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FINALIDAD

Bl disefic y la construccién de una Planta de Proceso, no involu-—
cra solamente trabajar con problemas técnicos, sino también tratar
con operaciones de ilegocios y Procedimientos Legales. Las plantas
piloto son costosas en su construccién y operacidén. Para obtener un
mfnimo de costo en la construccién de una planta de proceso, una de
las fases mds importantes es comprar a un costo razonable el equipo
y materiales necesarios y, entregarlos a un tiempo apropiado. Este
trabajo es realizado por el departamento de procuracién de una orga-

nizacién de ingenieria.

La procuracién para un proyecto de una planta de proceso es dife-
rente de las operaciones de compra requeridas por una planta manu-
facturera, en donde el proceso de compra sélo cubre relativamente
pocos productos estdndar de los cuales se compra una cierta cantidad
a intervalos regulares. El personal encargado de las compras para un
proyecto de planta de proceso debe tener una experiencia mds amplia,
y debe estar enterado de posibles fuentes para muchas clases mds de
equipo.

En el campo de proceso muchos agentes de compra tienen experien—
cia en ingenieria, pero es poco probable esperar que estén bien in-
formados en todas las fases de la tecnologfa. Por consiguiente,siem-—
pre que se requiera un juicio sobre ingenierfa, ellos necesitan bus-
car el consejo del ingeniero de proyecto. De la misma manera, el in-
geniero de proyecto debe depender del departamento de compras para
estar al dfa en informacién acerca de precios y productos,contactos_
con vendedores y, sobre todo, para la procuracibén de materiales den-
tro de calendario. De hecho, para la srocuracién de la construccién
de una planta de proceso, es imnortante estar familiarizado con 1la
organizxcién y oneracidén de un departamento de compras para esperar

un proyecto bien analizado.

El prénosito de esta tesis es describir los Negocios y Procedi-
mientos Legales en la construccién de plantas de proceso. Hacer un

estudio de Operaciones de Procuracién, Procedimientos de Oficina,
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Contratos y un primer capitulo de estudios de viabilidad técnica,eco-
némica y financiera, que se aplican en el proyecto de plantas. Con el
objeto de presentar un marco de conocimientos bdsicos organizados y
presentados en forma dtil como una guia para todos aquellos interesa-
dos en los Negocios y Aspectos Legales de disefio y construccién de
Plantas de Proceso.

Puesto que los ingenieros quimicos frecuentemente 1llegan a ocupar
puestos ejecutivos es saludable conocer las fases comerciales y lega-
les del proyecto de plantas,y tomando en consideracién que para dise-
fNlar, construir y operar plantas de proceso, se requiere una estrecha
colaboracién entre diversos técnicos y especialistas en todos los
campos de la ingenieria; se puede entender el trabajo de cualguier
ingeniero guimico como la aplicacién de los principios procedentes de
las Ciencias Fisicas, aunados con los principios derivados de la Eco-
nomfa y de las Relaciones Humanas en campos que pertenecen directa-
mente a los procesos y al equipo de proceso; gracias a los cuales se
trata la materia, para efectuar sobre ella un cambio,ya sea en su es-
tado, en su contenido de energfa o en su composicidn,

La simple consideracién de un proceso implica ya, que un cierto
producto va a ser producido, y que los clientes van a pagar por el.
E1l producto debe ser entregado en la cantidad, en la calidad, y en el
precio que sea aceptable al cliente, Analogamente se tiene que pagar
por materias primas, trabajo y equipo empleado en la manufactura y se
tiene gque obtener una ganancia sobre todos los costos.

Para un producto completamente nuevo, debe hacerse una estimacidn
acerca de la amplitud del mercado, y de la proporcién de 1la planta

que va a satisfacerle.

Las relaciones Humanas en la prédctica de la ingenierfa son muy im-
portantes.Todos los ingenieros deben darse cuenta de que la industria
en la que se este laborando requiere un esfuerzo de colaboracidn de
todo el personal. Un nuevo proceso o una mejora técnica de uno ya
existente, que se disefie sin tomar en cuenta los puntos de vista de
los operadores, generalmente estd condenado al fracaso.



capitulo 1

estudios de viabilidad
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1.1 FASES DEL DESARROLLO DEL PROYECTO

Cuando se propone un proyecto, debe desarrollarse de un modc orde-
nado, con una investigacidén y un andlisis completos, para evitar las
pérdidas que ocasiona el emprender un proyecto incorrecto. El1 proce-
dimiento debe permitir la fédcil eliminacidén del proyecto, con un mi-
nimo de gasto indtil, si se aclara en cualquier momento que no debe
continuarse con él. De estos conceptos se desprenden dos conclusiones
La investigacién y el andlisis técnicos, econémicos y financieros de
un proyecto propuesto, deben coordinarse y escalonarse en fases, se-
gin una norma concreta, de manera que no se olvide ningin aspecto im-—
portante; y sélo deben contraerse compromisos financieros paso a paso
a medida que se comprueba por el trabajo ya hecho la validez de cada
paso. Es importante evitar los compromisos prematuros en relacién con
los servicios de ingenierfa, que suelen importar de un 10 a un 15%
del costo total del proyecto.

Antes de proceder al trabajo de investigacién de un proyecto, es
conveniente hacer unos estudios preliminares para determinar si real-
mente existe un mercado para el producto propuesto. Si el mercado
examinado es nacional, puede hacerse en breve plazo y con poco gasto
mediante un andlisis de las cifras de importaciones, produccidén local
y exportaciones del producto durante un periodo de varios afios, Al
efectuar una investigecién de mercados se debe tomar en consideracidén
que dependiendo del grado de confiabilidad, sera el tiempo y costos
requeridos. # Anexo 2

1.2 REQUISITOS TECNICOS

El objeto del estudio de los requisitos técnicos es el de asegurar
una definicién autorizada y minuciosa de los requisitos técnicos de
la industria. El estudio debe: 1) expresar los requisitos del proyec-
to en cuanto a cantidad, calidad y especificaciones de cada clase de
materias primas, materiales,mano de obra, combustibles,energia, agua,
evacuacién de residuos, transportes y todo lo demds que necesite; 2)
dar el cdlculo del costo total del proyecto y enumerar las partidas



mayores del gasto en capital, y 3) exponer en detalle 1la produccidn
estimada y los costos fijos para el funcionamiento respecto a los cos-
tos unitarios de cada elemento necesario.El informe debe sefialar has-

ta qué punto variarfan estos cédlculos para una empresa mayor O menor

que la que se haya sugerido. Debe llamar 1la atencidén sobre los desa-

rrollos tecnolégicos en esa industria que pudieran afectar a la vali-

dez técnica o comercial del proyecto. Ademés, el informe debe expre-

sar que zonas necesitan tal industria, lo que costaria y qué alterna-

tivas hay que considerar. Debe hacerse notar que todas éstas no son

cuestiones de ingenieria general, son especificas en relacién con la

industria que se considere. El informe no tiene por qué referirse a
las posibles localidades donde establecer el proyecto, dentro del pais
o en otros paises. Un estudio de las localidades y sitios puede ser

una investigacién larga y cara, no se debe emprender, en general, a

menos que el examen preliminar de los requisitos y el.andlisis subsi-

guiente indiquen que estd justificado continuar con el proyecto. E1

trabajo preliminar técnico debe determinarse con cuidado excluyendo

cualquier preparacién de dibujos, planos o especificaciones, puesto,

que no se necesitan en esta etapa y el hacerlo prematuramente repre-

sentarfia una gran pérdida si el proyecto fuese rechazado.

La investigacién para un informe sobre los requisitos técnicos del
proyecto en estudio, necesita poco o ningin trabajo sobre el terreno
y su importancia global no debe pasar del 1% del costo total estimado

1.3 ANALISIS DE LA POSIBILIDAD TECNICA DE UN PROYECTO

Con el dictamen detallado de los especialistas respecto a los re-
quisitos técnicos de una instalacién en una industria propuesta, el
capital y los costos de produccidén probables y las alternativas técni-
cas que merecen consideracién, se tiene disponible parte del material
bdsico para emprender la crucial etapa del andlisis de la posibilidad
técnica del proyecto en el marco del pafs y de su economia.

1.3.1 LOCALIZACION

La investigacién trata de averiguar como satisfacen las necesida-

des de la industria propuesta, los recursos 'y facilidades de varias
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localidades del pafs. Es necesario un estudio,partida por partida, de
la disponibilidad, costo,calidad y accesibilidad de todas las mercan-
cias y servicios necesarios: materias primas, materiales, combustible
energfa, agua, terrenos, mano de obra, alojamiento, transportes, etc.
Tienen que investigarse estos puntos, no sélo para un lugar de empla-
zamiento, sino para varios, porque parte del objeto de este trabajo
primero es seleccionar mediante tanteos una localidad para el proyec-—
to, aungue no necesariamente un lugar especifico en la ciudad o re-
gién indicadas. Cuando en el pafs no se cumplen econémicamente los re
quisitos de la industria, deben averiguarse los costos de los articu-
los importados hasta su entrega en los posibles asentamientos de la
instalacién. Se encontrara con frecuencia que la posibilidad técnica
de un proyecto depende mucho de su situacién, pues suelen existir di-
ferencias considerables en la disponibilidad, calidad y costo de 1los
diversos requisitos segin las localidades.

1.3.1.1 ZONAS FAVORECIDAS

El pais se divide en 3 zonas, como sigue:

I. Zona 1, Integrada por el Distrito Federal y los municipios de
Atizapdn de Zaragoza, Coacalco, Cuautitldn, Ecatepec, Naucalpan de
Judrez, Tlalnepantla, Tultitldn y Texcoco del Estado de México; los
municipios de Apodaca, Garza Garcia, General Escobedo, Guadalupe,iMon-
terrey, San Nicolds de los Garza y Santa Catarina del Estado de Nuevo
Lebén y el municipio de Guadalajara del Estado de Jalisco.

II. Zona 2, Integrada por los municipios de Tlaquepaque y Zapopan
del Bstado de Jalisco; los municinios de Lerma y Toluca del Estado de
Miéxico; los municipios de Cuernavaca y Jiutepec del £stado de Morelos
los municipios de Cuautlancingo, Puebla y San Pedro Cholula del Esta-
do de Puebla y el municipios de Querétaro del Estado de Querétaro.

III. Zona 3, Integrada por el resto del territorio nacional.

Las empresas que se establezcan en las zonas 2 y 3, podrdn disfru-
tar de las siguientes franquicias y reducciones de impuestos:

I. Del 50 al 100% en la Zona 2, y del 60 21 100% en la Zona 3, de



(10)

los impuestos de importacién y sus adicionales sobre maquinaria y
equipo.

II. Del 50 21 100% en la Zona 2 y del 60 al 100% en la Zona 3, del
impuesto del timbre.

III. Del 60 al 100% del impuesto sobre la renta que corresponda a
las ganancias derivadas de la enajenacién de bienes inmuebles del ac-
tivo fijo de las empresas. Y

IV. Autorizacidén para depreciar en forma acelerada las inversiones
en maquinaria y equipo para efecto del pago del impuesto sobre la
renta;

Las empresas que se establezcan en las zonas 2 y 3 podrdn ademds
disfrutar de los estimulos, ayudas y facilidades que se enumeran en

el anexo 4. Apéndice No. 2
1.3.2 CAPACIDAD

Una de las consideraciones técnicas y econémicas mds importantes
que afectan a la posibilidad de una nueva empresa industrial,es la de
la determinacién del tamafio idéneo para la planta.

Unos cuantos proyectos, por supuesto son afortunados al no tener
problema de mercado; su produccién ird mds o mencs automdticamente a
un mercado asegurado.Por lo comin,tales proyectos fabrican algin pro-
ducto intermedio que se utiliza por una empresa asociada.

La mayorfa de los proyectos, sin embargo, tienen que afrontar el
diffcil problema de encontrar un mercado. A muchos proyectos les ocu-
rre que una vez resueltos los mayores problemas técnicos y alcanzado
un alto nivel de produccidén, con una calidad satisfactoria,empiezan a
almacenarse las mercancias y se originan problemas financieros.En una
situacién como la planteada, todo lo que pudiera necesitarse, seria
quizd una organizacibén efectiva de ventas y una buena campana de pro-
mocién de las mismas. Algunas veces sin embargo, se encuentra que no
existe un mercado adecuado para 1lo producido. Por lo tanto, excepto
para 1los proyectos con mercados asegurados, un andlisis completo del
mercado es una de las partes mds esenciales de la investigacién del
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proyecto. Esto supone contestar tres preguntas: ;Qué amplitud tiene el
mercado? ;Cudnto es probable que crezca? ;De qué parte de €1 puede
apropiarse el proyecto?

En algunas industrias, como la textil,el costo de capital, por uni-
dad de capacidad, no varfa mucho a medida que se afiaden telares. En
otros campos, como el de las industrias quimicas, puede doblarse 1la
capacidad de una pequefia planta, a menudo con menos del doble de gas-
tos de capital para plantas de varios tamafios, de manera que puedan
calcularse los costos probables de funcionamiento a diversos niveles
de produccién para cada tamaiio, a veces es mejor tener una industria
mayor de lo que justifica al principio el mercado, por ser 1los costos
de produccién iguales o un poco mayores que los de una planta menos.
Lo mismo ocurre con los gastos generales de direccién, administracién

y ventas.,
1.3.3 ADAPTACION TECNOLOGICA

En la construccién de una planta de proceso, es muy importante 1la
adopcién de la tecnologia apropiada. Los proyectos se planean, a me-
nudo, para utilizar un nuevo proceso o equipo técnico y su éxito de-
pende de las ventajas especiales pretendidas por un descubrimiento o
invencién. 5n muchas industrias se dispone con frecuencia, de proce-
sos y maquinaria nuevos y aquellas firmas gque ven sus ventajas antes
que las demds, son las que se benefician al adoptarlos rdpidamente.
Es algo arriesgada la utilizacién inicial de modos o medios de produ-
ccidn radicalmente diferentes, que suele traducirse en costosas modi-
ficaciones para asegurar los resultados y que algunas veces terminan
en un fracaso completo y grandes pérdidas. Con cierta frecuencia la
maquinaria y los procesos nuevos, aungue satisfactorios en las pruebas
de laboratorio o de plantas piloto, no producen los resultados que se
esperaban al utilizarlos en operaciones a escala comercial por fallas
en el procedimiento de instalacién. ¥*

= ver anexo 1 .sintesis sistemdtica de procesos quimicos .experimen-
tacidén en planta piloto .escalacién
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zn la industriza quimica se crean con tanta frecuencia procesos y pro-
ductos nuevos, que hay instalaciones que cuedan anticuadas antes de
haberse terminado y empezado a producir. Se aconseja evitar tales si-
tuaciones, esperando a que se fije tecnolégicamente una industria an-
tes de aventurarse en ella y a sus procesos de adopcidn.

1.3.4 RESPONSABILIDAD DEL ANALISIS TECNICO

E1l trabajo fundamental de informacidn, sobre el que descansa la
investigacién de la posibilidad técnica y de la localizacibn, puede
hacerse por un personal asesor local. Pueden obtenerse datos sobre
los precios de los articulos requerides, nacionales e importados. Es
importante que la informacién recogida la compruebe y valore un inge-
niero con experiencia, quien también sacara conclusiones respecto a
1a conveniencia relativa de las distintas localidades y los costos
probables de produccién. El trabajo consiste en contrastar las cosas
que el pafs tiene con las que los especialistas consideran necesarias
para la industria y en relacionar los costos de capnital y funcionales
de unidades de produccién de varios tamaifios con las necesidades del
pafs. Esta fase de investigacién y andlisis representa un trabajo
considerable sobre el terreno. 51 costo no debe exceder del 1 6 2% de

total del proyecto.

#1 resultado de este trabajo debe compilarse en un informe sobre
la posibilidad técnica, el cual expone para las distintas localidades
1z disponibilidad y costo de todas las vartidas de produccién y retne
las estimaciones del costo de la produccidén para instalaciones de di-
versos tamanos, en funcién de estos costos y los requisitos de canti-
dad especificados. Al seleccionar el personal para hacer el trabajo
de la posibilidad técnica,se debe tener en cuenta la advertencia pre-
via contra el empleo de alguien que esté interesado en la venta de e-—
quipos o servicios, pues existe un peligro real de que tales personas
pudieran no ser totalmente desinteresadas en sus opiniones.
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1.4 ANALISIS FINANCIERO

Son nocos los vnroyectos que se terminan con el costo previsto.Esto
es debido en los Gltimos aios, a la elevacibén general de precios, pe-
ro no-hay duda de que indudablemente también en muchos casos se debe
a cdlculos poco cuidadosos, incompletos u optimistas. Aungue las eva-
luaciones del costo del proyecto no pueden ser nunca exactas, si se
pueden hacer serios esfuerzos para mejorarlas. £l examen de la inte-
gridad y exactitud de las estimaciones del costo fijo es una de las
partes mds importantes del andlisis financiero del proyecto.

Si la zona donde se lleva acabo el proyecto es poco industrializa-
da,mayor es el peligro de que se estime por bajo el costo de los pro-
yectos. No es porque tales swmonas suelen estar a mucha distancia de
los proveedores de maguinaria y equipos, pues los gastos de transpor-
te son tan evidentes gque dificilmente pueden pasarse por alto.Es por-
que todos los trabajos de construccién de una planta de proceso, pre-
paracién del terreno, llevar la energia y el agua, transporte del e-
quipo, instalacién de la maguinaria,levantar los edificios, adiestra-
miento de la mano de obra y tcdo lo imprevisto, casi invariablemente,
presenta mds dificultades, estd mds alejado y representa méds gasto

que hacer lo mismo en un paraje industrializado.

Los cdlculos del costo fijo de un proyecto industrial, deben cla-
sificarse en grupos, como se muestra en la Tabla 1. Aunque esta sepa-
racibén en partidas no es esencial para llegar al total de costos de
capital, es Util en un proceso de comprobacién sistemdtica para ase-
gurar que no falta ninguno, proporciona también una base para compara
ciones posteriores con los costos reales cuando se registran en el
sistema de contabilidad.

Para cada pnartida deben expresarse por senarado los costos calcu-
lados en divisas y en moneda nacional, para facilitar el andlisis de
la financiacién y de los costos y beneficios en divisas. lLas cantida-
des en divisas deben convertirse a la moneda nacional eguivalente an-—

tes de anotarlas en las hojas de estimacién.



(14)

Tabla 1. Cdlculo Del Costo Fijo Para Un Proyecto

Moneda
PARTIDA DIVISAS Tocal TOTAL

Gastos de Promocibn .c.soccesccccccccsd
JLETTEN0E seecsvcsssnsssssosseesssessiosd
Mejoras del 1errend secececcscccccoccesd
IEd1if1C10S escecsescaccccccsccccscccsnd
IEhENTZECIEN] o e o olslaie s s ol tlaioisielsis st siste s
Maguinaria y e€qUip0 sescececcscccncssad
+ Fletes + impuestos + inflacién ..
Piezas de repuesSto ceceecsssccccccsccnd
Derechos e impuestos sobre los bienes
impOrtadosS seccscccccsscecasccssscea
Servicios consultivosS eceecccceccccscce
INtangiblesS c.ceecccccesccsccsscscsccsaes
Gastos preliminares ...c.scscscsecccses
Imprevistos ceeccecccccccccccsccscnnnes
Intereses durante la construccién ....

TOTAL sccecescocascsconcnnes

La primera de las partidas, Gastos de promocién, deben incluir to-
dos los gastos ya realizados o que se realicen para el proyecto, has-
ta el momento en que se tome la decisién firme de construirlo y em-
pieza el trabajo real.En los anticipos se pueden incluir: planeamien-
tos; investigaciones; misiones exploratorias; informacidn técnica,
econémica y de mercados; estudio de requisitos y posibilidad; consul-
tas a ingenieros; dibujos de planos preliminares; gastos de informa-
cién financiera y trdmites legales.

Terrenos y mejoras del terreno deben englobar el pago de terrenoj;
los gastos legales y los impuestos correspondientes a la adquisicién
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del tf{tulo de propiedad del mismo; tala, desbroce y limpieza del te-
rreno; gastos de drenaje o construccidén de digues;carreteras de acce-
so y deméds me joras del terreno,como desmontes,nivelacién y rellenos.

Esta partida debe incluir todos los gastos que incrementan el valor
del terreno por si éste no se empleara para el proyecto y se vendiera

Las partidas Edificios y Urbanizacién incluirdn 1los gastos

siguientes.
Sxcavacibén Alcantarillas
Cimientos Vallado

Edificios, incluida la construccién Calles y aceras

Pozos Muelles
Depdésitos Viviendas
Tuberfas de conduccién de agua Iluminacidén exterior

Sistema contra incendio

En un proyecto de industria el costo del capital mds considerable
es el de Maquinaria y equipo. Los cédlculos de estos elementos deben
ir respaldados por facturas pro forma de uno, o varios proveedores.

