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INTROOUCCION 

El Diseño como tal otorga la 
posibilidad de integrar estética 
y funcionalidad en los objetos; 
por ende tal actividad, además de 
constituir un medio de comunica
ción, refleja la cultura, nece
sidades, e incluso el desarrollo 
económico y tecnológico del en
torno de quienes la ejercen. 

Hasta ahora se ha observado 
que en nuestro pais la industria 
y el comercio no han considerado 
como se debiera, la potencialidad 
que ofrece en sus áreas, la par
ticipación de los diseñadores 
mexicanos. 

De hecho, se han adoptado 
estereotipos de otras latitudes 
que fomentan la copia de produc
tos extranjeros en Diseño, pero 
ello sin contar con una in
fraestructura tecnológica de alto 
nivel, y en muchas ocasiones, ni 
siquiera adecuada o adaptada. 

Lógicamente, esta no ha sido la 
respuesta indicada para nuestro 
desarrollo económico y produc
tivo; los resultados obtenidos 
por este mecanismo de funciona
miento han derivado en un pais sin 
diseño propio y con una muy 
deficiente calidad en sus produc
tos. 

Por otra parte tomando en 
cuenta las circunstancias por las 
que atraviesa el pais, donde la 
apertura comercial es ya inminente, 
resulta más que nunca necesario 
formular nuevas alternativas, no 
sólo en lo que se refiere al 
desarrollo del cUseño de los 
productos, sino también al con
junto de disciplinas que acom
pañan a la producción y comer
cialización de los mismos. Es 
claro que hoy en dia el trabajo 
interdisciplinario está en sus 
inicios: también es evidente que 
nadie arriesga un capital sin el 
convencimiento de la rentabili
dad da una empresa. sin embargo, 
creemos que el natural escepti-
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cismo del industrial sólo desa
parecerá luego de la labor de los 
propios diseñadores, a partir de 
la utilidad que manifieste su 
trabajo en la venta de articules 
en el mercado. 

Por lo anterior, no es posible 
esperar que gratuitamente se 
otorgue credibilidad al trabajo 
creativo mexicano. EL DISEÑADOR 
INDUSTRIAL DEBERA TENER CONCIEN
CIA DE ESTE RETO Y EMPRENDER 
NUEVAS ACCIONES QUE LE PERMITAN 
DESARROLLARSE AMPLIAMENTE EN SU 
CAMPO DE TRABAJO. 
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CAPITULO 1 
DEFINICION DEL PROVECTO 



CAPITULO l'.. 
DEFl'.NICION DEL PROYEC'I'O 

1.1 ANTECEDENTES 
DE Lll 

EMPRESA 

La empresa inicia sus opera
ciones el 28 de noviembre de 1988. 
Nace de la inquietud de fun
dadores y accionistas en formar 
una empresa que se convirtiese en 
fuente de trabajo para familias 
mexicanas, y que através del 
diseño, satisfaciera las nece -
sidades del mercado con productos 
de muy al ta calidad, que compi
tiesen con las mercanc1as ex
tranjeras, mismas que están por 
entrar al pais, en virtud de la 
eventual aprobación de un tratado 
trilateral de libre comercio entre 
México, Canadá y Estados Unidos. 

Las espectativas que brinda 
el gobierno mexicano en la actu
alidad fomenta el entusiasmo y 
optimismo en los fundadores de la 

empresa, y materializa el sueño 
de varios joven es de convertirse 
en empresarios, aplicando los 
conocimientos adquiridos en su 
formación. Ante ello es obligado 
asumir el compromiso profesional 
y responsable que esta. empresa 
requiere, confiando en la 
perspectiva de un futuro 
prometedor. 

Una vez formada la empresa e 
iniciadas las primeras opera
ciones, se ·planteó la necesidad 
de formar un equipo de trabajo 
compuesto por profesionales com
prometidos con el trabajo, la 
empresa, sus familias y el pais, 
mismos que estuvieran c:Hspuestos 
a realizar un proyecto de ésta 
indole. 

La empresa fue concebida 
inicialmente para manejar pro
ductos de fibra de vidrio y ma
dera, de los cuáles se han reali
zado varios diseños, productos y 
servicios, además de elaborar 
sistemas de trabajo y operación. 

3 



La mayoria de los productos que en 
un inicio se realizaban eran 
maquilas contratadas con el 
servicio de diseño, fabricación, 
adecuación, entrega, colocación, 
enlbalaje, embarque, mantenimiento, 
etc. No obstante, y a medida que 
la empresa crecia, hubo de crear
se una nueva área, que generara 
productos desde su concepción, 
diseño, planeación, fabricación, 
hasta la comercialización de los 
mismos, para lograr con ello una 
mayor independencia y obtener por 
esta via ingresos en la venta 
directa al pllblico consumidor, 
dejando de depender sólo del área 
de servicios, situación que es
taba limitando su crecimiento. 

Debido a los pedidos de maqui
las que se presentaban 
continuamente, se percibió en
tonces la gran necesidad que 
había en nuestro pais por satis
facer el área de contenedores de 
basura, necesidad que se encon
traba, como muchos otros aspectos 
referentes al tema de los desper-

dicios, por lo demás escasamente 
cubierta. Por esta razón, y dado 
el beneficio que para todos re
presenta ofrecer los satisfac
tores que requiere nuestra 
sociedad, se decidió iniciar el 
proyecto realizando para ello, 
un estudio de mercado que clari
ficó el camino a seguir para de
sarrollar con éxito la empresa. 

Todo ésto ha llevado a gene
rar nuevos productos y servicios, 
cumpliendo con el compromiso de 
superación y modernización que la. 
empresa tiene con México. 
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1.2 OBJETIVOS DE LA TESIS 

Dos son los principales ob
jetivos de esta tesis: el primero 
consiste en impulsar al diseñador 
industrial de productos a demos
trar, con hechos, la gran posi
bil.idad que tiene de generar 
empresas con éxito. Lo anterior 
supone, al menos, de tres condi
ciones básicas: 

1) partir del diseño de un pro
ducto y desarrollarlo hasta que 
llegue al pUblico consumidor; 

2) reconocer la importancia y ne
cesidad de la interacción del 
diseño con otras disciplinas del 
quehacer profesional como son la 
contabilidad, administración, mer
cadotécnia, ventas, producción, 
finanzas, leyes, etc; y 

3) entender al OISEfiO no sólo como 
alternativa creativa en cuanto a 
la función y la estética, sino 
también con la visión empresarial 

que lo transporte del papel al 
campo productivo y al mercado 
consumidor. 

El segundo de los objetivos es 
desarrollar un DISEA'O serio y 
comprometido con las circunstan
cias reales del pais y de la 
empresa, es decir un DISE?l'O 
autdnticamente mexicano, hecho 
por diseñadores nacionales con 
raices en nuestra cultura y acorde 
con las necesidades que se pre
sentan en éste momento. 
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1. 3 DETER!UNACIOH 
DE ALCANCES 

Y PRESUPUESTO 

con base en los resulta dos 
obtenidos de un analisis elabo
rado con antelación, se determinó 
que ninguna empresa que ·maneje 
actualmente productos parn el 
almacenamiento de desechos sólidos 
(basura) está dedicada en su 
totalidad a ofrecer un producto 
y todos los servicios que de esta 
necesidad se derivan; por lo 
tanto, se considera que la posi
bilidad de desarrollar con éxito 
un proyecto de esta indole es muy 
grande. De tal suerte resulta 
dable la creación de una empresa 
nueva, gestada por disefJadores 
industriales de productos que 
abarque todos los aspectos ya 
esbozados, y ofrezca un producto 
de la mejor calidad, acompañado 
de los servicios que requiere y 
dirigido a un mercado ávido del 
mismo. 

1. 3 • 1 PJ.ANTEAMJ:ENTO INICIAL 
PROYECTO 

Sistemas integrales de contene
dores de basura, que comprendan: 
estudio de mercado, diseño de 
nuevos productos, fabricación de 
los mismos y el abo ración de 
catálogo de publicidad. 

Planteamiento: 

- Proyecto a desarrollarse en 7 a 
e meses como máximo. 

- Inicio a la brevedad posible. 

- cumplir los objetivos determina
dos en tiempoo previamente esta
blecidos. 

- Definir forma de trabajo. 

- Delimitar responsabilidades. 

- Clarificar las diferentes fases 
del proyecto 

6 



PRIMERA ETAPA 
SONDEO 

DE COMPETENCIA 

- Productos existentes en México. 

- Productos existentes en EU. 

- Materiales y procesos utili
zados en su elaboración 

- Necesidades del mercado. 

- Recopilación de información a 
base de fotografías, folletos, 
etc. 

- Definición de las diferentes 
áreas: 

1. Hospitales, museos, escuelas, 
fast food, jardines pU.blicos. 

2. Industrias, moviles, fijos 
Tambores de 200 lts. con tapa. 

3. Domésticos y oficinas: 

a) Ejecutivos, secretrariales, 
atención al público, baños. 

b) Cocina (selección de basura), 
recamaras, baños. 

e) Contenedores de estaciona
miento. 

4. Manejo de basura en condomi
nios, multifamiliares, edificios 
de oficinas, dependencias públi
cas. 

SEGUNDA ETAPA 

IMAGEN Y ORGl\N.IZACION 
DE LA EMPRESA 

- Imagen corporativa. 

- C?rganización. 

- A reas de funcionamiento. 

- Responsabilidades. 
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Funcionamiento operativo y 
administrativo. 

TERCERA ETAPA 
PIJUf'rEMIENTO 

- Perfil. del(os) producto(s) a 
diseñar. (caracteristicas formales 
y de funcionamiento). 

- Desarrollo conceptual de pro
ductos a base de bocetos blanco y 
negro. 

- Desarrollo de mecanismos ( sis
temas para abrir, y cerrar, sis
temas para posicionar los con
tenedores a diferentes superfi
cies, etc. ) • 

- Investigación de procesos de 
fabricación. 

COARTA ETAPA 
DISEÑO 

- Definido el perfil del diseño 
más apropiado en la fase ante
rior, se realizan bocetos fina
les a color y en diferentes 
ángulos para una mejor aprecia
ción del producto y de sus 
detalles, si es necesario indi
cando acabados, armados, etc. 

- También se definen los materia
les y procesos de producción. 
(tecnologia) 

QUINTA ETAPA 
PROTOTIPOS 

- supervisión de dibujos técnicos 
de producción. 

- supervisión de producción de 
prototipos. 

- Modificaciones del producto 
para su fabricación. 
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SBXTA ETAPA 
DISEiO CATALOGO 

- Simultaneamente a la etapa 
anterior, se realiza el diseño 
del folleto promociona!. 

- Presentación de 2 conceptos de 
diseño gráfico, indicando la 
posición de fotografias, tipografia 
y elementos qr4ficos que lo inte
gran . 

SBl?TIHA ETAPA 
PRODOCCION CATALOGO 

- Toma de fotograf.ias de pro
totipos. 

- Supervisión de fotografías. 

- Elaboración de mecánicos para 
impresión. 

- Impresión. 

- Supervisión de impresión. 

OCTAVA ETAPA 
PRODOCCION 

- Programas de producción de 
contenedores. 

NOVENA ETAPA 
COMERCIALIZACION 

- Lanzamiento del producto al 
mercado. 
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1 .. 3.2 RBCURSOS 

En función de la inversión 
requerida para que la empresa 
desarrollara su producto, se 
considera la posibilidad de di
rigir el proyecto a una pequeña 
empresa que no requiera de una 
fuerte inversión inicial, y que 
aprovechando los recursos y tecno
logia con que se cuenta en este 
momento, se vea beneficiada por 
los bajos costos de la mano de 
obra mexicana, a fin de hacer 
frente a las empresas transnacio 
nales que ya se encuentran en 
nuestro pais, y que emplean una 
tecnologia muy desarrollada, la 
cual resulta inalcanzable por la 
inversión inicial que implica. 
Con base a lo anterior, se observa 
que una alternativa tangible la 
presenta, por muchas razones, el 
uso de plásticos reforzados con 
fibra de vidrio. 

1. 3. 3 AHALISI'.S DE COSTOS 

Y DETBRKINllCION 
DE ALCANCES 

Contemplando que para desarro
llar el producto desde la inves
tigacion de mercado hasta su co
mercialización, pasando por lo 
que es el diseño, producción, 
publicidad, administración, etc.: 
se consideró un presupuesto y 
alcances posibles de la siguiente 
manera. 

PRES OPUESTO 

ANEXO D-1 (pag.11) 

NOTA: 
EN ESTOS COSTOS NO SE INCLUYEN 
GASTOS ADMINISTRATIVOS, COSTOS 
OPERATIVOS, GASTOS INDIRECTOS. 

NOTA': 
Para desarrollar el proyecto se 
recurrió a un préstamo gestionado 
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ante el ejecutivo de una insti
tución bancaria, mismo que se 
obtuvo luego de exponer el proyecto 
y sus espectativas futuras para 
el momento de su conclusión y 
comercialización. 

ANEXO D-1 

11 



1Ell.ETAPA 
P ll ES U PUESTO 

COSTO 

PRESUPUESTO 

TOTAL 

•
0 iÑVESHGAi:iOÑ! 0 '"'""''""i'"ºº''"""º"'""iº"""""'º""""º"i 

• ESTOOIO DE MER : j ¡ 
' S15'000,00D ~ 

' ' ' ' ' szs•ooo,ooo 1 
1S401 000,000 1 

~i.ºEf;.p;,:················· •••••••••••••• z •••••••••••••• : 

•'óESiRROííO"iiE"iHAGEÑi'"º ··············¡··············; 
• IMAGEN COllPOllATIVA1 1 : 
• OISEAo OE LOGOTIPO. ; : 
• OISEAo OE PAPEL~lllA, S 7 1000,000 ~ ~ 

' ' 
UAL i i 

' ' 
: . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . ::~:~~:~~~ .. ~. ~~'.~~~:~~~ .. ~ 

CONTINUA ••• 
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PRESUPUESTO 

lA ETAPA. 

*ºFABRiCACiOH"iiE'MOOELOS"" ·············i··············: 
• MOJELO$ EN MADERA, S87•57'9,500 : : 

i i . . . . 
ONES ; 

t99•500,000 i . . 
:m~88:888 : · 
tl6•soo,ooo i sue•27'9,5oo i 

lÁ 0 EiAPÁ:······ 00
••••••••• .............. : .............. i 

;,········· ............... ; .............. :····· ......... : 
14.1,1600,000 : : 
12•000,000: 1 
111'925,000 : : 

: 2'~gg:ggg i i 
: s 510,000 ; 162•0]5,000 ; 

: ......................... 1 .............. : .............. 1 
: TOJAL INVERTIDO 1327'314,500 1 
: ................................... : 

13 



CAPITULO 11 
SONDEO DE LA COMPETENCIA 



CAPITULO ZZ. 
SONDEO DB U. COMPBTBNCI'A 

2 .1 PRODUCTOUB = OPBUM'l'BS 

El estudio de mercado se realizó 
en dos etapas. La primera, enfo
cada a el estudio de las princi
pales empresas dedicadas a la 
fabricación o comercialización 
de productos para el almacena 
miento de desechos sólidos. La 
segunda se refiero al tipo de 
basura que se genera y para la 
cual se requiere diferentes mode
los de contenedores. 

Actualmente existen en el 
mercado de almacenamiento de 
basura cinco firmas comerciales, 
las que abarcan una parte muy 
limitada del mercado. Tales em
presas afrontan en su mayoria el 
problema de forma por demás defi
ciente. De hecho, la única que 
aborda el problema de manera 
integral es una empresa 
transnacional, que se ha intro
ducido al mercado mexicano: sin 

embargo, incluso ésta no atiende 
puntos importantes como son las 
áreas de servicios o comerciali
zación. No obstante su penetra
ción en el mercado ha sido 
posible dada la pobre calidad 
competitiva de los productos 
nacionales y la cada vez mayor 
apertura comercial del pais a los 
articulos extranjeros, apertura 
que es de suponer se incrementará 
a consecuencia de la eventual 
aprobación del Tratado de Libre 
Comercio. 

Las empresas que actualmente 
se ocupan de este mercado son: 

EMPRESA 

1-ART-CENTER 

CARACTERISTICAS 
GENERALES 

Mexicana: pequeña; utiliza 
materiales de acero inoxidable, 
con poca penetración en el mer
cado. 
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2-us-sANrTARrA 

Mexicana; qran empresa: materia
les de lámina negra y fibra de 
vidrio, y ofrece el producto 
como complemento de una linea de 
quimicos para la limpieza. 

3-KY 

Transnacional ;mediana empresa, 
materiales de inyección: ofrece 
el producto como complemento de 
una linea de quimicos para la 
limpieza. 

4-ARTX-MET 

Mexicana: mediana empresa: pro
ductos en acero inoxidable: su 
linea principal son productos 
para la decoración (macetas) • 

5-RUBBERMAXD 

Transnacional; qran empresa; pro
ductos realizados en resinas 
acrilicas inyectadas; comercial
iza una linea global de productos 

instituciona-les, y una parte de 
ésta son productos para el manejo 
y almacenamiento de la basura. 

COADROS COKPARAT%VOO. 

A continuación se presenta un 
cuadro de los productos que 
actualmente se encuentran en el 
mercado,a fin de comparar sus 
principales caracteristicas. Para 
ello se toman en cuenta los 
siguientes aspectos: 

BO'l'BS EJ:IS'l'BNTES 

MATERIALES Y PROCESOS 

Material Proceso Acabado 
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J'ABIUCAll'l'BS 
r 

DXSTIUBU:rt>OIU!S 

De las marcas antes menciona
das se han revisado las carac
terísticas de productos, materia
les y procesos que utilizan; asi 
mismo el tamaño de la empresa y la 
infraestructura con que cuenta, 
para determinar con ello el tipo 
de competidor que representarian. 

CJILXDAD 

Aparte del material que ma
nejan, se requiere analizar los 
acabados que tiene el producto, 
su presentacion, etc. 

COSTOS 

Se requiere definir con base 
en las caracteristicas de los 
productos si el costo de venta al 

consumidor es el correcto, para 
determinar con qué producto se 
podria competir. 

