas.

b) Las normas de la Direccidﬁ afectan el alcance del cuntral; el alcan
ce més reducido si quien sjercse el control tiene qﬁe tomar decisio-

E nes detallacdas personalmente. El elcance es méds amplio si hay afir.
maciones cla;as de polftica, de normas de actuacién y de presupuss-— '
tos y de procedimientos, o si cnmd sa ha mencionado antericrmshta,-
hay muchas labaores repetitivas de naturaleza similar que reclaman -

poca supervisién en cada una de ellas.

c) Los ayudantes personales de un Director, pusden no afectar material
mente el alcance de control, puesto qus no desempefian autoridad de-

1sgada, an dste caso, sigue necesiténdose una estrecha supervisidn.



d) Los subordinados y los Directores subordinados con mucha personalidad
ampliardn directamente el alcance de ctntrol; aceptan més autoridad y

responsabilidad delegada.




2.- Sistemas de (Organizacién

Existen tres sistemas bédsicos de organizacién que consisten -

en diversas combinaciones de la divisidn del trabajo y la autoridad.

Estas combinaciones se ilustran a través de gréficas o cartas-
de organizacidn y éstas pueden ser de varias clases, tales como: Hori—
zontales, Verticales, Cilrculares y Escalares. Asimismo, la ilustracidn-

da dichas combinaciones se complementan con la especificacién de las -

-

descripciones de puestos.

Los Sistemas de Organizacifn a que hago mencidn son los si———

gulentes:

a) Organizacién Lineal o Militar.
b) Organizacién funcional,

c) Organizacién Lineal y Staff.

A) Organizacidén Lineal o Militar:

En este tipo de sistema de organizacién, la autoridad y respnn‘
sabilidad son correlativas; asimismo se transmiten 1ntegrante por una
adla linea para cada persona D grupo dentro de este sistema, cada perso
na tiens un solo jefe para todas las ectividades que realiza, as{ como--
también, dnicamente recine inséfuccianes y Ordenes & través de éste, —

\
por cansecuencia solamente reporta a una sola persona,
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A.1) Ventajas que proporciona este aistemas

1.

2I

3.

4.

5.

Es muy fécil de interpretar, puesto que es sencillo y claro.

Facilita la asignacién de responsabilidades; asf como no permite -

la fuga de las mismas.

Elimina malas interpretacionas de autoridad, asf como también los -

conflictos sobre 4sta.

Origina una unided en disciplina, porque cada Jefe tiene toda su -
autoridad,puesto que pare sus subordinados es el dnico que la.po=—

see,

Facilita una rébida flufdez de accifén.

A.2) Desventajas de este sistema}

1'

2.

3-

4'

No se cuenta con los beneficios de la especializacién.

En proyectos de crecimiento da-la empresa, no se tiens flexibilidad-

para‘tal fin.

Resulta dificil la capacitacidn de un Jefe, ya qua‘debe de coordiner
: , i .

un gran ndmerc de diverses aspectos.

Facilita la arbitrariedad, porque cada Jefe tiéne cierto sentidb de

propiedad de su pusstq.

Los encargados de &rea, siempre se encuentran sobrecargados de tre—
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bajo de detalle.

6, La organizacifn descansa en hombres y al faltar uno de éstos, se -

transforma dicha organizacidn.
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B) Organizecién Funcional :

Este sistema es aguel donde las éreas que integran la organiza
cién estdn formadas por funciones o especializaciones diferentes para —
cadg una de éstas, asf como la autoridad y responsabilidad se transmi-~
ten en linea recta‘pa:a cada 4rea o persona. Cata una de éstas dreas -

cuenta con autoridad propia dentro de su campo.

En este sistema al igual que en el sistema lineal, cada perso-

na o grupo de personas reportan dirsctamente a un s6lo Jefe.

8.1) ventajas que proporcicna el sistema:

1. Se cuenta con los beneficios de la especializacién.

2. Sa obtiene una mayor capacidad de los Jefes o encargadas de érea,-
a consecuencia de la especializacidn dentruo de su campn y por ende-

mayor eficiencia.

3. Facilita la divisién de un traebajo de Diraccidn'complejb y diffcil-

en varias éreas mds sensibles.

4. Al separarse un Jefe de la Organizecifin, le adaptacién de una perso

na nueva resulta rdpida.
B.2) Desventajas del Sistema:

1. ARssulta diffcil diferenciar y definir la autoridad y responsabilidad

de cada Jefe, en las aspectos que son comunes a varios.



2. A consecuencia del punto anterior, se origina frecuentemente la du—

plicidad de mendo.
3. Provoca fugas de responsabilidad de parte de los Jefes.

4. La iniciativa de los Jefes para acciones comines, précticaments se-

reduce.

5. Existen quabraﬁtamientns de la disciplina y ndmerosos conflictos,
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C) Organizacién Lineal y Staff:

En este sistema se trate de combinar las ventajas y eliminar -

las desventajas de los sistemas de arganizacidn lineal y funcional.

En la Organizacién Lineal se toma en cuenta la autoridad y res
ponsabilidad transmitide Integremente e través de una sdla linea; es de
cir, mediante un sélo Jefe para cada drea o funcién.

Con la variante de que ésta autoridad de linea se denomina con

sl nombre de Asesoremiento y Servicio de Técnicos.

Tomando en cuenta de la Organizacién Funcional, gue dicho ase-
soramiento y servicio de tdcnicos debe ser sspecializado pare cada drea

o funcién.

El sigtema de Organizacidn Lineal y Staff, es actualmente el -
més recurricdo para su utilizacién por las empresas, sobre todo aquellas.

gue son grandes o estdn en proceso de expansién o de reorganizacifn.

A pesar de las ventajas que se logran en este sistema por la -
combinacién de la organizacidn lineal y funcional, dste presenta las —

siguisntes :

Desventajas

1. En'algunas veces se malinterpretan o confunden las lfineas de euto—~—

ridad lineal y Staff.



2.

Los Jefes de LInsa tratan de nulificar a los Jefes de Staff, por -

considerar a 4stos intrusos y teéricos.