Estos documentos contienen las mismas cantidades que llevan las fac-
turas definitivas si se aceptan las ofertas. Si éstas, en lo que res-
vecta a la maquinaria o a contratos de construcecién, contienen alguna
cldusula estableciendo que bajo ciertas circunstancias, como eleva-
cién de salarios, pueden subir los precios, la estimacién del costo
debe hacerse en funcién del mdximo precio posible. A continuacidén se

presenta una lista de comprobacién.

Maquinaria Instalacién eléctrica

Basamentos de Maguinaria Lineas ferroviarias Yy material
Instalacién de Maguinaria rodante

Prueba y puesta en marcha Vehiculos

de Maguinaria Barcos

liotores BEquipos y muebles de oficina
Lineas y red eléctrica Equipos y muebles de residencias
Fletes y transportes Impuestos aduanales

Seguros
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lLas piezas de repuesto para la maguinaria y equipo, también deben
considerarse en esta etapa, ya que el no disponer de piezas de re-
puesto, es uno de los mayores peligros en una zona no industrial. Por
culpa de un mantenimiento pobre, de la inexperiencia de trabajadores
y supervisores, de la falta de femiliaridad con las nuevas médquinas,
de las condiciones climdticas y de azares andlogos, la maquinaria se
estronea con frecuencia. Y cuando ésto ocurre, si no se tienen a manc
las piezas de repuesto,habrd largas y costosas dilaciones, por encon-
trarse a tanta distancia de los proveedores, Por lo tanto, es de suma
importancia para una industria tener un depbésito adecuado de piezas
de renuesto, que variard segin la industria y la localidad en que es-—
té situada y que debe estudiarse cuidadosamente.

Los derechos e impuestos de cualgquier clase que exige el gobierno
de la nacidén en que el proyecto se va a realizar deben incluirse en
una partida por separado de los cdlculos del costo. Con el tiempo, si
el proyecto sigue adelante, deben afiadirse al costo, en el pvais de o-
rigen, de la maguinaria y equipo importados, junto con el flete y se-
guro correspondiente, para llegar a 1a cifra total del costo de cada
elemento. Este total servird de base para el cdlculo de la deprecia-
cién. Para los fines del andlisis del proyecto es necesario saber a
cuanto ascienden los derechos e imruestos, pero aunque representan un
gasto para el proyecto privado, no son un costo para la economia de
la nacién. Por lo tanto hay que tenerlo en cuenta al llegar al costo
y el valor del proyecto para el nais.

La estimacidén del costo de los Servicios consultivos exige hacerlo
por separado debido a la imnortancia que tiene,para muchos paises po-
co industrializados, el tener una ayuda experta en la construccién o
inspeccién de un -royecto, en el adiestramiento del personal y en la

puesta en marcha de la planta.

En la categorfa de Intangibles se incluyen todos aquellos costos
del proyecto gque no aparecen en una partida determinada, como paten—
tes, licencias, pagos por activos inmateriales como el valor indus—-
trial o comercial, marcas registradas, nombres comerciales, derechos

de produccidén, férmulas y franquicias.
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Después de la construccién de la planta, o durante ella,se presen—
tardn algunos gastos preliminares. Debe tenerse cuidado y ver si es-
tdn incluidos en los cdlculos.A estos gastos se les suele llamar cos-
tos de organizacién. Con el tiempo se amortizan como gastos funciona-
les, durante un periodo de varios anos; inicialmente deben anotarse
como una partida de activo, un costo de capital, al no poder cargar-
los por no haber ningén ingreso.

Entre estos gastos se cuentan los de constitucién de una sociedad,
aumento de capital, establecimiento de crédito, creacién de una orga-—
nizacién comercial, publicidad del producto, adiestramiento de los
emnleados, implantacién del sistema de contabilidad y otros andlogos.
Es frecuente cue estos gastos preliminares no se tengan en cuenta o
se estimen muy por debajo a pesar de su necesidad e importancia en el
establecimiento de una nueva industria de proceso.

El andlisis de un proyecto no serd completo si 1o se valoran ade-—
cuadamente unos planes de adiestramiento y no se consignan en presu-—
puestos los gastos correspondientes.Estos costos suelen ser elevados;
si la estimacién no sefiala cantidades grandes para ellos, lo mds pro-
bable es gue el programa de adiestramiento no sea lo bastante bueno.
En los gastos de adiestramiento se deben incluir los de reclutamiento
y seleccién, viajes, salario, honorarios y gasto de estancia de los
gue van a pafses extranjeros y los gastos de las escuelas de adiestra
miento en la planta., A no ser que se disponga de empleados expertos,
1o que es diffcil, el adiestramiento es tan importante como la compra
de una buena maquinaria; toda la inversién perderd su valor a menos
gue la unidad ae produccién sea manejada y mantenida por personas que

sepan lo que estén haciendo.

Con independencia de lo cuidadosamente que se estiman los costos,
la experiencia sefiala que pocos proyectos pueden terminarse con la
cantidad prevista.Es inevitable que se olviden partidas que se descu-
bren y arnaden después; como lo es también el que se produzcan algunos
cambios en la instalacién que ocasionardn mfs gastos. Por lo tanto,

es imprescindible incluir una asignacién para gastos imprevistos que
cubran los errores, omisiones, aumentos de precios y adiciones.
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La cantidad, que suele expresarse por un porcentaje total, devpende
de la duracién del periodo de construccién, de las perspectivas de
aumento de precios, de parte de las estimaciones que cubren las ofer-
tas de firmas proveedoras y de lo completos que sean el planteamiento
y el cédlculo. De un modo aproximado, se puede considerar que un 10%
es una asignacién razonzble para imprevistos. En algunas ocasiones
puede ser suficiente un 5%; en otra aun el 25% puede ser demasiado
poco. Serd suficiente, en general, de un 10% a un 20%.

Otro gasto importante es el de los intereses de los fondos presta-—
dos durante la construccién, antes de que la instalacién industrial
empiece a funcionar. Tiene que capitalizarse y considerarse como un
costo de capital del proyecto, porgue durante el tiempo en que se de-
vengan estos intereses no hay ningdn ingreso contra el cual cargarlo,
tanto si se paga al contado como si se afiade al prinecipal del prés-

tamo.
1.5 CAPITAL DE TRABAJO

El capital fijo, o partidas del costo de capital, que se han des-
crito constituyen una gran parte del costo total de un proyecto; el
capital circulante para un nuevo proyecto es el dinero en metélico en
el momento de iniciarse las operaciones comerciales. Se invertird en
materias primas, materiales auxiliares, mano de obra y otros costos
de produccién. Permanecerd invertido en el producto mientras que se
fabrica, se almacena como mercancfa esperando la venta y ain después

de que se venda, hasta que el comprador lo pague.

Las firmas industriales suelen cubrir parte de su capital circulan
te obteniendo préstamos de bancos comerciales. Estos préstamos suelen
ser por un aifio o menos. Normalmente estdn garantizados por existen-
cias de materias primas, materiales auxiliares o productos acabados y
algunas veces por las cuentas de clientes dadas en fianza por la fir-
ma. Parte de las necesidades de capital circulante suelen satisfacer-
se por otra fuente, los créditos concedidos por los proveedores de
materia prima y materiales. Estos créditos no suelen ser por mas de
treinta dfas, pero como nuevas cuentas acreedoras reemplazan a las
pigadas de cada mes,aln los créditos a mds corto plazo financian par-
te de las necesidades. En térwinos de contabilidad, el cctivo del ca-
pital circulante (caja, deudores, inventarios'y nagos anticipados) se
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llama activo corriente si se transforman en metdlico dentro del afio
en el curso normal del negocio. E1 pasivo del capital circulante como
( préstamos a corto plazo o el descubrimiento bancario y acreedores )
se llama pasivo corriente si tienen que pagarse completamente dentro
del afio. La diferencia aritmética entre el activo corriente y el pasi
vo corriente se llama capital de trabajo.

ACTIVO CORRIENTE - PASIVO CORRIENTE = Capital De Trabajo
1.5.1 RELACIONES FINANCIERAS

No es comin que una empresa financie todos sus costos de activo co
rriente por medio del pasivo corriente (créditos y préstamos a corto
plazo). Los banqueros comerciales estdn naturalmente interesados en
protegerse contra una baja del valor de garantia y por ello no pres-
tan por el total de ésta. Los proveedores y otros gque conceden a una
firma créditos a corto plazo no querrdn hacerlo si saben que el total
del pasivo viene a ser igual que el activo. Es necesario para la em-
presa, por lo tanto, el financiar parte de los costos del activo co-
rriente con sus propios recursos. Esta parte varfa mucho de unos pai-
ses a otros, dependiendo de la costumbre, la que a su vez depende par
cialmente de las disponibilidades de capital a largo nlazo.

Bl averiguar el activo corriente neto necesario constituye la se-
gunda parte principal de la estimacidén del costo total del proyecto.
Este dltimo puede encontrarse con dificultades financieras si se es-
timen demasiado bajos, tanto el capital fijo como el capital circulan
te neto. Para medirse la cantidad necesaria de éste; en primer lugar,
debe calcularse una cifra para el total del activo corriente; des»ués
se debe decidir sobre la parte total que puede compensar con seguri-
dad el nasivo corriente. lLa cantidad que debe quedar invertida en el
activo corriente denende principalmente del volumen y costos estima-
dos de produccién, asi como de la duracidén del ciclo, desde el momen-
to en cue udeben pagarse las materias primas y la mano de obra, hasta

que el consumidor pague las mercancias.
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El andlisis de la relacidén de causa y efecto se basa en quince re-
laciones financieras clave, expresadas como proporciones matemdticas
entre los principales renglones del balance y del estado de pérdidas y
ganancias.

Las Quince Relaciones Son:

1. Relacidn circulante (activos circulantes a pasivos circulantes.)
2. Pasivos circulantes a capital neto.
3. Pasivos totales a capital neto.
4, Bxistencias a capital de trabajo.
5. Valores por recibir a capital de trabajo.
~ 6. Pasivos a largo plazo a capital de trabajo.
7. Utilidad neta a capital neto.
8. Ventas netas a activos fijos,.
g, Ventas netas a capital de trabajo.
10, Activo fijo a capital fijo.
11. Perfodo de cobro.
12, Ventas netas a existencias.
13. Ventas netas a capital neto.
14, Utilidad neta a ventas netas.
15. Activos diversos a capital neto.

La relacién circulante se calcula dividiendo el total de los acti-
vos circulantes por el total de los pasivos circulantes. Por e jemplo
la empresa XYZ con 800 000 de activos circulantes y 250 000 de pasi-

vos circulantes, tendria una relacién circulante de 3.20

RELACION CIRCULANTE = TOTAL DE ACTIVOS CIRCULANTES _ 800 000 _ 3.20
TOTAL DE PASIVOS CIRCULANTES ~ 250 000 3

La empresa ABC, con solo 225 000 de activos circulantes y 250 000
de pasivos circulantes, tendria una relacién circulante de 0.90

Un valor de 2 a 1 llegé a ser el standar inflexible para la rela-
cién circulante. Una relacién circulante de 1.5 a 1 podria ser periec-
tamente acentable, en alguna otra empresa una relacién de 3.5 a 1 pue-—

de ser caracterfistica.
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Para calcular la relacidén de pasivo a largo plazo, a capital de
trabajo, se divide el pasivo a largo plazo (deudas con vencimiento a
méds de un afio de la fecha del estado), por el capital de trabajo de la
compania, Si una empresa tiene 400 000 en préstamos a largo plazo
y 1 200 000 de capital de trabajo. La relacibén es del 33.33%

Pasivos a largo plazo a capital de trabajo = Pasivos a largo plazo
Capital de trabajo

PASIVOS A LARGO PLAZO A CAPITAL DE TRABAJO = 400 000 _ 53 33 4
T 200 ooo -°°

Ventas netas a capital fijo. Se calculan las ventas netas; las ven-
tas netas se dividen por el capital de trabajo para encontrar esta
relacién, Ejemplo:

Compafiia XYZ con ventas anuales de 3 000 000 y capital de trabajo
de 400 000

Ventas netas a capital fijo = ventas netas
capital fijo

L}

VENTAS NETAS A CAPITAL FIJO 3 000 000/ 400 000 = 7.5 VECES

La relacidén perfodo de cobro se calcula de la siguiente manera.

1. E1 total de las ventas a crédito de la empresa tienen que deter-
minarse inicialmente. Supongamos que las ventas anuales fueron de
3 000 000 del cual 25% represento ventas de contado, las ventas a cré-
dito de la compafiia serfan entonces solo 2 250 000

2. Para determinar las ventas a crédito por dfa dividase las ventas

a crédito en el afio, por 365

3. StYmense todas las demds cuentas por cobrar, ( notas, letras,

obligaciones. )

4, Dividase el total de cuentas por cobrar por las ventas a crédito

por dfa.
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1.5.2 ANALISIS DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

Un mecarismo de control interesante es la grédfica de punto de equi
librio. Esta grifica muestra la relacién de las ventas y los gastos
en tal forma que sefiala a qué volumen los ingresos cubren exactamente
los gastos. A cualouier volumen inferior, la compaihia sufrirfa una
pérdida, y a un mayor volumen disfrutaria de une utilidad.

La figura 1.1, es una forma sencilla de tal grdfica,muestra el ni-
vel de ingresos y de gastos para cada volumen de ventas e indica que
2 $ 17 millones de ventas la compania estard en egquilibrio. (E1 punto
de equilibrio puede expresarse en unidades de bienes vendidos,porcen-—
taje de planta utilizado o en términos similares.)
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1.5.3 CALCULO DEL COSTO VARIABLE

As{ como la estimacién de los ingresos proporcionan una parte de la
previsidén de ganancias, la del costo funcional proporcionan la otra.is
agqui donde los promotores de proyectos industriales se dejan 1llevar
por un optimismo carente de fundamento. Como los costos de capital,
los de produccidén se estiman por debajo de la realidad, con frecuen-
cia, por no decir casi siempre. E3to hace gque el proyecto parezca a-
trayente al inversionista y bueno &l que presta dinero, cuando la
triste experiencia ensefiara luego que tiene un dudoso atractivo.

E1l elemento principal del costo para la mayoria de las empresas
manufactureras es el de las materias primas. No es diffcil estimar la
cantidad de &éstas para cualquier volumen dado de produccién, pues en
casi todos los procesos industriales estd claramente determinado el
"{ndice de recuperacién" o relacibén en tanto por ciento entre 1la en-
trada de factores y la salida de producto.

Los costos de la mano de obra suelen ser muy considerables y muy
diffciles de estimar. No es posible aceptar el mismo nimero de traba-
jadores que una industria andloga de Europa o de América tendria.Te-
niendo en cuenta la experiencia se puede decir gque una primera
industria en un pafis poco industrializado ird bien si no tiene mds de
tres veces el nidmero de trabajadores de una industria parecida de Eu-
ropa o América. Una vez llegados a una estimacién por encima del per-
sonal empleado, es diffcil igualmente, predecir un costo medio anual
de mano de obra, incluyendo todos los costos extras, como incentivos,
horas extraordinarias, salarios de los dfas festivos, permisos por en-
fermedad y vacaciones con retribucién, obligaciones sociales, etc.

Conviene asignar en la estimacién algin aumento a los tipos de sala-
rios normales, pues el efecto de establecer una planta industrial en
una comunidad es, casi siempre, el de elevar los salarios aparte de

otro efecto andlogo que ejercerdn los nuevos sindicatos que se formen.



capitulo 2

operaciones de procuracion
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2.1 ORGANIZACION Y OPERACION DE UN DEPARTAMENTO DE PROCURACION

Una organizacién tipica de procuracién en la construccién de una
planta de proceso puede estar constituida por un agente de compras
( gerente de compras ), uno o varios ayudantes del agente de compras,
empleados de oficina, compradores y mecanégrafos.

Existen, en uso comiin dos métodos de compra; compra por contrato y
compra por especialidades.la compra consiste en la procuracién de ma-—
teriales, equipo y suministros, para satisfacer las necesidades de
los diversos departamentos de la organizacién. La compra es una fun-
cién especializada que requiere el conocimiento al dia de la calidad
y de las diversas marcas competidoras que pueden obtenerse en el mer-
cado. El agente de compras no sélo necesita satisfacer las especifi-
caciones de compra con respecto a los materiales, sino que tambien
tiene que obtenerlos al mejor precio posible. Esto requiere el mues-
treo de varias marcas competidoras,y el envio de una solicitud de co-
tizacién u oferta de artfculos de calidad semejante. Poco tiempo des—
pués de decidir la fuente de suministro, se prepara una orden de com—
pra por el artfculo seleccionado.

2.1.1 COMPRA PCR CONTRATO VERSUS COMPRA POR ESPECIALIDADES

Para el proyecto de planta de proceso, la procuracidén generalmente
se hace por los métodos de contrato o de especialidades, © por una
combinecidn de ambos. En la compra por coatrato, unc o mds compradores
son asignados a un proyecto especifico ( contrato ). En la compra por
especialidades, cada comprador maneja determinados materiales o equi-

po con independencia del proyecto para el cual se van usar.

£l sistema de compra por especialidades se usa con mayor frecuen-—
cia en organizaciones grandes que mane jan varios proyectos. Los com-—
pradores por esvecialidades tienden a volverse especialistas en el
renglén especial al que se dedican, y pueden quedar informados de los
cambios en ese campo. Bl que dicha especializacién sea o no necesa-
riamente deseable, o pueda ser utilizada al mdximo en provecho de la

procuracién para el nroyecto, es materia de controversia.



(26)

Cuando se usa la compra nor especialidades, uno o ds coordinado-
res de proyecto deben ser designados de manera que la procuracibn si-

ga un calendario o programa definido.

5i bien un sistema de compra por contrato reguiere compradores més
versédtiles, o mds ampliamente experimentzdos, tiene ciertas ventajas
en lo gque se refiere a que los compradores toman més interés en el
contrato particular y pueden, as{ estar mds capacitados para desarro-
llar esfuerzo de conjunto o trabajo de equipo.Por 1o general, la com-
pra por contrato se adapta mucho mejor a la organizacién pequeina.

la compra por especialidades es mds eficiente cuando la politica
de la organizacién permite la sobrecompra. En tales casos, grandes
cantidades de un material dado pueden ser compradas con descuentos.
Sin embargo, de este método derivardn problemas de sobrantes, a menos
que la organizacién esté preparada para almacenar 1los materiales en
exceso. E1 cuidado apropiado de estos materiales sobrantes, su flete,
mane jo y almacenamiento, significan costos adicionales, no siempre
cargables al contrato particular. Por 1o general, el comprador de la
planta estipula que todos los materiales o equipo deben ser "nuevos".
Si una firma contratista es el primer comprador,el cliente puede pre-
sentar cierta objecién al empleo de material o equipo almacenado en
exceso.Esto'es particularmente cierto en el caso de determinados ren-—
glones, como vélvulas u otro equipo gque puede oxidarse y parece

entonces haber sido utilizado en alguna instalacidn,.

2,1.2 PROCURACION DE EQUIPO QUE REQUIERE PARTICIPACION DE INGENIERIA

Muy pocos materiales bdsicos pueden ser comprados sin la prepara-
cién de planos, ya sea por el departamento de ingenierfa del compra-—
dor o bien por el del vendedor. Una de las razones primordiales para
la preparacién de planos es la de ayudar en la procuracién de mate-
riales o equipo proporcionando representaciones concisas y fdcilmente
entendibles de los datos de disefio.

1a fase comercial, o de com ra, y la fase de ingenieria nunca de-
ben ser separadas completamente. Es recomendable continuar la parti-
cipacién de ingenieria hasta 1a fecka de colocacidén del pedido de e-

guipo especializado de operaciébn.
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Las especificaciones y planos para equivo de proceso, que consti-
tuyen los datos vitales de procuracién deben ser preparados por 1los
grupos de ingenieria. Para este trabajo los ingenieros, encuentran la
ayuda de los ingenieros de ventas, la cual es muy valiosa en las eta-
pas preliminares de desarrollo de especificaciones. Algunas veces es
mds préctico dependiendo del enfoque del proyecto, que los grupos es-
pecializados de ingenierfa desarrollen el disefio y seleccién final de
equipo, tal como bombas e instrumentos, directamente con el vendedor.
El departamento de procuracién entonces maneja sélo las operaciones
comerciales y trédmites de escritorio finales, dado que 1la cotizacién
habrd sido decidida antes.