CUADRO COMPARATIVO: 

ANEXO E-1 
CUADRO COMPARATIVO DE PRODUCTOS 
EXISTENTES 

ANEXO E-2 
RELACION DE BOTES EN EL MERCADO 
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TJ:POS Dll BASURA 

Los desechos sólidos que existen 
actualmente, estAn clasificados 
en tres areas de generación de
terminadas con base en el manejo 
que se le deben de dar. Asi, se 
tiene basura: 

1. - NO PELIGROSA O COTIDIANA, 

2, - ESPECIAL 

3 .- PELIGROSA O INDUSTRIAL. 

Dentro de estas áreas, actualmente 
se han clasificado los desperdi
cios de acuerdo al material que 
los conforma, de donde se derivan 
cinco tipos de basura con sus 
respectivas subdivisiones: 

1. - ORGANICOS, (COMPOSTA) 

2.- PIJ\STICOS. 

J,- METALES. (FERROSOS Y NO 
FERROSOS) 

4 , - PAPEL (BLANCO Y CARTON) 

5.- VIDRIO( BLANCO, AMBAR, VERDE) 

Dado que la clasificación de 
desperdicios es un tema por demiis 
amplio, se considera prescindible 
para los fines de este trabajo, 
aunque ello no implique aban
donarlo como una potencial veta 
para el desarrollo del proyecto 
en una segunda instancia. 
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CUADRO COMPARATIVO DE PRODUCTOS 

EXISTENTES 

CONTXNUA ••• 
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CUADRO COMPARATIVO DE PRODUCTOS 

EXISTENTES 
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RELl\CION DE BOTES EN EL MERCADO 

MDDl•Z 

lllACI~ N IOTlS D EL ..caoo 

.:JTIDflCIM 

~:~:~: MTOIALH 1 cono :----~- --==--,.-:e- :"'·5d.J66 :pl•trco_l.,. :t• :m,94G:rr~-1bt .. :ratt-pat 
t.·:Artlat ;SOd.a&S := l,,,":!odilbl• ;,.mt di t.,. y dlpoelto : 195,000 !...,... r.ltUn:f• ¡mir~ 

s.-rr-1a1 ~.u :1-1,. -ua :pa1 di t1p9 y ~tlD :11111,000 :.,.....tllldld : 
4.•iArtlat d5.ZS.U 1- l,_ldlbt• 1pDI di t1p9 y dlplelte 1 l90,llllO 1~ 1 

1 1 i 1 1 1 1 
J 0 •;.trtlat ;zws.u :l:.~~bt-=i.:11 ¡i:-mt di ttp y dlplelto ;11170400 :•Jw Mtruu..aoct; ::::::=::::=._: _____ r ... ., .......... ,,,....,.: __ : : ___ _ 

CONTINUA ••• 
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2. 2 CONCLUSIONES 
DEL SONDEO 

DE HBRCADO. 

Entre las conclusiones más rele
vantes que se derivan del estudio 
de mercado es posible señalar las 
siguientes: 

l.. - En general, el manejo formal 
de los productos es muy pobre, 
l.imitado a formas cil.indricas o 
cübicas sin ningün relieve. 

2.- se puede afirmar que los botes 
metálicos de las marcas Aritmet, 
y Solimex son obsoletos, con el 
mismo diseño de años atrás: por su 
parte U. s. ha l.anzado una nueva 
linea con los modelos de acero 
inoxidable, los que prodrian 
competir con nuestros productos 
por que ofrecen un diseño atrac
tivo y funcional. 

3. -El Grupo :Industrial comeca 
está enfocado a otro tipo de 
mercado, podria decirse popu-

lar, y por lo tanto no se 
considera competencia directa 
por el momento. 

4. - La competencia que se consi
dera directa de acuerdo al tipo 
de productos que manejan son: 

Art-center 
Rubbermaid 

A) Art-Center maneja como pro
ducto principal macetas y plan
tas de ornato: no obstante, pre
senta una excelente calidad en 
botes para basura con todo tipo de 
acabados: piedra, imitación barro 
y cobre amartillado. 

Ofrece además, cuaquier color en 
F. V. sin importar la cantidad 
pedida. 

Disponen de folletos a colores, 
presentables, pero su lista de 
precios es una copia fotostática. 

Hasta el momento se desconoce el 
tipo de publicidad empleada, y 
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tienen una sala de exhibición 
muy agradable. 

B) Rubberma id AUn cuando el 
producto principal de CRISODA son 
los instrumentos para baño, han 
encontrado un complemento muy 
positivo en los botes de basura de 
Rubbermaid. 

Todos sus productos aparentan 
una buena manufactura de calidad, 
y disponen de un surtido muy 
amplio en cuanto a depósitos, 
col ores, formas, etc. 

Genera sus ventas a través de 
concesionarios; sin embargo, 
CRISOBA utiliza una sala de 
juntas acondicionada para 
exhibiciones. 

cuenta con un catálogo con buena 
presentación; al parecer son los 
Unicos que ofrecen sus productos 
por esta vía, y además manejan 
publicidad en revistas espe
cializadas para hoteles y res-

taurantes, aunque dicha publicidad 
no es exclusiva para los botes de 
basura. 

En pedidos pequeños no brindan 
descuentos; son formales en 
cuanto a envios de información y 
llamadas. 

Por lo que se refiere a precios 
existen de todo tipo, pero dado su 
sistema de producción - por 
inyección- se podría deducir que 
sus productos debieran ser más 
baratos, dado los amplios volume
nos que manejan. 

CLABIF.ICACI'ON DE CLXEN'l'ES 

De acuerdo a nuestra experiencia 
en ventas se relJ.zo la siguiente 
clasificacion de clientes. 
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CLASIFICACION DE CLIENTES: 

GIRO DE LA EMPRESA 

• Academias, escuelas, institutos 
y universidades 

• Almacenes, tiendas departamen
tales y de autoservicio. 

• Boutiques, zapaterias y comer
cios chicos. 

• Bancos, Instituciones finan
cieras y aseguradoras. 

* Centros comerciales. 

• Centros de Diversiones, par
ques, clubes deportivos. 

• Constructoras. 

* Comercializadoras, Despachos, 

• Bufetes. 

• Decoradores en general. 

* Grupos Industriales en general. 

• Hoteles. 

• Restaurantes, bares, discote
cas y salones de fiestas. 

*Sanatorios, Hospitales y Clíni
cas. 

• Secretarias de Gobierno. 

* Teatros, cines, Museos, centros 
de Exposlciones,Ferias, etc. 

* Venta al pübl ico. 

• Distribuidores. 
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2 • 3 PRODUCTOS A DISEÑAR 

En los resulta dos del sondeo de la 
competencia se noto el manejo de 
varios productos por lo que se 
considero no diseñar y comercial
izar un sólo producto, sino una 
serie de seis articules con car
acteristicas similares pero fun
ciones diferentes; de tal forma 
se resolvió diseñar los siguien
tes contenedores: 

MODELO • "11 t 

OFICINA: Este contenedor se 
utilizaria en oficinas, baños , 
estudios, etc. 

MODELO • • 2' t 

FIJO A MUROS: seria un con
tenedor empotrable en la pared en 
lugares reducidos, donde las áreas 

fueran limitadas. 

MODELO • "31 t 

DOMESTICO: Dado que las amas 
de casa y servidumbre ser 1 a n 
las usuarias de este producto 
este modelo debe estar diseñado 
para que ellas lo manejen con 
facilidad. 

MODELO '. 4• 1 

INTERIORES: Tiene que ser un 
producto que se coloque en audi
torios, sala de esperas, pasi
llos, salones. 

MODELO '' 511 

EXTERIORES: Parques, jardi
nes y estacionamientos son l o s 
lugares donde este producto se 
coloque; por consiguiente deberá 
tener una capacidad igual o mayor 
que la de un tambo de 200 lts. 
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MODELO '' 6' • 

RECOLECTOR: servirá para la 
recolección de toda la basura 
depositada en los modelos ante
riores, debiendo contar con algún 
sistema que facilite su trans
portación. 

Es recomendable que de cada 
uno de estos productos se ofrezca 
mas de una alternativa de solu
ción, ya que los tipos de merca
dos que deben ser cubiertos son 
muy variados, y al presentar 
varias alternativas, el producto 
será adquirido con mayor facili
dad por un número cada vez más 
amplio de clientes. 

27 



CAPITULO 111 
ORGANIZACION DE LA EMPRESA 



CAPITULO Irr 
ORGANIZACZON DE L1L EMPRESA 

Considerando que para un 
proyecto empresarial alcance los 
objetivos planteados, debe ga
rantizar que su producto pueda 
generarse de manera eficiente. 
Para ello los diseñadores indus
triales de este proyecto debian 
definir una eficaz organización 
de: la empresa, sobre todo en 
términos de funciones, puestos y 
obligaciones. Lo que significa 
asegurar de manera óptima su 
creación, adecuación, producción 
y comercialización requerida. 

Esta estructura de funciona
miento y organización es la que, 
gestada de forma correcta, cum
pliría con todas las necesidades 
habidas. 

La empresa que se precisa, 
para que el proyecto de sistemas 
integrales de contenedores de 
basura logre una culminacion 

adecuada, quedaria confonnada de 
la siguiente manera. 

ANEXO F-1 

3 .1 DET.ERMINACION 
DB ARE.AS Y PUESTOS 

(O R G A N I G R A M A) 

3. 2 ASIGHACI'ON DE 
PUESTOS Y J'UNCJ:ONBS 

Cada puesto tiene una serie de 
funciones por cumplir para que la 
organización de la empresa tenga 
un desarrollo integral. De suerte 
que, con base en nuestro funcio
namiento, se definen los siguien
tes puestos con sus respectivas 
obligaciones y responsabilidades. 
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ORGANIGRAMA 

SECRETARIA 
VENTAS 

REPARTIDOR 
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AREA: DIRECCION GENERAL: 

La dirección general se en
carga de la planeación del ere 
cimiento de la empresa, tanto en 
sus aspectos financieros como 
operativos, para que el proyecto 
y sus productos logren tener el 
desarrollo adecuado. 

AR.EA: SUPERVISOR GENERAL: 

Tiene a su cargo la super
visión general de todas las áreas, 
tanto en el funcionamiento como 
en la culminación y alcance de los 
objetivos planeados para cada una 
de ellas. 

Se encarga, asimismo,de la 
coorcUnación de la empresa. 

AR.EA: GERENCIA DE VENTAS Y 
MERCADOTECNIA. 

Esta área tiene la función de 
realizar un estudio de mercado lo 
más completo posible, sobre todo 
en lo referente a: 

Materiales 

Procesos 

Productos 
nacionales 
extranjeros 

caracteristicas generales 

Costos 

Extranjeros 

Distribución 

A su vez debe determinar el 
tipo de mercados a donde se 
dirijan los productos y la forma 
en que son atendidos. 

También habria de elaborar 
las políticas Ge ventas por medio 
de manuales de procedimientos y 
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capacitación de vendedores, y 
junto con el área de diseño se 
encarga de la coordinación de 
catálogos, carpetas de ventas, 
e>epos, y el seguimiento del pro
ducto en las etapas de comer
cialización a las que este se 
enfrenta. 

AREA: GERENCIA OPERATIVA. 

El objetivo primordial de 
esta área consiste en cuidar todo 
lo que referente a la fabricación 
del producto desde sus inicios, 
hasta las ·adecuaciones suscep
tibles que sugiera posibles modi
ficaciones a los prototipos 
(cordinados directamente por el 
area de diseño) , y además de 
lograr una mayor optimización de 
la producción. 

Tendrá como otras de sus 
responsabilidades ocuparse de la 
instalación, modificaciones y 
adecuaciones que el departamento 
de diseño determine para el pro-

dueto. 

ARBAI GERENCIA DISEifO. 

El área de diseño tiene a su 
carqo, en primer lugar, las siquien
tes tareas: 

* Perfil del producto a diseñar. 

* Diseño formal del producto. 

* Adecuación del producto disei\ado 
para producción de prototipos. 

* Planos de producción y 
modificaciones en los mismos. 

* Modificaciones del producto con 
base en problemas para la produc
ción (diseño de moldes} 

* Implementación de sistemas de 
producción. 

* Diseño de catálogo de ventas. 
* DiGeño de carpetas de ventas. 
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* Diseño de aditamentos y acceso
rios que el o los productos 
necesiten. 

* Seguimiento del desarrollo del 
producto en su fabricación. 

* Segumiento del desarrollo del 
producto en su comercialización. 

* Creación de nuevas alternativas 
de diseño de productos como de las 
mejoras que los productos desa
rrollados tengan que sufL·ir. 

AREA. GERENCIA ADMINISTRATIVA. 

La parte administrativa debe 
mantener el orden de los movi 
mientas que el producto tenga en 
las diferentes etapas de su ere 
cimiento, asi como el manejo fi
nanciero de la empresa desde el 
origen hasta la comercialización 
del articulo, lo mismo que la 
planeación del funcionamiento y 
desarrollo de la empresa misma. 

!!'LUJO DE l\C'l'XVIDADES 

En lo relativo al área opera
tiva y administrativa, luego que 
el producto ha sido desarrollado, 
debe de existir una serie de 
movimientos internos dentro de la 
empresa que permitan la venta del 
producto. 

De ahi que se presenta el 
siguiente flujo do actividades 
como la antesala del producto al 
consumidor o cliente. 
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3. 3 DEBCRIPCION DE 
ACTIVIDADES 

PRCOCEDIMIENTO ADMINISTRATIVO Y 
OPERATIVO DE LA EMPRESA PARA EL 
MANEJO DEL PROYECTO SISTEMAS IN
TEGRALES DE CONTENEDORES DE BAS
URA. 

UIUOAD ACTIVIDAD. DESCRIPCIDll DE U 
ADMINISTRATIVA ACTIVIDAD 

lllTERESADO 

SfCRETARIA 

OPTO, DE VENTAS 

INTERESADO 

Sollclt•mirdl•nletelef~ 
tnfora.aclM del producto por 
el q.M •e lntereu, y11 st111n 

botes l.I otro procllao de 
hbrlc11c\6n en fibr• de 
vidrio. 

Recibe la ll~, req1.1\1ha 
rK.cto U!ltf6nlco y lo lutl\ll 

111 C.er.nte de vrnna. 

1Cl'lll 111 llamad•, •l'\allu 
rK!do telelMlco, 

l.1 Dr~inardilrfu••u 
SKret11rl1. 

3.2 El l11e LW1 verdtdor cal HI 
c.cto lo 11111ndll con l• 
Información 11 ver 
ot lnteresodo. 

RK!be la infol"IMClón y en 
c1110 de convenir a 1U:1 
lntereaes, 111 con.nlca con 
el Gerente de 

OPTO. CE VENTAS 

GTE,CEAOHOll. 

OPTO. OE VEMTAS 

INTERESADO 

OPTO. OE VEMTAS 

Veflt11pnratrana.111ltlrla 

lnforNclón de lo re 
iperlda y pide la\11 preco 
thaclón. 

Concreta lo q.» et lnter 
ttadode1tr1y1tc0111.JOlca 
con el Gerenta de Adlllnl• 
tr1clón para cµi rieallce 
U\lprecothacl6". 

6 El1bora ll\llprKoth:aci6n. 
6, 1 L• orl11tnal ta di al 

C.trcnte de Vent11 y la 
coplal11rchlv11. 

Marda la precotl11cf6n al 
lnure1ado por vf11 di 
neta, por fax, 6 en 11.1 

defecto por 
vlatelefónlca. 

Rtclbe la lnlonnacl6n de 
l• prccotluclón. 

8.1 Ce com1enlrle H COllU'llCI 
con el Gerente de Ventas y 
pide pr11up.111Sto para 
cOl'.cretaccnvtnlo. 

Pldl al Gerente de Vent11. 
tllbore 1.n pre1',,lpl.le1to. 

GTE. OE VEMTAS. 10 Elabora ui pr111upue1to, de 
cual ...,a copl1 es ercht 
nda en I• 
GtrtnehAOillnluratlva. 
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UNIDAD ACTIVIDAD. DEStRIPCI~ 

AIHUNISlllATIVA DE LA ACTIVIDAD 

GTE. DE VENTAS 

INTERESADO 

GTE. DE VENTAS 

INTERESADO 

GTE. DE ADMON. 

GTE. DE VENTAS 

GfE, OPERATIVO 

10.1 Elort11lnalueritr..gacfo 

11 

12 

" 
14 

15 

16 

17 

17.1 

18 

18.1 

al Gte. de Veritu par1 que 
penonalincnt11concrete11l 
acuerdo. 

D~lendo del l'IÚ!llro do 
pleu1, tlllll400 y del 111i11110 
cthnt11 negocia el cierre 
de la opernc16n. 

Concret1 pedido. 

Contr1!C1 al Interesado la 
req.il1lclón de m anticipo 
del 50X para eq:iezar el 
tr1baJo. 

D.6 11\ 50X de lfltlclpo. 

Avllan al Gte. de Acb&i. 
de 111 concreuc16n del 
pedido y p!IH et anticipo 

de 5DX, 

Recibe anticipo, 

Elabora la orden de 
prod.Jcclón con ""' copl111, 
Laorl11lnal11~an 
vmtH,t.na copla se la 
entrega al Gte. Operativo 
y otn 11 Jefe de Taller. 

Ex111!111 1• orden de 
proWcclón, 

En CHO de qie u tenga en 
lnventorlos pide al Jefe 

de filler 101 pese al 
.6r1111 de odcc~clón p!lrD 
prepararlos. 

18.Z En CHO de no haber l!f1 

Inventarlo pide a 1u 
Hiltenteelaborel.WWI 
orden de 111E1qUl!11. 

ASIST. OPERATIVO 19 Elabora la orden do 
tMCpJ!la con dos coplas 
flrlllldas por al Gte. 
Operativo y el Gte. de 
Adrdn,, la original la 
archlvaenlaG11rencl11 
Oper11tlva y uia copla la 
l!fltr'i!a a Aibón., la 
otra copla" entre<;1a al 
AUJ(.dec~r11. 

AIJX. DE COMPRAS zo Entrega la orden de 
NqU!la a los 
provelldore1. 