Asfmismo, los Jefes de Staff consideran a los Jefes de Linea incom-
pletentes, asf{ como las recomendaciones de los primeras son malin—

terpretadas par los segundos, credndose conflictos entre ellos.
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Beneficios de la Organizacidn

Conformg a las secciones de problemas y necesidades de organix

zacién, los objetivos y beneficios de 4sta, en general se puedan consi-

derar obvios por ser los problemas conceptos contrarios, pero especifi—

camente se pueden citar de una manera ilustrativa y no limitativa, co-

ma es lo siguiente:

1.

2‘

5'

5.

70

8.

Tener una determinacidén bien clara de los planes y abjstivos.

Contar con la: planeacién adecuada para las funciones y actividades

establecidas.

Disponer de una estructura orgdnica adecuada en los planes y obje—

tivos propios y bdsicos de la empresa.

Distribucidn razonable de las cargas de trabajo para cada una de -

las dreas que integran. la organizacién.
Las funciones y responsabilidades son concretas y claras.

La autoridad estd claremente bien definida y delegada a quien co-——

rresponda.

Se comprende de una manere répida y objetive, como estd estructura

do €l Despartamento.

Facilita la Formuléciﬁn de las descripciones de puestos en cada =~



10,

1.

12.

3.

14,

15,

- D -
una de las &reas integrantes.

Permite exigir el exacto cumplimiento de las funciones y activida—

des especificadas en cada puesto.

Permite el conocimiento de los deberesry responsabilidades que re—

quiere cada puesto para el cumplimiento de sus funciones.

Evita la duplicidad de funciones e incertidumbre sobre los debsres-—
y obligaciunes que corresponden a cada uno de los integrantes de la

organizacidn.

Instruir a los Ejecutivas y Empleadas en las funclones y activida—

des & realizar.

Permite la coordinacién de funciones y esfuerzos para el logro de~

leos objetivos marcados.

Ofrece facilidad en la especializaci6n del personal, en cada una -

de las dreas integrantss.

La supervisién en cada una de las Areas es mds eFiciente,'pdr lo —

tanto mejora la calidad de los trabajos ejecutados.

En general los beneficios qus resporta una adecuada organize~——

cién se manifiestan a través de los resultados positivos del aprovechaw

miento de 1lso recursos Humanos y Materiales, asimismo por el reflejo de

las utilidades en la situacidn financiema de la empresa.

t
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CAPITULD III

1.-Disefio.

Disefiar adecuadamente una seccién o drea de una organizacidn -

'na es un co$etido nada fdcil, ya que una organizacidn tiene que incluir
. 1a conciencia de cada elemento gue hace que se apaye la venta que as el
Departamento que se desea disefar, y este empieza con la definicibn ——
clara del objstivo, gque por lo regular consiste en influir en el recep-

tor del mensaje, en tal forma que compre el producto disefado o al mg~

nos acepte la idea del mismo.

lLa idea consistes en conocer las especificaciones gus le dife—
rencfan los prdductos de la misma class, la forma en que se va a dig—w~
tribuir, la facilidad de encontrarilo en el mercado, 8l precio en rela-—
cidn con 8l otro producto de la misma clase, saber como es persuadido =

el comprador potencial por los competidores.

Son dos puntos gue tienen gue ubicarse en la mente del compra—
dor, como resultado de haber lefdo o visto el anuncio y al hacer el di-

seno publicitario comenzar a definirles.

La publicidad que mueve la accidn, tiene por objetivo la reali
zacién de un apoyo & la aceptacidn de una idea. Es por sso, qus una ==
compra se raliza cuando el Consumidor se siente bien informado para es—
coger. Los Compradores no pueden reaccionar ante los preciocs, 5 menos

que los conozcan,

Lla publicidad que determina actitudes tiene dos objetivos: In-

formativo y Persuasivoj la teorfa publicitaria basada en la informacitn



no es del todo adecuada, puas la publicidad se ocupa gn la parsuacidn,-
a la vez que en la informacién, ya que la publicidad no se limita a in—
formar al Consumidor, sino que apela a sus mativaciones para transfore-—

mar sus actitudes y a la larga su forma de vida.

£s por eso que los fabricantes que dedican la publicidad & —-
construir la imagen més favorable, la personalidacd de sus marcas, son-
las que conseguirén mayor porcién de astos mercados, con los beneficios
més elevados. La imagen dekmarca y la personalidad de la empresa, son-
las sumas de las impresiones producidas en las menteé de las personas -

acerca de las marcas que compran y de quien las fabrican,

Algunos objetivos y su contribucidn en sl disshio de publicidad

para alcanzarlos,

Introducir un nuevo producto en el mercado, he aguf la funcién
dela publicidad consistente en atraer a la gente para cque conozeca el -
AUevo prdductu, gque hard saber qué necesidades satisface y qué problema

puede resolver al consumidor, por gjemplo.

Reunir una familia de productos, de tal modo que la reputacidén
de cada uno apoye la de los demds. Este objetivo se da‘cuando alguna -
compafiia fabrica mds de un producto; por eso me refierso al Disefio de -
Publicidad de Leche Condensada, Café Soluble, Gelatinas, como publicie—

dad de maercas individuales ds una misma firma.

Desvanecer impresiohes errdneas, s otro uso ds la publicidad-

descubrir las razones de la disminucién del consumo del cereal; se ene

s



contrd que mucha gente tenfa ideas en la ments acerca de gque @l cereal-
era una mera golosina y que no ayudaba en los alimentos de sus hijos. -
egstas ldeas persistian a pesar de que sxpertos en nutricidn demostraron
que los cerealss contienen vitaminas a travds de la campafia publicit@e—
rig, es por eso, que el disefo publicitario no siempre va dirigido al -

que realmente realiza la compra.

£l disefio organizacional, se refiere sl dominio de la transmi-
sidén de imagen a través de signos gque percibirdn los consumidores viee
sualmente, con la intencidn de influenciar y modificar el comportamisn-

to del receptor gue se convertird en consumidar.