Para el mutuo beneficio, tanto de los vendedores como de los com-
pradores, se recomienda restringir el ndmero de empleados autorizados
para tratar con vendedores. Si esto no se hace, la situacibén se vuel-
ve irremediablemente confusa. Ademds, es necesario que los ingenieros
que establecen contacto con los vendedores estén enterados de la ter-
minologfa comercial y de los aspectos legales de los presupuestos,

con el objeto de asegurar cotizaciones correctas.
2.1.3 PROCURACION DE MATERIALES DE LINEA

Los materiales manufacturados, o de linea cominmente son manejados
por el departamento de procuracién, ya que la colocacién de pedidos
para este equipo usualmente es un asunto rutinario de precio y entre-
ga, una vez gue las especificaciones y los datos estdn completos. El
numero de fabricantes aceptables para los renglones comunes,tales co-
mo los materiales de tuberfia,a menudo representa un problema.Si exis-
ten muchos fabricantes conocidos y confiables, el continuar enviando;
solicitudes de cotizacién para el mismo equipo a todas las fuentes
aceptables,significa desperdiciar el tiempo. Un andlisis de las ofer-
tas de todos los fabricantes acentables debe ser una base suficiente
para la colocacién de pedidos sucesivos con el mismo vendedor hasta
gque la estructura del precio cambie de manera significativa.los pedi-
dos abiertos o acuerdos para comprar todo un tipo ae material a fa-
bricante d:do, no deben zer hechos por periodos prolongsudos. Las ope-—

raciones de nrocuracidén en una planta grande de proceso por 1lo
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general contindan al menos durante un aiio, y los precios pueden fluc-
tuar en ese tiempo. Un departamento de procuracién debe conocer las
tendencias de precios y reservarse el derecho de obtener ©beneficios
de estos cambios en favor de su economia.

2,2 EXPEDITACION E INSPECCION

En algunas ocasiones la expeditacién e inspeccién de un proyecto
estdn dirigidas por el departamento de procuracién. No obstante, 1la
funcidén primordial de la expeditacidén de un proyecto es acelerar el
movimiento de materiales para cumplir con el calendario de construc-
cibén, y no necesita estar dirigida por quienes se encargan de las
operaciones de compra,.

2.2.1 PROCEDIMIENTOS DE PROCURACION
Para el proyecto de construccién de una planta de proceso,los pro-
cedimientos de procuracién pueden ser dividios en varias fases.

1.~ Solicitud de cotizacién - Petieién formal de una cotizacidén o
de un precio. '

2.- Cotizacién - Respuesta formal a la peticién de precio.

3.- Comparacién de ofertas - Estudio objetivo de todas las cotiza-
ciones recibidas respecto a un renglén dado.

4.- Orden de compra — Pedido formal que se envia a la mejor pro-
puesta establecida.

5.- Inspeccién — Examen de materimles durante 1la fabricacidén y a
la terminacién, con objeto de asegurar la méds alta calidad.

6.- Bxpeditacién - Aceleracién, por parte del comprador, del avan-

ce en la manufactura de equipo.
2.2,2 SOLICITUD DE COTIZACION

Las fases de solicitud de cotizacidén son: (a) acumulacidén de datos
en la forma de especificaciones o planos, (b) seleccién de los vende-
dores a guienes se va a dirigir la solicitud de cotizacibn, y (c) me-—
canograf{a y envio.

Bl nimero de solicitudes formuladas para un renglén dado depende
de la politica de la compaifiia. Muchas firmas proporcionan contratis—

tas con una lista de vendedores aceptables y especifican el ntimero
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minimo de solicitudes por formular., Tres cotizaciones es el minimo
usual, nuesto gue este nimero asegurard la seleccién de un vendedor
sobre la base de precio, tiempo de entrega y calidad del producto.

2.,2.3 COTIZACION

La cotizacién se nresenta en una forma especial por el vendedor,
en la cual se especifican varias condiciones y definiciones generales
Bstas figuran impresas en letra pequeila, pero no deben ser ignoradas,
ya que son parte legal del documento.

La forma de cotizacién debe incluir:

Cantidad y descripcién del material que se estd cotizando. La des-
cripcidn puede ser breve en especial si se refiere a una especifica-

cién que dé una descripcidén completa.

Precios. El precio debe proporcionarse tanto sobre la base de pre-—
cio unitario, como sobre la base de precio total.

Pesos estimados. Una informacién de este +tipo es necesaria para
hacer una mejor planeacién de los métodos de embarque y para comparar

diversas propuestas.

2,2.3.1 TIPOS DE COTIZACION

(2) Precio firme: el precio cotizado es obligatorio para el vende-
dor si se acepta dentro de un plazo dado (por lo general 30 dfas).

(b) Cldusula de aumento.las cldusulas de aumento permiten el ajus-
te ascedente de vrecios debido a los incrementos en mano de obra, ma-
teriales y transportes que pudieran presentarse entre la fecha de co-
locacidén del pedido y la fecha de embarque.

Descuentos comercizles y descuentos por volumen.,Usualmente se con-
ceden ciertos descuentos por volumen y descuentos aplicables a com-
pradores que han de revender., El monto del descuento debe darse en la
cotizacidn., Cualquier descuento que es tratado por el vendedor con el
mayor sigilo, debe ser considerado con recelo.

%1 uso de descuentos comerciales sobre materiales listados en
catdlogcos es muy ventajoso.
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Con periodicidad, puede imprimirse un catdlogo en el cual se dan des-
cripciones completas y los llamados precios de lista., De esta manera,
puede ser revisada la hoja de descuentos, y no todo el catdlogo, el
precio real puede ser variado para admitir cambios en los costos.

A menudo los descuentos se cotizan como una serie de descuentos
porcentusles, tales como 20, 10 y 5. Para calcular el precio real, el
precio de lista se multiplica por (100 - Descuentos)/100, o sea, en
este caso, por 0.80, 0,90 y 0.95, respectivamente. Se utiliza una se-
rie de descuentos, porque un solo descuento no puede ser aplicado 2
todas las situaciones, pero pueden idearse varias combinaciones de
descuentos que sf{ sean aplicables.

Condiciones de pago.Deben mencionarse las condiciones de pago, in-
cluyendo el monto del descuento en efectivo junto con las condiciones
L.A.B. (libre a bordo). Estos y otros términos de trédfico, tales como
F.A.S. (libre a un costado del barco),los cuales se usan en la compra
y embarque de materiales,deben ser perfectamente comprendidos por los
responsables de las compras. Se proporciona en la Tabla 2,1 una serie

de estos términos.
TABLA 2.1
LISTA ABREVIADA DE TERMINOS COMERCIALES UTILIZADOS EN LAS COTIZACIONES

1. C.I.F. Un término del comercio de exportacién.El precio cotiza-
do por el vendedor incluye el costo de la mercancia, seguro marino y
todos los costos de transporte.Generalmente los precios cotizados son
en la moneda del pafs de destino.

2, C. & F. Lo mismo que C.I.F., excepto gue el seguro no estd in-
cluido en este término.

3. En muelle.El precio cotizado incluye el costo de la mercancia y
costos adicionales requeridos para transportarla y luego descargarla
en determinado puerto de importacién, incluyendo el pago de derechos.

4. En la factorfa,en fédbrica, en bodega. El precio cotizado es pa-
ra materiales en su punto de origen.

5, L.A.B. Libre a bordo. Este término debe calificarse para evitar
malas interpretaciones.

5(a). L.A.B. (en transporte interior convenido).El precio cotizado
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incluye el costo de la mercancia y el costo de cargarla en el trans-—
porte. (Camién, carro de ferrocarril, etc. ). La responsabilidad del
vendedor no cesa sino hasta que ésta estd cargada en el transporte.

5(b). L.A.B. (en transporte interior convenido). El flete estd pa-
gado hasta el punto convenido. El precio cotizado el costo de la mer-
cancia estd incluido,su carga y su flete hasta el punto convenido.Sin
embargo el vendedor no asume responsabilidad por la mercancia después
que ésta ha abandonado el punto de salida.

5(c). L.A.B. Vapor (en puerto convenido de embarque).El precio co-
tizado incluye el costo de la mercancia y su enirega en condiciones
apropiadas a bordo de un vapor en un puerto convenido de embarque. La
responsabilidad del vendedor por la mercancfa no cesa sino hasta que
ésta ha sido puesta a bordo del vapor.

6. F.A.S.Vapor (en puerto convenido de embarque).Libre 2 un costa-
do del vapor, en puerto de embarque.El precio cotizado incluye el cos-
to de la mercancia y los gastos de transporte necesarios.

2,3 PLAZO DE ENTREGA

De lo mds importante en muchos proyectos de construccidén es el pla-
zo esperado de .entrega. En todas las cotizaciones debe aparecer la
entrega aproximada, expresada en dias, semanas o meses, contados a
partir de la fecha del pedido.la cotizacidén debe estar fechada, iden-
tificada por algin numero y firmada por un representante autorizado
de la compafiia. Las cotizaciones tienen un espacio para ser firmadas
por el comprador, lo cual las convierte de hecho en convenios lega-
les de compra. Aunque en términos generales, la mayoria de las em-

presas vrefieren emitir una orden formal de coumpra.

2,3.1 COMPARACION DE OFERTAS

Cuando las cotizaciones u ofertas han sido recibidas, se puede se-
leccionar mds adecuadamente al vendedor preparando una tabulacién y
andlisis de los diversos factores significativos de cada cotizacidn.
intre los factores gue deben ser considerados estan:

1. Bspecificaciones

2. Precio y cldusula de aumento

3. Entrega
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4. Condiciones de pago

5. Condiciones generales (politica)
6. Garantia

7. Fletes

8. Cldusulas laborales

S. Método de embarque

El ingeniero de proyecto debe anotar y evaluar las caracteristicas
de diseiio, Cuando se hace un andlisis detallado y se compara en una
tabulacidén ordenada las caracteristicas de oferta de cada vendedor
resulta con bastante claridad las diferencias que pudieran haber que-
dado ocultas en un momento.Un pedido puede ser adjudicado a una deter-
minada compafiia porque, ademéds de ofrecer un buen producto, su servi-
cio técnico, su prontitud en proporcionar planos y su actitud general
de asistencia, aunque quizé intangibles, contrabalancean sobradamente
el ligero costo adicional.

2,3.2 LA ORDEN DE COMPRA

Cuando el vendedor ha sido ya seleccionado, se emite una orden de
compra basada en la cotizacidén que ha resultado vencedora. Para dicho

pronésito se usan formas de 6rdenes de comnra.

Las formas de drdenes de compra estdn divididas en tres categorias

kncabezado, parte vnrincipal y anotaciones estdndares impresas.

ENCABEZADO. Contiene el nombre y direccién de la compariia y espa-
cios para el nombre y direccidn del vendedor, direccién a la que se
ha de enviar el embarcue e instrucciones relativas,punto L.A.B., con-
diciones de pago, fecha de la orden, nimero de serie de la orden de

compra y fecha en gue se requiere el material.

PARTE PRINCIPAL. La parte principal de la forma, wrecedida por una
referencia a la cotizacidén del vendedor, contiere el texto de la can-
tidad, descripcidén y precio de cada rengldén individual. También se a-
nota el nrecio total de la orden. 9i la orden n»uede ser referida a
esnecificaciones y dibujos, la descrincidén nuede ser breve y las es—
necificaciones y dibujos nueden ser anexados & la orden.

B
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Impresas también en la orden de compra,figuran varias notas,térmi-
nos y condiciones estdndares de la orden. Estas anotaciones incluyen
instrucciones para el envio de la guia de embarque, de la 1lista de
empaque, y de la factura. Igualmente se proporcionan instrucciones pa-
ra identificar todos los embarques, cartas y documentos con el mimero
de orden de compra y con el niumero de partida de equipo.

La forma de orden de compra debe también incluir +todas las anota-
ciones estdndares sobre la polftica del comprador impresas directa-
mente en el documento original; de otra manera, se requeririan apén-
dices o0 anexos por separado.

Desde el punto de vista legal, la orden de compra se convierte en
contrato Unicamente después de ser aceptada por el vendedor. Por lo
tanto, es una prdctica comin enviar al vendedor un documento de acep-
tacién de la orden de compra, a modo de que é1 pueda firmarlo y retor-
narlo, Por parte del vendedor, el signatario debe ser un agente auto-
rizado del fabricante.

2.4 INSPECCION

Una fase importante de la procuracién para plantas de proceso, €s
la inspeccidén del equipo durante la fabricacién y a la terminacién de
la misma. Las ventajas obtenidas por la compafia compradora mediante
un cuidadoso desarrollo de planos y especificaciones, pueden perderse
por una manufactura descuidada y errores realizados en los talleres
del fabricante. El privilegio de inspeccionar el equipo en la planta
del vendedor se obtiene antes de fincar el pedido, y se hace figurar

en la orden de compra.

El papel del inspector consiste en presenciar las pruebas efectua-
das en equipo mecdnico,como bombas y compresoras, en observar y apro-
bar métodos de fabricacién de recipientes, tuberfas y acero estructu-
ral, y en fomentar la mejor elaboracién del equipo que se estd fabri-
cando para la firma que lo emplea. Esta persona debe poseer conoci-
mientos prédcticos y habilidad para sefialar errores.

El departamento de compras recibe 1los reportes del inspector. El
ingeniero encargado del proyecto debe ser notificado acerca del equi-
po rechazado, aunque en tales casos los ajustes son manejados por el
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departamnento de compras. 3i la inspeccién se hace en el sitio de 1la
construccién, entonces se hacen los arreglos necesarios para reempla-
zar el material rechazado y para regresarlo al vendedor. En el caso
de equipo como bombas y filtros, algunas veces es posible que el ven-
dedor corrija las fallas en el campo. Para este trabajo el vendedor
envia, por cuenta suya, un representante técnico al sitio de la obra.
Solo los renglones de lfnea como vdlvulas e instrumentos, se verifi-

can al entregarse.
2.5 SEGUIMIENTO

la expeditacién consiste en asegurar, en el sitio de la obra y de
acuerdo con el calendario del proyecto, la entrega de los materiales
comprados. Tales como vdlvulas y accesorios estdn disponibles en las
bodegas del proveedor y pueden ser entregados en cualquier momento.No
obstante, el avance de equipo especialmente diseilado, como recipien-
tes a presidén o compresoras grandes, debe ser seguido de manera con-
tinua por empleados del comprador, los seguidores. Los fabricantes
estiman las fechas probables de entrega para el equipo que se va a
fabricar en sus talleres,pero estas estimaciones dependen de la pron-—
ta entrega de los materiales de sus proveedores, de la eficiente pro-
gramacién de sus trabajos de taller y de la oportuna recepcién de los
planos enviados por el comprador. El seguidor del comprador, siendo
una persona que trabaja tanto con el fabricante como con su propia
empresa, puede hacer mucho para lograr que se cumplan las fechas es-

timadas de entrega.
Las obligaciones de un expeditador deben ser:

1. Acuwnular datos que puedan afectar la entrega.

2, Anticiparse a los retrasos y a los "cuellos de botella", y re-
solver éstos directamente con el vendedor.

3, Ayudar al vendedor a obtener prioridades.

4, Ayudar al vendedor en la resolucién de sus problemas de procu-
racién.

5, Cambiar los calendarios de entrega cuando sea necesario.

6. Sostener correspondencia con los subvendedores y proveedores -
del vendedor principal.

7. Estar al pendiente de cambios en los calendarios de ingenierfa
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de su propia organizucién y, cuando sea necesario, pasar esta infor-
macién al vendedor o fabricante.

8. Expeditar en su propia empresa la terminacidén, dentro de calen-
dario, de planos vitales.

La entrega a tiempo es esencial, pero una entrega prematura puede
ser desventajosa.Los materiales gue se obtienen de linez no deben ser
entregados sino hasta que se necesiten o, de lo contrario,se requeri-
ran extensas facilidades de almacenamiento. El equipo especialmente
construido, como un recipiente, deberd ser levantado dos veces si es
gue se entrega antes de que las cimentaciones estén listas.El expedi-
tador debe evitar entregas prematuras.

. Adem&s de tener exneriencia de los procesos de fabricacidén, metd-
dos de procuracién, fuentes de abastecimiento y prdcticas de embarque
debe de poseer una capacidad de manera afectiva para con la gente; su
obligacibén primordial es animar a la gente a terminar a tiempo un
trabajo, por lo tanto sus acciones deben ser diplomdticas ¥y convin-—
centes para evitar resentimientos entre los trabajadores.

2.6 PRACTICAS COMUNES ENTRE COMPRADOR - VENDEDOR

1. Todas las transacciones entre comprador y vendedor deben ser
sostenidas sobre una base formal, es decir por escrito.

2. las instrucciones a los vendedores siempre deben ser enviadas
en forma de una orden de compra modificada o de un apéndice a la or-
den original. Este debe ser un documento similar a la orden de com—
pra, e identificarse mediante alguna designacibén numérica.

3, Como una buena politice unicamente el personal del departamento
de procuracidén debe discutir precios,materiales o equino con los ven-
dedores durante la etpa de solicitud de cotizaciomnes.

4. Cuando una oferta formal ha sido recibida, la renegociacién de
precios puede ser o no permitida. EZsto es materia de politica con el
comprador.si un vendedor descubre un error en la solicitud de cotiza-
cién de un comprador, o por algune razén consigue neriiiso de revisar
su cotizacidén. todos los vendedores narticinantes deben gozar del
mismo wnrivilegio.

5., Para la recencién de ofertas, se debe dejar transcurrir sufi-

ciente tiempo, antes de decidir cudl de ellas es la u apropiada.
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6. Una buena politica es el solicitar que los cambios, adiciona-
les o cancelaciones sean menejados por el departamento de procuracién
Esta politica ouede requerir tiempo adicional, pero evita confusiones

7. Debido a cambios en disefio o enfoque de trabajo,que son por cul-
pa del comprador, pueden requerirse cancelaciones de pedidos de equi-
po fabricado o materiales de disefio especiales.las cancelaciones tam-
bien pueden deberse a fallas del vendedor cuando éste no puede fabri-
car el equipo adecuadamente. En la orden de compra figuran escritas,
las cldusulas de cancelacién. Cuando el trabajo ha sido iniciado por
el vendedor y se decide cancelar el equipo por cambios en el enfoque
del proyecto, el vendedor debe ser formalmente notificado para "inte-
rrumpir inmediatamente el trabajo y no incurrir en costos adicionales
a cuenta del comprador". AUn si el equipo es cancelado debido a fa-
llas del vendedor al fabricarlo inapropiadamente, los gastos de can-
celacién son cubiertos por el comprador., Es responsabilidad del com-
prador el tener cierto conocimiento de la capacidad del vendedor.

Nunca se debe proceder a una cancelacién sin un completo conoci-
miento de los costos implicados.Estos incluyen los costos de mano de
obra del vendedor, costos de materiales,pérdidas de utilidades y pér-
dida de tiempo y horas-hombre de ingenieria del comprador.



capitulo 3

procedimientos de oficina
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3.1 PROCEDIMIENTOS DE OFICINA.

La ingenierfa es sélo una de las funciones del ingeniero encargado
del proyecto. Ademfs de sus obligaciones técnicas, 61 debe manejar su
oficina. El equipo humano de esta oficina por lo general estd consti-
tuido por ingenieros de proyecto asistentes, una secretaria y un ar-
chivista. Este equipo es solamente una pequefia parte de una oficina
grande de ingenierfa, la cual incluye otros ingenieros o gerentes de
proyecto y sus respectivos grupos, as{ como departamentos tales como
de contabilidad, de compras, de dibujo y de especialidades de inge-
nierfia.

Entre la oficina del ingeniero de proyecto y los otros departamen-
tos existe un constante intercambio de ideas y de instrucciones, asi
como contactos directos y correspondencia., Una funcién importante del
ingeniero es poder desarrollar aptitudes para sostener conferencias y
correspondencia y llevar su archivo. Debe intercambiar y comunicar
ideas con mucha gente, no sélo por medio de conferencias formales so-
bre politicas a seguir, sino también mediante conferencias informales
o juntas con personas de otros departamentos, ingenieros de ventas y
representantes de ventas. Con todos ellos debe mantener una comunica-

cién constante.
3,2 LAS COMUNICACIONES.

Gran parte del efecto de las dimensiones de las organizaciones y
de las disposiciones jerdrquicas sobre el desempefio y la actitud de
los miembros se puede valorar por medio de la eficacia o de la inefi-
cacia de las comunicaciones dentro de una organizacién.

Le comunicacién puede considerarse como un sistema mediante el
cual las personas obtienen la informacién que afecta la masnera en la
cual desempefian su trabajo.

Une organizacién no puede ser més eficiente que el sistema con el
cual informa & sus miembros lo que se espera de ellos, en forma que
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sus esfuerzos se combinen entre s{ y creen una fuerza dirigide hacia
la obtencién de los propdésitos. Cualquier falla en las comunicaciones
es, en el mejor de los casos, un desperdicio de tiempo y, en el peor,
un factor desmoralizante.

3.2.1 CANALES DE COMUNICACION,

Existen tres canales de comunicaciém principales: el formal, el
informal y el implfcito. Estos canales tienden & operar simultédnea-

mente.

El canal formal incluye cualquier declaracién oficial, deliberada,
hecha por la empresa a.hos empleados (colectiva o individualmente) o
viceversa. El canal formal incluye todo lo gque una parte desea que
conozca la otra parte. Estd calculado, por congiguiente, para que la
primera parte quede bien ante la parte gue recibe y, por esta misma
razén la parte receptora tiende & descontar al menos parte de la in-
formacién. Muchos intentos para mejorar la comunicacién realmente
consisten en hacer los canales formales mds atractivos o agradables.