Z0.1 llega a ...-. acuerdo en la 
fecha de entrrgm del 
11111terlal. 

zo.z Entrrva et anticipo del 50 
X 111 proveedor, 

PROVEEDOR " CU!Ullca fecha de entrega 
Y<~ 111 anticipo llllflleu 
a trabajar 1obr11 pedido. 

21.1 Al llegar la fecho de 
entrq1 mandan el pedido 
al ahnacfn. 

JEFE DE TALLER 22 Recibe el pedido en la 
Ubrlca. 

22.1 Avl11111l Cto.Operatlvo 
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lMIDAO ACTIVIDAD. DESCRIPCION 
ADHINISTRAllVA DE U ACTIVIDAD 

GTE. OPERATIVO " 
JEFEDETAllfR " 

2,., 

GTE. OPERATIVO 25 

JEFEDETALlER " 
26.1 

CTE. OPERATIVO 27 

CTE. DE VENTAS ,. 
2s.1 

CJE. DE AOKON. 29 

q.., et J)('dldo he eldo 
erurirgado. 

Revlu el pedida y au 
torl111 et Jefe de taller 

para que elabore 
IOJ formato• Mc:uerlo1, 

Elabora lnll ordt!'O de 
entrada ordenn adiic:uac:ldn. 
Ta cennlneda t• ~ua 
c:l6n 1vl111 el Gte. Opitr1 
tlvo. 

Supervhe el c. T .c. y 
ordena el Jefe de Tlllcir 
'1" Clfectue tr6oiiltH de 
envio. 
Or~uh11111ela11 ....... 
Elaboro ll14 ordcm de 
nlldeevl1111l Gte. 
Operativo que el ~Ido 
11t6ll1to. 

Avisa el Gte. de Vent11 
CfJI! el pedido eu.li t hto. 

Pide al Gte. deAdilón~ 
el1bore\eflctur1. 
Avha el lnter11edo h 
fKhadctffltrc-ge. 

El1bor1hc:turayentrirg1 
es et A~. de CDl!PI'"•• 
pare(f.ll!ffltrf'Quci•l 
c:llente la f1c:tur1 y el 
pedido. 

AUX. DE COHPRAS lD Recibe el cheque del 
cliente. 

GTE.DEAO.itON. 

30.1 Entrirga pedido, 
30.2 Entrqe che.:pe al Gte. de 

J1 

31.1 

~.,yevl11alH 
GermclH de Ventlll y 
Operacl6n C1-llt t1 operec:f6n 
he sido c:onc:tulda. 

Recibe et c:h9Cf.l'l y lo 
depo11t1 
en el banco. 
lfqJ!de et totel de ~Ido 
o proveedorea y d6 cierre e 
la operec:l6o. 
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3 • 4 • DESARROLLO GLOBAL 
DEL PROYECTO 

ANTECEDENTES 
PLANTEAMIENTO 

y 
OBJETIVOS 

OE U EMPRESA 

PRESUPUESTO 
T 

DETERMINACIOM 
DE 

ALCANCES 

ESTRUClll!IACIOM 
DELA 

EMPRESA 

DESARROLLO 

"' PROTECTO 

EVAlUACIOM 
DEL 

PROYECTO 

ADEOJACIONES DEL PROYECTO 
O NU!VAS ALTERNATIVAS 
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3. 5 ANALISIS 
DE REQUERIMIENTOS 

OBUARIOB 
POTENCIALES 

Para el desarrollo adecuado 
de los diseños de los contene
dores, es menester a tender los 
requerimientos de los usuarios 
que detectarnos a través del análisis 
del estudio de mercado. 

Se definieron 3 tipos de usua
rios: 
- El comprador 
- El generador de desperdicios 
- El organizador o administrador 
de basura (empleado de manteni
miento) 

Para cada uno de éstos usua
rios existen necesidades dife
rentes en relación a las carac
teristicas del producto. 

COMPRADOR 

Es aquel que identificamos 
como el que invierte dinero para 
satisfacer una necesidad objetiva, 
no usa directamente el producto y 
sus requer !mientas son: 

- Proporcionar las condiciones 
adecuadas para el buen manteni
miento de limpieza en sus insta
laciones tales como: 

* El depósito de la basura para 
el usuario generador (que tira la 
basura) 

* El manejo de la basura para el 
usuario administrador (recolec
tor) 

- Proporcionar una imagen inte
gral y estética a sus espacios 
(decoración y limpieza). 

- Máxima vida ütil del producto. 

A diferencia de los otros usua
rios, date es el único a quien 
interesa directamente el costo 
del producto • 
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GENERJU>OR 

Es aquel usuario que DEPO
SITA la basura, y debido a que 
tiene una relación directa con el 
producto durante su uso, sus re
querimientos son de tipo er
gonómico, funcional y estético: 

A) Requerimientos Ergonómicos: 

DIMENSIONES ADECUADAS. Definidas 
de acuerdo al tipo de uso del con
tenedor y orientadas a facilitar 
el. depósito de los desperdicios. 

ADITAMENTOS. Tapas ligeras y 
fáciles de asir o manejar papa
lotes fácilmente abatibles. 

SEGURIDAD en cuanto a : 
* Formas no punzocortantcs 
• Estabilidad del contenedor 

durante su uso 

B} Requerimientos Estéticos: 

- Que se le distinga claramente 

dentro del contexto identifican
dolo como contenedor de basura. 

C} Requerimientos de Funcióm 

- capacidad. 
- Manejo limpio del producto 
evitando el contacto del usuario 
con la basura durante el uso del 
contenedor. (visión, olores, etc.} 

ADMINISTRl\DOR 

Es aquel usuario que controla, 
manipula y mantiene el contene
dor, cuyos requerimientos en 
relación al producto son de tipo 
ergonómico y funcional: 

A} Requerimientos Ergonómicos: 

• Dimensiones adecuadas para la 
manipulación. 
* Formas adecuadas para la 
carga y descarga. 
• Peso adecuado para el trans
porte. 
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• Mecanismos, aditamentos para 
facilitar el manejo 

B) Requerimientos de Función: 

• Capacidad suficiente para la 
descarga del contenedor en perio
dos adecuados. 
• Mantenimiento: 
- Fácil limpieza interior y exte
rior 
- Reparación factible 
• Transportable 
• Sistemas de fijación que permi
tan la manipulación del contene
dor 
• Manejo limpio de la basura, es 
decir que el usuario pueda manipu
lar y recolectar los desperdicios 
sin tener contacto directo con 
ellos (tocarlos) • 
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3. 6 PERFIL DE LOS PRODUCTOS 

De acuerdo al Estudio de Mer
cado y al análisis de requeri
mientos de los usuarios potencia
les, los productos deberian sa
tisfacer las siguientes nece
sidades: 
- Solucionar el depósito de la 
basura en diferentes contextos y 
para diversos usos. 
- Solucionar el manejo de la 
basura a través de la capacidad, 
dimensión y maniobrabilidad del 
contenedor 
- Proporcionar una imagen estética 
que integre los aspectos de deco
ración y limpieza, logrando que 
sus caracteristicas formales le 
permitan armonizar en el mayor 
número de espacios. 
- Accesible en términos de costos 

Deberá cumplir asimismo con los 
siguientes requerimientos: 

A) Ergonómicos: 

* Dimensiones adecuadas según el 
tipo de uso y función del contene
dor. 
* Fornias adecuadas para el depósito 
de desperdicios, carga y descarga 
del contenedor 
* Mecanismos o aditamentos que 
faciliten el manejo del contene
dor, posicionados de acuerdo a 
las condiciones de uso. 
* Seguridad en cuanto a sus formas 
y estabilidad durante el uso. 
* Peso adecuado para el manejo 

B) Estéticos: 

- Integración armónica dentro del 
mayor nllmero de contextos. 
- Identificación clara como con
tenedor de basura. 

C) Funcionales: 

* Ofrecer distintas capacidades, 
adecuadas según los espacios y el 
tipo de uso del contenedor. 
• Mantenimiento fácil: repara
ción y limpieza. 
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* Transportable y maniobrable. 
* Resistencia a la intemperie. 
* Sistemas de fijación que permi
tan su uso en zonas con riesgo de 
robos y otras acciones de banda
lismo. 
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3. 7 ANALISIS 
DE MATERIALES 

Y PRODOCCION 

PROPIEDADES 
Y VENTAJAS DE LA 

FIBRA DE VIDRIO 

La gran variedad de materia
les existentes, asi como su 
aprovechamiento han cobrado una 
gran importancia en la vida dia 
ria, ya sea para su empleo indus
trial y doméstico o para objetos 
de uso personal; ya sea en apli
caciones especificas, como en 
substitución de algunos materia
les clasificados como tradicio
nales que eran fácilmente con
seguibles o bien, a que ahora, 
debido a un acelerado ritmo de 
vida y al cuidado de los recursos 
naturales que se deben conservar, 
la actualidad obliga a tomar en 
cuenta los materiales denomina
dos genéricamente con el nombre 
de plásticos. 

Por ésta misma variedad y su 
uso, conviene establecer una clasi
ficación que indique las carac
teristicas primarias de los lla
mados plásticos. De ésta se des
prenden dos grandes grupos: los 
termoplásticos y los termofijos. 

Los termoplásticos como su 
nombre lo indica son aquellos que 
cambian su forma o estado fisico 
por medio de calor, y éh algunos 
casos, se requiere de presión 
para lograr esos cambios, pudien
do Volver a su estado original a 
través de una nueva t1plicación de 
calor (proceso reversible). 

Los plásticos termofijos, son 
aquellos que se endurecen por 
medio del calor, siendo necesario 
en algunos casos el empleo de 
presión para ser moldeados, pero 
a diferencia de los termoplástl
cos, los termofijos no son regene 
rables por medio de calor (proceso 
irreversible). 

Por otra parte, con el nombre 
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de Plásticos Reforzados se de
nominan aquellos materiales ter
moplásticos o termofijos, en los 
cuales y durante el proceso de 
formación o moldeo, se emplea 
alglln material 11 reforzante 11 que 
mejora las caracteristicas mecáni
cas del producto. Este material 
reforzante, puede ser continuo o 
discontinuo, por ejemplo, se en
cuentran los materiales fibro
sos, nylon, sisal, yute, hene
quén, rayón, etc., aunque el más 
empleado por su caracteristicas y 
versatilidad para su aplicación y 
uso es el refuerzo de fibra de 
vidrio. 

Los materiales no fibrosos 
discontinuos se emplean princi
palmente para mejorar las carac
teristicas fisicas de los termo
plásticos. 

¿Qué es un resina poliéster? 

Por definición quimica, una resi
na poliéster se forma al hacer 
reaccionar un ácido polibásico y 

un alcohol polihidrico a tempera
turas superiores a 100 11 c., 
obteniéndose un poliéster y agua 
como resultado de la reacción. ce 
acuerdo con el tipo de ácidos y 
alcoholes empleados, asi como las 
modificaciones que se hagan, se 
obtendrán distintos tipos de 
productos: 

a) Poliésteres no 
PLASTICO TERMOFIJO 

saturados: 

b) Poliésteres al qui dales: Pinturas, 
Barnices, Tintas, etc. 

c) Poliésteres plastificantes: 
Cubreasientos, Tapices, etc. 

d) Fibras y películas: Polietileno, 
Polipropileno, etc. 
e) Espwnas de poliéster: Espumas, 
Elastomeros, Recubrimientos , etc. 

De acuerdo con la clasifica
ción anterior, los "poliésteres 11 

son una gran variedad de com
puestos o productos quimicos; sin 
embargo el uso común y cotidiano 
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utiliza el termino poliéster para 
nombrar a lo incUcado en el inciso 
a), por lo que aceptaremos tal de
nominación. 

Las resinas Poliéster se 
emplean en una amplia gama de 
aplicacion~s y en distintas in
dustrias como son: 
Moldeo con materiales de refuerzo 
(Plástico re.forzado), Encapsula
dos, Articulas decorativos, 
Botones, etc •• 

La gran demanda que se observa 
en el mercado para los plásticos 
reforzados se debe básicamente a 
las propiedades y caracteristi
cas de éste tipo de material, 
entre las que mencionamos las 
siguientes: 
-facilidad en el manejo de los 
componentes. 

-rápida cura y viabilidad de uso. 

-excelente estabilidad dimensional 
en el producto final. 

-buenas propiedades dieléctri
cas. 

-excelentes propiedades fisicas 
y mec.!nicas. ( una lámina de 
plástico reforzado, con el 
equivalente a tres espesores 
por uno de acero, tiene la misma 
resistencia mecánica a la ten
sión, pesando aproximadamente 
la mitad, con mucho mayor 
elasticidad. 

-resistencia a la corrosión y a 
gran cantidad de a g e n t e s 
qui micos. 

-facilidad de acabado, por ser un 
material que pueda ser mol
deado fácilmente, de la misma 
manera que puede obtener algUn 
otro maquinado extra. 

A fin de lograr una mejor 
comprensión de lo que son los 
plásticos reforzados, se puede 
hacer una analogia con el con
creto armado, material conocido 
ampliamente: 
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cemento •••••••• resina poliéster. 
varilla ••••••.• fibra de vidrio. 
arena •••••.•.•• carga. 
agua ..••••.••••• catalizador y ace

lerador. 

En esta comparación, los 
materiales cumplen funciones 
semejantes en sus sistemas, es 
decir, el cemento actúa como 
aglutinanate en el concreto ar
mado, y la resina poliéster cumple 
eata función en el plástico 
reforzado, etc. 

Pero lo importante en ambos 
casos, es destacar nuevamente que 
la estructura de estos ( varilla 
y fibra de vidrio ) es la que los 
convierten en compuestos con 
valores de resistencia elevados, 
a un nivel sorprendente. 

¿Por qué utilizar fibra de 
vidrio? 

En la industria del plástico 
reforzado, el material empleado 

con mayor frecuencia es la fibra 
de vidrio; ésta preferencia se 
debe, entre otras, a las siguien
tes razonas: 

-Al ta resistencia a la tensión. 

-Completamente incombustible. 

-Biológicamente inerte. 

-Excelente resistencia al intem
perismo y a gran cantidad de agen
tes quimicos. 

-Excelente estabilidad dimen
sional. 

-Baja conductividad térmica. 

Las propiedades mecánicas de 
la fibra de vidrio son las siguien
tes: 

-Resistencia a la tensión kgs/cm2 
X 1000 •• 1415.4 

-Ultimo alargamiento % •• 3. 0-4. o 
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-Gravedad especifica •• 2. 54 

La resina poliéster fabricada 
con mayor frecuencia es conocida 
como orto-oftálica o de usos 
generales. cuando éste producto 
se refuerza ( principalmente con 
fibra de vidrio ) , el laminado 
que se obtiene poseé muy buenas 
caracteristicas mecánicas y re
sistencia a algunos productos o 
rea e ti vos quimicos. No obstante 
la reciente aplicación de plásti
cos reforzados en la industria 
(construcción,automotriz, 
tanquea,tuberias,contenedores, 
etc.), exige materiales con cier
tas propiedades especificas, sin 
detrimento de propiedades norma
les de éste tipo de productos. 

Enl:J:e las propiedades especifi
cas exigidas a los Plásticos 
reforzados se encuentran las 
siguientes: 

-Resistencia al fuego. 
-Resistencia al intemperismo. 
-Resistencia a temperaturas hasta 

de 2so 11 c. 
-Resistencia a productos quimi
cos. 

El proceso de producción de 
plásticos reforzados con fibra de 
vidrio, pennite lograr un pro
ducto de la más alta calidad, a un 
costo accesible, y con tecnoloqia 
existente a nuestro alcance. 
contando además con la mano de 
obra requerida para ello, los 
procesos de fabricación no tienen 
gran complejidad tecnológica, la 
infraestructura necesaria es 
minima y se cuenta con materia
l.es, herramientas, capacitación 
y experiencia necesarios, por lo 
cual el aspecto a considerar y que 
es el más importante en este 
momento, es el desarrollo del 
producto de acuerdo a las nece
sidades y características del 
mercado (DISE&O) , y la viabilidad 
de llevar a cabo dicho proyecto en 
forma rentable (EMPRESA}. 
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PROCESO DE PABR:ICACION 

En los \lltimos años las resi
nas poliéster han sido empleadas 
para 1.a fabricación de un sin 
número de articules o productos, 
ya sea sustituyendo materiales 
convencionales o bien en aplica
ciones especificas. 

En algunos casos, al ser 
reforzadas, se emplean en la 
fabricación de lámina decora
tiva, lanchas, partes automo
trices, industria de la construc
ción, equipo industrial, etc. Si 
la resina poliéster se mezcla con 
carga se puede usar para la 
fabricación de figuras decorati
vas (estatuas, marcos, molduras, 
articulas de ornato, etc.) y 
resanadores automotrices. Por 
ejemplo otra aplicación consiste 
en la fabricación de barnices 
para madera, prcxiucción de botones, 
fabricación de pisos integrales, 
y debido a sus propiedades dio
léctricas, se emplea para el 
encapsulado de componentes elcc-

trónicos como condensadores, yugos 
para t.v., diodos, etc., sin 
olvidar que convenientemente 
reforzada con fibra de vidrio o 
asbesto puede ser empleada para 
laminados dieléctricos. 

Naturalmente, cada uso o 
aplicación requiero de una fomu
lación especifica, tanto en la 
resina como en la forma de apli
cación, pa1:a la obtención del 
producto terminado. 

Los métodos de moldeo o apli
cación se deciden tomando en 
consideración las caracteristi
cas de los productos por fa
bricar, por ejemplo: 

1-cantidad de piezas. 
2-Espec.ificar respecto a tamaño. 
3- Grado de dificultad. 
4- Tiempo de entrega. 
5- Consideraciones económicas . 

Basados en éstas y otras 
consideraciones, se decide res
pecto al me.todo de fabricación, 
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siendo los principales: 

01-Proceso manual o picado a 
mano. 

02-Proceso por aspersión. 

03-Moldeo a presión y tempera
tura. 

04-Embobinado de filamento 

os-centrifugación. 

06-Prensado en frie. 