Digefia Publicitario.~ Es el gue se .refiere a la transcrip-—
cién de publicidad a medios gréficos y a la planeacién de la misma, su-

intencidn es persuadir. - (38)

Disefio Gréfico Publicitario.- Se refiers a la estructuracién,
implementacidn y sistematizacién de mensajes en soportss y sistemas pa-
i ]

ra ser reproducidos, con los medios y té#cnicas gue le son comunes, con-

la intencién de influenciar el comportamiento del receptor,

Disefio segdn &l Manuel de Ingenisria de la Produccién Induse
trial.- €Es la determinacidn y especificacidn de componentes o piezas -
y correccidn de un producto, ds forma que se conviertan en un conjunto-
unificado que satisfaga todas las prescripciones en un estado dg efi——

ciencia equilibrada. (37)

(36) Cuaderno de Orientacién Vocacional de la Escusla Superior de Ar-
guitectura I.P,N,



ciencia eguilibrada. (37)

A.U. Feigenbaum, dice.- Disefio es el establecimiento de los -
dibujos detallados para el procucto, asf como la preparacién de las —
instrucciones técnicés corrsspondientes, siguiendo el plan del sistema-
de calidad, se incluyen las instrucciones para tomar en cuenta las —
circunstancias de un empleoc y de otres prusbas, pars la determinacién -

de la confiabilidad inherante de los componentes y de los subconjuntos.
(a8)

Considero que el Disefio es una necesidad que nace del dasen-e
volvim;antu propio de la cultura contempordnea en due la emisién de -

}
mensajes constituyan una parte esencial para dar a conocer el producto.

La 6rganizaciﬁn de la comunicacidn visual y auditiva constitu-
ye un reto al talento y creatividad del hombre urbano, ya que de no lle
varlo a cabo seguird crecisndo el desorden y las nefastas consecuencias

gqus se derivan de ello.

£1 Diseiio Grdfico reclama uma formacidn intelectual biesn defi-
nida, a fin de encausar los términos de la conducta humana que.la deman
da, lo mismo gque un gentido estdtico que se integre creativamente a sus
solucionas, como una respuesta integral al individuo, el que frente a ~

cualquier mensaje extrae un significado intslectiva.

(37) Manual de Ingenieria de la Produccién Industrial H,B. Maynard.-
Pdg. 7-124. Ed. Reverte, 5.A.

(38) Control Total de la Calidad.- A.U, Feigembaum. Pég. S17. Ed.
CECBA.



El Disefic Gréfico corrssponde a la necesidad del procesc emi-—-
sor receptor, ademds apoya la imagen del producto, de variedad de forma

y color, es decir; cumple necesidadss comerciales.
Generalmente sl disefiador no elige los anuncios y los conteni-

dos del disefio, pero sf la aceptacién y la responsabilidad de los mis—

mos, lo cual requiere una actitud ética y profesional.

a).Disefio_de Organizacidn:

El Disefo acompafia al trabajo que al hombre realiza, diferene—
cfa del trabajo humano y el trabajo animal, la cual es la prefiguracién
antes de realizar cualgquier actividad, de esta manera el Disefio acompa-

fia toda actividad creativa del hombres.

Un acto creador se distingue porque produce algo nuevo, la -
creacidn no axiste en el vacld ya que forma parte de un aséuema humana,
personal y social. Hacemos algo porque lo nscesitamos, esto es, si so~
mos creadores, dade que es la dnica eleceidn aue cabe en la vida, por—
gque da lo contrario limitariamos nuestros dessos y necesidades bara —
adaptarnos a lo que las circunstancias nos ofrecen, o bien utilizamos -
tada nuestra imaginacidn, conecimientos o habilidades para crear algo -

que respondea. nuestras necesidades.

For importantes gue sean las intuiciones, especialmente acer-
ca de nuestro propio trabajo, necesitamos fundementar nuestros juicios-
racionales y la mejdr manere de logrerlo es decir, que sin motivo no -

hay disefio.



Es por eso que se trabaja en un estado delicade equilibriao, -
entre la direccidn conciente y la intuicién, hasta producir por fin una
composicién gue uno jamds imagind al principic. La "causa formal® si--
gue existiendo, sl bién uno la descubre en parte a medida que avanza,—
sin haberla pensado de antemano; si se asplra ser un buen disefiador hay
que aprender & wsar los métodos que estén a rnuestre alcance para asf -~

enriquecer los valores de nuestras experiencias.

Es fdcil deducir la estrecha interrelacién gue existe entre la
causa Fofmal y la material; lo que queremos hacer sugiers ciertas for——
mas y ésta sugiérs a su vaz materiales apropiados, ya que siempre exis-
té asa 1lnterdepsndencia entre la forma y el material. Asi como al igu;i
que los materiales, también las herramientas y la magquinaria son firmes

individualistas (causa técnica del Disefio).

5i la forma creada satisface la causa primera, si se expresa -
a través ds los materiales apropiados, si estos estdn bien tratadas y ~-
si 1a totalidad ss realiza con economia y elégancia podemas afirmar qhs
es un buen disefio. EL disefio de un anuncio debe . de tener un punto de -
interés principal, el cual es el centro de interds méximo en la composi

cién, 8l cual ragquiere con mayor fuerza a la vista, y al qus &stae vugl-

ve, por muy reguirentes que sean los otros elementos del conjunto.

Para finalizar puedo decir que Disefio, es toda accidn creadora
que cumple con su finalidad. Ahora bien, disefio de organizacién es -~
ver la forma adecuada en que queremas detsrminado progucto, tomendo en-

cugnta el color, tamafio,nombre, stiqueta, etc.



c) La aplicacién de los conccimientos mercadolégicos al disefio del pra

ducto, su planeacidn y produccidn.

d) La vent ay distribucién de los productes, hasta hacerlos lleger al-

consumidor final.

e) La investigacién de los mercados para conocer las necesidades y me-

‘dir gl fndice ds satisfaccidn de compra del consumidor. (41)

La venta tiende a subrayer las necesidades del vendedor mds -
bien que lés del consumidor al vendador se le entrega un producto para-
vender, lo cual constituye un proceso cumpétitivo porgue pbne énfasis -
en hacer que el comprador prefiere dicho producto sobre otro gue pow———

dri{a elegir,

La venta és un- proceso a corto plezo, en cambio la Mercédotac—
nia es algo mds gue encausar el propio procucto en el mercado, mediante
una labor intensa de ventas, pues involucra el comunicar a la fébrica -
cuales son las necesidades personales del clients y sué problemas parti

culares, lo cual constituye un proceso a lergo plazo.