Comunicacidn formal. Existen varias razones para conducir informe-
cién a los empleados a través de medios de comunicacién formales. Una
de estas razones es la necesidad de asegurar una operacién coordinada
en la cual cada persona se capacita para aportar la contribucién de-
seada, Una segunda razén ya no tiene que ver tanto con informar a los
empleados sino con influirlos. Algunas veces se induce a los emplea-
dos a hacer esfuerzos especiales, en reforzar su lealtad hacia la
compafifa para contrerrestar las reclamaciones sindicales o en expli-
car su propia posicién sobre algin asunto importante.

Como es siempre el caso al tratar con personas, cualidades intan-
gibles, tales como la moral, la modestia, el criterio liberal para

las nuevas ideas y la cortesfa son importantes.

La moral. Estd encadenada en forma sutil a .los resultados que un

proyecto puede alcanzar en una organizacidén. Cuando se usa colectiva-
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mente, el término "moral® se refiere al clima o atmésfera de trabajo
generada por las actitudes combinadas de un grupo de personas hacia
sus trabajos. Cuando se usa individualmente, por lo general se re-
fiere al grado de satisfaccién, optimismo y seguridad -o falta de
éstos- que siente una persona en relacién a su trabajo.

Un grado elevado de moral implica que "el individuo percibe una
posibilidad de satisfacer sus propios motivos a través de la coope-
racién del grupo". Para gue dicha cooperacién ocurra, es necesario
que los miembros del grupo compartan un objetivo comin, que valoren
y consideren asequible.

De manera caracteristica, se asocia la moral elevada con el espi-
ritu de equipo y con el avance organizado hacia la consecucién del
objetivo. Se considera que los grupos que carecen de espiritu y de-
sorganizados tienen un bajo grado de moral.

La modestia es uno de los rasgos personales esenciales en cual-
quier campo de la ciencia. Cualquier cientifico verdadero estd con-
ciente de las muchas suposiciones y lagunas del conocimiento en su
campo y nunca pretende saberlo todo.

La liberalidad de criterio para las ideas nuevas es importante
cuando se trata tanto con individuos como con grupos. Si dos ideas
de igual mérito técnico son propuestas, una por el ingeniero de pro-
yectos y la otra por una persona que ha de ejecutar la idea, serd
muy ventajoso usar la idea de la otra persona.

En conferencias grandes 1la liberalidad de criterio paga dividen-
dos. En estas situaciones dicha liberalidad de criterio significa
habilidad para escuchar a las otras personas. A menudo en conferen-
cias se crea una atmésfera que parece impeler a cada asistente a
participar en ella. Resistiendo a esta tentacién y permaneciendo a
la expectativa, se puede contribuir en forma inconmensurable, a me-
dida que la conferencia avanza, a ofrecer conclusiones cuidadosamen-—

te congideradas y basadas en un andlisis del problema y en las ideas
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expuestas por las otras personas.

A la mayorfa de la gente se le han inculcado los beneficios de la
educacién y de 1la cortesia desde su infancia. Estas lecciones con
frecuencia se olvidan cuando los visitantes autorizados llegan en mo-
mentos de mucha ocupacién. Los ingenieros de ventas, en general reci-
ben un tratemiento a veces impropio cuando su llegada es inoportuna.
Estos profesionales cuando son competentes, poseen considerables co-
nocimientos acerca de los campos particulares, y ayudan al ingeniero
de proyecto & mantenerse informado sobre nuevos desarrollos,

3.2.2 JUNTAS FORMALES.

En la industria moderna, la junta formal se ha convertido en una
importante herramienta. En el proyecto de planta de proceso propicia
entre el personal clave y los especialistas, un compartimiento de
ideas que si se efectuara por correspondencia tomar{a mucho tiempo.

Una junta formal tiene éxito si existe un director capaz y un pro-
pdsito definido, el cual debe conocerse varios dias antes de la con-
ferencia., El1 propésito de la junta debe ser especifico. Las juntas
sobre temas generales requieren demasiada gente, no logran nada y a
menudo dan lugar a malas interpretaciones.

Cuando surge 1la necesidad de discutirse una fase especifica del
trabajo, unicamente debe requerirse la asistencia de gente que en
forme verdadera ve & contribuir en la discusién. El director o mode-
rador de 1a junta debe entonces marcar el curso de la discusién y vi-
gilar que se siga el plan original, atn a costa de la represién de
los més fuertes argumentos de sus propias ideas.

Se deben hacer anotaciones de toda la junta. S6lo unas cuantas me-
morias son infalibles, y es recomendable tener actas de los acuerdos
y decisiones, con objeto de que las responsabilidades estén claramen-
te sefialadas y las comisiones de trabajo queden por completo compren-—
didas, El saldén de juntas debe estar bien iluminado, ser cémodo,
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tranquilo y amueblado con buen gusto. Un pizarrén siempre es de uti-
lidad en discusiones de grupo y debe ser parte del equipo permanente
del salén,

En los negocios modernos con frecuencia se abusa de la técnica de
hacer juntas. Se convoca & demagiadas juntas innecesarias. Algunas
organizaciones tienen tantas juntas, que queda poco tiempo para tra-
bajar. Las juntas deben ser convocadas dnicamente cuando se deba to-
mar una decisién que requiera los conocimientos representados por mu-~
chas experiencias personales, Si una persona puede tomar una deci-
gién, no tiene sentido ocupar el tiempo de otras personas,

3.3 REDACCION TECNICA.

Con frecuencia gse critica al graduado en ingenierfa por su falta
de facilidad para expresar sus ideas. Generalmente, el pasante de in-
geniero toma uno o dos cursos sobre redaccién de informes, 1o que a
la larga constituye su dnice gufa en la forma de expresarse por es—
crito.

La buena forma de expresarse, mds bien, es algo que deriva de jui-
cios y experiencias que estdn fuera de los lfimites del campo especi-
fico del individuo, por lo que la buena forma de expresarse no puede
nunca ser desarrollada solamente a través de cursos que ensefian las

técnicas del arte.

El plan de estudios de una formal educacién en ingenierfa deja po-
co tiempo para la lectura y el estudio de otros campos. Muchos inge-
nieros en activo se dan cuenta de esta carencia y aplican parte de su
tiempo libre para leer literatura no cient{fica.

La redaccién hecha por el ingeniero de proyecto debe estar adapta-
da para lectores muy diversos.

Dentro de los escritos que debe redactar el ingeniero se incluyen:
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REPORTES TECNICOS. (a) Ofertas de contratos; (b) descripciones de
plantas visitadas y de sus operaciones; (c) anotaciones detalladas
sobre conferencias; (d) instrucciones técnicas tales como instruccio-
nes de operacién.

ARTICULOS TECNICOS (escritos para ser publicados en revistas co-
merciales o profesionales).

CORRESPONDENCIA. (2) Interoficinas; (b) instrucciones de disefio;
{(c) diversos tipos de cartas hacia fuera de su compafiia,

3.3.1 REPORTES TECNICOS.

La preparacién de un reporte técnico como tal, ha sido descrito em
muchas formas y, generalmente, es una parte del entrenamiento del in-
geniero., Cada empresa tiene su propio método de composicién. Por 1lo
general la primera pédgina es una carta a un superior, la cual a menu-
do se llams carta de remisién., Esta es proseguida por una pédgina de
t{tulos, un fndice, un resumen y luego el cuerpo principal del repor-
te, La oferta del ingeniero contratista es un tipo de reporte.

La forma de reporte utilizada por una empresa dada debe ser segui-
da por sus empleados. No existe una forme perfecta. Por lo comin 1la
forma usada por una empresa se ha ido desarrollando de modo paralelo
con la compafifa, y se adapta particularmente a esa organizacién,

En la redaccién de reportes la consideracifén més importante son
los lectores. Al escribir un reporte, por ejemplo, para el presidente
de uns gran compafifa quimica, un ingeniero debe darse cuenta de que
la mayor parte del tiempo de ese ejecutivo se consume en la gerencia.
El ye no practica mfs sus habilidades técnicas, y los embrollos téc-
nicos ya no forman parte de su modo de pensar., Por lo tanto si es ne-
cesario discutir teorfa en el reporte, deben proporcionarse los ante-
cedentes y, de ser posible, debe ser escrita en términos que el lego
pueda entender.
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3.3.2 ARTICULOS TECNICOS.

Las revistas técnicas periédicas son centros de distribucién para
nuevas teorias e ideas.

La calidad de tal contribucién se wrefleja tanto en el autor como
en su empresa, y se debe tener sumo cuidado en su preparacién,

En estas revistas los técnicos deben leer articulos o restmenes de
artfculos con objeto de familiarizarse con los dltimos adelantos y,
de ser posible, remitiendo trabajos para su publicacién, deben con-
tribuir al conocimiento genersl con nuevas ideas y datos experimenta-
les.

La redaccién técnica debe estar libre de frases largas y tediosas
y debe estar escrita lo mds claramente posible, con frases individua-
les fédciles de entender.

3.3.3 CORRESPONDENCIA.

Le mayor parte de la redaccién de un ingeniero de proyecte la
constituye la correspondencia.

Por lo regular todas las grandes compafifas de negocios se enfren-
tan con un tremendo volumen de papel. En los tiempos modernos las co-
municaciones han sido grandemente simplificadas, pero adn asf{, la pa-
labra escrita es el tnico método legalmente aceptable de indicar res-
ponsabilidades, La frase "péngalo por escrito” es una orden comin en
la industria. A partir de esa idea se genera mucha de la correspon-
dencia que en un momento se va & convertir en correspondencia indtil.

La correspondencia exterior es necesaria, pero puede ser reducida
mediante una planeacién adecuada. La correspondencia exterior, o in-
teroficinas, se usa para emitir instrucciones o responsabilidades de-
finidas. Cuando bastan las instrucciones verbales, insistir en los
memorandos escritos es perder tiempo. i
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Una fuente importante de correspondencia indtil en los negocios
puede ser atribuida a una restriccién excesiva de autoridad. Sin au-
torided o sin instrucciones precisas, el individuo debe buscar, en
cada paso, "cubrirse a s{ mismo" mediante la comprobacién escrita de
sus acciones,

Todas las firmas de negocios pueden tener ventajas econémicas a
través de un andlisis objetivo de sus procedimientos de corresponden-
cia, Mucha correspondencia interoficinas puede ser del todo eliminada
y aquella que es necesaria puede ser limitada a un original y una co-
pia para el archivo de trabajo.

3¢3¢3.1 CORRESPONDENCIA INTEROFICINAS.

La carta, nota o memorando interoficinas generalmente se identifi-
can por un encabezado impreso en algfin tipo de forma. La correspon-
dencia interoficinas o interdivisiones en las organizaciones de ser-
vicio de ingenierfa, con frecuencia también se identifice fdcilmente
mediante el uso de papelerfa de color.

EJEMPLO DE CARTA DE INTEROFICINAS.

(1) Pecha: Junio 26, 1975. (6) cia. Quj.'.m:'lca XYz

(2) A: R.D. Benftez. & I:t°r°i:°1:a°;
Asignacidén de fon-

(3) De: S.A. Lamadrid. dos No. 2246.

(4) Copias: E.D., M.N., R.J. (8) Archivo 4,15,6.

(5) Asunto: Revisiones al plano 2246-02-El.

(9) El plano 2246-02-E1 va a ser revisado de acuerdo con las anota-
ciones del ejemplar que se adjunta. Cuando la revisién esté ter-
minada y verificada, antes de su distribucién general, favor de

regresar dos (2) ejemplares al suscrito.

(10)

S.A. Lamadrid, Ing. de Proyecto.
(11) Anexo: 1
(12) SAL/ef.
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BEn la carta real no aparecen los ndmeros entre paréntesis. Se
utilizan aquf{ para fines de discusién. Una peculiaridad de la carta
interoficinas es la omisién de las formas de salutacifén, tales como
Muy sefior mfo, o estimado sefior, y de las de cierre del texto, tales
como Suyo, afectuosamente. Existe, sin embargo, material de identi-
ficacién en los renglones 5, 6, 7 y 8.

El ejemplo es una carta de remisién, comén en las empresas gran-
des. Cita varios archivos y también en este caso, hace referencia a
un plano. Todos los renglones numerados, excepto los marcados con
los nfmeros 9, 10, 11 y 12, estdn impresos en la carta. El renglén 6
identifica a la empresa y es necesario, en atencién a que copias de
tales cartas algunas veces se adjuntan a correspondencia formal ex-
terior. Las iniciales de los destinatarios de las copias (Renglén 4)
con frecuencia se usan en correspondencia interoficinas. El archivo
(Renglén 8) se refiere a los expedientes particulares del departa-
mento o proyecto y sirven para que los empleados de oficina archiven
la comunicacién. En las segundas hojas (cuando la carta contiene mds
de una pégina) se omiten todos los encabezados impresos, excepto el
6. La fecha se agrega mecanogrdficamente, asi{ como el ndmero de pro-
yecto. Las hojas de copia son similares a las segundas hojas, mos—
trando fnicamente el renglén 6.

FORMAS DE MEMORANDO.

las formas de memorando, por lo general son de la mitad (21.5 x
14 cm.) del tamafio carta. El nombre de la empresa aparece en estas
formas, y en el encabezado generalmente se incluyen los renglones 1
Yy 2, y 6 y 7. Los memorandos pueden ser notas manuscritas.

CARTAS DE INSTRUCCIONES GENERALES.
De ordinario las cartas con instrucciones generales al personal

se emiten en algin tipo de forma reproducible, a manera de poder
efectuar su distribucién a diversas personas.
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COMUNICACIONES DE REMISION (INTEROFICINAS).

En una empresa se debe transferir una cantidad grande de datos.
Las comunicaciones o formas de remisién ahorran tiempo de mecanogra-
ffa. La forma solamente requiere llenmar o marcar las frases aplica-
bles,

EJEMPLO DE COMUNICACION DE REMISION.

Pecha:
Az

De: Proyecto Ném,
Estamos anexando coplas de:

Plano Nfim,
B/M (+) Ném.
Plano del vendedor Vendedor
Aprobado Favor de revisar

conforme se anota
Remftase para fabricacién Rem{tase para construccién
Para su uso en disefio Para su uso y archivo
Para uso preliminar, dnicamente
Cuando se revise, favor de regresar copias a1l suscrito.

3.4 COMUNICACION DE INSTRUCCION DE DISENO.

Para esta correspondencia, las firmas contratistas de ingenieria
usan diferentes nombres, tales como "Instruccién de disefio™, "Memo-
rando de ingenierfa™ o, algunas veces, "Comunicacién de disefio". El
requerimiento méds importante para tales memorandos es una diferencia
visible con los otros tipos de correspondencia, a manera de que pue-
dan recibir un manejo especial.
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EJEMPLO DE UNA INSTRUCCION DE DISENO.

(1) CORPORACION DE INGENIERIA ABC, TOLUCA, MEXICO.

(2) Cliente: C{a. Quimica XYZ.
(3) Fecha: 11/26/75. (4) Contrato: 6~25316-2 (5) Inst. de disefio

Ndém. E-22,
(6) SEC. DE DISENO: E (7) Hoja: 1 de 1.
(8) Plano (9) Vendedor: E (10) Material: B/M.

(11 )Especificacién: X

En junta celebrada el 11/26/75 se acordé que
todos los motores eléctricos sean manufactu-
rados por IEM. Los némeros aplicables de ca-
tdlogos son:

H.P. Voltaje Cat. No.
Hasta 5 hp 220/110 E-A-1222
De 6 a 30 hp 440 E-B-2136
De 31 a 50 hp 440 E-C-3145
De 51 y  més 2300 D-4460

A.C. Esparza, Ing. de Proyecto.

(12)

G| ?P|B|s|P|v |[E| ¥|E|I [ProcEr | Cr|C |TOTA]

1 1 2 2 6

Los renglones 1, 2 y 3 se explican por s{ mismos. El renglén 4
muestra el ndmero de contrato, asignado por el contratista, Este tipo
de designacién numérica estd encontrando amplio uso en indusirias en
donde se usan sistemas automdticos de contabilidad. El primer nidmero
se refiere al tipo de trabajo general, tal como disefio y ereccidén de
una planta quimica. El primer dfgito del segundo nimero se refiere al
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tipo de contrato; los cuatro siguientes dfigitos representan al nimero
consecutivo de contrato. El dltimo némero indica la parte del proyec-
to.

El renglén 5 se refiere al asunto y al ndémero de la instruccidn;
el 6 muestra la seccién o grupo bésico de disefio; el 7 es un método
de numeracién de hojas para evitar el traspapeleo de las mismas.

Los renglones 8, 9, 10 y 11 proporcionan un medio de designar el
tipo de informacién general., E1 renglén 12 se refiere a un método
simplificado para indicar la distribucién y ndmero de copias de la
Instruccién de disefio. Las letras se refieren a las secciones 0 de-
partamentos de disefio, como a continuacién se describen.

G General B Edificios
P Cimentaciones P Tuberia
S Estructural, acero H Aparatos térmicos
o concreto
V Recipientes E Equipo eléctrico
M Equipo mecénico Proc. Procuracién
I Instrumentecidn CF Archivo del contrato
EF Archivo de ingenieria
C Cliente

En la ilustrescién presente, las copias marcadas son para E, Equi-
po eléectrico; Proc., Procuracién; EP, Archivo de ingenierfa; CF, Ar-
chivo de contrato; y C, Cliente.

3.5 CORRESPONDENCIA COMERCIAL.

Los tipos de cartas escritas a empresas exteriores pueden ser (a)
correspondencia entre un propietario y un contratista; (b) entre com-
prador y vendedor; (c) diversas instrucciones de ingenierfa o procu-
racién a los subcontratistas, vendedoras y firmas consultoras.



(50)

ARTA DE PROPIETARIC A CONTRATISTA.

tx
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Cia., Quimica XYZ,
Lerma, México.
E. A. Emilio, Ingeniero en Jefe. Carta Ndmero: 168
Febrero 2, 1976.

Corporacién de Ingenieria ABC
Zapata 1951
Toluca, México.

At'n. Sr. A. C. Esparza.
Asunto: Asignacién de fondos Ném. 8-2324, Contrato ABC 6-25316-2
Instruccién de disefio E - 22, '

Muy sefiores nuestiros:

Con objeto de efectuar un posible ahorro en los costos de trans-
misién, se ha decidido que la especificacién para motores de més de
5 HP incluya la palabra "o igual® después del niimero de catdlogo de
la Compafifa Eléctrica IEM.

Pare otros fabricantes aceptables de motores, favor de referirse
a nuestra Lista Aprobada de Vendedores remitida en nuestra carta
Ném. 55, de noviembre 16, 1975. Se sugiere que, en adicién a las
ofertas de IEM, s6lo se soliciten dos (2) cotizaciones més.

Atentamente,
c{a. Quimica XYZ.
E. A. Emilio, Ingeniero en Jefe.

Por
S. A. Lamadrid, Ingeniero de Proyecto.

SAL/ef.
Copias para: E.D., M.N., R.J.
Asignacién 8 - 2324,
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EJEMPLO DE UNA CARTA EXTERNA DE REMISION.

Corporacién de Ingenierfia ABC
Zapata 1951
Toluca, México.

Fecha 3 Contrato Ndm.
A Carta Ndm.
Archivo

Muy sefiores nuestros:

Estamos anexando copias del Plano Nim. B/M Ndm.
preliminarmente terminado ds revisar,

Para aprobacién

Para su uso y registro

Sirvanse regresar copias, a la brevedad posible, con su aproba-

cién o comentarios.

Atentamente.
Corporacién de Ingenieria ABC.

Al recibir los anexos, sirvanse
regresar una copia de esta remi-
sién para nuestro archivo,
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TELEGRAMAS, CABLE, TELETIPO.

Cuando las comunicaciones escritas importantes requieren accién
inmediata, se emplean el telegrama (localmente), el cable (hacia el
extranjero) y el teletipo.

EJEMPLO DE UN TELEGRAMA DE NEGOCIOS.

CORPORACION DE INGENIERIA ABC. WUX
TOLUCA, MEXICO

(1) (2)
2324 - 832 RELET OCHO TRES ENVIESE MAS INFORMACION SOBRE PRECIO Y
ENTREGA. PREFIERASE ESPECIFICACION ORIGINAL DOS CERO SEIS GUION

UNO. SIGUE CARTA,
(3) QUIMICA XYZ EMILIO.

La abreviacién WUX después del nombre de la compafifa indica que
ésta tiene un teleimpresor. El concepto (1), que algunas veces se
usa, es un sistema de numeracién con fines de contabilidad de cos-
tos, La cifra 2324 es el nimero de asignacién de fondos, teal como
se usa en el departamento de contabilidad para cargar costos en
contra de dicha asignacién. El ndmero 832, es el nidmero consecutivo
de telegrama y no tiene relacién alguna con costos, se puede utili-
zar para archivo y referencia,

El concepto (2), "Relet", es una condensacién de palabras que
significa referencia a carta. Para referirse a un telegrama se usa
"Retel™. Para hacer referencia a mensajes telefénicos se usa "Re-

phone™.