07-Moldeo por transferencia. 

os-Proceso con bolsa a presión. 

09-Moldeo por vacio. 

10-Con macho elástico. 

11-Moldeo por extrusión. 

12-Moldeo por autoclave. 

13-Variosi 

a) laminado manual, b) laminado 
continuo, e) encapsulado, d) 
fabricación de botones, e) bar
nices para madera, f) pisos 
monoliticos, q) mármol sintético, 
h) c/flex, i) rigidizado, j) re
cubrimiento de laminado p.r. f.v •• 

La mayor parte de los proce
sos anteriores requieren de moldes, 
y aunque éstos pueden ser metáli
cos, de madera, etc., los más 
empleados son fabricados con 
plásticos reforzados, es decir 
poliéster fibra de vidrio. El 
proceso es el que se describe a 
continuación: 

PASRXCACIOH DI!: MOLDES DE 
PLASTICO REFORZADO 

Para fabricar el molde de los 
contenedores de basura se re
quiere de un modelo u oriqinal de 
la pieza por obtener. Este modelo 
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se fabrica a partir de especifi
caciones y planos generados por 
el diseñador industrial, de mane
ra conjunta con personal de pro
ducción, ingenieros y demás pro
fesionales que intervengan en la 
toma de decisiones durante el 
proceso de diseño, para poste
riomente, fabricar el molde de 
plástico reforzado .. 

cuando se cuenta únicamente 
con especificaciones y planos, el 
modelo se fabrica con yeso, made
ra o pasta epoxi, dependiendo del 
grado de dificultad de la pieza y 
disponibilidad de operarios. cuarxio 
el modelo se fabrica con yeso, es 
conveniente preparar un armazón y 
sobre éste colocar metal desple
gado o tela metálica a fin de que 
el yeso tenga un soporte y la 
cantidad de material sea minima, 
con lo que se evitan cuarteadu
ras, y el yeso seca con mayor 
rapidez. En ocasiones, el modelo 
se fabrica utilizando espuma de 
poliuretano o placas de polies
tireno cubiertas con una delgada 

capa de yeso o pasta epoxi. Este 
procedi.JDiento proparciona una mayor 
facilidad para el modelado. 

cuando el modelo se encuen
tra terminado es conveniente 
disminuir sus aspereza por medio 
de lija, aplicando a continuación 
un sellador que elimine las po
rocidades del material. Este 
sellador puede ser una laca de 
nitrocelulosa que se aplica por 
aspersión, o bien laca diluida en 
alcohol, que puede ser aplicada 
con brocha o aspersión; cuando la 
pelicula del sellador se encuen
tra completamente seca se procede 
a desvastar y pulir el modelo. 

Pulido el molde se aplica un 
agente desmoldante o separador, 
material cuya función consiste en 
evitar la adherencia de la resina 
al molde. 

Los agentes desmoldantes pueden 
clasificarse en 4 tipos 
!-Soluciones. (alcohol polivinil) 
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2-ceras y emulsiones de ceras. 
(cera de carnauba) 

J-Oesmoldantes internos. (mezcla
dos en el qel-coat) 

4-Peliculas. (celofán, mylar y 
teflón) 

PELICOLJ\ DE ACABADO 
( GEL-COAT ) 

El gel-coat consiste en una 
formulación a base de resina 
pigmentada o transparente, que 
al ser aplicado proporciona una 
pelicula o capa cuyas principales 
caracteristicas son: 

1-Formar una superficie uniforme 
que permita, de ser necesario, 
aplicación de pintura. 

2- Impedir que el material de 
refuerzo aflore a la superficie. 

3-Mejorar las propiedades de re
sistencia a intemperie, resisten
cia quimica, al agua, al sol, etc. 

El. qel-coat es un producto 
compuesto con resina poliéster, 
por lo que su formulación debe ser 
preparada para poseer las 
propiedades de resistencia que 
requiera el producto por fabri
car, por ejemplo: retardante al 
tueqo, resistencia quirnica , 
resitencia al intemperismo, etc .• 

El qel-coat se apl.ica por 
aspersión empleando equipo simi
lar al de pintado automotriz y 
ocasionalmente aplicándolo con 
brocha de pelo. 

Espesores sugeridos para el 
qel-coat: 

Para la fabricación de moldes 
0.4-0.5 mm. 

Piezas convencionales o que serán 
pintadas o.25-0.JO mm. 
Gel-coat con resitencia al intem
perismo y retardantc al fuego. 
o. 45-0. 55 mm. 
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Gel-coat para articules de uso 
doméstico, muebles para baño y 
cocinas, mármol sintético, etc. 
o.s-o.9 mm. 

Una vez que la pelicula de 
gel-coat ha curado en el modelo 
se procede a aplicar el material 
de refuerzo de resina poliéster, 
colocando tantas capas como sea 
necesario, a fin de obtener la 
resistencia necesaria en el molde. 
La resina empleada en la fabrica
ción del molde contiene cargas 
(carbonato de calcio) , con lo 
cual se obtiene mayor rigidez y 
menor contracción en el laminado. 
se sugiere emplear un agente 
tixotrópico, lo que evita el 
escurrimiento de la resina en 
superficies verticales, o que se 
tengan áreas de . fibra de vidrio 
sin resina. Esto mismo es apli
cado para la obtención de produc
tos terminados. El uso del mate
rial de refuerzo y resina se hace 
por los métodos de espreado y 
fabricación manual. 

Los moldes generalmente timen 
que ser reforzados con secciones 
metálicas o de madera (refuerzos 
estructurales) . Estos refuerzos 
se fijan con fibra y resina. 

PROCESO MANUAL O 
PICADO A MANO 

Este método resulta el más 
atractivo dado que no requiere 
del uso de equipo especializado, 
y es el má.s conveniente para el 
tipo de producto que se maneja. 

El proceso consiste en: 

1-Aplicación de cera o pelicula 
desmoldante en el molde. 

2-Aplicación de una capa de gel
coat cuyo espesor se determina 
segün el producto. Esperar a que 
cure. 

3-Colocación de la fibra de vi
drio en la superficie del molde. 
Debe quedar sobrada. 
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4-Aplicación de la resina con una 
brocha. 

s-se extiende ésta en toda la 
superficie por medio de un rodillo, 
eliminando burbujas y asentando 
la fibra. 

6-En casos requeridos se colocan 
refuerzos de fibra de vidrio en 
zonas determinadas del producto. 

7-Se espera al secado total de la 
pieza. 

a-se perfila. 

9-Se desmolda. 

10-Se limpia la pieza. Quitando 
la cera desmoldante. 

11-Se revisa la pieza por control 
de calidad. 

12-se instala el vinilo de logo
tipos. 

13-Se empaca el producto ter-

minado y almacena. 

14-Producto terminado, se trans
porta y entrega al cliente 

Este es el proceso que se 
sigue para la fabricación de cada 
contenedor de basura de fibra de 
vidrio. ( plástico reforzado ) • 
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3. 8 COMERCIALIZACION 
Y VENTAS 

Para la comercialización y 
venta de un producto es necesario 
apoyarse en datos que deriven de 
estudios de mercado, controles, 
manejo de información y comunica
ción, incentivos y seguimientos, 
y apoyos para procedimientos y 
educación de las partes involu
cradas en el área de ventas, as.i. 
como implementar los servicios 
que se le ofrecerán a los clien
tes, presentándolos de una forma 
clara y profesional, cuidando 
siempre la imagen de la empresa 
sin dejar de ser agresivos, dinámi
cos y actuales. Además se re
quiere estar perfectamente in
formado de la competencia, tanto 
en precios, como en servicios, 
calidad, publicidad, mercado, 
tecnoloq.i.a, etc., midiendo los 
resulta dos obtenidos y aplicándolos 
en estad.i.sticas. 

MANUAL DE VENTAS 

Con el manual de ventaa se 
busca informar a los vendedores y 
al staff de la empresa de las 
caracterististicas de los pro
ductos, controles, filosofia, 
manejo do claves de producción, 
etc., de suerte que al conocerce 
todas las personas involucradas 
de la empresa, se comunican en un 
mismo idioma, con lo que se 
obtenienen óptimos resultados ele 
operación. 

El manual de ventas contiene 
los siguientes puntos básicos: 

EN RELACJ:OH AL PRODUCTO 

-manejo de clave o: 

Sirve para identificar todos 
los productos de la empresa, sin 
tener que usar los nombres comer
ciales con sus distintas com
binaciones, brindando un mayor 
dinamismo en el manejo de la 

53 



información. 

El NUMERO corresponde al modelo 
especifico del contenedor, segün 
su uso: 

1.PAPELEROS: oficinas, aulas, 
recamaras, baños, etc. 

2. EMPOTRABLE, JR.: wc, pasillos 
angostos, interiores de gabine
tes, etc. 

3 • DOMESTICOS: Hogar, comercios, 
mercados. 

4 .. GALERIA: Museos, escuelas, 
hoteles, interiores en general, 
clubes deportivos, etc. 

5. URBANOS: Industrias, restau
rantes, empresas en general,centros 
comerciales, jardines, etaciona
mientos. 

6. RECOLECTORES: Restaurantes, 
hoteles, hospitales, indus
trias, edificios empresariales, 
consultorios, etc. 

La LETRA corresponde a la 
linea formal a la que pertenece el 
producto: 

"J" -LINEA OVAL: Se caracteriza 
por las paredes convexas con 
detalle formal en 2 de sus lados 
similar a una · 11 U11 invertida. 
Se recomienda en lugares donde se 
requiere más estética. 

11 G11 -LINEA PRISMA: sus formas son 
prismas con franjas verticales en 
bajo relieve en los 4 lados. Mas 
robustos para lugares donde el 
uso sea mas rudo. 

TAPAS: Se colocan tres digitos 
entre el numero y la letra a la que 
corresponde el modelo del con
tenedor: 
- el primero indica a qué modelo 
de contenedor pertenece la tapa, 
- y los otros dos al modelo de la 
tapa, segUn la tabla siquiente: 
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Tapas 1.inea oval.: 

Clave: 

OO •• Sin Tapa 
10 •• Boquilla 
20 •• Hermético 

Modelo: 

21. .Heno/bisagra 
30 •• Tunel 
31 •• TUnel. con cenicero. 
40 •• ventana 
41 •• Ventana con cenicero 
50 •. Papalote vertical 
51 •• Papal.ate vert. con resorte 
52 •• Papal.ate vert. con cenicero 
53 •• Papal.ote horiz con cenicero 

Tapas 1inea PrJ.am.a: 

Clave: Modal.o: 

oo •• sin tapa 
10 •• Boquilla 
20 •• Hermético 
21 •• Hel:Illético con bisagra 
30 •• Tunal 
31 •• Tunal con cenicero 
32 •• Tunel. con dos ceniceros 
40 •• ventana 

41 •• ventana con cenicero 
42 •• Ventana con dos ceniceros 
50 •• Papalote vertical 
51 •• Papalote vert. con resorte 
52 •• Papalote vert. con cenicer 
53 •• Papalote hor. con cenicero 
54 •• Papalote ceniceros. 

I.DEN'l'I.!'I.CA.CI.ON 
Y PRESEN'l'A.C:tON 

DEL PRODUCTO 

-Es la infonnación que se le dice 
al cliente, timto de colores de 
linea, como las características y 
ventajas del producto. 

l\) COLORES DB LUIBl\: 

Existen 4 colores de linea: 

l· Hueso 
2. Verde seco 
3. Gris oxford 
4. Blanco ostión 

A partir de pedidos mayores 
de 50 contenedores se produce 
cualquier color, para lo cual se 
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sugiere asesoria de1 Departamento 
de Diseño permitiendo con ello 
que los productos tengan buena 
apariencia y al mismo tiempo se 
cubra una necesidad del cliente. 

B) CARACTERIS'I'ICAS DEL PRODUCTO: 

Todos nuestros contenedores 
son fabricados en Fibra de Vi 
drio, lo cual implica las siguien
tes ventajas: 

l. -Resistencia al impacto. 

2. -Absorción de golpes. 

J .-Resistencia a los cambios brus
cos de temperatura. 

4. -soporta la degradación que 
provocan los rayos u 1 t r a -
violeta del sol. 

s. -Anti-corrosivo. 

6. -Resiste temperaturas hasta 1os 
250 c. 

7 .-Impide la salida de olores. 

8. -Evita el desarrollo de Bac
terias. 

~.-Posee estabilidad dimensional, 
no se pandea ni se deforma. 

10. El color es integral, no se 
descarapela y disimula rayones. 

11. Fácil de limpiar. 

12. Se transportan fácilmente. 

MANEJO DE CATALOGOS 
Y LX STA DE PRECIOS. 

Los catálogos han sido elabo
rados para presentar al cliente 
de forma rápida y adecuada, nuestros 
productos, en ellos encontrarán 
información referente a la Em
presa y a cada producto. 
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La información que contienen 
los catálogos es la siguiente: 
a) Presentación de la Empresa. 
b) Productos y Servicios. 
c) Ventajas del Producto. 
d) Diagrama de Uso, donde se 
ilustra una secuencia del Siete 
ma completo de Contenedores. 
e) Fotografias y textos explica
tivos de cada linea y productos, 
con sus variantes en tapas. 
f) Manejo de clavos. 

Las listas de precios se 
emplean con base en la codifica
ción de productos, y en ellas se 
especifica el modelo, a que linea 
formal pertenece y con que tapa 
está disponible. 

Estas Listas son de uso in
terno de la empresa y se entregan 
solamente a distribuidores. cuando 
el cliente se interesa en alguno 
(s) de nuestros productos se le 
enviará una cotización. 

Los presupuestos y cotizaciones 
se elaboran en papel membretado y 

en ellos se especifican los pro
ductos que solicita el cliente, 
asi como descuentos y condiciones 
de pago. 

En caso de que se visite al 
cliente, la presentación per
sonal de quien nos represente 
debe ser impecable, el trato 
amable y serio, y se respondera a 
las preguntas de las cuales se 
tenga pleno conocimiento; si existe 
alguna duda se recomienda dejarlo 
pendiente y consultar, enviando 
la respuesta posteriormente por 
eser! to o via telefónica. 

Es muy importante cumplir los 
plazos en los que se quede con el 
cliente para envio de informa
ción. 

Los catálogos no pod.ran ser 
entregados si estos no se encuen
tran en perfectas condiciones, 
sin manchas o arrugas. 
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PRBSEHTACXOH DB FU. 

-Debido a la premura que tienen 
algunos clientes por conocer la 
información de los productos y 
servicios que ofrece la empresa, 
y a la distancia, se debe tener 
una presentación de fax, misma 
que recibe el cliente logrando de 
ésta forma dar Wla servicio rápido, 
aunque no es la mejor forma de 
llevar a cabo una venta. La pre
sentación es como sigue. 

ANEXO M-1 
(SERVICIOS Y VENTAJAS) 

HUBSTRAS PXSXCA. 

Se utilizan para presentar el 
producto directamente al 
clienteicon ello se dacuenta de 
la calidad del producto, su diseño, 
dimensiones, resistencia, apli
cación de imágen corporativa, 
etc. 1 ésta es la mejor manera de 
presentar el producto. 

si el cliente solicita una 
muestra física del producto se 
debera anotar en el registro de 
muestras fisicas con la Secre
taria de la Gerencia de Ventas, 
donde se debe especificar quién 
solicita la muestra, a qué cliente 
se le llevará de momento, la fecha 
y hora de salida, y si el cliente 
solicita retenerla, se deberá 
recoger al dia siguiente a la 
misma hora. Es recomendable llevar 
al cliente un escrito donde quede 
aclarado que se le deja la muestra, 
asi como nombre y cargo de la per
sona a la que se entregue el 
contenedor. 

Las Muestras Fisicas podran 
ser prestadas por un lapso NO 
MAYOR DE 24 hrs. y la persona que 
este atencUendo al cliente sera 
el responsable de que las muestras 
sean devueltas en buenas condi
ciones. 

·Siempre que el cliente sol! 
cite retener una muestra se 
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ANEXO M-1 
~esC:Al-o 

DOTES PARA DASUR'A 

• OFRECEMOS DOS LINEAS COl1PLETA9 DE DOTES 

• LE PDNEHOS EL LOGOTlPD DE SU E11PRESA 

• OFREcatos MNTENit1lENTD V REPARACION 

• LE DAHOS ~IA EN EL 11ANEJO DE DESPERDICIOS 

• LOS FI.:JAHOS DONDE ~STED QUIERA 

!ltl!IO;Je• 

• AGl.W{T,AN ACIDOS 

• RESXBTEN LA INTEMPERIE 

• Na SE DESPINTAN 

• NO SE OXIDAN 

• 60Pt1 FACILES DE LI111i1AR 

CONCERTAR CITA A LOS TEL.EFONOS1 
S59 'tS 10 
559 ltl S6 
575 00 '91 
575 01 79 
575 53 21 
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deberá tener previa autorización 
anotándose en el Archivo del 
cliente. 

EN RELACIOH A 
LOS SERVICI'OS 

llJUIEJO DB IMAOBH 
CORPORAT:IVA 

Este servicio tiene como fin 
apoyar la imágen corporativa de 
las empresas que se preocupan por 
el manejo limpio de la basura, y 
a su vez ofrece la posibilidad de 
manejar gráficos de identifica
ción para el clasificado de la 
basura, lo que también se puede 
apoyar con loa colores de los con
tenedores. 

El material que se maneja es 
vinil de alta resistencia que 
ofrece una garantia de 5 años al 
exterior contra condiciones de 
temperatura, sol, agua, detergentes, 

etc. logrando asi mantener los 
standares de calidad que se ofre
cen con los contenedores. 

Para la elaboración de éstos 
es necesario tomar en cuenta fac
tores como tamaño de letra, color, 
tamaño del logotipo, etc. 

Todos nuestros modelos pueden 
llevar la Imagen Corporativa o el 
Logotipo del cliente, en 1 color 
y de acuerdo a los siguientes 
tamanos, como maximo, por modelo: 

MODELO-DIMENSIONES DE IMPRESION 

lJ y lG •• 10 X 6.5 cms. 
2J y 2G •• 12 X e cms. 
3J y 3G •• 15 X 9 cms. 
4J y 4G •• 18 X 10 cms. 
5J y 5G •• 21.5 X 13 cms. 
6J y 6G •• 18 X 10 cms. 