El concepto de Mercadotecnia enfatiza la idea ampliamente acep
tada y hagta cierto punto abvia de quae nada ocurre en una Empresa, sino
hasta que se realiza la venta; reconoce sl hecho de qus las Emprasas so

breviven sélo ala larga, lo cual quiere decir que el vendedor debe mi--

(41) Investigaci®n de Mercados.~ Harper W. Boyd Jr. y Ralph westfall.
Ed. Utéha.



rar més alld de la simple operacién de vender.

El concepto de Mercadotecnia en la prdctica involucra la inte-

gracién y ensanchamiento de todas las funciones de Mercado y Ventas.

El resultado neto es dejar mds tiempo a la Direccidn para pla-
neacién general y una mayor especializecifn de las capacidades y esfuer
zos de los individuos. Esto se realiza mediante un aumento del personal
especializado, promoviendo al personal que maneja cada Departamento y -
estableciendo una mejor comunicacidn entre los Jefes de Grupo y los,de-

1Inea.

Las empresas se han estado dando cuenta qus en la actualidad -
la Mercadotecnia ha llegado a ser importantfsima e implica para ellos -
una gran rasponsabilidad ya cue ihfluye un gran ndmeroc de importantes -
detalles que antes se pasaban por alto y que ahora se han hecho mds im-
portantes con el rdpido progreso y el constante desarrollco de los pro--

blemas de Mercadotecnia en este ambiente de Industria y Comercio.

El ejecutivo en Mercadotecnia debe de estar preparado para de-
sempefiar un papel importants en el éxito de las operaciones de la Empre
sa; estudia constantemente como aumentar su eficiencia y hallar nuevos-
métodos de resolver problemas y superar obstéculos, sabe que todo lo —
que aprenda serd dtil con el tiempo para complstar una transaccién con-

éxito; ademés es impulsado por su ambicidn al mejoramiento propio.

. Los elementos que integren la mezcla de Merchdotecnis son: —

Producto, Plaza, Precio y Promocién,



b).

a) Producto.- Significe todos los elementos contenidos en el mismo co-
mo son: Calidad, Cantidad, Distribucién, desarrollo, Investigacién,

Modificacién, Empaquetamiento y Direccién.
b) Plaza.- Es el lugar donde el producto se va & desarrcllar.

c) Precio.- Significa todos los aspectos de los precios y es correlati
vo de la utilidad, ya que una buena administracién no fijaria pre—-‘

cios sin utilidades.

d) 'Promucidn.— Comprende todas las formas para vender nuestros produc-—
tos, desde el momento de percepcidn de los clientes hasta la publi-

cidad, las campafias de regalos y de precios.

Es convenients hacer notar que el anélisis estadistico al domi
nio de los expertos en estadistica,'lnsrasocian con los estudios de po-
blacién, pero el andlisis BstadfsticoAtiene un sitio bien definido en -

la administracién..

lL.as estad{sticas proporcionan otro medio de organizar, analizar
y comprender mejor la informacidn; ademds el enfogque estadfstico tiens--

la ventaja de que sirve de prondstico.

Gerente de Marketing:

El Gerente de Marketing es el responsable de la plansacitn, -
coordinacidn, suparvisiﬁn y control de las actividades de publipidad y-
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promocién de los materiales, asf{ como también de la investigacidn de nue

vos mercados y productos.

No hay ninguna definicién de Marketing que haya sido universal
ments aceptado, aunqﬁs un Comité dela American Marketing Asociattiaon de
finiéd el Marketing coma "La ejecucién de ciertas actividades en los ne-
goclos, que dirigen el flujo ds mercancfas y servicios del productor al

consumidor®. (42)

La palabra Marketing en el idiona ingléé en una de Sus acepe—

ciones, significa comprar en sl mercado.

Algunos aspactos quae encierra el Markating:

a) El concepto de distribucidn de mercancias y servicios.
b) La transmisién de un concepto del nivel de vida.
c) La creacién da un accese pare los ingresas.

Por lo tanto, se puede ver que el Marketing es un .gistema -—
de accidn integrado que crea valor en los erciculos a través dela-créa—
cidn de las utilidades de forma, lugar, tiempo y propiedad. El Markg—
ting tiere una importancia critica para la sociedad porque se le ha en-

comendado la tarea de suministrar &l nivel de vida exigido por la gente.

(42) Principios y Prdcticas de Marketing.- Richard M. Buskirk.- Ed.
Deusfo
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AsI mismo, suministrae empleos tanto en los trabajos de produccidn como-
en las actividades propias de sus funcionss. Por lo tanto el Marketing

realiza otra funcién que consiste en elaborar un canal de comunicacién-

entre la empresa y la sociedad.
Algunas tareas gue considero impartantes del Gerente de Marketing:

1. Preparar programas de mercadntécnia,-relativos a la publicidad de -

los materimles, investigacidn de mercados de nuévcs productos.

2. Analizar y consultar con la Gerencia de ventas los métodos de dis—

tribucidn, polfticas de precios, y lo adecuadn a los inventarios.

3. PRecomendar mejoras en las actividades del punto anterior, conforme-
sean necesarias y ayudar a la gersncia de ventas a poner en précti-

ca tales recomendacionss.

4. Ayuda en la formulacién de planes divisionales que pertenszcen a la

distribucién de materiales.
5. Analizar, informar y recomendar 1& eccidn al respecto.

6. Estudiar, analizar e informar sobre las condiciones del marﬁado yam

abarcado y de los posibles nuevos mercados.

7. Coordinar con la ssccidn operativa, rsspectq a las ralaciones‘cunqg
ciales con otras compafifas, a modo de identificar, evaluar y persua

dir oportunidades de ventas reciprocas.