Los cables son similares a los telegramas, pero en la redaceién
de aquéllos se debe poner mayor cuidado debido al costo méds alto
por palabra. Sin embargo, con independencia del costo, el mensaje
de un telegrama o de un cable debe ser claro;
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Los mensajes de teletipo nicamente pueden ser transmitidos a otra
mégquina. Estas médquinas operan de manera muy similar a las comunica-
ciones telefénicas. No hay transmisién o transferencia de mensajes.
Los golpes mecanogrdficos sobre la méquina del remitente mecanogra-
f{an simultédneamente el mensaje en su propia mdquina y en la del des-
tinatario., Se puede entablar una conversacién mecanografiada.

3.6 CORRESPONDENCIA ESCRITA.

La comunicacién mecanografiada suministrada por teletipo y tele-
grama es, en muchos casos, méds satisfactoria en el campo de los nego-
cios que la comunicacién telefénica. De una conversacién telefénica
no se obtiene registro alguno, & menos que se haga intervenir uma
lercera parte o una mdquina,

La correspondencia funciona como un sustituto de la conversacién
y debe ser tan natural como el cardécter del asunto lo permita. Deben
evitarse las frases pomposas y trilladas, y las cartas deben ser cor-
tas e ir al asunto directamente.

Cuando se dicta a una secretaria, o a un dictédfono, se elaboran
cartas que resultan ligeras y fédcilmente entendibles. Cuando el inge-
niero practica el arte de dictar, su carta dictada se oye mucho menos
estereotipada y mds conversacional gue una carta que é1 mismo escribe,

Una secretaria competente es una necesidad para la operacién flui-
da de la oficina de un ingeniero de proyecto. Se requiere una persona
inteligente, de preferencia con alguna experiencia en ciencias o cam-
pos conexos, as{ como con un buen conocimiento del empleo de formas o
palabras en el idioma inglés.
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En cuslquier tipo de negocio,
ser un problema en extremo enfadoso, & menos que se lleve de una mane-

ra 1légica y consistente.

el sistema de archivo puede llegar a

Cualquier organizacién de ingenieria debe mantener cierto tipo de
archivo general en donde se puedan registrar la polfitica y otros asun-

tos generales
describe un sistema tipico de archivo,
ral de proyecio de planta de proceso.
para decidir la seccién apropiada de

numéricas que se usan para indicar las

comunicaciones.

Archivo general,

1,00
i1.01
1.02
1.03

2.00
2,01
2,02
2.03
2.04
2.05
2,06
2.07
2,08

3.00
3.01
3.02
3.03

aplicables a todas las operaciones. A continuacién se

utilizado para un archivo gene-—
No se requiere de archivistas
archivo; por las designaciones
claves de archivo en todas las

Ingenieria, polfticas de los departamentos.
Ingenierfia de proceso.

Ingenieria mecdnica.

General,

Datos de disefio,
Equipo mecédnico.
Equipo eléctrico.
Instrumentacién,
Recipientes,
Tuberia.

Acero estructural,
Cimentaciones,
Arguitecténico.

Especificaciones,
Equipo mecénico.

Equipo eléctrico.
Otros,
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La clasificacién puede extenderse todo 1lo que se desee. Otras sec-—
ciones adicionales podrian ser, 4,00 Lista de materiales; 5.00 Opera~-
ciones de construccién; 6.00 Procuracién; 7.00 P6lizas del contrato.
La ventaja del sistema decimal es evidente, ya que los renglones pue-—
den ser subdivididos. Ejemplo, el renglén 2,04 podrfa ser subdividido
como se indica enseguida.

2.04 Recipientes,
2.0401 Cémaras forjadas,
2,0402 Recipientes de l4mina delgada.
2.0403 Telvas,
2.0404 Recipientes de placa.
2.0405 Tanques de almacenamiento elevado, de agua; etc.

El renglén 2.01, Equipo mecédnico, podrfia ser ampliado as

2.0101 Bombas centrifugas.

2.0102 Bombas de desplazamiento positivo.
2.,0103 Bombas reciprocas.

2,0104 Bombas rotatorias,

2.0105 Turbinas, eto.

La informacién que debe ser colocada en el Archivo General es la
que puede ser de utilidad para establecer las politicas generales.
Cuando una especificacién particular se ha vuelio obsoleta, a todos
los jefes de los departamentos interesados se 1les hace llegar una
circular general, archivdndose en la seccidén correspondiente del ar-
chivo una copia de esta informacién. El1 archivo efectivo de datos en
alguna sola localizacién, tal como el archivo general, permite a
cualquier persona en la historia de las diversas politicas encontrar
la informacién requerida sin molestar a ningin departamento particu-

lar,



3.8 ARCHIVO DE PROYECGTO,.

Una firma dedicada a servicios a base contrato, debe implantar un

solo tipo de sistema de archivo para ser utilizado en todos los pro-

yectos. Estos sistemas tienen la decidida ventaja de ser familiares

a todo el personal, y de que el entrenamiento del personal ds ofici-

na en el archivo se convierte en una tarea sencilla.

El siguiente sistema de archivo del proyecto es sencillo y fécil

de aprender.

" 1.0
1.01
1.02

2.0

2.01,

3.0
4.0

5.0
5.1

6.0

7.0
7'1

8.0
9.0

Contrato,.

Estimaciones.

Extras del contrato.

Instrucciones de disefio (Pueden estar en carpetas de ho-

jas sueltas).
2,02, 2.03 (Se clasifica en la misma forma que para el

Archivo General),
Correspondencia del y para el Cliente (excepto 1.0 y 6.0)

Correspondencia del y para el Departamento de Construc—

cién.

Reportes de avance y comisiones.
Ingenierfa, 5.2 Procuracién, 5.3 Construccién.

Correspondencia de contabilidad.

Procuracién,
Embarque, tréfico, expeditacién, 7.201 (Se clasifica en
la misma forma que para 2.00 del Archivo General).

Notas de juntas.

Archivo por dfa (copias de toda la correspondencia envia-
da, archivadas de acuerdo con la fecha).
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3.9 RELACIONES HUMANAS Y ESTADO DE ANIMO DEL PERSONAL.

Las funciones de oficina as{ como la mayorfa de las fases técni-
cas de las obligaciones del ingeniero de proyecto implican contacto
con otras personas. Existen una infinidad de factores que afectan a
la eficiencia de los empleados en su trabajo.

El ambiente fisico en gue se trabaja presenta cierto mniimero de
problemas relacionados con cosas como una ventilacién, una ilumina-
cién y ubicacién de las mdquinas en la mejor forma posible. En los
dltimos tiempos, se han hecho aportaciones valiosas al disefio de
méquinas y a la estructura de los sistemas de méquinas-hombre. Esta
es una actividad particularmente delicada en toda ocasién en que la
complejidad del equipo es tal que un disefio descuidado violentaria
o sobrepasarfa la capacidad humana,

A pesar de los adelantos tecnolégicos, y con frecuencia por cau-
sa de ellos, la fatiga y el aburrimiento a menudo resultan caracte-
risticos del trabajo. Los efectos perjudiciales de estas condicio-
nes sobre la moral, el rendimiento y la seguridad, son evidentemen-
te problemas que necesitan del andlisis psicolégico.

Para que puedan desempefiarse satisfactoriamente los empleados,
es necesario que dispongan de los conocimientos y de la habilidad
previos. Ademds el ambiente de trabajo ha de ser confortable y el
equipo disefiado adecuadamente.

Estos factores sin embargo, no son suficientes de por si para
asegurar ni la productividad del trabajador ni que se sienta satis-
fecho con su trabajo. Los empleados deben tener una motivacién; si
han de trabajar con la mayor eficiencia es necesario que sientan el
deseo de ejercer el esfuerzo requerido para obtener el mdximo ren-
dimiento, Y es necesario que consideren que su trabajo es satisfac-
torio personalmente si han de experimentar con é1 una sensacién de

satisfaccidén.
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La motivacién es un asunto complejo. En cualquier momento de su
vida, los objetivos que una persona se esfuerza por alcanzar refle-
jan la interaccién entre la situacién actual y toda su historia pa-
sada. As{ es como existen diferencias individuales muy marcadas en-
tre los empleados en lo que se refiere a su actitud hacia el traba-
jo y la satisfaccién que éste les proporciona. Los empleados que se
sienten recompensados en términos de reconocimiento personal y de
salario, estén dispuestos & reaccionar de une manera mds favorable
ante las polfticas y précticas de la gerencia. Por lo tanto, una de
las tareas que incumben & las relaciones humanas es descubrir prin-
cipios de motivacién que trasciendan las diferencias individuales y
lograr un buen estado de &nimo del personal. ILos empleados con mo-
tivaciones elevados claro estdé que no siempre estdn de acuerdo con
las decisiones de 1la gerencia ni las respaldan. A decir verdad, es
posible que se sientan suficientemente seguros en su ambiente de
trabajo para expresar en alta voz sus objeciones o criticas a algu-
nas précticas en particular. Sin embargo, no consideran toda deci-
sién nueva con la suspicacia y desconfianza caracteristicas de los
empleados que estdn descontentos con su trabajo. En consecuencia,
es frecuente que se llame a los psicdlogos industrieles para que
investiguen el origen del descontento en un ambiente laboral.

vara la mayoria de los empleados el contexto para el trabajo es
de fndole social. Con excepcién de una que otra ocupacidén solita-
ria, la mayorfa de los trabajadores se ven obligados a mantener in-
terrelaciones reciprocas. Ademds, un empleado lleva con él al tra-
bajo una historia social. Fuera de su trabajo tiene muchas relacio-
nes de grupo, incluyendo a su familia, su vecindario y su iglesia,
para no mencionar més que tres. Es frecuente que se ponga en claro
la conducta industrial al estudiar las afiliaciones de grupo y las
lealtades de los empleados. Por ejemplo, los empleados sindicaliza-
dos, y los no sindicalizados, es probable que reaccionen de modo
diferente a las polf{ticas de promocién y de salarios. De manera 8i-
milar, posiblemente los subgrupos de empleados clasificados segin
el sexo, la antiglledad y el nivel de destreza reaccionen desde dis-

tintos puntos de referencia.
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A la gerencia corresponde la responsabilidad de facilitar el
logro tanto de la satisfaccién de los empleados como de la efi-
ciencia de la organizacién,

El que un hombre desempefie un cargo directivo no garantiza en
absoluto que disponga de un bien dispuesto grupo de seguidores.

Pocas personas pueden ignorar el hecho de que en la vida casi
todas las funciones esté4n basadas en las relaciones con los demds.
Un ingeniero puede ser extraordinariamente capaz en su campo y, &
pesar de ello, no tener éxito alguno o ser de utilidad limitada
debido a su incapacidad para trabajar con otras personas. Induda-
blemente, en el problema de las relaciones humanas existen tantos
enfoques como personalidades, y no hay una sola solucién para to-
das las situaciones, ya que no existen dos personas o grupos de
gente que reaccionen cn la misma forma.



capitulo 4

contratos
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4.1 OFERTAS Y CONTRATOS

En el desarrollo de cualquier proyecto industrial, una de las
tareas més importantes es la obtencién y estudio de ofertas de ma-
terial, equipo y otros elementos de la construccién del proyecto,
de manera que se elijan y contraten las mds convenientes.

Los proyectos, preparacién de planos y especificaciones, pro-
gramas y peticiones, y andlisis de ofertas constituyen wuna parte
significativa del costo total de un proyecto industrial, que suele
variar entre el 5 y el 15% del costo fijo,

Un contrato es un acuerdo entre dos o mds partes, por el cual_
se obligan a s{ mismas a cumplir con determinadas cosas. ILa forma
de contrato utilizada varfa con las diferentes empresas y con el
tipo de objetivo del servicio requerido. ILos contratos pueden re-
ferirse Unicamente a servicios de ingenierfa o a toda la ingenie-
ria y construccién, incluyendo la compra y la ereccidén de materia-—
les., A; elegir la maquinaria y equipos ofrecidos por diferentes_
fabricantes se llega a la conclusién desde el punto de vista tanto
de la calidad como de la economia, que es mds aconsejable comprar
un equipo para el proyecto completo, mejor gue tratar de relacio-
nar y coordinar equipo comprado a diferentes fabricantes. Esto 41—
timo ocasiona costos excesivos en montaje del equipo, y es muy di-
ffcil elegir diferentes materiales y equipno. Si las consideracio-
nes hechas estiman que el equipo proouesto por una determinada fir
ma es tan bueno como cualquier otro que pudiera obtenerse, tanto
desde el punto de vista de operacién como del costo de la inver-
sién en vez de hacer varios contratos por separado con diversos
proveedores y contratistas, se puede adjudicar un solo contrato a
una firma para que proporcione una instalacién completa que respon
da a unas especificaciones determinadas. A esto se llama contrato
"llave en mano" (turn-key contract), pues el contratista se com-
promete a afrontar toda la responsabilidad del proyecto y su res-
ponsabilidad termina cuando da la llave de la planta industrial al
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comprador, dispuesta para iniciar su funcionamiento.
4.2 TIPOS DE CORTRATO

Hay dos tipos bdsicos de contratos que se utilizan en las subas-
tas de obras y servicios: el de precio fijo o tanto alzado y el de
reembolso de costos,

En el primero el costo se establece en la firma del contrato y
permanece fijo, mientras no existan cambios en 1lo exigido y el
cliente haga honor a sus obligaciones contractuales.,

En el segundo el adjudicatario es reembolsado en todo o en parte
por los gastos habidos en la ejecucidén de la contrata.

Dentro de cada uno de estos tipos generales existen varias cate—
gorias o variantes, cada una de ellas aplicable a unas particulari-
dades y especificas circunstancias,
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4.2.1 FACTORES DETERMINANTES DEL TIPO DE CONTRATO.

Son muchos los factores que influyen en el tipo de contrato que
podrd utilizarse para una determinada subasta. Algunos de ellos son:

1. Complejided del proyecteo y del tipo de equipo que se necesita-
rd, As{, por ejemplo, en el caso de gque el proyecto resulte sumamen-—
te complejo serd necesario un tipo de contrato de reembolso de cos—
tes.

2., E1 grado de riesgo en gue va a incurrir el adjudicatario: ver-
bigracia, una subasta que implique comnsiderable esfuerzo de investi-
gacibén en nuevas dreas cientificas supone un peligro cierto en este
sentido y normalmente debe exigir un tipo de contrato de reembolso
de costes o gastos,

3, El perfode de vigencia del contrato. O sea, una ad judicacién
que se extiende por un largo perfodo de tiempo estard sujeta a va-
riaciones de Indole monetaria, gastos generales, etc., todas ellas,
en general, imprevisibles. Aqui vendria bien un tipo de contratec =a
precio fijo revisable, merced al cual se protegiera el ad judicatario
frente a la subida de costes y se ofreciese al cliente un crédito si

los costes descendieran,

4, Competencia por hacerse con una contrata. Si una subasta que
pudiera normalmente ser objeto de un contrato fijo del tipo llamado
CPFF, es decir, coste mds porcentaje de beneficio, interesa a cierto
némero de compradores de las compafifas, el cliente puede solicitar
un tipo de contrato a precio fijo.

5. Otros factores tales como la habilidad demostrada, la capaci-
dad profesional del contratista, la dificultad en estimar los costes
de una determinada contrata, 1la urgencia exigible en la ejecucidn e
incluso los procedimientos contables que use un ad judicatario pre-
sunto, son temas que entrarédn en consideracién e influirén en el ti-

po de contrato que se acabe adoptando.
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4.3 CONTRATOS DE PRECIO FIJO.

Estos contratos son reflejo de un acuerdo mediante el cual el ad-
judicatario viene obligado & entregar 1los articulos descritos en la
especificacién, dentro del plazo marcado, a un precio claramente es-
tablecido de antemano. Eliminando todc cambio en el contrato o espe-
cificaciones del mismo, el precio tendrd que seguir inalterado du-
rante la vigencia del acuerdo.

Sin embargo, en casi todas las contratas hay siempre factores que
intervienen para desvirtuar el tedéricamente perfecto contrato a pre-
cio fijo: sin duda alguna ésto exige consideracién en lo que con-
cierne a sus efectos sobre el precio contractual,

Aunque el contrato de precio fijo impone un riesgo médximo, es
verdad que también ofrece al adjudicatario el incentivo y oportuni-
dad de conseguir los beneficios mds elevados. En efecto, el contra-
tista se embolsa un cien por cien de todo ahorro que resulte de sus
esfuerzos por reducir los costes. El contrato de precio fijo es a-
plicable cuando el articulo a suministrar puede identificarse con
lujo de detalles y existe en torno al mismo competencia de precios.
En cambio, cuando hay incégnitas técnicas no entra en juego este
contrato de precio fijo.

Las variaciones del contrato de precio fijo son: con posibilidad
de aumento, con posibilidad de revisién y con incentivo.

Contrato de precio fijo con cldusula de aumento. Se usa para pro-
teger al adjudicatario frente a incrementos salariales, de material,
en los gastos generales y en otros costos involucrados en la ejecu-
cién de la contrata. La posible revisién de precios normalmente vie-
ne ligada a algin tipo de fndice oficial, tal como {ndice de costes
de mano de obra en una zona determinada, precios de materias primas
bdsicas, etc. Este tipo de contrato resulta especialmente aplicable
cuando los plazos de entrega que se fijan son dilatados.
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Contrato de precio fijo con cldusula de revisién. Se aplica cuan-
do es un contrato relacionado con el suministro de grandes cantida-
des de equipo muy complejo.

Este tipo de contrato estéd justificado no sélo en casos en los
que resulta diffcil estimar el esfuerzo necesario con el proyecto ¥y
en la ingenierfa, sino también cuando el esfuerzo concreto de la
produccién y del acopio de materiales en grandes cantidades es inde-
terminable., Los términos del contrato pueden redactarse de manera
que se proteja preferentemente al cliente, al adjudicatario e inclu-
so a ambos a la par,

Existen muchas variantes en estos contratos de precio fijo con
cldusula de revisién. Algunas de las condiciones diferentes que pue-
den incorporarse a este tipo de contrato son:

1. Ajustes de aumento o disminucién, En estos casos se establece
un procedimiento administrativo ah hoc para fijar el coste real a la
vista de la experiencia, una vez que el contrato ha estado en marcha
un perfodo de tiempo suficiente. Mediante este arreglo se ofrece
proteccidén tanto al adjudicatario como a su cliente.

2. Ajuste solamente de disminucién. Este tipo de arreglo se cono-
ce con el nombre de contrato de precio mdximo y estd destinado a
proteger al cliente. Su aplicacién se presenta cuando se ha permiti-
do al adjudicatario incorporar al precio del contrato un margen
grande para imprevistos. lLas negociaciones de revisién del mismo se
llevan a cabo para delimitar cudles, entre los imprevistos, serdn
védlidos y cudles no.

3. Revisién durante la vigencia del contrato. Como regla general
es recomendable establecer un precio exacto para el contrato tan
pronto como sea posible. Cabe fijar un momento dado para la revisién
citada, circunscribirlo a un momento concreto de la vida del contra-
to o ponerse de acuerdo previamente sobre cualquier otro arreglo si-

milar,
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4. Revisién tras haberse terminado el contrato. Como las negocia-
ciones al respecto son siempre largas y complejas, quizd no puedan
ni el adjudicatario ni su cliente entrar en ellas durante la vida
legal del contrato. Este es el caso cldsico en una época de guerra,
Por tanto, se estipula previamente que la cuestidén se negociard en
algén momento futuro, cuando legalmente se pueda proceder a ello.

Contrato de precio fijo con incentivo. El incentivo con precio
fijo es una forma de contratc (siglas FPI) utilizado cuando hay en
Juego contratas de gran volumen e importancia, que se extienden por
largos perfodos de tiempo o bien que engloban cantidades importantes
de articulos. Se destina este acuerdo a premiar o penalizar a un ad-
judicatario baséndose en su habilidad para controlar costes, sobre
todo en fabricacién y administracién en general. E1 contrato tipo
FPI no es aplicable cuando se precise notable cantidad de investiga-
ciones y desarrollo (R & D) o cuando el principal elemento en 1la
formacién del coste lo compongan los materiales,

4.4 CONTRATOS DE COSTE TIPO.

Esta espécie de contrato impone el mdximo riesgo al cliente y se
utiliza primordialmente en ocasiones en que entren en juego investi-
gaciones previas a la ejecucidén, etc. (R & D). A causa del riesgo
que corre el cliente es esencial que el adjudicatario seleccionado
sea importante, de probada reputacién, de toda confianza e integri-
dad, En esta clase de contratos se da por supuesta la aportacibén de
sus mejores esfuerzos, por parte del adjudicatario, en el cumpli-
miento de lo pactado. Si el fundamental requisito de la integridad
del adjudicatario no alcanza el nivel esperado o es inexistente, en
tal caso saldrd perjudicado el cliente, porque no hay agui ningén
tipo de incentivo monetario para una operacién eficiente.