Este servicio causa un costo 
extra por la digitalización, el 
logotipo a un color ya está 
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incluido en el precio del pro
ducto. En caso de que sea a 2 o 
más colores sera necesario un 
ajuste de precios. 

HAHTENIHIENTO 
Y RBPIUUICION 

Al momento de brindar éste 
servicio la empresa innova en el 
mercado, ya que nunca antes se 
habia otorgado tal servicio, que 
se considera de suma importancia 
para el cliente, ya que pemite 
una mayor vida y durabilidad del 
producto en el mercado, y de éste 
modo, el cliente cuenta con la 
confianza de una empresa de pres
tigio, que le ofrece un servicio 
más que no se puede encontrar en 
el mercado, además de el apoyo y 
servicios futuros que pueda re
querir. 

El servicio de Mantenimiento 
y Reparación de contenedores se 

le ofrece al cliente en el momento 
de concretar una venta; de hecho, 
se le menciona desde que se esta
blece el contacto. 

Se deber formular una Pro
gramación de llamadas para el 
Servicio de Mantenimiento y Repara
cion, contando de 10 a 11 meses a 
partir de la Fecha de Entrega de 
los productos. 

Este servicio se presta por el 
desgaste que tienen los contene
dores con el paso del tiempo, y 
consiste en dar al contenedor una 
buena apariencia sin importar el 
uso que se le haya dado al mismo. 

cuando el cliente se interesa 
por éste servicio se le envia una 
cotizacion•, para la cual se debe 
conocer el estado de los contene
dores, se especifique el costo y 
el tiempo que necesitamos para la 
reparación.· En caso de que se 
requiera un tiempo durante el 
cual el cliente no pueda prescin
dir de sus contenedores, se hace 
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una programación para el manteni
miento, de tal manera que se vaya 
dando el servicio a los contene
dores por grupos, y no todos al 
mismo tiempo. 

Una vez que el cliente acepta 
la cotización so programa la 
reparación, para lo cua.l se con
sulta al Director Operativo, y se 
le avisa al cliente, por escrito, 
cuando se recogerán y entregarán 
sus contenedores. 

ENTREGA E INBTALl\C:tON 

Al igual que en el manejo de 
imtr.gen corporativa y el sevicio 
de mantenimiento, so busca no 
olvidar al cliente una vez que se 
realiza la venta o el pago de la 
misma: el servicio al cliente 
continlla alln después de entrega
dos los botes, ofreciendo la 
posibilidad de hacer instalaciones 
en el lugar dónde serán colocad.os 
los mismos, al iqual de tener la 

posibilidad de hacer entregas en 
cualquier parte de la república. 

Las entregas se efectúan de 
manera programada los martes ele 
cada semana. 

Cuando el cliente solicite la 
instalación de l.os contenedores 
e por ser empotrables o quiera 
.fijar al piso alqun otro modelo) 
se deberá especificar en la~ 
de Pedidos, donde se indique el 
dia en que se llevará a cabo la 
entrega y la instalación, las que 
se realizarán simult6.neamente. 

El servicio de instalación lo 
lleva a cabo personal de la 
pl.anta, por lo cual es muy impor
tante verificar que el dia de la 
éntrega haya alguien disponible 
para instalar los contenedores. 
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ASEBORZA 
EN EL MANEJO DB 

DEBPBRDZCZOS 

Este servicio se ofrece con 
el fin de proporcionar una solu
ción completa a las necesidades 
generadas por el manejo y almace
namiento de basura. Básicamente 
este servicio consta de la apli
cación de los conocimientos del 
personal de la empresa para poder 
orientar al cliente acerca de 
cuantos, cuales y donde ubicar 
sus contenedores, considerándo 
las áreas criticas, el volumen de 
basura que se genera, tamaño de 
los espacios, actividades que se 
desarrollan en los mismos, tipos 
de deperdicios, etc •.. 

Cada uno de los integrantes 
de esta empresa debe estar ca
pacitado para poder llevar a cabo 
dicho servicio, en algunos casos 
estos · ·Estudios 1 1 se harán en 
equipo, el cual se designara 
dependiendo del tipo de empresa 

que lo requiera, el tamano de la 
misma, el tiempo disponible, etc •• 

Este servicio siempre debera 
ser coordinado, para su programa
ción y ejecución, por el Director 
Operativo. 

EN RELACZON 
A LOS CLIEHTES 

Clasificación de clientes: 
Es importante definir los 

tipos de clientes y de mercados a 
los que se puede dirigir el pro
ducto, ya que de ésta forma se 
opera con mayor fácilidad, se 
establecen estrategias de vento. 
para atacar los mercados más con
venientes, y se especifican di 
ferentes técnicas de venta, ya 
que cada sector del mercado es 
diferente, y sus necesidades son 
distintas: isdem6s la codifica
ción de éstos nos hará más fácil 
su manejo. 
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GIRO DE LA EMPRESA 
CODIP.ICACION 

Academias, escuelas, intitutos y 
universidades. 

Almacenes, tiendas departamen
tales y de autoservicio. 

Boutiques, zapaterias y comer
cios chicos. 

Bancos, Inst. financieras. 
Centros comerciales. 

Centros de Diversiones, parques, 
clubes deportivos. 

Constructoras. 

Comercializadoras, Despachos, 
Bufetes. 

Decoradores en general. 

Grupos Industriales en general. 

Hoteles. 

Restaurantes, bares, discotecas y 
salones de fiestas. 

Sanatorios, Hospitales y Clini
cas. 

Secretarias de Gobierno. 

Teatros, cines, Museos, centros 
de Exposiciones, Ferias, etc. 

Venta al público. 

INFORHACION REFERENTE 
A CLIENTES 

El seguimiento de clientes se 
efectúa para tener siempre al dia 
la información de cada uno de el
los, y en caso de atenderlo y no 
encontrarse la persona respon
sable, cualquier persona de la 
empresa pueda dar servicio efi
ciente al cliente en el momento en 
que lo pide y de ésta forma quede 
satisfecho. 

Cada vez que un cliente 
llame por teléfono o se le llame 
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por parte de la empresa, se anota 
en la Relación de Clientes, y se 
captura tal información en la 
computadora de la Secretaria de 
ventas. Posteriormente se asigna 
un responsable por el Director 
ope-rativo o la Gerencia de ven
tas, para lo cual se llenará la 
forma de 11 cartera de clientes", y 
al momento de concretar una cita 
y se muestre interesado los pro
ductos se abre un archivo con su 
nombre o razon social, en el cual 
se llevará un formato de ' · Seguim
iento de Clientes' 1 donde se 
anotarán todos los datos que se 
solicitan. 

Ambas formas "Cartera de 
clientes" y "Hoja de seguimien
to" se archivan en el folder del 
Cliente. El cual estará en poder 
del Responsable. 

En esta fase lo óptimo es que 
al mismo tiempo que se lleva la 
hoja de seguimiento, se lleve una 
calendarización de llamadas y 
visitas al cliente, de tal manera 

que siempre que se anote en la 
"Hoja de seguimiento" una cita 
pendiente, se registre al mis.me 
tiempo en el calendario, y asi 
llevar un control de actividades 
por dia. 

En la 11 Hoj a de seguimientoº se 
deberán anotar todos los resulta
dos do las visitas o llamadas al 
cliente; estos datos son captura
dos en la computadora por la 
Secretaria de Ventas, y de esta 
manera tiene actualizado el archivo 
de la computadora: para esto 
todos los dias se pasa la Hoja de 
Seguimiento de los clientes aten
didos a la Secretaria de Ventas. 
Una vez concretada la venta se 
anexan en el archivo del cliente 
todos los formatos relacionados 
con la venta, asi como las obser
vaciones 11 post-venta11 y la pro
gramación de llamadas para el 
servicio de mantenimiento. 

Cada vendedor llevara un 
"Semanarioº, el cual es una calen
darizacion semanal de sus acti-
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vidades, en las cuales anotará 
sus visitas al cliente y llamadas 
telefónicas que se tengan pro
gramadas en ese lapso de tiempo, 
con el fin de supervisar y en caso 
de que sea necesario localizar al 
vendedor.Este semanario se ela 
bora con un original y copia, de 
los cuales el original lo con
serva el vendedor y una copia la 
tendrá la Secretaria a fin de que 
la persona que supervise sus ac
tividades pueda solicitarla. 

Todos los documentos y archivos 
de computadora deberán eotar al 
corriente, actualizándose todos 
los dias, tanto por los respon
sables como por la Secretaria de 
Ventas y scran supervisados por 
el Director Operativo o la Geren
cia de Ventas. 

COTIZACIONES 

Una vez que el cliente se
lecciona el producto de su in
terés, se le otorga una · · Cotl-

zación 1 1 , la cual se elabora en 
papel mernbretado de contenedores 
Escato (color verde) , siguiendo 
el machote de muestra que se 
entrega a cada vendedor y se 
encuentra tambien en la computa
dora. 

Todas las cotizaciones deben 
ir numeradas de acuerdo a la 
siguiente codificación: 

1. Persona que supervise la venta 
2. Fecha (dia-mes-año) 
J. No. de Cotización (segün folio 
general) 

Ejemplo~ DO - 111091 - 132 

El folio general es contro
lado por la Secretaria de Ventas, 
y todas las cotizaciones seran 
anotadas en dicha relación. 

Las cotizaciones se elaboran 
normalmente en: 
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-Original: para el cliente. 

-una copia: para el vendedor res
ponsable que debe guardar en el 
archivo del cliente. 

Es muy importante que antes de 
anotar la fecha de entrega de la 
mercancia en la cotización, se 
verifique si hay en existencia el 
producto que ha solicitado el 
cliente y en caso de que no lo 
hubiere, saber cuanto se tarde en 
surtirse, para lo cual se con
sulta a la Gerencia de Ventas. 

Todas las cotizaciones deben 
estar firmadas con el visto bueno 
dl Director Operativo o la Geren
cia de Ventas, y la copia del re
sponsable debe estar firmada por 
el cliente o la persona que lo 
reciba. 

PEDXDOS 

Una vez que el cliente acepta 
la cotización se elabora su orden 
de pedido, para lo cual se solic
ita un juego de copias y se anotan 
todos los datos requeridos. 

La orden de pedido se elabora 
con: 

Un original: para el cliente 
Una copia: para producción y 
almacén 
Una copia: para el responsable, 
la cual se guarda en el archivo 
del cliente 
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SOLICilUD DE COTIZACION 

~~S~: NUMERO:. ____ -_-------------- --=--=-------== 
COLONIAi 
~; 1, _____ CIUDAD __ --==- _E_s_T_A_c_o ___ -__ -_--

FAX1 _____________________ _ 

AT'N1 NOMBRE. _____________ _ 
PUESTO, ____ _ 

No. DE P:IEZAS1 MODELO:---------

DEsc:tJENTO OFRECIDO 1 

ESPECIFICACIONES• 
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H1t1tlco, 0.f., 11 OZ de Dlcleri:ire de 1991. 

INSTITUTO NACIONAL DE BELLAS ARTES 
San Antonio Abad NO. 32 
l11r.Pl10. 

AT'N. LIC. JORGE CALCA.Sii SHAlllN 
Sl.tdlrector de Recur101 M11t11rhle1 

Por e1t11 conducto ~s 11 1u atento con1lder11cton, 111 pr11111nt11 cothecton de contenedores par11 ba.ur11. 

UJITIDAD 'OlELO PRECIO UNITARIO TOU.L 

1t1PH1. 116G". S 658,t.OO.OO l9'217,600.00 
RECOLECTOR 

22PH1, "5G". s 587,900.00 S12'933,800.00 
URBANO 

lOPu. "loJ". s 389,600.00 S11'668,DDO.OO 
GALERIA 

l2PH1. CENICERO ' 32,900.00 . 72.l,800.00 

TO TA l Slt.'563,200.00 

MEMOS ttn OESC. ~-~!!?~~~!~~~ 
suatotAl S31'106,880.00 

l.V.A. 10X !.~:!!2~~~~2 
TOTAL S34'217,568.00 

CONDICIONES DE PAG01 
• 50X COI El PEDIDO. 
• 50X RESTAWTE COllTRA ENTREGA. 

TIEJllPO DE ENTREGA: 
• 15 OIAS HABILES A PARTIR DE LA fEtHA DEL AllTICIPO 

ENTREGA DE LOGOTIPOS. 

Sin 111111 por el lll(lrll01'1to Y esperondo contar con su pr11ferencl11, quedo de ustedes. 

A t 11 n t 11 m 11 n t 11 

lle. GIJ'lt1voP11rc-de1 Perei Lic. Jes~ aerjonde \11 Heia 
Gerwnte AO!llnl1tratlvo. Director Oper11tlvo, 

C.c.p. Arq. Sonia Oull'lone:r..· Jefe de la Unidad Arthtlca. 
lle. Reynaldo Melger.• Director Actnlnl1tr11tlvo. 
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PACTURACION 

Las facturas se elaboran con: 

Un original y copia: para el 
cliente 
Una copia: para contabilidad 
Una copia: para administración 

En la hoja de seguimiento del 
cliente se anotar el número de 
factura con la que se cobró la 
venta, como referencia para el 
caso que se presente alguna aclara
ción. 

Cancelación de Facturas: 

Unicamente se pueden cancelar 
si se tiene el juego completo de 
facturas (original y copias) y 
si, en caso de que sea producción 
especial, esta no se ha llevado a 
cabo, 

PROMOCIONES 

Los paquetes de promociones 
se elaborarán conforme a la de
manda del mercado y a los inven
tarios rezagados, éstos son tem
porales y se actualizan 
periódicamente segün la época y 
las necesidades de la empresa. 

Tales promociones se dan a 
conocer al personal oportúnamentc 
a través de memorándas. 

DEBCUEN'l'OS 

Los descuentos se aplican 
según el volúmen de piezas del 
pedido, además de tomar en cuenta 
el tipo de cliente • si éste es ya 
un cliente anterior con buena 
curricula de pagos, dichos des
cuentos se autorizan por per
sonal del st'aff, analizanclo cada 
caso particularmente, (ello no es 
necesario cuando se trate de una 
promoción especial). 
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CRED:CTOS 

Al igual que en el punto an
terior, debe tomarse en cuenta el 
historial del cliente, el volümen 
del pedido y el tipo de cliente. 

Para solicitar el crédito, el 
cliente debe hacer una carta 
solicitándolo, misma que debe 
contener un mimimo de tres refe 
rencias comerciales. La solici
tud se entrega al departamento de 
administración y contabilidad para 
su trámite; el responsable debe 
conservar una copia en el archivo 
del el.lente para facilitar su 
seguimiento. Una vez que se con
firman las referencias y se apueba 
la solicitud, se le informa al 
cliente por escrito y al respon
sable de la venta: en ésta carta 
de crédito se informa del l!lonto de 
crédito y plazo de pago autori
zados. 

FIANZAS 

A solicitud del cliente se 
otorgan fianzas por dos concep
tos: 
1. Garantizando el anticipo que 
nos entreguen sobre el pedido. 

2 .Garantizando el buen cumpli
miento de la entrega de la mercan
cia. 

Estas fianzas se solicitan al 
Departamento de Administración, 
anexando siempre una copia del 
pedido del cliente y una copia de 
la Orden de pedido. 

La fianza será entregada a la 
empresa en un máximo de 4B_hrs. Y 
se entrega el original al cliente 
quién firma de recibido una copia 
de la misma. 

Se presenta solamente un caso 
para cobrar el anticipo con fi
anza: 
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l. Elaborando un recibo de caja 
por el anticipo. 

EN RELACION A 
LAS POLITJ:CJ\S INTERNAS 

Es importante que las per
sonas que elaboran en la e m -
presa tengan conocimiento de 
ciertas normas y politicas a 
seguir cuando se presenten casos 
no especificados en los manua
les; a continuación se mencionan 
algunas cuestiones que deben 
considerarse al respecto. 

Como ya se ha mencionado, cada 
cliente cuenta con un expediente 
donde se archivan todos los docu
mentos generados durante la Venta 
de productos, a fin de llevar una 
registro dol mismo y un seguimi
ento adecuado de cada uno; entre 
estos documentos están la cartera 
de clientes, la hoja de seguimi
ento, cotizaciones, orden de 
pedido, copia de la orden de 

entrega, fax, cartas, etc ••• 

Por otro lado los respon
sables (vendedores) también cuen
tan con un expediente donde vayan 
archivando sus 11Semanarios11 de 
los cuales una copia debe estar, 
de forma permanente, en poder de 
la Secretaria de Ventas, para que 
en caso de ser necesario se pueda 
consultar. Además en el. mismo 
expediente se archivan sus 11 Pendi
entes11. 

Cuando se visiten clientes o 
se tenga que sal.ir de la Empresa, 
talei:; salidas se programan a 
partir de la 11: oo am, de manera 
tal que las primeras horas los 
responsables se presenten en la 
Empresa para verificar sus ac
tividades con la persona que los 
supervise y por si se ofreciera 
alguna aclaración. 

Es muy importante que los 
responsables dejen expresamente 
señalado dónde se les podria 
localizar en el transcurso del 
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día, para que en caso de que algü.n 
cliente que ésta persona este 
atendiendo llame o solicite algo, 
sele pueda localizar oportunamente. 
Asi mismo los vendedores deben 
reportarse por lo menos 2 veces al 
dia con la secretaria o la Geren
cia de Ventas. 

Después de cada visita o 
llamada a clientes, se deberán 
anotar en la hoja de seguimiento 
los resultados de la misma. 

Cada vendedor debe archivar 
la documentación ya mencionada en 
el lugar indicado, teniendo mucho 
cuidado de que sea ordenada. 