Estudiar y desarrollar la aplicacifn de programas de incentivos de-

ventas que provoguan volumenes incrementados de ventas con utilidad.

Superviser y controlar todas las actividades relatives a la investi

gacidn de mercados.

Formular en conjunto con la gerencis de ventas, programas de prome-

cién y publicidad total de ventas para la compafifa.

Mantensr relaciones, con agencias publicitarias, parae un mgjor de—-
sempefio en las actividades de promocidn y publicidad de los materia

les de la comparifa.

Supervisar y controlar todas las diferentes funciones de la sec——
cién de publicided y promocidn péra un.mejur funcionemiento de dsta
érea, ' l

Formular prdgramas relativos a la investigacién de nusvbs matsrig—

les y @ la resestructuracién de los actuales.

Proporcionar ideas pare la introduccién en el mercado ds los mate—

riales nuevos.

.Aprobar la creacidn de materiales duevus; de acuerdo a los estudios

y andlisis currespéndientes.

. Prcwover los planes y ohjetivos de la campania en cuastiﬁn de la -~

innovacidn de materiales.
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8.

19.

20,

Supervizar y controlar las actividades de investigacidn de nuevos~

matariales, para un eficiente logro de los objetivos sstablecidos.

Consultar y coopersr con la Administracidn genaral sobre todos los

asuntos que involucren ventas o polfiticas de ventas,

Consultar y cooperar con los distribuidores a gquienes se les haya-

asignado responsabilidad para la administracidn regional.

Preparar y recomendar el programa operativo de la gerencia da Mar-

. keting y observar los limites presupuestarios en la misma adminis.

tracidn,

Concento de las Ventas:

Sobre el concepto de las ventas, poﬁemos observar gue existen-~

varias definiclongs: El Cédige Civil en su Artfculo 2248, nos dice que-

hdbré Compraventa, cuando uno de los contratantes se obliga a transfe—

rir la propiedad de una cosa o ds un derecho, y el efro se obliga a pa-

gar por ello un precio cierto y en dinera, (43)

En derecho mercantil, segin Octavio Calvo, dice que la venta -

es la accidén d= poner al alcancs de alguien un bien o servicio para su-

cambio o consumo. (44)

(a3) Cédigo Civil.- Coleccién Porria.- Pdg. 393,

(44) Derecho Marcantil, Octavio Calvo.- Coleccidn Porrda. - Pég. 3.



Esta definicidn nos indica que al poner al alcance de alguien-—
un bien o servicio, se crea la intermediacién entre el bien o servicio-
ofrecide y sl dltimo consumider, interviniendo el vendedor, quien sg —
encarga de hecer la funcidn de intermediario o mediador. En lo refe-—
rante al cambio o consumo, nos d4 la idea del valor, ya gque el bien o -
servicio serd aceptado si tiene algin valor para satisfacer necssida——

des,

La demanda del bien o servicio ofrecido egtard en funcidn de -~
su valor, ya que la utilidad de los bienes sstd determinada por su va--
lor de uso.

Existen tres teorfas de velor cque san:

a) Teorfa del trabajo.
b) Teorfa del Costo de Produccién.

c) Teorfa de la utilidad marginal.

a) Teorfs del Trabajo.~ En ésta se sostiene que el valor de un ertf-

culo estd determinado por sl trabajo invertido en su produccidn. Al
respecto, se puede ver que no es correcta, ya que los errores de -
diréccién aumentan el trabajo de produccién, no asf el valor del —

artfoulo,



b) Teocerfa del Costo de Produccién.~ Concede 8l valor a los artfcu—

lus por al dosto que se tenga al producirlos.

c) Teorfa de la Utilidad Marginal.- Es dquella en que la utilidad en

la porcién de un bien de consumo tiene para su compracdor, la que de
termina el valor de dicho bien basado en el campo de la oferta y la

demanda.

Considerando éstas tres teorfas, puede decirse quellas més —
acertadas son las referentes al Costo de Produccién y la Utilidad Mar-

ginal,

. Evolucidn de las Ventas:

Hay que observar gue antes dela Revolucién Industrial, éuando—
las empresas familiares dominaban el raquftico panorame econdmico, el -~
Unico problema gue sxistf{a para la fabricacidn era el de lé produccién-
y per lo peguefio de locs mercados, practicamente ng tenia la debida pre-
paracidn, si de anteﬁano, no habfa un pedido, es decir; que el consumi-
dor estaba sujeto a la capacidad productora del faebricante; como resul-
tante de ésta situacidn, el aﬁtiguo empresario cubrfa todas las fases -
de su empresa porque la funcidn de ventas no representaba dificultad —-—
alguna, pues el usuario del producto ocurria a la fdbrica y no la fébri

ca al consumidar.

Con la pressntacién de la Revolucién Industrial, por el afio -~

de 1960, en Inglaterra se observa una mayor atencidn a la funcién de -



ventas, que empieza a tomar gran importancia debido al incremento del -
factor productivo relacionado con la mayor capabidad de compra de los—
consumidores. A consecusncia de la misma, aparecen en el mercado gran-
ndmero de artfculos nuevos y como efecto, la competencia se acentido en—
forma considerable, contribuyendo ésto el crecimiento de los mercados,-—

resultado de las mejorss Comunicaciones. (45)

La Revolucién Industrial cred la necesidad de aumentar la pro-
duccidn dehido a la centrailizacién, o sea, lé manufactura en una scla -
zona del pals productﬁr;‘ya qué Inglaterra tomd el papsl de Jnico pro—
veedor y forzé su productividad al midximo y ni éan asf lograba satisfa-
cer las necesidades existentes, ya antnnces,‘pues la situacidn de Euro-

pa colocaba a Inglaterra como centro de manufacturas y abastecimiento.

Caomo fruto de esta situacién, se empezd a trabajar en el dise-
fio y produccidn de maguinaria mds efectiva que elevara los fndices del-
poﬁsncial de fabricaéién. Como resultada de éstas innovaciones en los-

procesos fabrilés, se inicia la especializacidn y le divisién del tra—~—

bajo.