Hay muchas versiones del contrato de coste tipo, pero las dos més
comunes son la denominade CPFF, es decir, coste mds beneficio extra
y la del coste mds incentivo (CPIF). Estos son los tipos utilizados
en subastas organizadas por una entidad comercial, en contraste con
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lo acostumbrado en una organizacién sin lucro tal como la universided.

El contrato CPFF establece una comisién fija o beneficio, mediante
un porcentaje sobre un coste estimado que se negocia enire el cliente
¥ el adjudicatarioc y que queda estipulado en el contrato. La retribu-
cién es cominmente del 7% del coste contractual. Bl adjudicatario es
reembolsado por todos los costes del contrato necesarios en que incu-
rra para cumplir su compromiso.

El contrato tipo CPFF se utiliza para subastas que engloban inves-
tigacién y desarrollo o para la enirege de un articulo producido por
primera vez. La justificacidén de su uso es el hecho de que los costes
(ingenierfa, fabricacién y materiales) no pueden estimarse previamen-
te con un grado suficiente de exactitud. En muchos casos, cuando una
especificacidén sobre la ejecucién constituye el elemento bédsico de la
subasta, es preferido el contrato CPFF.

Debido al riesgo que el cliente asume, el contrato CPFF incluye
usualmente distintos tipos de clédusulas, que sirven para permitir
ejercer un estrecho control sobre la realizacién del contrato. Algu-
nas de ellas incluyen las siguientes medidas de precaucién.

1. El cliente ha de aprobar la mayorfa de las subcontratas.

2, El cliente obtiene un t{tulo de propiedad antes de la entrega.
3. Se definen los costes tolerables.

4., Se negocian los gastos generales,

El contrato tipo CPIF (costo més incentivo) combina algunos rasgos
de los de incentivo y coste tipo. Esta clase de documento autoriza el
reembolso de todos los gastos tolerados en que incurra el adjudicata-
rio, Se utiliza generalmente como una solucién de compromiso cuando
el oferente no estd dispuesto fdcilmente a entrar en un contrato de
precio fijo y el cliente no desea otro tipo CPFF.
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Cuando un cliente tiene serias dudas sobre si su eleccidén del tipo
de contrato encontrard o no un eco favorable en las compafifas intere-
sadas, se solicitard un segundo contrato alternativo, E1 objetivo
fundamental estriba aquf en elegir un tipo de contrato que promueva
la libre competencia de los presuntos licitadores en la subasta.

Invitacién a la subaata.

En la invitacién a la subasta se estipulard claramente el tipo o
tipos de contrato que se ofrecen. ILa invitacién (RFP) es, sencilla-
mente, una carta u otra clase de comunicacibn, dirigida a las compa-
fifas que se consideran calificadas para poder llevar & cabo la labor.
La RFP describe todos los detalles posibles respecto a la subasta ¥
por lo general, incluye copia de las especificaciones; programa pro-
puesto, exigencias legales en torno a la oferta y documentos que pue-—
dan, bajo uno u otro aspecto, interesar en el caso,

Los términos detallados de la oferta se dejan normalmente a la
consideracién del presunto adjudicatario. Por ejemplo, en uns oferta
de contrato tipo FPI, el oferente indicard, ademds de su precio tipo
y célculo de beneficios, el "techo", sistema de reparto de costes y
demds condiciones., ILa evolucién del coste por parte del cliente se
cefiird primordialmente al beneficio y al coste tipo. Los demés térmi-
nos restantes del contrato se establecerdn durante las negociaciones.
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TERMINOS F.0.B. (FREE ON BOARD., LIBRE A BORDO).

En relacién con los términos F.0.B. (libre a bordo), se recomien-
da tomar en consideracién los puntos siguientes.

1. Debe especificarse el método de transporte por su interior, ya
sea en camiones, vagones de ferrocarril, barcazas, lanchones o avio-
nes de carga.

2. Si es preciso realizar algin transbordo de los materiales de
un vehfculo 2 otre transporte por el interior, debe acordarse por
anticipado si los gastos originados por esa causa serédn de cuenta
del vendedor o del comprador.

3, Debe evitarse el empleo del término F.0,B. (designando el nom-
bre del puerto de embargue) si no se indica el punto exacto en que
la responsabilidad del vendedor termina y donde empieza la responsa-
bilidad del comprador. El empleo de dicho término da lugar a dispu-
tas en cuanto a lda responsabilidad del vendedor o del comprador, en
el caso en gue se produzcan pérdidas o dafios a los materiales y
equipo mientras se hallan en puerto y antes de su entrega a bordo
del navio que haya de transportarlos. Tales malos entendidos pueden
evitarse designando de antemano el punto especifico de la entrega.

4., El vendedor debe estar seguro de notificarle al comprador la
cifra minima necesaria, segiin las tarifas para obtener los servicios
de carga de un vagén de ferrocarril, de un camién, o de una barcaza.

5. Conforme a los términos F.0.B. Es obligacidén del comprador el
conseguir que los materiales y equipo sean transportados a bordo de
un navio, as{ como lo es pagar los gastos por seguros de riesgos ma-
ritimos y de guerra. A pesar de estas obligaciones por parte del
comprador, en muchas ramas del comercio es el vendedor quien se ocu—
pa de conseguir, el transporte mar{timo, pagar los seguros maritimos
y de guerra, y hacer todas las gestiones para el embarque a favor

del comprador,
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6. Para la proteccién de los intereses del vendedor, éste debe ha-
cer constar en su contrato de venta que el seguro marf{timo hecho a
favor del comprador cubre los riesgos corrientes en el trayecto.

TERMINOS F.A.S. (DESIGNANDO EL NOMBRE DEL PUERTO DE EMBARQUE).

Conforme a este término, el vendedor cotiza un precio que incluye
la entrega de los materiales puestos al costado del navio y al alcan-
ce de sus elementos para cargar. El vendedor:

1. Esté obligado a poner las mercancfas al costado del navfo o en
el muelle designado por el comprador, en la fecha o dentro del plazo
que se haya fijado.

2. Suministrar conocimiento de muelle o de embarque, limpio y sin
restricciones.

3. Ser responsable por cualesquiera pérdidas o dafios, o ambos,
hasta que 1los materiales hayan sido puestos al costado del navio o

sobre el muelle,

4. A solicitud y cargo del comprador, suministrarle a éste ayuda
para la obtencidén de los documentos expedidos por el pais de origen,
o de embarque o ambos, que el comprador pueda precisar, ya sea a los
fines de exportacidén o bien a los de importacién en el pafs de desti-

no.

COMENTARIOS A LOS TERMINOS C & F Y C.I.FP. (COSTOS Y FLETES, Y COSTOS
SEGUROS Y FLETES).

Conforme a los contratos ¢ & F y C.I.F., los siguientes son los
puntos en los cuales el vendedor y el comprador deben estar de com-
pleto acuerdo en el momento en que se dé por conclufdo el contrato.

1. Debe quedar convenido por adelantado quién habrd de pegar los
gastos varios, tales como los de pesar o inspeccionar las mercancias,
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2. Debe convenirse por anticipado de la cantidad de mercancias
que habrdn de enviarse cada vez, teniendo en cuenta las posibilida-
des del comprador para hacerse cargo de aguéllos a su llegada y
descarga, dentro del tiempo concedido para ello en el puerto de im—
portacién,

3., Los términos C & F y C.I.F. se interpretan en el sentido de
que los gastos de facturas consulares y los certificados de origen
corren por cuenta del comprador, y se le cargan separadamente; en
algunas ocasiones esos gastos figuran ya {ncluidos en el precio de
venta cotizado por el vendedor. Por consiguiente se debe estipular
por anticipado si esos gastos ya formsn parte del precio de venta,
0 bien deben ser facturados separadamente.

4, El punto final del destino de los materiales y equipo debe
ser fijado de manera definitiva,

5. Cuando sea diffcil obtener espacio para la carga de los mate-
riales en un navio, o no puedan hacerse contratos para expedicién
futura a los precios de la empresa vendedora, es aconsejable que
los contratos de venta como una excepcidén dentro de los términos
corrientes C & F y C.I.P., estipulen que la expedicién de los ma-
teriales dentro del plazo fijado en el contrato estard sujeta a las
disponibilidades de espacio que en 1los navios pueda conseguir (el
vendedor).

6. Generalmente, el vendedor, estd obligado a pagar por adelan—
tado los gastos de transporte marfitimo. E1 vendedor debe pagar
siempre por anticipado los gastos de transporte marfitimo, & menos
que tenga un acuerdo especifico por anticipado con el comprador, de
que los materiales y equipo puedan ser expedidos a porte debido.

7. El comprador debe reconocer que no tiene derecho a exigir la
inspeccién de los materiales y equipo antes de aceptar los documen—
tos de envio y de entrega de los mismos. El comprador no debe ne-
garse a aceptar la entrega de las mercancfas basdndose en el hecho
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de que hayan ocurrido retrasos en el recibo de los documentos, siem-
pre que el vendedor haya puesto toda su diligencia en despacharlos
por los medios corrientes,

8. Se aconseja por igual a compradores y vendedores el no incluir
en el contrato C.I.F., ninguna cldusula vaga o indefinida distinta
de las obligaciones de un contrato C.I.F., conforme estén especifi-
cadas en estas definiciones. Se han dictado muchos fallos de 1los
tribunales en los que se invalidaron contratos C.I.F., a causa de
haber inclufdo en &stos clédusulas indefinidas,.

9. Los gastos por intereses deben incluirse en las cléusulas de
costos y no deben ser cargados como un elemento por separado en los
contratos C.I.F., 2 menos que asi se haya convenido por anticipado;
en ese caso sin embargo, debe emplearse el término C.I.F. & I. (Cos—
tos, seguros, fletes e intereses).

10. En relacién con el seguro en los casos de venta C.I.F., es
necesario que el vendedor y el comprador estén definitivamente de a-
cuerdo sobre los puntos siguientes.

a) Debe convenirse respecto a si la clase de seguro maritimo ha-
bré de ser w.a., (with average); con averia o compensacién por dafios,
o bien f.p.a. (free of particular average): 1libre de averfa o com-
pensacién por dafios determinados, 1o mismo que cualesquiera otros
riesgos que ya estén cubiertos en las industrias especificas o bien
contra las cuales el comprador pueda desear proteccién individual.
Entre los riesgos especiales que conviene tener en cuenta figuran:
robo, pérdida o merma, deterioros o averias por el calor, efectos de
contacto con otros cargamentos, y otros peculiares de cualquier ma-
terial en particular.

b) E1 vendedor estd obligado a poner el cuidado y diligencia en
seleccionar un asegurador. Sin embargo, el riesgo de obtener un
arreglo en las reclamaciones por seguros queda a cargo del compra-

dor.
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c) El seguro de riesgo de guerra debe obtenerlo el vendedor por

cuenta y riesgo del comprador,

d) El vendedor, debe tener la certidumbre de que en su seguro de
riesgos mar{timos o de guerra se han incluido, la proteccién de tipo
corriente contra huelgas, motines y tumultos civiles,

e) Es conveniente consultar a un agente de seguros competente con
el objeto de que, en efecto gquede cubierto el valor completo de las

mercanc{as, y evitar as{ problemas.
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4.5 CLAUSULAS DEL CONTRATO.

Toda organizacién, tiene establecidas una serie de normas respecto
a las subastas, que cabe calificar de cldusulas contractuales norma-
lizadas. Estas se presentan muchas veces ya impresas y son automdti-
camente aplicables a cualquier contrato.

Dado que dichas cldusulas establecen las reglas que sirven de base
a la subasta y describen los derechos y obligaciones de ambas partes
del contrato, es sumamente importante que el ingeniero de proyecto
conozca los detalles de todos sus términos y cémo serdn aplicables a
la subasta considerada.

Corrientemente existen dos documentos distintos para esas cldusu-
las: wuno para los contratos con reembolso de costes y otro para el
tipo de contrato de precio fijo. A continuacién se describirdn las
cléusulas aplicables a ambos tipos de contrato asi como las que sélo
atafien & uno de ellos en particular,

Cldusula modificativa.

Esta cldusula se aplica lo mismo al tipo de contrato de reembolso
de costes gue al de preciv fijo, ¥y su articulado es en esencia el

mismo,

Segin esta cldusula el cliente podrd, sin aviso previo, efectuar
ciertos cambios en las exigencias del contrato bdsico, con tal que
los mismos no se estimen, por parte suya, como constitutivos de una
modificacién en el objetivo bdsico del documento. Si los cambios en
cuestién afectan al coste, entrega u otras partes del contrato, el
adjudicatario presentard por escrito una solicitud iniciadore de re-
visién, negociacidn y final resolucidén equitativa de la diferencia

surgida,

En todo lo concerniente a la subasta considerada, el ingeniero de

proyecto no debe perder de vista 1la posibilidad de que el cliente
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ejercite su derecho a modificaciones en cualquier momento, méxime,
como es el caso, cuando el adjudicatario tiene una absoluta obliga-
cién de acceder a ello. Si bien serfa poco razonable esperar que el
ingeniero de proyecto posea poderes de "vidente™ para predecir los
cambios que se podrdn presenter (atn cuando en algunos casos un fn-
timo conocimiento del mecanismo y exigencias de la subasta y un en-
lace estrecho del ingeniero de proyecto y el staff con sus corres-
pondientes al servicio del cliente, faciliten informes con base en
los cusles quepa imaginar cambios), si tendrd que organizar un pro-
~yecto 1o suficientemente flexible para tolerar las modificaciones
que sean ordenadas,

4.5.1 COSTES PERMISIBLES.

Las cldusulas normselizadas para contratos de reembolsc de costes
prevén unos controles y aprobacién por el cliente de los costos gue
se hayan acumulado. En general, sclamente aguellos cosies en gque se
incurra en relacién con el contrato serdn permisibles y, por lo tan-
to reembolsables.

Le cldusula de costes permisibles establece asimismo los contro-
les sobre el pago de retribucidén en un contrato de reembolso de cos-
tes y, de paso, los plazos en que deberd satisfacerse tal cantidad

acordada.

El adjudicatario viene obligado a avisar al cliente, en un momen-
to predeterminado, de cualquier indicacidén que permita suponer que
se va a sobrepasar el coste estipulado en el contrato. En ningtén ca-
so serd reembolsado el adjudicatario por costes que excedan a los
previstos en el contrato, si no ha sido autorizado por el cliente el
pago de tales gastos extra como un cambio del precio contractual.

4.5.2 INSPECCION Y CORRECCION DE DEFECTOS.

En ambos tipos de contrato el adjudicatario viene obligado a co-

rregir cualquier defecto que se descubra antes de la aceptacién de-
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finitiva de la obra realizada. Ademds queda emplazado a corregir tam-
bién los defectos aparecidos en el equipo por un plazo de seis meses
después de la recepcién provisional.

En el contrato de reembolso de coste el adjudicatario cobraréd por
los costes directos en que incurrié, tal como se especifica bajo la
cldusula de "coste permisible”, atn cuando no se permita usualmente
el pago de otra retribucién. La excepcién a la regla del reembolso de
costes en el caso de defectos aparecidos, corresponde justamente a la
estimacién de fraudes o précticas condenables por parte del adjudica-
tario.

En el contrato de precio fijo el adjudicatario ha de remediar los
defectos descubiertos hasta seis meses después de la aceptacidén ofi-
¢ial y no podrd solicitar reembolso por este trabajo. Si el adjudica-
tario no llega a completar las correcciones necesarias, en el momento
de pagérsele su trabajo el cliente podré retemer, con este motivo,
una cantidad aceptable. Todo desacuerdo se resolverd de conformidad
con los términos de la cldusula de litigio.

En ambas clases de contrato el adjudicatario ha de ofrecer el
tiempo y las facilidades necesarias para el trabajo de inspeccién ¥y
para ejecutar cualquier correccién que se requiriese.

4.5.3 CLAUSULA RELATIVA A LOS SUBCONTRATOS.

La Ynica restriccién que hay en principio frente a unas posibles
subcontratas de la adjudicacién principal, cuando se refiere ésta a
un contrato de precio fijo, es que las mismas se concedan como resul-
tado de una oferta abierta a todos.

En el caso de los contratos de reembolso de costes, la clédusula de
las subcontratas permite al cliente un control definido respecto a la
adjudicacién de éstas y los trabajos a realizar. Segin los términos
de esta cldusula, el adjudicatario deberd dar cuenta al cliente de
todos 1los subcontratos habidos., En definitiva y dependiendo de la
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cuantfia y del tipo de subcontrato considerado, 1la aprobacién de éste
corresponde en dltima instancia al cliente.

El subcontrato puede ser de diversos tipos tales como el CPFF o el
FPI. La cldusula relativa a subcontratos requiere acciones especifi-
cas por parte del cliente segin sea el tipo de contrato,.

En caso de que surja una dificultad contractual como reclamacio-
nes, retrasos u otros desacuerdos, el subcontratista viene obligado &
informar de tales dificultades al contratista principal lo antes po-
gible.

4.5.4 CLAUSULA RESOLUTORIA.

Hay dos tipos bdsicos de férmula mediante la cual termina un con-
trato., El1 primero es la finalizacién del mismo a conveniencia del
cliente o gobierno y el segundo, la terminacién debida a incumpli-
miento del adjudicatario. Uno y otro tipo pueden ser aplicables a los
contratos de coste o precio fijos.

Una terminacidén de propia conveniencia es aguella en que el clien-
te decide que el material englobado en la adjudicacién ya no es pre-
ciso y supone que esté preparado a asumir cuantas pérdidas deriven de
ello.

En los casos de tales finalizaciones de contrato de conveniencia
propia, el adjudicatario cesa totalmente su actuacién y cancela cual-
quier orden de compra o subcontrato al ser notificado de lo que pasa.
Dentro de un tiempo determinado (usualmente un afio) el contratiste
debe someter sus reclamaciones referentes a la terminacién. En ellas
se incluyen todos los coste habidos, incluso los de cancelacién de
érdenes y subcontratas, gastos especiales en trabajos de terminacién
y costes derivados en general,

En el caso del contrato de reembolso de costes, se comprobard 1la
legitimidad de los que se reclamen y se negociard una retribucién
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compensatoria, Si se llega a un punto muerto en la discusién sobre
costes o retribuciones compensatorias entre cliente y adjudicatario,
el asunto se somete para su resolucién a una autoridad superior (los
tribunales de justicia en el caso de una firmas privada o la juris-
diccién contencioso-administrativa cuando el cliente sea el gobier-
no).

En los contratos de precio fijo se determinardn y negociardn los
costes y retribuciones legftimos cuando se realice una resolucién
del contrato por propia conveniencia, Si la evidencia de la contrata
indica que el adjudicatario ha excedido el precio 1lfmite estipulado
(con lo cual experimenta una pérdida en el contrato), se negociard
el reparto equitativo de las pérdidas entre el cliente y el adjudi-
catario., Una vez mds el cliente tiene derecho a recurrir a un é4rbi-
tro o tribunal superior,

La finalizacién por incumplimiento se aplica a un contrato a cau-
sa del fracaso del adjudicatario en entregar el articulo o materia-
les tal como se especificaron o cuando hay clara evidencia del falle
del adjudicatario en llevar el programa al ritmo previsto, derivédn-
dose de ah{ un impedimento substancial para la ejecucién del contra-
to. El1 proceso seguido en tales terminaciones supone que hay que no-
tificar oficialmente al adjudicatario su retraso en el cumplimiento
y ésto, a su vez, exige una respuesta del mismo dentro de un plazo
muy estricto. Si no hay tal respuesta o la que se ofrece es insatis-
factoria, se resuelve entonces ipso facto la contrata de referencia.

En casos de incumplimiento relativos a contratos de reembolso del
coste, se compensan en efecto todos los costes habidos. Sin embargo,
la retribucién se pagard Unicamente por aquellos artfculos que hu-
biesen sido aceptados. As{ para un artfculo del contrato que esté
completo en un 90%, solamente serdn satisfechos aquellos costes re-
lacionados con é1, pero no se abonard ninguna retribucidn.

Los procedimientos y razones legales aplicables en caso de incum-
plimiento respecto a contratos de precio fijo son los mismos que se
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judicatario solamente se le pagard retribucién por aquellos artfcu-
los que hubiesen sido aceptados. El adjudicatario se expone & una
pérdida total en relacién a los artfculos pendientes de entrega por
su parte. Ademds el cliente tiene derecho a procurarse por oiros me-
dios los artfculos no aceptados y el adjudicatario que no cumplié
viene obligado, segin la ley, a soportar cualquier coste que el
cliente experimente por encima del previsto en el contrato original.

4.,5.4.1 RETRASOS EXCUSABLES.

En casos de contrato con reembolso de costes los retrasos habidos
serdn excusables si los causan circunstancias que escapan del con-
trol del adjudicatario. Tales causas incluyen incendios, inundacio-
nes, huelgas o circunstancias por el estilo. Si el retraso fuere de-
bido al fallo en la entrega de materiales subcontratados, se trata-
ria de algo excusable a menos que el adjudicatario no hubiese hecho
esfuerzos razonables para buscar a tiempo oiros subcontratistas.
Ademds el retraso serd considerado excusable si lo produce el fallo
del cliente en ejecutar una obligacidén contractual.