COMPRAS: 

La Gerencia de Ventas proporciona 
información sobre todo lo re
lacionado con los contenedores 
e fechas de entrega, existencias) 

Además se responsabiliza de 

proveér toda la papelería y mate
rial de escritorio necesario para 
el trabajo. Para ello es nece
sario entregar una ··Hoja de 
Papeleria 1 ' los lunes, indicando 
el material requerido, firmada 
por la persona que lo solicita. Si 
se necesita algún articulo en es
pecial, se llena una forma de 
· ·Orden de compra 1 1 , que se en
trega por el Departamento de 
Compras y una vez autorizada por 
la Gerencia de Administracion y 
la Gerencia de Ventas se entrega 
a Compras, quienes entregaran el 
material solicitado lo antes 
posible. 

DEVOLUCIONES 

Y CANCELACIONES: 

cuando un cliente decide 
cancelar un pedido, sólo se acep
tará si se cancela a mas tardar 3 
días después de haberse elaborado 
, para lo cual se anotarán en el 
expediente del cliente las causas 
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que tiene el cliente para dicha 
cancelación, con la fecha corres
pondiente. La orden de pedido 
cancelada debe ir autorizada por 
la Gerencia de Ventas y poste 
riormente se archiva en el expe
diente del cliente. 

En el caso de una devolución 
por fallas de los contenedores, 
se consulta la orden de pedido y 
la factura, y se anotan los 
motivos de la devolución, asi 
como la fecha y autorización, 

En caso de que algú.n conte:ne
dor no cubra los requisitos de 
calidad establecidoa y ello sea 
el motivo de la devolución, se 
puede cambiar el contenedor por 
uno igual, pero sin ninguna falla. 

ATENCION DE QUEJAS 
Y RECLAMACIONES: 

Todas las reclamaciones hechas 
por el cliente deben consultarse 

con la Gerencia de Ventas o el 
Director Operativo y el respon
sable debe intentar solucionar el 
problema, En caso de que sea 
necesario intervendrá una per
sona autorizada que pueda tomar 
una decisión del caso para re
solver el asunto en cuestión. 

PORTAFOLIOS DE VENTAS 

El portafolio de ventas ha 
sido creado tanto para respaldar 
gráficamente la presentación del 
producto como para reforzar su 
imagen, Brinda con ello una imagen 
profesional de la empresa, sirve 
de apoyo al vendedor durante el 
desarrollo de su ponencia, al 
igual que llama la atención del 
cliente, sin que éste se pierda y 
comprenda todas las ventajas y 
servicios que ofrece nuestro 
producto, son algunas de las 
cualidades de éste elemento. 

El contenido del portafolio 
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de ventas puede ser acomodado por 
el vendedor seg\l.n le sea más 
provechoso, o segUn sea el caso 
del cliente, dado que todos los 
clientes son diferentes y presen
tan distintas necesidades y proble
mas. Este contenido se presenta 
con las siguientes hojas gráfi
cas, que son un apoyo a los puntos 
y servicios que mencionamos en el 
manual de ventas: 

-presentación de la empresa 

-objetivo del producto 

-que ofrece la empresa por medio 
del producto 

-presentación de productos (aquí 
el apoyo es por medio del catálogo). 

-presentación de los servicios 
que son: 

•aplicación imágen corporativa 

•aplicación de gráficos para 
clasificación dedesperdicios 

*presentación física del vinil 
•presentación de los sistemas de 
fijación(a muro, a piso, de tapas 
a contenedor, etc.) . 

• instalación 

* mantenimiento y reparación 

* diseños especiales 

CONTROL DE VENTAS 

El control de ventas es el 
historial de la empresa referente 
a las ventas y el seguimiento de 
las mismas utilizando para coor
dinar junto con producción y ad
ministración las distintas fechas 
de entregas, anticipos, liqui
daciones y tras servicios impli
cados en la venta. 

En la siguen te hoja de cálculo 
se dá un ejemplo de cómo se pude 
llevar éste control. 
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JUNTAS DE VENTAS 
Y PRACT:XCAS DE VENTAS 

Las juntas de ventas deben ser 
periódicas, generalmente 
semanales T su importancia consiste 
en que en ellas se establece una 
via de comunicación que permite 
un reciproco intercambio de in
fomación, permitiendo a través 
de éstas conocer tanto las nece 
sidades de los vendedores como 
los de la empresa. 

Cada vez que se realiza una 
junta es indispensable realizar 
un minuta de ventas, de tal forma 
que no se olviden los puntos 
tratados y se lleve seguimiento 
de los acuerdos y pendientes de 
cada junta. Dichas minutas deben 
ser repartidas entre los involu
crados y entre las demás áreas que 
estén implicadas en los puntos 
tratados; también debe llevarse 
un archivo de éstas para tener un 
registro de los acuerdos celebra
dos. 

se muestra a continuación una 
minuta de junta de ventas: 

MINUTA DE JUNTA DE VENTAS 
13 DE MAYO DE 1992 

ASISTENTES: 
d.!. Jeslis Berjón 
d. i. Gustavo Paredes 
d.i. Mercedes de Diego 

ORDEN DEL DIJ\: 

1. Chofer-mensajero. 

2. contratación de nuevos ven
dedores 

3. Paqo de Comisiones. 

4 .Elaboración de Cotizaciones, 
Recibos de Anticipos y Facturas 

5. Prioridades de Producción. 

6.Publicidad. 
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ESPECIFICACIONES: 

En este punto se definen los 
acuerdos y tomas de decisiones de 
la junta. 

Las PRACTICAS DE VENTAS se 
hacen por medio de video, simu
lando al cliente en distintas 
situaciones, ante pU.blico pre
sente; de ésta forma se entrena al 
vendedor quien observa distintas 
técnicas de ventas de otras per
sonas, asi como su propio desem
peño, con lo cual se facil.ita la 
autocrítica y mejora sus exposi
ciones. con ésto se logra además 
aumentar el nivel de comunicación 
de los involucrados evitando asi 
situaciones de timidez y errores 
de comunicación, incrementando tam
bién en los participantes el 
grado de seguridad en si mismos. 

DXSTRXBUCXON 

La distribución se debe pro-

gramar en función de las fechas de 
entrega y de las zonas a las que 
van destinados los pedidos, para 
optimizar los gastos de dis
tribución, hacierrlo rutas adecuadas 
a los pedidos y fechas. 

Debe tomtlrse en cuenta tam
bién, y sobre todo en el caso de 
ser entregas foráneas, la ca
pacidad y costo del transporte a 
utilizar, ya que de ésto de
penderá el. tipo de transporte por 
usar según sea el caso. 

BOLSAS 

Las bolsas que manejan los 
contenedores se encuentran fácil
mente en el mercado y ésto se 
decidió en función de los clien
tes, ya que es un servicio que la 
empresa no ofrece: al momento de 
diseñar. los contenedores, las 
medidas que se manejaron, fueron 
uno de los factores tomados en 
cuenta, para que ésto fUera posible. 
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3. t PUBLICIDAD. 

La publ.icidad es una de l.as 
herramientas fundamental.es en l.as 
que se apoya el area de ventas 
para lograr una introducción más 
eficaz del producto en el mer
cado. 

Debido a que nuestra marca y 
productos son totalmente nuevos, 
era indispensable r•aalizar un 
estudio de los posibles medios de 
promoción en los que nos po
driamos respaldar, 

oe acuerdo al tipo de produc
tos y servicios que se manejan fue 
posible detectar que los medios 
de promoción más adecuados eran 
básicamente 3: 

l. Sección Amarilla 
2. Revistas especializadas. 
3. catálogo de productos. 

SZCCION AMARILLA.. 

se eliqió este medio dado que 
tiene una enorme penetración en 
todos los mercados y permite el 
acceso a una amplia gama de 
clientes potenciales: particu
lares, instituciones, industrias, 
comercios, etc. 

Esto medio resulta adecuado 
para aquellos posibles compra
dores que tienen definidos sus 
requerimientos y buscan el pro
ducto de acuerdo a la clasifica
ción y ordenamiento de esta pu 
blicación; por tal motivo se de
cidió anunciar a la empresa en las 
diferentes secciones de este medio 
en donde fuera factible que el 
cliente localizara un producto 
como el nuestro: 

- Botes de Basura 

- Articules para mantenimiento y 
limpieza 
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- Abastecedores de hoteles y 
restaurantes 

- Articulas y productos en tibra 
de vidrio 

ANEXO 

RBVXSTAB BBPECIALX2ADAS. 

De acuerdo al estudio de mer
cado que se realizó y a los 
públicos a quienes se pretenden 
dirigir nuestros productos, se 
eligieron las revistas eapeciali
zadas que se orientan particu
larmente a estos mercados: 

- Noticiero Industrial 
ANEXO 

- Directorio de Hoteles y Restau
rantes 

ANEXO 

CATALOGO DB PRODUC'r08. 

Los medios de promoción men
cionados con ll:ntelación funcionan 
principalmente para llamar la 
atención del cliente y contac
tarse con él por primera vez. 

El catálogo de productos en 
cambio se emplea en el momento de 
la primera entrevista, proyec
tando en él la imagen de nuestra 
empresa, su servicio y calidad. 

Funciona para dar toda la in
fomación de los productos que se 
manejan a través de las foto
qrafiás de todos los contene
dores, sus dimensiones, asi como 
las posibilidades de usos en los 
diferentes espacios. 

A través de este medio se 
plantearian: 
- Las ventajas de nuestros pro
ductos en relación al material 
con el que estan hechos (fibra de 
vidrio, inoxidables, resistencia 
a la intemperie, alta resistencia 
a agentes quimicos, color inte-
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gral, etc.) 

- Los servicios que ce efrecen 
alrededor de los mismos (aplica
ción de imagen corporativa, man
tenimiento y reparación, sis
temas defijación ,etc} 

- Las caracteristicas y los de
talles de diseño relevantes en 
cuanto a la funcionalidad de los 
contenedores. (manejo, carga y 
descarga, uso de bolsa, trans
porte, uso de tapas y papaloteo, 
etc.} 
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NUNCA NADIE 
SE INTERESO TANTO 

POR LA BASURA 
COMO NOsomos 

DIRECTORIO DE HOTELES Y 
RESTAURANTES 

•EséA"io -

• . . 
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DIRECTORIO DE HOTELES Y RESTAURANTES 
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... 
TAPETE ANTIDERRAPANTE 

Y ANTI FATIGA 
ºDwllblJohl111•n1c.o 
'Eu•l1nie1n•rt• 

hüm..:1110...:n Apllc9cioNt: 
• Reilu~n•tl tol, • 0pHodc:rudt uonn·fVlr .. motni.1 
PQlvo,~e.1c1i1e vline•dtpn>dUcc•6" 
V(ll'... • ºº"º'Y .. llldofnond"l!'ltln 

~ 
• &nl1, rt1Uurante1 y c:ocin11comucltln 

•• ~~~!' 
• Carniolri.s, cua•lOf ft{ot V nwi¡¡tl..mrH. 

f'llblo Mono:1yo 147 Col1N1 de San Jtr6t1Jmo 
C.P. 6'830 Mo111wr.y, N,L, Fu: ICll 337160 

T•lt. 183133·3331!i, 33·1119 

GRUPO ESCATO LE OFRECE: 
•Aplicación de lma9en Corporativa. 

•Asesor la en. ';Mi'!.ª2:J~~j.Desperdicios. 
• Máxima durabilidad. 

NOTICIERO INDUSTRIAL 1 

TERMOMET~OSDIGITALESATKINS 
M•.,..•l••-Uot1orA.oipl4oa-Ptoclao1-A11lal9nt11 h" ... ··~··::.::-~-;-; .::.·;·:;: , ..... "'"'"~ 

'4 •IOll,IOOC w6S1IOOC1> / 

•T«to.souuado .. u ....... nu •• .... r Í . [-~.. ""::::· ..,,, 
hñe JM 'QARANTIA 'SERVICIO• s..irt. "º 

Uoo -'"'"1 0 REFACCIONES' "º'1 '"""°"'°" 
l>,f:>Ulot.U.MCV,tz.uAOJitt-191,llUICODl'-t 

T•I•. 709-8337, 701-1091 y 709-7007, FAX 709-1223 

1 . . 

• Sistemas de Fijación 

• 12 Modelos diferentes. 
•Capacidades desde 24 hasta 230 Lis. 

para todos los usos. 
• Fabncados en Fibra de Vidrio. 

Félix Cuevas No. 204·1 
Col. del Valle 03100 México, D.F. 

"'. -:~: ~~ ··. . ': ilm
. 

'·~t: ··i .• , 

TELS.: 559-4510 • 559·4156" 575-5321 • 575·0091 • 575·U179 FAX: 575·6293 ----

95 



NOTICIERO XNDUBTRXAL 2 

BOTES•DE•BASURA 
NUNCA NADIE SE INTERESO TANTO 

POR LA BASURA 
COMO NOSOTROS 

•SISTEMAS INTEGRALES 
• D1srnD E IMAGEN CORPORATIVA 
•NUEVO CONCEPTO EN CONTENEDORES 
• EN FIBRA DE VIDRIO Y OTROS 

MATERIALES 
•VARIEDAD OE MODELOS Y TAMA~OS 
• INDUSTRIA, COMERCIO, HOGAR, 

OFICINAS, ETC. 

FELIX CUEVAS 204·1 COL. DEL VALLE, MEXICO, U.F. 03100 
TELS: 559-4510 559-4156 575-5321 575-0091 575-0179 

FAX: 575-6293 

L_¡ l.¡j[3fi.ll•li !, ltUitlt-J 
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SECCION 1\KAR'ILLA 1 
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SECCXON AMARXLLA 2 
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BECCXON AMJ\RXLLA 3 

(RAva 
ENERGI,\ ELECT 

MIM•AHlllUlllFAllCllllTUlllRllllASlllVll.Hlll;DllElllLllHOlllRTE~· r: .. :-1'. :B~a~t~· a=·· :5:-:, _..flli& ___ Al_exand_ 
. . S.A. DE c.v. OVEROLES 'ill6' de méxico 

• OIVISIOff Ml.lllCIPAL UHIFORll.KS . Sum1nlstm11da Em 

• CONTENEDORES oe BASURA ROPA INDUSTRIAL • ""''º'~""''"''"' -~: 
~~ 1lIDJ UÑiFCi:iMES 1'TRDFE0" •TelérooosCclu!ares"Cái 

.. - ~ SOltDADlS,CP.or.r.tQMEX..oF. :g:;~or~~;.n~~=· 
7.¡¡;91&02.33~:;;:;,~1~-112 ~~~~-· ~~1~uJ: TAELS.l277:8s~19 
.UE a HTE. No •• 11& ai. LWDUSTFUAL ,,;ua~u. AGS. 57P..595D ·579-GQo& : 277-60-51 FAX: 
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CAPITULO IV 
PROVECTO DE DISEÑO 

SISTEMAS INTEGRALES DE CONTENEDORES DE BASURA 



CAPX'l'OLO XV 
PROYBCTO DB DXSEHO 

CROQUIS l. 

.f. .1 KSHORIA DESCRXP'1'%VA Ho.1 

Desarrollo de la linea de pro
ductos de SXSTEKAB IN'l'E<JRALEB DE 
CON'l'ENEDORBS DE BASURA 

PAJlallETROS DEL D%SEio 

Posteriormente al estudio de 
mercado se fijan los siguientes 
parámetros del DISEAo: 

A) Las CAPACIDADES y DIMENSIONES 
promedio que deben tener los con
tenedores en relación con los 
usos y FUNCIONES que se consi 
deraron serian las de mayor de
manda p11ra quienes se pretenden 
dirigir nuestros productos. 

se definieron 6 medidas y ca
pacidades distintas en relación a 
los usos: 

uso: De escritorio, para oficinas 
e instituciones, de dormitorio o 
Baño, para hoteles, clubes, etc. 
( Para efectos comerciales se le 
denomina: contenedor PAPELERO) 

CAPACIDAD: aprox. 20 lts 
DIMENSIONES:aprox. 28 X 28 X 28 

Ho .1-sin tapa. 

Ho.z 
uso: Para lugares angostos con 
pocas posibilidades de espacio en 
piso: pasillos interiores de 
gabinetes, baños individuales, 
etc. (Para efectos comerciales se 
le denomina: contenedor 
EMPOTRA BLE JR, ) 

CAPACIDAD: minima de 20 lts. 
DIMENSIONES~ aprox. 35 X 35 X 35 

No.Z-Tapa con papalote Tapa ven
tana. 
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o 

Papelero Empotrable Dom61Uco P1r11 area• 
pUbllca• 

Medidas do contenedores 
en relación a 

la escs1a humana 

Par11 1reaa 
públlcas de 
grain circulación 

RecoJector 
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No. 3 
uso: Para lugares medianamente 
amplios con un flujo de basura 
para aprox. 5 personas: Para 
cocina, interior de locales come
rciales, etc. (Para efectos come
rciales se le denomina: contene
dor DOMESTICO) 

CAPACIDAD: aprox. 60 l ts. 
DIMENSIONES: aprox. 35 X 35 X 50 

No. 3-Tapa Hermética 

No. 4 
USO: Para áreas públicas de cir
culación mediana: generalmente in
teriores como estancias,pasillos, 
etc. (Para efectos comerciales se 
le denomina: contenedor GALERIA) 

CAPACIDAD: aprox. 90 lts. 
DIMENSIONES: aprox; 40 X 40 X 60 

No .. 4-Tapa con Papalote Vertical, 
Tapa con Balancin, Tapa Ventana 

No. 5 
USO: Para áreas públicas de qran 

circulación:qeneralmente exterio
res como parques, plazas, etc. o 
en zonas de acopio de basura. 
Que permita el manejo del con
tene1dor por una sola persona y sin 
el uso de apoyos como diablito, 
montacargas, etc. (Para efectos 
comerciales se le denomina: con
tenedor URBANO) 

CAPACIDAD: promedio 160 lts. 
DIMENSIONES:aprox. 50 X 50 X 80 

No. 5-Tapa con Papalote Vertical 
Tapa con Balancin, Tapa Ventana, 
Tapa Hermética 

No. 6 
USO: Recolector (Para efectos 
comerciales se le denomina con el 
mismo nombre que su uso: RECOLEC
TOR) 
CAPACIDAD: promedio 200 lts. 
DIMENSIONES: aprox. so X 50 X 80 

cada uno de éstos modelos precisa 
tapas diferentes que permitieran 
el uso versal til de cada contene
dor: 

102 



No.. 6 - Tapa abatible 

B) La XMAGEH Y LXNEA FORKJ\.L de los 
contenedores debe ser neutral, de 
manera tal que se pudieran colo
car en la mayor cantidad de 
espacios distintos entre 
si, conservadores y modernos. 