Poco despuds de la guerra de 1914, thos estos factores s@ -
fueron acsntuando cadanez més, por lo qua el émpresario'se vié precisa
do a pensar en 1a.modificacidn de toda su empresa y a Euscar ideas para
implantar nuevas téenicas; modificé. sus métodos ds véntas, divafsificd—
sus productos, asf como las dreas donde ofrecerlos y buscd la forma de-
desarrollar los me;cados existentes para canvertirlos en centrds .‘poten
cigles de ventas, : |
(45) Administracién de émpresas.- Ramén Zapico M.~ Pég. 8.- Ed. Minerva

Book L. T. D. | o |



ciales de ventas.

En ese entonces, la competencia por cautivar centros de colo—
cacidn para los productos, fue creciendo notablemente y se hizo necesa-
ria una mejor organizacidn para poder mantenerse dentro de los mercados

competitivas.

Cancluyendo a partir des sste suceso y hasta la actualidad, pa-
ra poder estar dentro de un mercado, es precisc la aplicacién correcta-

de 1 as técnicas administrativas, poniendo énfasis en las ventas.

El ddminin de los mercados, la compstencia y la tecnologia —
avanzada, obliga al desarrolio de la funcidn de ventas, en su aspecto -
més amplio y en una forma més cientifica. la planeacidn, la estrategia
de los mercados, la preparacidn de programas y su correcto control y -~
ejecucidn, se han hacho indispensables y cada dia toman una mejor im——

portancia.

Es bien sabido que, en la actualidad no es suficiente contar -
con productos. que satisfagan las necesidades del mercado, sino que 83 ~
necesaric para competir, anticiparse a las demandas del Consumidor; adi
vinar el pensamiento, ofrecer con buen sentido, calidad, presentacidn,-
precio justo, etc., todo ésto si lo aunamos a una buena fuerza y a un -
buen sistema de ventas, son factores determinantes para rivalizar en las

mercados de consumo con los competidores.

El aebuso que antafio ge cometfa en un alto porcentaje con los -



consumidores, ha ido decreciendo deb ido a las leyss restrictivas y a -
la labor desarrollada por el vendedor, al borar de los clientes la —-
idea de que los representantes lo iban a enganar o a daspojar de su di~
nero con productos de mala calidad, o que no le servian de nada. Ace——

tualmente las ventas se hab slevado a un cardcter de tipo profesional.

En el libre concurso de los mercados, sl disputarse la compe—
tencia regulard las actividades de les empresas privadas que como consg
cuencia, reflejardn mayor éxiton, cuanto mejor sirven a los intereses -

del pdblico.

‘Funcién social.- Puédo afirmar que gl éxito de una empresa —
gstriba principalmente en la funcién social gque preste a lé comunidad -
en gue desarrolla sus aﬁtividades, o sea que no a8s otra cosa que la cla
sificacién y evaluacidn de las necesidades del pblico consumidor, para
asf poder satisfacer las necesidédes, no gin antes efectuaf los estu——
dios necesarios para determknar exactamente .el bien.qﬁe safisfaga el ~

publicoi consumidor,

Posteriormente serd necesario regular la produccidn del mismo-
y estar al tanto de la acogide que tenga por parte de 1os consumidores. -
La aceptacidn gue tenga el bien o servicio que sea-lanzadd al mercado,~
nos marca claramente si hemos tenido el éxito esperado en la tarea que-

nos -hemos impuesto.

Es necesario establecer un sistema eficaz para poder determi—
nar el precio justo que se le piensa fijar al bieﬁ o servicio, sin des-

cuidar la importante:funcién representan los intermediarios al cbldcé}-



el producto al Jdltimo consumidor; y en el caso de no existir éstos, de-
bemos asegurar el establecimiento de los productos al alcance de los ~

cansumidores en el lugar y tismpo preciso, asegurdndonos de su efectiva

distribucidén.

Al hablar de la funcidn social que prestan las ventas, no solo
88 quiers hacer mencién al mercado gue consume, sino también a la crea-
cién de nuevos centros de trabajo y por consiguiente, el smplea del ——
numeroso personal que actualmente se sncuentra inactivo por falta de -

ésas fuentes laborales.

£l desarrollo sconémica de los pafses depsnde en gran parta ——
de los centros de trabajo con gque cuenten, evitando asf el desempleo en
un alto porcentaje, la mano de obra ociosa. Asimismo la emigracifn de-
técnicos que par Faita de,és‘os centras, se desplazan hacia otros pafsas

y en otros casos a caer en la delincuencia.

Desarralle de las ventas dentro de la- Empresas

El objeto primordial de toda empresa se manifiesta en abtener-
las mdximas utilidades con el menor Indice de gastos, para alcanzar és-

to, menester serd proporcionar satisfacciones: a los que consuman los- ‘

productos ofrecildos.

"Toda empresa de trabajo crea ocupaciores de ganantias lici-——-
tas a los inversionistas sportadores, y por la via fiscal sostiene al -~

Gobierno, sin el cual no se crearfa el ambiente fisico y moral. (46)
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Gobierno, sin el cual no se crearfa el ambiente fisico y maral. (46)

la polftica de finanzas, nacerd de scuerdo a las ventas, ya que
serd necesaric determinar los gastos de los mismos para la adquisicidn -
de créditos y»asi,_pruceder a la compra de méterias primas, mismas que -

serdn elaboradas y enviadas a los ﬁercados.
- F1 potencial productivo se hard en base a los resultados de -

los estudios de ventas, para poder producir cdmo 16 pidén los centros -

de consumo,

Las Ventas como parte de la Mercadotecnia:

Actualmente en México,'los tipos de empresas que pfedominan —
san la pequeﬁa y mediana, en las cuales debido a la limitacidn de los -
recursos tumanos, econﬁmiﬁos, materiales y técnicos, la funcidén de mer-
cadotecnia es sustitﬁida por una parte espacifica de ella que es la —

funcién de ventas.

En la mayor parte de las empresas todos los aspectbs reldciona

" dos con el productor, su precio, su promocién,- su mercado y sus canales

de distribuciﬁn guedan bajo la responsabilidad de la unidad de ventas.