Estos mismos principios se aplican a los retrasos en contrato de
precio fijo. Con todo, si el retraso se debe a un fallo del cliente,
el adjudicatario recibird la oportuna compensacién.

4.5.5 CLAUSULA SOBRE DESACUERDOS.

Los términos de lenguaje de la cldusula sobre desacuerdos, son
aplicables tanto al contrato de precio fijo como al de reembolso de
costes. Cualquier desacuerdo (excepto el referente a costes permisi-
bles) no resuelto por convenio, se decide arbitrariamente por noti-
ficacién escrita del cliente. La cldusula concierne a cuestiones de
hecho. Una vez expuesta la decisién por el cliente, cabrd al adjudi-
catario, en tiempo oportuno, el derecho a apelar. Tratdndose de con-
tratos gubernamentales, la apelacién indicada se presentard ante la
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Secretarfa correspondiente, en el término de 30 dfas. En las subastas
convocadas por empresas privadas y comerciales en general, la apela-
cién puede revestir forma de accién legal ante el correspondiente
tribunal de justicia. Si el desacuerdo hace referencia al problema
del coste permisible en un contrato gubernamental, el ad judicatario
podré apelar ante el érgano correspondiente de la administracién den-
tro del plazo de 60 dias a partir de la decisién gubernamental. Atn
queda luego el recurso de apelacién al oportuno departamento ministe-
rial y su cabeza visible,

En las subastas privadas, el adjudicatario se dirigird a los tri-
bunales regulares.

En las gubernamentales el camino a seguir por el adjudicatario
queda bien definido mediante la cldusula sobre desacuerdos de aplica-
cién universal. En los contratos comerciales las partes deben ponerse
de acuerdo sobre los mejores sistemas de resolucién de desacuerdos,
incorporando el acuerdo especifico al contrato.

Halldndose pendiente la resolucidén final de cualguier desacuerdo,
el adjudicatario tendrd mientras tanto obligacién de proseguir, con
toda diligencia, la ejecucidén de sus obligaciones contractuales, Esto
queda explicado en una cldusula ad hoc en los contratos del gobiermo.

4,5.6 MATERTIAL FACILITADO POR EL GOBIERNO (0 CLIENTE EN GENERAL).

Las condiciones relativas al material aportado por el gobierno,
son aplicables tanto a los contratos de precio fijo como a los de
reembolso de costes. El gobierno viene contractualmente obligado a
entregar artfculos espec{ficos en las fechas sefialadas en el contrato
0, 8i las mismas no existen, con la suficiente anticipacién para per-
mitir al adjudicatario utilizar ese material adecuadamente. Si no se
entrega ese material el adjudicatario ha de quejarse por escrito, de
manera que en su momento tenga lugar un ajuste equitativo en costes y
entrega, de acuerdo con lo previsto en la cldusula modificatoria, A-

parte de la responsabilidad que incumbe al gobierno sobre la entrega
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a tiempo del material, éste deberd hallarse en condiciones de uso se-
gin lo estipulado en el contrato.

El titulo de propiedad de lo aportado sigue en manos del gobierno.
Ello no es obstdculo, sin embargo, para que el adjudicatario tenga la
responsabilidad contractual de mantener, reparar o preversar la pro-
piedad de acuerdo con la préctica mercantil al uso. Si ocurre una a-
verfa o dafio en el material aportado por el gobierno, que no se deba
a ninguna negligencia por parte del adjudicatario, el gobierno estard
obligado a la reparacién necesaria o al reemplazamiento eventual y es
responsable de cualquier retraso en la entrega o costes adicionales
que puedan resultar,

4.,5.7 VIOLACION DE LOS DERECHOS DE PATENTE Y SIMILARES.

Esta cldusula es aplicable tanto al contrato de reembolso de cos-—
tes como al de precio fijo. En caso de que el adjudicatario, en la e-
jecucién de su compromiso, lesione los derechos de terceros y éstos
inicien un pleito por tal motivo, el adjudicatario viene obligado &
dar cuenta inmediatamente al gobierno de ese litigio. El gobierno se-
rd responsable de todas las acusaciones de violacién de derechos en
esta materia, que deriven de la ejecucién de uno de sus contratos. El
gobierno reembolsard al adjudicatario cuando estas circunstancias 1o
requieran, excepto en aquellos casos en que el adjudicatario ha acor-
dado indemnizar al gobierno frente a toda posibilidad de reclamacién
por ese concepto.

4.5.7.1 REGISTRO DE PATENTES.

La cldusula relativa al registro de patentes es aplicable a ambos
tipos de contrato. E1 adjudicatario puede solicitar el registro de
una patente por una invencién desarrollada en el cumplimiento de un
contrato gubernamental., Sin embargo el adjudicatario deberd entonces
conceder al gobierno una licencia plena, irrevocable, no exclusiva y
libre de derechos de pago, para servirse de tal patente como mejor le

convenga,
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El adjudicatario retiene as{ el derecho de usar la patente o a
vender sus derechos sobre la misma a otras partes, para su uso en a-
plicaciones puramente comerciales., Incluso si la invencidn carece de
valor en el comercio, es posible que la compafifa siga deseando in-
vertir dinero para asegurarse una patente por razones de prestigio o
para permitirle dominar un campo cientifico particular.

Si el adjudicatario no desea obtener una patente sobre una inven-
cién obtenida al ejecutar una contrats gubernamental, sigue pese a
ello, obligado a facilitar a éste todos los informes y descubrimien-
tos necesarios para que el gobierno pueda, si lo desea, registrar €1
la citada patente. En dicho caso la patente quedarfa oficialmente
registrada a nombre del Estado. Si el adjudicatario se resistiera a
ofrecerle comunicaecién de sus hallazgos, susceptibles de convertirse
en algo patentable, el gobierno puede retener en el pago del contra-
to une determinada cantidad de dinero.

4.5.8 PAGOS ESPECIALES POR TIEMPO EXTRA Y MODIFICACIONES.

Este tipo de pagos no juegan papel alguno en los contratos de
reembolso de costes, a menos que el adjudicatario reciba expresién
oficial y escrita admitiendo tal pago extra por parte del cliente.
Los indicados pagos se satisfacen en casos como los siguientes.

1. Si hubo emergencias debidas a accidentes, roturas en piezas

del equipo o cuestiones similares.

2. Si se requirié el concurso adicional de otros especialistas en
materia de ingenierfa, administracién o mantenimiento, para la me jor

ejecucién de la contrata estipulada,

3, Cuando hayan debido llevarse a cabo ensayos y funciones que

puedan interrumpirse.

4, Cuando haya una disminucién de costes generales para el clien-

te. Para contratos de precio fijo la Unica restriccién es que el
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cliente reembolse a los empleados por todo trabajo que exceda de la
jornada legal de ocho horas.

Programa de costos, mano de obra.

PERSONAL RANGO DE SALARIO SOBREPORCENTAJE
0 PAGA FACTURADO
GERENTE DE PROYECTO 600-700/mes salarios pagados mds 150 %
INGENIERO DE PROYECTO 500-600/mes salarios pagados mds 150 %
INGENIERO DE DISENO 500-600/mes salarios pagados méds 125 %
DIBUJANTE 2,50-2,85/hora salarios pagados mds 110 %
TECNICOS DE LABORATORIO 2.85-3.15/hora salarios pagados més 125 %

Los empleados asalariados o los empleados que no son remunerados
por hora pueden recibir pagos del tiempo extra por horas trabajadas
equivalentes como méximo un 30% del salario mensual normal. Dicho
tiempo extra se calcula sobre la base de horas: 8 horas por dia o 40
por semana,La tarifa por hora para el personal remunerado por mes se
computa multiplicando el salario fijo mensual por un factor 0,006 Es-
to es bésicamente igual a la tarifa nominal por horas que le serd
reembolsada al contratista por la paga de este tiempe sobre la base

de las tarifas.

Considerados por horas, a los empleados remunerados semanalmente
se les pagan todas las horas trabajadas sobre 8 por dfa o 40 por -
semana, a razén de 1.5 veces su tarifa fija por hora.

Supéngase que un técnico de laboratorio con un salario de 2.85/hr.
trabajé 44 horas., En la relacién del contratista al cliente figura
rian 46 X 2.85 = $ 131.10 mds (44 X 2.85 X 1.25 = 156.75) = § 287.85
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ANEXO 1

SINTESIS SISTEMATICA DE PROCESOS QUIMICOS

Al desarrollar un nuevo proceso,el ingeniero quimico que se enfren-
ta al problema, debe jerarquizar las distintas fases del disefio. Gene-
ralmente los factores sucesivos que deben ser considerados son:

a) seleccién de la reaccién quimica y de la tecnologia base,
b) asignacidén de las especies quimicas y disefio de reactores,
c) sintesis del sistema de separacién,

d) sintesis del sistema de transferencia de energia,

e) sintesis del sistema de transporte de materiales y

f) sintesis de los sistemas de almacenamientoc y control.

a. Seleccién de la reaccién quimica

La seleccién de la ruta de reaccién que debe emplearse para alterar
la naturaleza quimica de las materias primas y obtener los productos
deseades representa el paso més importante en el disefio de un proceso.
El costo total de un proceso, por lo general, reflejard fundamental-
mente el costo de otras operaciones; sin embargo, la rutae de reaccién
quimica seguida determinard directamente la estructura y complejidad
de las otras operaciones.

b. Asignacién de especies quimicas

Cuando se conocen tanto la conversién de reactivos a productos como
los inertes que pueden ser aceptados en el reactor, es posible esta-
blecer la asignacién éptima de las diferentes especies quimicas pre-
sentes en las posibles fuentes disponibles tales como materias primas
productos de reaccidén y corrientes de otros procesos en la planta, ne-
cesarias para satisfacer los requerimientos del proceso tales como
alimentaciones a reactores, productos finales o transferencias a otros

procesos.

c. Disefio del sistema de separacién y mezclado

En algunos casos, en lugar de requerirse una separacién se necesi-
tard mezclar dos o méds especies para conseguir la proporcidén y grado
de contacto adecuados entre los diversos componentes.

El sistema de separacién dependerd primordialmente del grado de
recuperacién, pureza y propiedadess de 1los productos deseados, de 1la
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capacidad de la planta, de la disponibilidad y costo de los equipes,
materiales de construccién y servicios, etc., La complejidad del pro-
blema de separacidén, aumenta muy rdpidamente de acuerdo con el nimero
de componentes que haya que separar.

d. Disefio del sistema de transferencia de energia

En esta etapa del disefio del proceso, les equipos principales han
gido especificados y se dispone de los diagramas bdsicos de flujo y de
los balences de materia y energfa, Es por tanto posible disefiar a com-
tinuacién un sistema de transferencia de energia capaz de modificar
las presiones, temperaturas y fases de cada corriente cuando exista
diferencia en alguna de estas propiedades entre la fuente y el destino

Resulta evidente que para lograr este objetivo es necesario usar ,
en todos los casos, los servicios de que dispone la planta, tales como
vapor, electricidad, refrigeracién externa, agua de enfriamiento, etc.
En algunos casos resultard econémico reducir el consumo de energia
externa mediante el intercambio de energia entre dos corrientes que
requieran transformaciones opuestas.

e. Disefio del sistema de transporte de materiales

Cuando se han determinado las dimensiones de los diferentes equipos
¥y su localizacién en la planta, es necesario disefiar el sistema de
transporte de materiales de un equipo & otro.

f. Sistemas de almacenamiento y control

El disefio del proceso queda completo cuando se ha diseiiado el sis-
tema de almacenamiento y los sistemas de control necesarios para poner
en marcha la planta y para mantenerla en operacidén, asi como evitar o

contrelar situaciones peligrosas.
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EXPERIMENTACION EN PLANTA PILOTO

Dentro de las técnicas de disefio de procesos, la mds cldsica es la
que se basa en la experimentacién en planta piloto.

El alto costo de la experimentacién en planta piloto hace aconseja-
ble que se extiendan lo suficiente los programas de investigacién en
el laboratorio y de investigacidén del mercado, para poder contestar en
gran medida las preguntas referentes al disefio del proceso.

No obstante que la introduccién de la cromatografia 1{quida y ga-
seosa asi como otras técnicas analiticas precisas que permiten operar
con cantidades cada vez menores de materiales, es todavia conveniente,
llevar la experimentacién a la etapa de planta piloto para poder dis-
poner de cantidades suficientes del producto y de los subproductos con
el objeto de probar su aceptacién en el mercado, comprobar en equipo
andlogo al que se usaréd comercialmente, el comportamiento de los meca-
nismos de reaccién y separacién y los rendimientos queise pueden espe-
rar. La planta piloto debe proporcionar suficiente informacién para
poder evaluar también los otros costos en el proyecto, como el capital
necesario para la inversién total y su influjo a través de deprecia-
cién y costo del financiamiento, el personal necesario para operar,
controlar, mantener, administrar la operacién; las cantidades de elec-
tricidad, agua, vapor y otros servicios necesarios.

ESCALA DE LA PLANTA PILOTO

Para determinar el tamafio de la planta piloto existen varios fac-
tores. En general el limite bajo determinado por la cantided de pro-
ducto necesario que permita la determinacién analitica de su calidad y
de los cambios o alteraciones que sufre cuando se modifican las condi-
ciones de operacién. E1l equipo debe ser suficientemente grande para
poder medir el efecto de las impurezas sobre la reaccién, la eficien-
cia de la separacidén y la calidad del producto.

El 1imite alto del tamafio del equipo quedard determinado por la ne-
cesidad de fabricar suficiente producto para probar el mercado.



ANEXO 2

INVESTIGACION DE MERCADOS

Un estudio de mercados comprenden los siguientes requisitos.

a. Andlisis de la situacidm

Obtener informacién de la empresa sobre el propésito y dmbito de la
investigacién, de tal forma que el probleme bdsico sea definido clara-
y correctamente.

b. Investigacién formal.

Obtener sensibilizacién del mercado, ésto es lograr uma corriente--
de informacién que deberéd suspenderse al empezar a oir repeticiones en
las entrevistas y bisquedas de datos.

c. Planeacién de la investigacién formal.

Es el plan desarrollado para aprobar la hipétesis de investigaciény
recoleccién y proceso de informacidn.

Aqui es conveniente:

1. Determinar los propésites de la investigacién, formar una listea
de propésitos y seleccionar algumos de ellos.

2, Determinar los tipos de datos y las fuentes de obtencidén.

Oonociendo el tipo de datos se pueden utilizar fuentes primarias o
secundarias,

Fuentes primarias. Las constituyen los clientes, vendedores, compe-
tencia, aquellos gue influyen en la compra.

Fuentes secundarias. Las constituyen los registros de la empresa,
reportes de investigacién de mercados preparados anteriormente, repor-
te de vendedores, asociaciones profesionales o comerciales, publica-
ciones estad{isticas, comerciales, gubernamentales etc.

3, Determinar las formas de encuesta para la investigacién de datos
de fuentes primarias.

4. Planeacién de la muestra. Kl hacer una investigacién de mercado
con un 100% de confiabilidad, independientemente del costo, es muy-
largo y laborioso. Dependiendo del grado de confiabilidad, sera el
tiempo y costo requeridos. Existen tablas de confiabilidad, dependien-
do del universo. Trabajar con 80 - 90% de confiabilidad, es bueno.
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PASOS PARA DECISION DE FIJACION DE PRECIOS

a, Mercado meta. Es el grupo de clientes que deseamos capturar,

b. Imagen. E1 desarrollo de una imagen favorable es un método
importante para la busqueda del mercado meta.

c. Mezcla de mercado. Andlisis de producto, promecidén, lugar ¥y
precio.

d. Determinacién de politica & seguir. Politica rigida o politica
flexible, una politica de precios; ésto es arriba o abajo de la compe-
tencia.

e, Precio especifico. La determinacibén de precios se debe basar en
la comprensién profunda del mercado y de la reaccién probable de com-
pradores y competidores.
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4.5.9 LEYES DE INGENIERIA.

Cuando un ingeniero discute con otras personas en nombre de su com—
pafifa, es un agente. La ley de la empresa gobierna las relaciones en-—
tre las tres partes: la compafifa, la tercera parte y el agente; si el
ingeniero agrega algo en nombre de la compafifa que representa en la
discusién con la tercera parte, la ley de contratos aparece implicada.
Si el contrato supone compra y venta de mercancfas estd en el campo de
una especial rama de la ley de contrates conocida como ley de ventas.
Si la parte que es comprada o vendida es para ser almacenada en un de-
pésito o movida por transporte comin, la ley de depbsitos entra en la
transaccidn., Los dafios fisicos de alguien dentro de la fébrica pueden
imﬁlicar la ley de agravios, 1la ley criminal o de compensacién a los
trabaejadores. Si la compafifa estd a la cabeza de la competencia, puede
ser el resultado de una patente o un acuerdo secreto, y habrd leyes
especiales en todo caso. Las relaciones entre un empleado y su repre-—
sentante de los obreros, el sindicato es del dominio de las leyes la~-

borales y administrativas.
4.5%9.1 LEY DE CONTRATO.

Un contrato estd basado en un acuerdo; una oferta y una aceptacién.
Generalmente los anuncios no son ofertas; simplemente peticiones a al-
guien para hacer una oferta con un precio indicado. Una oferta termina
con una contraoferta o despuds, de un tiempo razonable establecido, si
no es aceptada. Una excepcién a ésto es una opcién, que es un contrato
por si misma, consistente en el pago de esperar una oferta abierta por
un periodo de tiempo establecido. Para formar la base de un contrato
la oferta y la aceptacién deben ser hechas con una seria intencién de

entrar en un contrato.

Los contratos deben ser voluntariedad e intencionalidad para ser
vélidos. Esto es, ninguna parte estd obligada a la fuerza por la otra
para el acuerdo; hacer &ésto es coaccién. Nadie puede persuadir a la o-
tra parte con declaraciones falsas, 1o gue es base de fraude. Y es un
exacto y verdadero fraude si la verdad es ocultada por una persona a

otra.
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Aptitud o Competencia. Las partes de un contrato deben ser aptas
para acordarlo., Si una de las partes estd enferma o es un menor de e-
dad o es una corporacién no registrada o reconocida para hacer este
tipo de trabajos, puede ser capaz de anular el cardcter legal del
contrato. Esto parece inverosimil en un contrato de ingenierfa, pero
luego los sucesos imprevistos son la base sobre la cual se producen
muchos casos legales.

Condiciones. Cada contrato debe comprender las condiciones, esto
es 1o que usted adquiere por lo gque da. La ley normalmente, no esté
relacionada con 1la igualdad de valores de los compromisos O conside-
raciones cambiadas., Estd satisfecha si el compromiso estd hecho li-
bremente y si las otras condiciones estaban convenidas. Lo que se da
como consideracién debe cumplir, sin embargo cuatre condiciones.

1., Debe tener valor; esto es, no puede estar exento completamente
de valor para la persona gue lo reciba.

2. Debe ser legal. Los tribunales raramente acepiar compromisos
que violen la ley.

3, Debe ser posible, Un acuerdo para hacer imposibles es mds fan-
tasfa que contrato.

4. Debe ser presente o futuro. Las condiciones del pasado son como
un coste hundido.

Porma. La forma requerida por los contratos depende de su natura-
leza, esto es, ciertos tipos de contratos deben ser escritos para ser
exigibles. Las categorfas de contratos que deben ser escritos son es-
tablecidos en péblico en el estatuto particular del estado para frau-
de. Los contratos de esta naturaleza con los cuales estamos mds cla-
ramente relacionados son:

1. Contrato de seguridad, de la naturaleza de "Si é1 no paga, yo
no lo haré”,
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2, Contratos que implican un estado o condicién real.

3. Contratos que no pueden ser reformados en un afio, por ejemplo un
acuerdo de trabajar para otro por dos afios.

4. Ciertos tipos de contrato de ventas (Para ser exigibles, tales
contratos deben ser escritos, el comprador debe tomar parte en todas
las mercancias implicadas, o debe pagar parcial o totalmente).

Mutualidad., Si ninguna persona esté comprometida por los términos
del contrato, nadie es el otro. Aquellos que escriben contratos oca-
sionalmente cometen el error de hacerlo de tal manera que una parte
tiene una salida o rendija, mientras el otro parece estrechamente com—

prometido,.

Es confortante notar que uno tiene una salida si el contrato resul-
ta desafortunado. Sin embargo, si la salida estd allf para que una
parte escape, la otra tiene el derecho al uso de la misma y hay un e-

fecto legal de no contrato.

El estudio de la ley por alguien gue intenta trabajar como ingenie-—
ro es primariamente preventivo; esto es, conociendo algo de las rela-—
ciones legales el-ingeniero estd equipado para evitar los problemas
legales y las trampas para si{ y para su patrono.