Sin embargo, debido al mercado 
al que están dirigidos (insti
tuciones, empresas, turismo, etc.) 
deben tener una imagen sólida que 
los identifique como productos 
serios y de gran calidad estética 
y funcional. 

Se rescJlvió por tanto desa
rrollar dos familias con carac
teristicas formales distintas y 
que repondieran a los mismos usos 
y requerimientos de dimensión y 
capacidad, con el fin de res
ponder a un mercado más amplio en 
cuanto a gustos formales .. 

C) La PRODUCCXON se enfocaria 
totalmente al moldeo en FIBRA DE 
VIDRIO. Por ello las piezas deben 

estar pensadas para este proceso, 
con la consigna de utilizar el 
menor número de aditamentos fa
bricados en otros materiales, y 
lograr la mayor facilidad para el 
moldeado y desmoldeado de las 
piezas .. 

D) En cuanto a la 'FUNCIONALIDAI>, 
se deben a tender l.os puntos que se 
plantearon en los requerimientos 
de los usuarios y en el Perfil del 
Producto .. 
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GENERACJ:ON DE 
7'LTERNATJ:VAB 

DE SOLUCZON 

Una vez concluida la deter
minación de los parámetros se 
procedió al desarrollo de los 
diseños. 

De acuerdo a los parámetros 
planteados, el uso de los con
tenedores resulta muy claro; se 
debia decidir ahora la linea 
formal del producto y con esta el 
manejo, es decir, se debla inte
grar forma y función. 

se consideraron además dos 
cuestiones fundamentales que de
terminasen las formas de los con
tenedores en general: 

1. - En el caso del proceso de pro
ducción por moldeo de resina po
liester reforzada con FIBRA DE 
VIDRIO, la forma y la función 
es tan tomadas de la mano, ya que 
la estructura y el buen funcio 

namiento de las piezas depende 
directamente de las formas y del 
número de capas de fibra de vi
drio que se le den a la pieza; sin 
embargo, como es de suponerse, el 
fin debia ser reducir en todo lo 
posible los costos de producción, 
por lo tanto habia que lograr: 

- lineas formales que le dieran la 
estructura necesaria a la pieza 
y, por lo tanto, que requieran 
del menor número de capas de f. v. 

- Lineas formales que permitieran 
la salida de la pieza fácilmente 
del molde y que requieran de uno 
sólo por contenedor. 

- Lineas formales que faciliten 
el picado de la fibra 

- Lineas formales que eviten la 
formación de burbujas y con esto 
evitar correcciones o deshecho de 
piezas. 

Debido a que la fibra de vidrio 
responde al mol.deo de maneras 
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distintas, lo ideal es evitar las 
superficies totalmente planas, 
ya que provocan el pandeo de la 
pieza y estrias en el gelcoat, 
para lo cual se manejan dos 
opcioi:ies que a grandes rasgos 
son: 

- El manejo de superficies curvas 
o 
- El manejo de superficies planas 
seccionadas o estructuradas con 
cambios de niveles. 
De ahi se definieron los dos 
conceptos de lineas formales de 
las familias de contenedores: 

Linea 11J 11 (que posteriormente se 
denominó OVAL) 

Caracteristicas formales gene 
ralea: 
Paredes convexas (curvas) con 
detalle formal de una 11 u 11 inver
tida en 2 paredes correspon
dientes. 

Linea 11 G11 (que posteriormente 
denominó PRISMA) 

Características formales gene 
ralea: 
Prismas cuadrados con franjas 
verticales en bajo relieve en sus 
cuatro paredes. 

2. -otro punto importante radica 
en conseguir que la imagen del 
contenedor fuera la más adecuada 
en todas sus vistas. Tomando en 
cuenta el proceso que se ha des
crito se necesita manejar los 
perfilados• de manera tal que sólo 
fuera aparente el acabado del gel 
coat•, asegurándose que estuvi
eran fuera de la v isua 1 y del 
alcance del usuario, no sólo por 
estética, sino también por seguri
dad. 
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LINEA PRISMA 
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LINEA OVAL 
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CONSXDER1\CJ:ONEB 
PARTICULARES 

DEL orsEÑO. 

Adicional a los dos puntos an
teriores, cada contenedor con
taria con sus propias considera
ciones formales en relación a su 
uso y función. 

se describe a continuación los 
aspectos relevantes del diseño de 
cada uno de los contenedores 
junto con sus tapas. 

1. CONTENEOOR PAPELERO: 

El desarrollo del diseño de 
este contenedor se tomaron deci
siones importantes en relación al 
acabado interior de las piezas. 

Como sabemos, el moldeo sen
cillo de resina poliester re
forzada con fibra de vidrio ofre
ce dos tipos de acabados: 

- El acabado GEL COAT de la pared 
exterior de la pieza, que res-

pende al acabado que se le de al 
molde, en este caso brillante y 
liso. 
(Se óecldfó por eue acebeda ye que detw. todea lH pnl• 
bll ldodo1 de carrecclont1 de pleu1 por de1perf1tetC11 l!f'I 
I• apl lcaclótl del 11etc04t; l!f'I el cHo de 1t4Jerffcle1 con 
teJ1tur11 la correcclótl '" 101 ecabado• de le pieza es 
lirproctdente r• Eµ! no 1e p..de l~tar ta tu.tura del 
nllde NrlJ&lll'entll) 

-El acabado interior resulta rugoso 
debido a las capas de fibra de 
vidrio con resina. 

En el caso de este contenedor 
PAPELERO, debido al tipo de uso al 
que está destinado, resulta inne
cesario el diseño de una tapa, ya 
que seria sumamente impráctico y 
antiergonómico tapar y destapar 
el bote cada vez que se deseara 
tirar un papel. Por lo tanto, para 
evitar que fuera aparente el 
perfilado de la fibra en la boca 
del bote y lograr que fuera lo 
menos aparente posible el acabado 
interior de la pieza, la que 
resulta desagradable, se pensa
ron en dos alternativas posibles: 

1-Desarrollar otra pieza tipo 
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boquilla o arillo, cuya función 
estaria enfocada a cubrir el 
perfilado de la boca del contene
dor y aprisionar la bolsa de 
polietileno para la basura. 
(croquis l.O .a) 

2-Desarrollar la pieza con doble 
molde, para lograr en la boca del 
contenedor un quiebre que orien
tase el perfilado hacia el inte
rior del contenedor. (croquis 
10.b) 

Se desarrollaron modelos en 
fibra de vidrio con estas dos al
temativas; y los resultados fueron 
desafortunados, sobre todo en 
termines de tiempos de producción 
y costos, por lo que se opto por 
atacar directamente a la pieza 
con acabados: 

-Dar un acabado plástico al per
fil de la boca del bote y 
- Dar un acabado al interior del 
bote disimulando la apariencia 
natural de la fibra de vidrio con 
resina. 

se ensayó con "Color Guard 11 y 
perfiles de hule para la boca del 
bote, opciones que también resul
taron imprácticas ya que se de
spegaban con facilidad y result
aba muy caro en proporción al 
costo de la pieza. 

La respuesta indicada consis
tió en dar un acabado con multi
color y plastibond al interior de 
la pieza, lo que cumplía amplia
mente con nuestro objetivo de 
disimular el acabado de fibra, 
además de darle un toque de moder
nidad al producto. 

Esta opción de acabado inte
rior se aplicó a toda la linea de 
productos. 

Los resultados de dimensión y 
capacidad de los contenedores 
fueron: 
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Papelero Linea oval: 
Diámetro: 27 >e 25 cm. 
Altura: 27. 5 cm. 
capacidad: 18.5 lts. 

Papelero Linea Prisma: 
Diámetro: 28 >e 28 cm. 
Altura:. 30 cm. 
capacidad: 23.5 lts. 

como se puede apreciar la linea 
Prisma ofrece una mayor capacidad 
que la oval, lo que permite 
ofrecer mas alternativas de ca
pacidades, en la mayoria de los 
modelos correspondientes. 
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CONTENEDORES PAPELEROS 
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CORTE 

BOQUILLA 

~,BOLSA 

BOTE 

BOTE 
PAPELERO 

BOQUILLA 

CROQUIS 10.a 

112 



( .,.,, \ 

• " 1• 111,' 

CROQUIS 10.b 
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2 • CONTENEDOR BHPOTRABLE: 

De acuerdo con el uso para el 
cual está destinado este contene
dor, el punto básico de su diseño 
se dirige a resol ver la zona de 
empotramiento del bote. 

Aqui se consideró el contene
dor con su tapa, para lograr la 
colocación del contenedor a muro 
sin tapa y posteriormente posi
cionarla sin problemas: en este 
punto cabe mencionar que uno de 
los requerimientos de éste tipo 
de contenedor radicaba en que 
todas las tapas tendrian un 
11peralte11 en su perimetro sufu
ciente para ocultar la bolsa de 
polietileno (croquis 10.c). Por 
lo tanto, en el diseño de esta 
pieza debia de estimar el ángulo 
de salida del peralte de la tapa 
y la distancia entre ésta y el 
muro, por lo que se decidió que la 
pared del contenedor, que corre
spondía al muro, debía. contar con 
una protuberancia en la zona de 
los barrenos que permitiera la 
libre colocación de la tapa (croquis 

10.d) 

En relación a la fijación del 
contenedor al muro, se determinó 
que no debia ser permanente, 
dando la posibilidad de retirar 
el contenedor para el vaciado de 
los desperdicios en el caso de no 
usar bolsa interior, por lo que 
las perforaciones tendrian una 
forma ojival. (croquis 10.e) 

Por lo que se refiere particu
larmente al diseño de tapas 
adecuadas para este contenedor, 
se determinaron dos tipos: tapa 
ventana-tunal y tapa con papa
lote. 

Se resolvió tambien utilizar 
una misma tapa para ambos casos 
adaptando el papalote. 

como reaultado de la forma del 
contenedor, la posición de la 
tapa seria horizontal; por lo 
tanto, el papalote se colocaria 
de esta misma forma, lo que haria 
necesario diseñar un mecanismo 
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que permitiese su abatimiento 
durante el uso y el retorno a su 
posición una vez depositados los 
desperdicios. Para esto se colo
caron resortes de torsión con 
extensiones ahogadas con resina y 
fibra de vidrio a la tapa y al 
papalote. 

Otro de los puntos a consi
derar en relación a la posición 
horizontal del papalote, fue que 
en el momento en que se deposi
taran los papeles no los botara 
hacia arriba a modo de trampolin, 
por lo que se le dió un quiebre 
hacia abajo de la mitad del papa
lote hacia el frente, de manera 
que permitiera la ca ida de los 
desperdicios dentro del contene
dor sin abatir el papalote com
pletamente (10.f). 

Se determinó que el papalote 
tuviera en su perimetro cejas a 
desnivel con el fin de evitar la 
salida de olores y cerrar la 
visión hacia el interior del 
contenedor (10.g) 

Todo lo anterior se tomó en 
cuenta para las dos lineas for
males : 

OVAL y PR%SllA 

En el caso del contenedor em
potrable de la linea PRISMA su 
forma permitiria que se pudiera 
colocar empotrado y en piso, ésto 
como resultado de evitar aristas 
marcadas en su base y respetar la 
linea formal de su familia, además 
de darle mayor versatilidad en su 
uso. 

En cuanto a dimensiones y ca
pacidad los contenedores de las 
dos lineas tendrian exactamente 
las mismas caracteristicas: 

Diámetro: 30 x 20 cm. 
Altura: 40 cm. 
Capacidad: 24 lts. 
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PERALTE 
TAPA 

BOTE-

CROQUIS 10 •o 

116 



HOTU8!UllCIA 
ZCtfA O! IARUllOS 

DETALLE A 

COllT!TAPA 

·'--VISTA lAT!RAL 
&OTE !l'ff'OTRABLE OVAL 

CROQUIS 10. d 
10.e 
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PAPALOTE 

FUNCIONAMIENTO DE 
PAPALOTE CON QUIEBRE SIN QUIEBRE 

CROQUIS 10.f I 10.q 
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3. CONTENEDOR DOMESTICO s 

En la elaboración de este con
tenedor, y tomando en cuenta el 
tipo de uso al que estaria sujeto, 
habia que implementar agarrade
ras para la carga. Siendo uno de 
los parámetros del diseño evitar 
el uso de aditamentos fabricados 
en otros materiales y adaptados a 
la pieza, se dispuso que estas 
agarraderas debian derivar de la 
forma del bote, permitiendo la 
salida de la pieza de un molde 
sencillo, para lo cual se desa
rrollaron en las paredes latera
les del contenedor franjas verti
cales en bajo relieve con una 
concavidad en la parte superior 
en donde se pudieran introducir 
los dedos en la forma adecuada 
para la carga. (croquis 10. h) 

La parte inferior del con
tenedor se manejó en al to re
lieve, de manera que so generaran 
unas franjas a modo de patas que 
además funcionaran para facili-

tar la descarga del contenedor. 

Las dimensiones y capacidades 
de los contenedores resultaron 
las siguientes: 

Domt!istico Linea Prisma: 
Diámetro: 35 x 35 cm. 
Altura: 47cm. 
Capacidad: 37 lts. 

Doméstico Linea oval; 

Diametro: 40 x 30 cm. 
Altura 54 cm. 
Capacidad: 64 lts. 

En relación a las tapas que 
debian ser titiles para el uso del 
contenedor, se determinó una tapa 
hermética pensando que su uso 
fundamental estaria encaminado 
al hogar (desperdicios orgáni
cos). 

De la misma manera que las 
otras tapas, ésta tendria un 
peral te en su perimetro para 
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ocultar la bolsa de polietileno 

Para el buen funcionamiento 
de la tapa era necesario integrar 
un asa en la parte superior de la 
misma, a fin de colocarla y 
retirarla del bote con una sola 
mano. Por razones de producción 
se optó que el asa de ln. tapa fuera 
un aditamento, ya que de inte
grarse formalmente el asa dentro 
de la misma pieza surgian dos 
inconvenientes: 

- Por un lado, para que el asi
miento fuera el adecuado, el asa 
debia tener una concavidad en 
donde se pudieran introducir los 
dedos, lo que obligaba al uso de 
un doble molde para la salida de 
la pieza, 
- Por el otro, si las formas del 
asa tenian el ángulo suficiente 
para la salida de un sólo molde, 
la pooibilidad de lograr un adecuado 
funcionamiento era muy escasa. 
Dado que el acabado del gelcoat 
era brillante y liso, lo que pro
voca.ria que los dedos se resbalaran 

si estaban mojados como comünmente 
sucede en una cocina. 

Se decidió entonces por em
plear una asa que tuviera un 
aspecto semejante a los acabados 
que ofrecían nuestras piezas. 
Tendria por lo tanto que ser una 
asa de plástico o bañada en este 
material. Por cuestiones de cos
tos de producción se optó por 
conseguir una asa comercial, que 
se colocaria en la tapa con ba
rrenos y tornillos, los que es
tarian ahogados con fibra de 
vidrio en el interior de la pieza. 

121 



CONTENEDORES DOHESTICOS 
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CROQUIS 10. h 
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4. CONTENEDOR GALERXA: 

Las consideraciones de diseño de 
este contenedor fueron la mismas 
que en el caso anterior en lo 
referente a las formas de la 
pieza que permitieran la carga y 
descarga del bote. 

Los resulta dos de dimensión y 
capacidad de los contenedora~ 

fueron los siguientes: 

Galería linea Prisma: 
Oáametro: 38.5 x 38.5 cm. 
Altura: 60 cm. 
Capacidad: 89 lts. 

Galería l.inea oval: 
Diámetro: 44 x 35 cm. 
Altura: 67 cm. 
Capacidad: 95 lts. 

De acuerdo a los lugares y al 
uso que tendria este contenedor, 
se determinó el diseño de las 
siguientes tapas: 

Tapa papalote vertical 

Tapa ventana 
Tapa Tunel 
Tapa papalote horizontal tipo 
balancin. 

Con la posibilidad de adap
tación de un cenicero en cada una 
de ellas. 

En el diseño de la tapa con papa
lote vertical ara indispensable 
que éste volviera a su posición 
original sin la necesidad de 
resortes como en el caso del pa
palote del contenedor empotrable. 
Para ello se requeria que la 
posición del papalote estuviera 
exactamente a 90 grados en re
lación a la horizontal del piso, 
para que su punto de equilibrio 
fuera exactamente su posición 
correcta en relación a la tapa. 

Para el giro del papalote se 
implementaron pernos ahogados en 
las dos pieias. 

Para apayar el cierre hermético 
del papalote, para evitar la 
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salida de olores y la visual al 
interior del contenedor, el papa
lote tendria en su perímetro una 
ceja, y en la parte inferior de la 
misma una plaquita metálica que 
seria atraída por un iman colo
cado en el lugar correspondiente 
a la placa pero en la tapa. 

La tapa ventana resulta ria la 
misma que la anterior sin la 
adaptación del papalote. 

En relación a la tapa tunel y 
a la de balancín, se decidió utili 
zar el mismo molde para atnbas 
piezas, cambiando la zona del 
perfilando dependiendo del uso y 
adaptando el balancin. 
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5. CONTENEDOR URBANO 1 

Las consideraciones del diseño 
del contenedor y las tapas serian 
exactamente las mismas que las 
del contenedor GALERIA. 

I.as dimensiones y capacidades 
de los contenedores de ambas 
lineas ruaron: 

Urbano linea Prismas 
Diámetro: 50 x 50 cm. 
Altura: 80 cm. 
Capacidad: 180 lts. 

urbano linea ova1 s 
Diámetro: 49 x 36 cm. 
Altura: 80 cm. 
capacidad: 140 lts. 