'8in embargd, pienéu due no es posible, nl adecuado en taodos -

los casos, apegarse ortodoxamente a las cuestiones taefricas, ya que en-

“mt bpinidn las actividadss félacionadaé con la comercializacidn del pro

(46) Promociéin de Empresas U.N.AM.- Jorge Urlial{- Pég..é.
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tucto deben adecumrse a la realidad de la empresa comg él agug lo hace-

al recipiente qus la contiens.

Con lo anterior, no bretendo afirmar que &ste estado de cosas-
debe prevalecer, pero si enfatizar que para que la funcidn de ventas —
dentro de las empresas en México, alcance un nivel en el que se apegue-
& los lineamientos tefricos en. su totalidad, es necesario entre otros -
aspectos, contar con recursns.ecanﬁmicus suficientss y realizar una in-
tensa labor de capacitacidnvdel personal para persuadirle de la impor—

tancia y bondades de realizar una actividad de Mercadotecnia.

Como resultado de lo anterior, es 1fgico suponer gque la fun-——-
cién de ventas dentro de las empresas tenderd a satisfacer las necesi—~
dades de comercializacidn, partiendo de que las ventas son el cimiento-
de la funcién de Mercadotecnia, en cuanto .que las operaciones de inter

cambio configuran su motivo de existencia.

Es por ello gue la unidad de ventas tendrd actividades relacio

nadas caoh:

El Producto:

La unidad de ventas de una empresa es duien estudia las carac
terIsti:as del producto, asegorada por los distribuidores respecto a -
los requerimientos de los usuarios y por el personal de produccién en -

cuants su factibilidad de fabricactidn.



El Precio:

El personal de ventas sondeard el mercado pera canocer qué pre
cio estdn dispuestos los clientes a pagar por cadaatipo de producto, -

desde luego deberd tomar en cuenta su demanda, su costo de produccidn —

y 8l porcentaje de utilidad, pare poder integrar el precio de venta.

Promocién General:

En México, usualmente las industrias medianas y peguefias no se
nacen publicidad por gi mismas, sino que por lo general realizan praomo-
ciones de ventas con la colahoracién de los distribuidores, o bien en -
ajgunos casos realizan campafias publicitarias bajo la asesorfm y el apg
yo de sus canales de distribucién, a través de la televisifn y de los -

principales perifdicos del lugar.

Es decir, gque éstas empresas no hacen objeto de publicidad la
marca del productor, sino qu-e destacan los modslos que s8 han disedacdo-

por medio de la marca o del prestigio de distribuidores.

Mercado:

Es muy importente que se defina claramente cudl es el mercado-
al que sge dirigirdn los productores que la empresa groduce; ésto permi-
tird y facilitard el sstablecimiento de las politicas y estrategias de-
ventas, adecuadas a las caracterf{sticas socio-scondmicas de los inte——

grpntes del segmento del mercado gue interssa a la organi zaclén.
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4, Resultado de la aplicacién de Organizacién en la Administracién

de Ventas.

En el desarrollo de dste trabejo, he tratado de sefalar que —
representa la utilizacién de los elsmentos del proceso admnistrativo -
en la Organizacién de la Funcidn Comsrcial. No es posible, por la -
brevedad del mismol,,incluir todo el conocimiento que existe sobre Admi-
nistracidn a &ste pegusfo esfuerzo sohre Organizaciéng existen otros —
factores que influyen en gran mangra en el‘tfabajc'realizado, quizd ba~
ya omitido alguna de ellos; de ser asf, esperoc gue su importancie no -
prasente atributos que pusdan influir substancialménte en la Organiza--

cidn efectuada.

La aplicacién de los elementos del proceso administretivo como
son: Previsién, Planeacidn, Organizacidn, Integracién, Oireccién y Cone-—
tral (47} @én ese orden, dé como resultads sn nusstra funcién comer———

cials

a) A través de una investigacién de mervades apropiada, s fijardn ob-
jetivog, se evaluarédn de manera cientIfica las distintas alternati~
vag posibles y mediante sl mismo procedimiento se tomardn cacisiones

sobre los distintos cursos de acccidn.

b) Lo que sefialo como posible y conveniente, fue afinado y corregido -~
para sefialar de mansra precisa el curso de acclén a seguir; se fore.

mulardn prondsticos de venta, sé fijerdn los procadimientos pars el-

(47) Adminjistrecidn do Empresas.~ Agustfn R, Ponce, Pdg. 99.- Ed. Limu

sa.



g)

8)

F)
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ostablecimiento de precios de vente, se indicafén las polfticas de-
la funcidn comercial y se fijaron programas para la realizacién de-

ventas.

Pare la consecucidn de los objetivos marcados, se determinaron las-—
actividades necesarias para llevarlas a caboj se estructuraron esas
actividades en un organigrama mostrardo el nimero de personas y los
puestos que serd necesario cubrir, se asignardn las. funciones en -
forma individual fijando su autoridad y respensabilidad, reslciones

y especificéciones del puestao.

Se fijardn las bases para la incorporacién de los elementos humanos
necesarios para la funcifn, estableciendo les condiciones para su -
reclutamiento, seleccifin y adiestraniento; se esteblecerdn los me-—
dios para procurar le desarroilo y evaluacidn del personal madiante

el autoandlisis.

Se estudiardn los principios de la Direccidn, se sefala la enturg~—

leza de

Se estudiardn los principios de la Direccién, se serala la natura~
leza de la Autoridad y Mando, la Comunicacién y el Liderazgo. Se da
ra sspecial importancia a la motivacidén del elemento humano, indis-

cando las bases convenientes para su motivacién.

Se sefgla la naturaleza e importancia del control.
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4,1 Relaciéin de otros Departamentos con el Area de Ventas.