También conocerd cuando tiene necesidad de un experto en leyes, un

procurador, para su ayuda y consejo.

Un fallo es tan comtin que merece mencién especial. La gente olvida
a menudo, realizar 1o gue estd expresado en 1f{mites legales en las pa-
labras del documento que firman. jLea antes de firmarj



(83)

CONCLUSIONES

Al emprender un nuevo proyecto para la construccién de plantas de
proceso, se debe desarrollar de un modo ordenado una completa inves—
tigacién de los estudios de viabilidad técnica, econdémica y financie-
ra. La finalidad de la evaluacibén del proyecto es asegurar que la in-
versién hecha resulte buena a largo plazo y que tenga un buen funcio-
namiento en lo econémico y financiero.

Es conveniente hacer estudios opreliminares para determinar si
realmente existe un mercado para el producto propuesto. 3i se detecta
que el proyecto propuesto va a tener un mercado de volumen razonable,
puede entonces emprenderse la investigacién de estudios de viabilidad

Dentro de las consideraciones técnicas y econémicas mds importan-
tes que afectan a la posibilidad de una nueva empresd industrial, es
la determinacién del tamafio idéneo de la planta.

Un informe de los requisitos técnicos para la construccién de una
nueva planta, debe asegurar una definicién de los requisitos técnicos
como: expresar los requisitos del proyecto en cuanto a cantidad,cali-
dad y especificaciones de cada clase de materias primas, materiales
mano de obra, combustibles, energia, agua,transporte y lo demas que
necesite. Dar el cdlculo del costo total del proyecto, determinar la
produccidén estimada y los costos fijos para el funcionamiento. Ademéds
este informe debe contener hasta que punto pueden variar estos calcu-
los para una empresa de capacidad diferente.

Cuando existen cdlculos poco cuidadosos, incompletos u optimistas,
los proyectos no pueden terminarse con el costo previsto. Las estima-—
ciones del costo fijo es una de las partes del andlisis financiero

muy importantes para el proyecto.

Los cdlculos del costo fijo de un proyecto industrial debe clasi-
ficarse en grupos para facilitar el proceso de comprobacibén sistema-

tica y para hacer comparaciones posteriores con los costos reales.

En las nartidas de gastos de promocidén se deben incluir todos los

gastos,hasta el momento en gue se toma la decizidn de la construccidén
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de la planta y empieza el trabajo real,

Cuando se han analizado los factores de viabilidad, y se tiene la
decisién firme de la construccién de una nueva planta se hace presen-—
te una organizacién tipica de procuracién encargada de la construccién
de la planta. Las personas que estén al frente de una organizacidn de
este tipo deben ser gentes versadas en la procuracién de materiales,
equipo y suministros. Esta funcién de compra requiere el conocimiento
de la calidad y diversidad de tipos que ofrecen firmas competidoras.
Para ello se requiere el muestreo de varias marcas competidoras, y el
envio de una golicitud de cotizacién de articulos de calidad semejan-—

te, y vposteriormente preparar una orden de compra.

Para el proyecto de plantas de proceso, la procuracién se hace por
los métodos de contrato o de especialidades. Este Ultimo sistema de
compra se usa con mayor frecuencia en grandes organizaciones quc ma-—
nejan varios proyectos. Si se decide utilizar el sistema de compra
por especialidades, deben existir coordinadores de proyecto para que
la procuracién siga un calendario o programa definido.

Los materiales bdsicos no pueden ser comprados sin la preparacién
de planos, por ello la fase comercial o de compra, y la fase de inge-
nier{fa nunca deben ser separadas.

Las especificaciones y planos para equipo de proceso, que consti-
tuyen los datos vitales de procuracién, deben ser preparados por los

grupos de ingenierfia.

Los grupos de ingenierfa pueden desarrollar el disefio y seleccién
final de equipo, tal como bombas e instrumentos, directamente con el
vendedor, dejando solo las operaciones comerciales al devmartamento de

procuracién,

Los ingenieros que establecen contacto con los vendedores deben
poseer conocimientos de la terminologia comercial y de los agpectos
legales de los presupuestos.

El departamento de procuracién se encarga de los materiales manu-
facturados, o de 1linea, ya que la colocacién de los pedidos y entrega
para este equipo es un asunto rutinario de precio y entrega.
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Para acelerar el movimiento de materiales y cumplir as{ con el ca-
lendario de construccién, es necesario una expeditacién e inspeccién

del proyecto,

La expeditacién sirve para asegurar de acuerdo al calendario del
proyecto, la entrega’ de materiales, los equipos y materiales como vél-
vulas y accesorios pueden ser entregados en cualguier momento,en cam—
bio el avance de equipo especialmente disefiado, como recipientes a
presidén o compresoras grandes, debe ser seguido de manera continua,

El trabajo de un inspector consiste en evitar los errores antes de
que estos se presenten., Su funcién es presenciar las pruebas efectua-
das en equipo mecdnico, como bombas y compresoras;Observar y aprobar
métodos de fabricacién de recipientes, tuberia y acero estructural, y
vigilar la mejor elaboracién del equipo que se estd fabricando.

La ingenieria es s6lo una de las funciones del ingeniero ya que a-
demds de sus funciones técnicas, é1 debe manejar su oficina, para en-
tender y aprobar una correspondencia interoficinas, comunicaciones de
remisidn, instrucciones de disefio, correspondencia comercial con con-

tratistas, etc.

Dentro de una organizacién el desempefioc y la actitud de los miem—
bros se puede valorar mejor con un eficaz sistema que informe a sus
miembros lo que se espera de ellos,

En las funciones de oficina as{ como en la mayoria de las fases de
disefio, las obligaciones del ingeniero encargado del proyecto implica
contacto con otras personas; para que puedan desempefiarse satisfacto-
riamente los empleados, es necesario que se disponga de Llos conoci-
mientos y de la habilidad para motivarlos. Si no se tiene la capaci-
dad necesaria para trabajar con personas, aunque el ingeniero sea muy
capaz en su campo, no se puede pronésticar éxito alguno, si las rela-
ciones con los demas son deficientes.

Para la obtencién y estudio de ofertas del material y equipo para
la construccidén de la planta,se traza un acuerdo entre dos o més per-
sonas, por el aial se obligan a si mismas a cumplir con determinadas
cosas. Cuando se ha decidido o elegido un material o equipo, se hace
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necesario establecer el tipo de contrato, y especificar y conocer con
claridad los términos utilizados en estos.

El ingeniero quimico que ha alcanzado puestos ejecutivos y estd
encargado de un proyecto. No puede dejar aislados,0 declararse incom~—
petente respecto a los conocimientos de leyes de contratos. Conocien-
do algo de las relaciones legales el ingeniero estd preparado para e-
vitar los problemas legales y conocer cuando tiene necesidad de un a-
gente experto en leyes para su asesoramiento.
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APENDICE No. 1

BASES MATEMATICAS DE LA CURVA DE MERCADO

La variacién de la curva de mercado en funcién del tiempo se apega
en general a la siguiente ley.

dn/at = Kyn (t - t;) N ()

nimero de unidades que se consumen por arfio

o B
iwon

tiempo en afios

Al integrar (1) obtenemos:

-K
n = K,e 1 (¢ - 1)

La cual es la curva de distribucién normal 6 de GAUSS

A

0w e B 2 38 <

1 2 ™ L} 3 L] . %

1. INTRODUCCION
2. CRECIMIENTO
3. MADUREZ

4. DECLINACION

Mercado lineal. La etapa de introduccién corresponde a un mercado
lineal donde la variacién de unidades absorbidas por el mercado en un
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perfodo de tiempo es una magnitud constante porque el mercado es
pequefio.

dn/dt = a

Donde:
a = Variacién del ndmeroc de unidades que se consumen al afio.

La ecuacién de mercado es.
n = no + a(t - t5)

Mercado exponencial.la etapa de desarrcllc o crecimiento del merca-
do corresponde a una funcional exponencial en donde el mercado varia
en proporcién a si mismo.

dn/dt = in
i = Porcentaje de variacién por afios expresado como fraccién.
La ecuacién de mercado es:

n = ngel(t - t,)
ecuacién que corresponde a una funcién exponencial.

Mercado Parabélico. En la etapa de madurez la variacién de mercado
es proporcional al tiempo y la curva del mercado corresponde & una
pardbola.

Para determinar la férmula de la ecuacién de mercado debemos recu-
rrir a la capacida instalada.

Se supone que la capacidad instalada se mantiene constante en el
intervalo to - t; y que ird cambiando en forma discreta para tomar los
valores en los tiempos tj, ty ..... etc. como se indica en la Fig. A-2

lLas dreas de arriba son una medida del nidmero de unidades que no
pueden venderse por falta de mercado, en tanto que las de abajo repre-
sentan el nimero de unidades gque no podr#én venderse por falta de capa-
cidad.

La magnitud del dafio originado al dejar de vender unidades por fal-
ta de correspondencia entre las curvas de capacidad y de mercado
pueden representarse por la suma.
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Xy
2 & 2
ZN = (pp - n)%dt + \(p, - n)“at ss s i(2)

ty
N = dafio ecSnémico ocasionado al dejar de vender unidades.

Ya que las capacidades pyy Pp ... 8OD constantes e independientes
entre s{ y, ademas, 1la ecuacién (2) estd constituida por una suma de
términos positivos, dicha suma debera ser minima cuando todos y cada
uno de los términos tambien lo sean y, como todos estos términos son
de la misma forma, las condiciones que los hacen minimos son iguales
y las formulas que resulten serdn iguales para todos ellos.

Por lo tanto, el mejor valor para el primer intervalo serd el que
resulte de.

'y 2
N = S(pl - n)"at evvise (3]
Cuando =
dn/dpl = 0 escce (4)

Pero ya que p, es independiente de t en todos los casos prdcticos se
alisa la curva de mercado y se cumple la condicibén de que tanto (p-n)
como su derivado parcial con respecto a funciones continuas p;t

Xty

dn/dp; = SZ(pl- n)dt = O it oo (5)
L)

31 = Chdt/t; - t, siess, AB)
e
Ademas: <

a2n/dap? = Szat = 2(t - to) sexss (T)
Te

Por lo que el valor minimo de la ecuacién (3) se hallard cuando se
satisfaga la ecuacién (5)

En resumen el mayor valor para la capacidad instalada serd igual al
promedio que resulte dividiendo el nimero total de unidades que puede
absorber el mercado entre el nimero de afios que comprende todo el pe-
riodo. Bs decir, el drea bajo la curva del mercado debe ser igual al
drea bajo la curva de capacidad para cada una de las etapas en que se
subdivida el crecimiento de la planta.
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VENTAS PERDIDAS POR FALTA DE MERCADO Y DE CAPACIDAD

>
to ty t2

FIG. A-2 Rev. IMIQ vol V111 p.9

Para determinar la curva de mercado parabblico se wutiliza la regla
de Simpson.

dn/dt = n sanee (8)
Ty

dn \ ndt eiese (9)
teo

La regla de Simpson dice:
b

Sf(x)dx = n/3 4 f(a) + 4f(a + h) + £(b)
o

h = b-a/n'

Sjendo n' el nimero de espacios en que separamos la curva

Obtendremos.
Ty
ndt = %] - to/2 X 3 | ny + 4n?/2 + ni] e 4 20)

S
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Por lo tanto

h = % - t,/6 (ng + 4n1/2 + nl) i s e Ul

Combinando 6 con 10

pl(tl - ty) = t3 - t,/6(ng ¢+ 4n1/2 + nl) sose (12)
- 1/2

6p1 ng, + 4n + Ny e PR aR)

ny = 6p; - ng - 4nl/? ceces (14)

La cual es la solucién pars un mercado parabélico.

En la Fig. A-3 tl/2 representa el tiempo al centrd del intervalo

entre to y t1, n < el valor que el mercado alcanza en ese tiempo.

to t1/, L1

Fig. A-3 !
Mercado parabdlico Rev. IMIQ. Vol V11l
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AFENDICE Wo. 2

ESTIMULOS, AYUDAS Y FACILIDADES QUE SE OTORGAN A LAS EMPRE-
SAS INDUSTRIALES.

Artfculo lo. Podrdn disfrutar de los estimulos, ayudas y facilida-
des las siguientes empresas.,

I. Las empresas gue desarrollen una actividad industrial nueva en
la entidad municipal o delegacional donde se establezcan;

II. Las emvresas industriales gue se establezcan para el aprovecha-
miento de materias primas de la zona donde se localicen aun cuando la
actividad a que se dediguen no sea nueva;

III. Las empresas que desarrollen actividades industriales gue sean
nuevas en el pais; ;

IV. Las empresas industriales que vengan a cubrir faltantes del
consumo nacional que no sean de cardcter transitorio y que en el dlti-
mo afio hayan sido superiores al 204 de dicho consumo;

V. Las empresas industriales que racionalicen su produccién y au—
menten su eficiencia y productividad en provecho del consumidor;

VI. Las empresas industriales que realicen ampliaciones en cu capa-
cidad productivaj;

VII. lLas empresas que invicrtan el iumporte derivado de la enajena-—
cién de bienes inmuebles del activo fijo en el establecimiento o am-
pliacién de industrias en las zonas a que se refieren las fracciones_
II y III del articulo 5o0.

VIII. Aquellas empresas industriales cuyo fomento sea de particular
interés para el vafs por su contribucién al desarrollo nacional o re-
gional, a la creacidn de fuentes de trabajo y a la mejor integracién -

de la planta industrial.

Articulo 20. Se considera gue una empresa desarrolla una actividad
industrial nueva en ua:a entidaa municinal o delegacional cuando se de-—
digue a la fabricacién de mercancias cue no se nroduzcan en ésta,siem-

nre que no sc¢ trate dec meros sustitutos de otras.

Articulo 30.Las emnresas que se cstablezean para el aprovechamiento
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industrial de materias primas de la zona donde se localicen y cuya ac-
tividad no sea nueva dentro de la entidad municipal, deberdn emplear
recursos humanos y naturales provenientes de las Zonas 2 y 3 que Tre-
presenten el 40% como minimo, de su costo directo de produccidn.

Articulo 4o0. Se consideran actividades industriales nuevas en el
pais la manufactura o fabricacién de mercancias que no se produzcan en
éste, siempre que no se trate de meros sustitutos de otras.

Articulo 50. Para fines de aplicacién se divide el pals en 3 Zonas.

de acuerdo a vomo se describe en el punto 1.3.1.1

Artfculo 6o. Las empresas a que se refieren 1las fracciones I y II
del artfculo lo. que se establezcan en las Zonas 2 y 3, podrdn disfru-
tar de las franguicias y reduccidén de impuestos onortunamente citados.

V. Ademds las empresas a que se refiere la fraccién I del Articulo
lo. que se establezcan en la Zona 2 y 3 podrdn disfrutar de, reduccién
del 50 al 100% en la Zona 2 y del 60 al 100%, en la Zona 3, de la per-
cepcién neta federal del impuesto sobre ingresos mercantiles,

Articulo 7o. Las empresas a que se refiere la fraccién III del ar-
t{culo orimero que se establezcan en las Zonas 2 y 3, podrédn disfrutar

de las siguientes franguicias o reducciones de impuestos.

I. Del 50 al 100% en la Zona 2 y del 60 al 100% en la Zona 3, de
los impuestos de importacidén y sus adicionales sobre materias primas,
partes, maguinaria, equipo y refacciones;

II. Del 50 al 100% en la Zona 2 y del 60 al 100% en la Zona 3,del

impuesto del timbre;
III. Del 50 al 100% en la Zona 2 y del 60 al 100% en la Zona 3,de
la percepcién neta federal del impuesto sobre ingresos mercantiles.
IV. Del 60 al 100% del impuesto sobre la renta que corresponda a
las ganancias derivadas de la enajenacién de bienes inmuebles del ac-

tivo fijo de las empresas;
V. Del 10 al 25% del impuesto sobre la renta al ingreso global de

las empresas que corresponda si se trata de emvresas establecidas en

la Zona 2;
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VI. Del 15 al 404 del impuesto sobre la renta al ingreso global de
las empresas que corresponda si se trata de empresas establecidas en
la Zona 3; _

VII. Autorizacidén para depreciar en forma acelerada,las inversiones
magquinaria y equipo para efectos del pago del impuesto sobre la renta.

Articulo 8o0. Las empresas a que se refiere la fraccién IV del arti-

culo lo, que se establezcan en las zonas 2 y 3, podrdn disfrutar de

las siguientes franquicias o reducciones de impuestos;

I. Del 50 al 1007 en la Zona 2 y del 60 al 100% en la Zona 3 de los
impuestos de importacién y sus adicionales sobre materias primas, par-
tes, maguinaria, equipo y refacciones;

II. Del 50 al 100% en la Zona 2 y del 60 al 100% en la Zona 3 de
los impuestos del timbre;

III. Del 60 al 100% del impuesto sobre la renta que corresponda a
las ganancias derivadas de la enajenacién de bienes inmuebles del ac-
tivo fijo de las empresas;

IV. Autorizacién para denreciar en forma acelerada, las inversiones
en maquinaria y equipo para efectos del pago del impuesto sobre
la renta;

V. del 50 al 100% en la Zona 2 y del 60 al 100% en la Zona 3, de la
percepcidén neta federal del impuesto sobre ingresos mercantiles.

Articulo Go. Cuando las empresas, cualquiera que sea la zona, rea-
licen previa solicitud, inversiones tendientes a racionalizar su pro-
duccidn y aumentar su eficiencia y productividad y logren con ello una
reduccién en sus precios al consumidor final en un 5% como minimo,res-
pecto del afio anterior, podrdn disfrutar de los siguientes beneficios:

I. Devolucién del 60 al 1005 del impuesto general de importacién y
sus adicionales, pagados por maguinaria y equipo, materias primas,
partes y refacciones importadas para la racionalizacién sefialada.

II. Autorizacidén para depreciar en forma acelerada, para efectos de
pago del impuesto sobre la renta,las inversiones en maguinaria y equi-
po que se destinen 2l logro de la racionalizacién.
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Articulo 10o.Cuando se trate de ampliacidén de empresas establecidas
en las Zonas 2 y 3, que se ajusten a las finalidades previstas en el
articulo lo. podrén gozar de los siguientes beneficios.

I. Reduccién del 50 al 100% para la Zona 2 ¥y del 60 al 100% para la
Zona 3, del impuesto general de importacidén sobre mequinaria ¥ equipo
que se destinen a la ampliacién.

Estos estimulos se otorgardn +tomando en cuenta el nivel econdémico
de la zona en que se encuentra establecida la empresa y 1la importancia
que la ampliacién tenga en el aprovechamiento de los recursos humanos
y naturales de la misma.

II. Autorizacién para depreciar en forma acelerada, para efectos
del pago del impuesto sobre la renta, las inversiones en maquinaria y
equipo que se destinen a 1la ampliacién,

Articulo 1llo. Las empresas establecidas en las Zonas 1, 2 ¥y 3 no
serdn gravadas con el impuesto sobre 1la renta que corresponda a las
ganancias derivadas de la enajenacién de bienes inmuebles del activo
fijo de 1las empresas, conforme a las siguientes reglas:

I. Pratdndose de empresas establecidas en la Zona I cuando invier-
tan el importe de la enajenacidén en el establecimiento o ampliacidn de
empresas en las Zonas 2 y 3;

II. Tratdndose de empresas establecidas en la Zona 2 cuando invier-
tan el importe de la enajenacidén en el establecimiento o ampliacidn de
empresas en la Zona 3;

III. Tratdndose de empresas establecidas en 1la Zona 3 cuando in-
viertan el importe de la enajenacién en el establecimiento o amplia-—

cién de empresas en la misma zona.

Articulo 120. La Secretarfa de Hacienda y Crédito Pdblico por con-
ducto del Banco de Héxico, S.A., sefialara las normas conforme a las
cuales la banca del pais otorgard créditos en condiciones favorables
para promover la instalacién o ampliacién de empresas industriales en

las Zonas 2 y 3,

Articulo 130. Ademds de los estfmulos a que se refieren los articu-

los anteriores, a las empresas comprendidas en el articulo lo., que se
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las Zonas 2 y 3, con canital social hasta de cinco mi-

llones de pesos se les otorgardn las siguientes ayudas y facilidades:

1) Asesoria
2) Asesoria
creados por el
3) Estudios
4) Asesoria

téenica

para la obtencidén de créditos con apoyo en los fondos
Gobierno Federal,

de preinversién y factibilidad.

para la investigacidén de mercados Yy para el abasteci-

miento de materias primas.

5) Asesoria

sobre los reguisitos gque deben cumplir y los trémites

que deben realizar, para su cstablecimiento,

6) Asesoria

para la adquisicidén y seleccidn de maquinaria y equipo

Yy procesos de fabricacién.

Cuando se trate de la Zona 1, se tomardn en cuenta, en todo caso,el
grado de concentracién industrial, la contaminacién del medio ambiente
la magnitud del mercado regional y las demds circunstancias que con-
curran tanto en las entidades, en los municipios, como en las delega-

ciones,
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