Es natural que la funcifin comercial estd relacicnada con las -
actividades de las dem#s funciones y Oepartamentos de la Empresa, por -
lo que dsta ralacién obliga‘a una debida coordinacidn gque garantice el-
rendimiento armonioso y eficaz de sus upeiacinnes; pasemos ha analizar-
estas relaciones dentro de nuestra organizaci6n, como principal de ellas
encontramos las relacicnes con el aspecto técnien, esto es, dentro de -
nuestro organigrama les relativos al abastecimiento, las actividades -

productoras y las caracter{sticas y especificaciones del producto.

Par lo gue respecta al abastecimientn; es necesaric que exis-
ta coordinacién con la persona que desarrolla esta funcidn y el Direc-
tor Comercial, en razdn a los requerimientos que fija la planeacién de-
ventas, los problemas que represénta.la adquisicifn de materia prima ye
sea de grigen nacional o internacional, sus programas de entrega en re-
lacidn con los de venta, las ofértas dae adquisicifn, su disponibilidad

en el mercado, sus estandares de calidad, stc.

Pare las actividadas productoras,_1d“necesidad de que el pros-
ducto manufacturado se haye dispﬁnible en cantidad suficiente y en tieg
po aportuno pare servir los psdidds'qus el servicio de venta$ haya reu-
nido, las posibilidedes para producirlo en felacidn con los medios y -
equipos disponibles, la tecnologfa de utilizacifén, gtc,

En la elaboracidn de los productos, deberdn definirse las ca—
racterfsticas, la compasicidn, forma, presentacidn, calidad, utilizg——
cidn y rendimiento. Los productos serdn elegidos, probades y utiliza— ‘



dos en funcidn de éstos elementos, calculados por técnices expertos -
que Gnicamente las empleardn en cuanto correspondan exactements a las -

caracterdisticas enunciadas.

Cabe a los Departamentos tfcnicos gl llevar a cabo dstas acti-
vidades y por lo mismo corresponde al Director de Ventas, coordinar ade

cuadamente las relacicnes con ellos en beneficio de sus objetivos.

El adiestramiento de sus subordinados y la importancia del co-
nacimiento técnico del producto por parte de ellos, de be considerarse-

en la empresa comoc una necesidad de primer orden.

Corresponde el Dirsctor de Ventas por medic de la Delegacién -
apropiada, la coordinacifn con los Departamentos Técnicos y sus Subord&
nados, para lograr una preparacién técnica adecuada de éstos elementos-

destinados a colaborar en la realizagién de la venta.

Por otra parte, la necesidad del servicio a lds clientes que -~
se dard en forma continua en estos Departamentos, pone en evidencia as-
pectos como son la utilizacidn que se le dard ai producto que se fabri-
qus, ,sus caracteristicas dé rendimiento, su comportamiento u otro tipo-
de sugerencias o adaptabilidad del mismo, facilitan ensefanzes, defec—
tos o conceptos que conviens resvisar y que ubligan a una coordinacidén -
gistemdtica con la funcién comercial, pera determinar en conexién con -
gstos tdecnicos la adaptacién de los produbtos existentas en funcidén de-~
las necesidades o bien & la dstermiﬁaciﬁn de nuevos prdductas exigidqs—.

por el msrcado.



Para finalizar mencionaré qué otro tipo de relaciones distine
tas de las técnicas, las encontramos en las que se refieren al funcige-
namiento de las operaciones en todos sus aspectos, su control, su regis
tro, los elementas humanos .necesarios para realizar su funcidn y todos-
las qua en forma general encontramas en otras empresas, mismas qua son-
similares a los que nos ocupa y qua son llevados a cabo por los distine
tos Departamentos que la integren, tales como: Contabilidad, Costos, -
Créditos, Relaciones Industriales, stc.



CONCLUSBSIONES.,

No basta escribir con més o menos aciertos, sohbre un tema del-
que tanto se ha escrito y hablado en los (ltimos afios como es el que se
trata en sste trabajo, si no se adquiere o se egjercita al mismo tiempo-
la actitud mental que nos conduzca al mejor entendimiento de lo que en—
&l se ha plasmado. las ventas en colaboracién con el esfuerzo humang -
nos han ayudado a mejorar la condicidn del hombre aguf en la tierra pa-
ra realizar sus operaciones comerciales de nroductos y servicios, es -
por eso qua debemos de tener presente la importancia de este departa——
mento y no debemos dejarlo en el olvido del papel y la tinta, sabiendo-
gue nos es de vital importancia ya gue nos ayuda a poner al alcance .de

alguien un bien o servicio para su cambio o consumg.

La actividad de ventas, podrf{a llamarse ds otra forma y 8so no
barraria su raturaleza, es algo que se encuentre en nuestra sociedad y~-
.en la cual nos vemos enwueltos con bastante frecuencia; todos somos con
sumidores de aigo y si todos entendieramos cabalmente la funcidn que ~
realizamos todos los dias pudria Ser que en ese momento estemos coopg——

rando para un mejor sntendimiento entre las personas.

Viéndola como una organizacifn privada, la venta encierra toda
una gama de elementos que ponen de manifiesto la creatividad ancestral-
del hombre. Baste pensar en esa multitud de vendedores que todos los -
dfas & distintas horas, y en distintos lugares se encuentran trabajando
yaé sea en la calle como vehiculos de cambio, realizando opereiciones de-
compra~venta de la gue despuds se verdn beneficiadas otras tantas mul—

titudes, o en las Oficinas gque coordinan las acciones gque también se—
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convertirdn en beneficios concretos para 1la gente. E1 hombre de ven—
tas es gquizds el servidor pdblico olvidado, cuando no incomprendito y -

por esa muchos no entienden todavfa la funcién de ventas.

Que bueno para la Universidad Nacional Autdnoma de México el-
haber rescatado en nuestre pafs esta digna profesidén de servicio y de -
solidaridad social, a través de nuestra Licenciatura en Administracidéne
Todas las que a ella pertenscemos sabemos qué somas y cémo habremos de—
cooperar para hacer mds grande este pafs; mds aun cuando los conocimien
tos sobre administracifn moderna se encuentran en formacién, sufran de-
imperfecciones y no tengan una teorfa generel, deben considerarse comp-
una herremienta técnica para la Administracidn de Empresas, aprovechan—

dola al Administrador para la realizacidn ds sus fines.
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