6. CONTENEDOR RECOLECTOR: 

En el desarrollo de este 
diseño y de acuerdo a su función, 
resultaba indispensable pensar 
en aditamentos fabricados en otros 
materiales para su adecuado fun
.cionamiento: 

Para posibilitar su trans
portación continua habia que pensar 
en rodamientos, lo que implicaba 
una serie de aspectos que tomar en 
cuenta: 

En relación a las llantas: di
mensión, capacidad de carga, 
textura en la zona de rodamiento, 
estética, costo etc. Para su 
colocación en el bote : un eje en 
el que teniamos que considerar su 
dureza y resistencia a la torsión, 
además de su costo. Además los 
aditamentos necesarios para im
pedir la salida de las llantas del 
mismo. 

Por razones de funcionamiento y 
costos, se determinó el uso de 2 
llantas con el fin de permitir 

127 



CONTENEDORES URBANOS 
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CONTENEDORES RECOLECTORES 
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también la estabilidad del bote 
cuando no estuviera en movi
miento. 

Para la linea J: 
Diámetro de 4" con un ancho de 
pisada de Jcm. y una capacidad de 
carga de 60 Kg. cada una 

Para la linea G: 
Diámetro d~ 5" con ancho de 

pisada de 2cm. y una capacidad de 
carga de 80 K9. cada una 

Ambos tipos de llantas con 
diámetro para la entrada del eje 
de 5/16 11 • Se fijó un eje de cold 
rollad de acero al carbon 1040 
cementado por sus caracteristi
cas de resistencia, dándole un 
acabado galvanizado para evitar 
la corrosión. 

Para evitar los maquinados en 
el eje se deteminó el uso de can
dados de fricción en ambos lados 
de la llanta y tapones candado en 
los extremos de los ejes. 

Para mejorar la apariencia 
del rin propio de la llanta se 
desarrolló un tapón en fibra de 
vidrio con detalle formal que le 
daba más calidad y estética a la 
zona de las llantas, y repre
sentaha un '=osto mucho menor que 
el de una llanta de mejor apa
riencia. 

Para la facilidad del manejo 
en la transportación se imple
mento una asa de alambrón de 1/2 11 

de diámetro colocada en la parte 
superior de la pared correspon
diente a las llantas. En un prin
cipio se pensó darle un acabado 
plástico por inmersión, pero las 
pruebas de fabricación hicieron 
ver que este. acabado propiciaba 
errores en la producción , por lo 
que se optó por la pintura elec
trostática micropulverizada. 

Para la carga y descarga del 
contenedor se implementaron en su 
base bajo relieves que permitie
ran la entrada de los dedos y en 
la parte superior del contenedor 
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aqarraderas (croquis 10.i) 

Las resultados de dimensión y 
capacidad fueron: 

Recolector linea Prisma: 
Diámetro: 55 X 55 cm. 
Altura: 100 cm. 
Capacidad:230 lts. 
Peso que soporta:l60 Kg. 

Recolector linea oval: 
Diámetro: so x 48 cm. 
Altura:es cm. 
Capacidad:200 lts. 
Peso que soporta: 120 kg. 

En relación a la tapa adecuada 
para este contender, se pensó en 
una tapa hermética, y que se 
estaria abriendo y cerrando cons
tantemente, por lo que para un 
buen funcionamiento tendria que 
ser abatible. Por lo tanto, ten
dria que estar fija al contenedor 
en un punto, y esto resultaba muy 
impráctico en el momento de la 
descarga del contenedor; por estas 
razones tcniamos que lograr el 

abatimiento de la tapa al mismo 
tiempo que la factibilidad de 
retirarla del contenedor para 
descargar los desperdicios. 

Se determinó entonces generar 
una tapa a modo de marco con una 
puerta abatible, de tal modo que 
fácilmente pudiera abrirse y ce
rrarse, y además permitiera reti
rarla del contenedor. La puerta 
se fijó al marco con pernos. y en 
el marco se desarrollaron des ni ve
les que permitieran el asenta
miento de la tapa asi como la 
introduccion de la mano para 
abrirla, cuidando que no se viera 
el interior del contenedor cuando 
la puerta estuviera cerrada. 
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4.2 PLANOS 

133 



VISTA íRONTAL VISTA LATERAL 

CONTENEDOR PAPELERO 
LINEA PRISMA 

CLAVE 1G 
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VISTA SUPERIOR 

VISTA LATERAL 

TAPA BERHETXCA 
COll'l'ElfEDOR DOMESTXCO 

LXNEA PRXSKJ\ 
CLAVE 320G 

139 



Iffi-
LY:U 

_ _j __ _ 

CONTENEDOR GALERI.A 
LINEA PRISMA 

CLAVE 4.G 
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CONTENEDOR OALERU 

LXDA PRISMA 
CLAVB 453G 
CLAVB 430G 
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TAPA PAPALOTE VERTICAL 
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TAPA VENTANA 
VISTA SUPERIOR CONTENEDOR URBANO 
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VISTA SUPERIOR 
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CLAVE 6210 
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VISTA SUPERIOR 

CON'l'ENEDOR PAPELERO 
LINEA OVAL 

CLAVE lJ 
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EHPOTIU\llLE JR. CONTENEDOR LI.NEA OVAL 

CLAVE 2J 
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VISTA FRONTAL 

TAPA TONEL - PAPALOTE HORIZOH-
TAL 

CONTENEDOR EHPOTRABLE JR. 
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CLAVE 251J 
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152 



¡------"'-' --. "" . 
! ~ / ., u 

.. ::__\ . ~-~ r ~~-::\" 
L -- - --- --... - . --.. ! 

YISTA l.AlERAL 

PA'fAIDTB HORIZONTAL 
TAPA DB CON'l'BNBDOR BKPOTRABLE 

L'INEJ\ OVAL 

r----"'--- -----..., 
! 

L..-.~·-·-·_!__ __ 

\. 

/ '--------'-----"'---. --¡,, 
Jil/'-------~ --¡ 

153 



VISTA f'ROIJT&l. 

VISTA lllf'l:ltlOft 

VISTA LATERAL 

CONTENEDOR DOMESTICO 
LINEA OVAL 

CLAVE 3J 
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VISTA SUPERIOR 

··l==::z '¡f 
1 

'l'APA HERMETICA 
CONTENEDOR DOKEBTJ:CO 

LINEA OVAL 
CLAVE 320J 

VISTA LATERAL 
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VISTA. SUPERLOff 

TAPA PAPALOTE VERTICAL 
CONTENEDOR GALERIA 

LINEA PRISMA 
CLAW -4SOG 
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VISTA SUPERIOR 
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'1'APA VENTllllA 
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LINEA OVAL 
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CONTENEDOR RECOLECTOR 
LINEA OVAL 

CLAVE 6J 

!..Ll,__J, •• 
L 'VlSTA .. ROllTAL 

w .---l•••···. 1 
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VISTA l.ol.'U:IU1l.V 

TAPA HERKETICA CON BXSAGRA 
I>EL CONTENEDOR RECOLECTOR 

LINBA OVAL 
CLAVB 621J 
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EKPAQUB. 

Habiendo definido la linea de 
productos era necesario pensar en 
un manejo seguro y económico para 
la transportación y almacena
miento de los productos. 

Se determinaron cuatro alter
nativas: 

-cajas de cartón. 
-cintas de espuma de poliuretano. 
-Bolsas de aire sellado. 
-Bolsas de polietileno. 

Se determinó el uso de bolsas 
de polietileno cal. 500 ya que 
protegian los acabados de la 
pieza, además de permitir su 
apilamiento reduciendo los es
pacios de almacén y representando 
tiempos de empaque muy reducidos 
y el menor costo del material. 

SIBT!!HAS DE l'XJACIOH 

De acuerdo a los usos de los 
contenedores en los diferentes 
contextos, se hizo necesario 
desarrollar alternativas de 
fijación que permitieran un ma
nejo adecuado y evitaran rol:los y 
otras acciones de vandalismo. 

Para desarrollar de estas al
ternativas babia que considerar 
la posibilidad de la descarga del 
contenedor al mismo tiempo que 
dar el. mayor numero de posibil.i
dades de seguridad. 

se determinaron tres tipos de 
sistemas de fijación: 
-A muro 
-A piso 
-De tapas a contenedor. 

En la PIJACXON A MURO para 
permitir l.a descarga del contene
dor por giros laterales, se fijaría 
por la pared posterior del bote. 
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Para permitir el giro del con
tenedor se determinaron alterna
tivas distintas dependiendo del 
tamaño del contenedor y de sus 
posibilidades de carga. 

En el caso de los modelos de 
contenedores l y 3 el sistema de 
fijación consiste en el machiem
brado de tubos lubricados con 
grafito; el tubo macho fijo al 
muro con placa soldada, tornillos 
y taquetes de expansión y el tubo 
hembra fijo al bote con exten
siones soldadas de solera y ahogadas 
con resina y fibra de vidro. 
(croquis) 

Los modelos 4 y 5 igualmente 
con machiembrado pero con balero, 
ya que al aumentar la capacidad 
del contenedor aumenta el peso y 
con ello la dificultad del manejo 
(la fricción entre tubo y tubo es 
mucho mayor) • 

En la l':IJACXOH A PXSO babia 
que considerar el punto de giro 
más adecuado para reducir la di-

ficultad de la descarga del bote 
cuando estuviera lleno; y el 
diámetro de giro para que el bote 
no chocara con el piso dando la 
al tura necesaria para no hacer un 
sistema de fijación demasiado 
alto. 

Los puntos de giro se ma
nejarian con el mismo concepto 
que la fijación a muro. 

La l'IJACION DE TAPAS A CON
TZllBDOR se manejaria con un lienzo 
de cuero remachado y ahogado con 
fibra de vidrio y resina a ambas 
piezas. 
Se determinó el uso de este mate
rial ya que permite al mismo 
tiempo flexibilidad y resisten
cia a la tensión, asi como a la 
corrosión. 
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SISTEMAS DE PIJACION 
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4. 3 DESARROLLO 

DB PROTOTI:POS 

Esta es la etapa en que se 
manifiestan los aciertos y erro
res de los diseños de las piezas 
y en la que se plantean y ejecutan 
los cambios o correcciones para 
el mejor funcionamiento y estética 
de los productos. 

Debido al tipo de proceso de 
fabricación al que estar1an sujetos 
los diseños, el desarrollo de los 
prototipos se inicia a partir de 
la fabricación de los modelos en 
madera, para continuar con los 
moldes y posteriormente el moldeo 
de la primera pieza o PROTOTIPO. 

Dado que las dimensiones en 
planos suelen cambiar en cada una 
de las partes de este proceso 
(modelo,molde y prototipo}, se 
optó por desarrollar primero los 
prototipos de los contenedores 
para definir su tamaño con sus 
rangos de elongación y contrac
ción, y de ese modo determinar las 

dimensiones de las tapas en la 
zona de entrada al bote y su asen
tamiento en la boca del mismo. 

De acuerdo con lo anterior, se 
plantearon programas de fabrica
ción de modelos, moldes y pro
totipos relacionándolos entre si, 
cabe señalar que el diseño y la 
fabricación de prototipos serian 
simultaneas, es decir, conforme 
se desarrollaran los diseños, se 
mandarian producir para la rea
lización de los prototipos y de 
esta manera agilizar la defini
ción de todos lo contenedores con 
sus tapas y entrar por fin al 
mercado. 
La programación para el desar
rollo de los prototipos fue la 
siguiente: 

Se Inició el Murrollode los prototlpo1 eirpezando con 
el contenedor 6J, 2J y 4J, ye~.,, e1t111 ple:u1 hable 
~ efectu.r prwbl1 de uso upeclelH y r~rfmrDI de 

111&1 timpa~ en los dee.11 contenedores de l• linee. 

Por otro h1do 'ª ~roY11chabe la experlenc:I• obtenida 

en est• ~ pi1r1 t,._,. ~lderec:lones m el dltcño 

de los lllOdelos corrHpOndltntes de l• l fnu G (prf11111) 
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4 • 4 PROOUCCION 

A) -PROGRAMACION DE PRODUCCION Y 
ORGANIZACION. 

B) -STOCKS MINIMOS. 

C) -CONTROLES. 

La producción de botes debe 
ser programada con base en los 
pedidos de botes que se reciben 
diariamente; ésto se adecua al 
número de moldes con que se cuenta 
y al personal disponible, bien 
que se produzcan las piezas para 
satisfacer pedidos especificos, 
o para reponer los botes que se 
toman eventualmente del stock 
(ver en el siguiente punto) • 

Inicialmente se decidió con
tar con un cierto número de moldes 
minimos en stock para satisfacer 
las necesidades de producción 
planeadas con base en el estudio 
de mercado. Posteriormente se 
incrementarian los que por su 

demanda fueran los més solicita
dos con el fin de dar un servicio 
más rápido al cliente; en el caso 
de los botes con mayor demanda se 
preveé la posibilidad de dar 
mantenimiento constante a los 
moldes, para no deteriorarlos y 
mantener óptimo y constante el 
nivel de calidad que se pretende. 

Al igual que con los moldes, 
es necesario plantear la nece 
sidad de mantener un stock de los 
botes que mas se demandan, para 
dar una mejor respuesta al cliente 
en función de tiempo y calidad de 
producto, ya que el manejar un 
stock permite el tiempo necesario 
para hacer un buen control de 
calidad y posibilita repetir alguno 
de los procesos que no se reali
zará correctamente. 

Durante la etapa inicial del 
proyecto se tuvo que realizar un 
análisis de· stocks ideal, por 
medio de una hoja de cálculo que 
presentamos a continuación, misma 
que sirvió para determinar el 
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ntlmero de moldes que se necesi
tarían inicialmente y el tiempo 
de producción que se emplearía, 
para de ésta forma conocer la res
puesta que podríamos ofrecer al 
cliente. 

Para que la siguiente hoja de 
cálculo funcione es necesario 
tomar en cuenta las siguientes 
constantes; 

-Número de piezas obtenidas. 
-Nllmero de tapas obtenidas por 
molde. 
-Definición concreta de piezas a 
producir.-número de piezas re
queridas por modelo y color. 

Las variables que determi
narán la prtXlueción son las siguien
tes: 

-NWnero de moldes. 
-Tiempo de producción. 
-SegUn sea el caso, al aumenta el 
número de piezas por color de cada 
modelo cambiará cualquiera de los 
dos puntos anteriores. 

ANEXO Ll 

(ANALISIS STOCKS ETAPA 1) 

El estudio de mercado y las 
ventas de productos en el mercado 
determinan el stock de botes 
mínimo necesario para dar una 
atención inmediata al cliente 1 
ésto reduce los tiempos de entre
ga y la producción se beneficia 
por el hecho de contar con pro
ducto teminado y autorizado por 
control de calidad en alqunos 
colorea que son los más solicita
dos, permitiendo así la planeación 
de la producción. 

El stock mínimo de produtos 
que se maneja actualmente es como 
sique: 

MODELO COLOR No.PZAS. 

1J-papelero oval-verde seco 5 

2J-empotrable jr. oval-hueso 10 

4J-9aleria oval-blanco-45 
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STOCKS DB BOTES 

nAPA lllCIAL 

• Alll.1111 01 ITDCU IOl!Al.H PA.U IOTll DI BAR.U. 

10.1=lo1~~'":= 1J~!~1huno 1.:ra..1::.=:1t~To1!n~..;.1~1:,:~:! 1 
:rn:r:~:::r:=r:::J:::~:::::s::!:~=::r.::::: ; .. ~:~. : ... !~:¡ 
-~-:-~:: .. : .... ~.: .... ~.: ..... ~.: .... ?.: .... !.: .... ~.: ....... : ........ ¡ .. ~:?.; .... !~.: 
] 1 ]•J 1 o 1 5 1 o 1 ' 1 1 f 5 1 1 1 2.5 : 10 1 ···1··-···:······1·····-t······!······t······:--···-1-···--1-·····1······1······1 
-~-:-~=~--: ... ?~.: .... ?~.: .... ~.!----~-: ..... ~ .. : .... ?.: ...... : ...... : .. ~:?.: ... ~.: 
.?.:.?:~ .. : .... ~.: .... ~.: ... ??.! ... !?.: ..... ~.:----~-: •••••• : •••••• : •• ~:?.i .... ~.: 
.!.:.!~ •• : .... 2.:-!.:-·-:--2.:-!.; .... !.:.-: ...... : .. !:?.:.-!.: 
.!.;.!:~ .. : .... ~.: .... ?.; .... ~.: .... ?.: .... !.: .... ?.: ...... : ...... : .. ~:?.: ... !~.: 
-~-:-~=~--:.w .. ~.: ...... ~.: ..... ~-i----~-: .... !.: .... ?.: ...... : ...... : .. ~:~.:---!~.: 91l·G 1 01 51 01 51 11 51 1 1 Z.5t 101 ·•·1······1······1······1······:······1······:······1······1······1······:······1 
!~.:-~:~ .. : .... ~.: ... !?.: •••• ~.; .•• !?.: •••• ~.:-HO?O:OOO••o:o .. oooo:OO~:~.: ••• ~.: 
!!.:.?:~ .. : .... ~.: .... ~.: ... !~.:---!~.; .... ~.:---·?-: ........ : ....... : .. ~:?.: .... ~.: 
12 1 6·0 1 D 1 :S 1 O 1 J 1 1 1 J 1 1 1 Z.5 : 6 1 -·1·--·=··--•--1--·-1--1--1-... 1--1···--·1·•····1·-··•1 

TOTAL IBOTES 192 
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BTOCltS DE TAPAS 

TAPAS TOTAL NCIUIH za ··-1·····•1h••••1•·····1·····-1······1····-·1······1······1······1······1·····-1 1 1 251.1 1 o 1 ' 1 o 1 ' 1 1 1 2.5 1 1 1 1.25 1 10 1 ··-1······1······1······1······1······1······1······1······1······1······1······1 212'0.l1 01 01 01 Ot 01 01 1 t 01 O: ···1······1······1······1······:···--·1······1······1····H:•·····1······1······1 J 1 320.1 1 o 1 5 1 o 1 5 1 1 1 2.5 1 1 1 1.25 1 10 : ···:··-·-·1······:······1······1·····-1····-·1······:··-···1······1······1······1 41450J1 01 01 Ot 01 01 01 1 1 01 Ot ···1······1······1······1······1······1······1··--··t··-···1·····-1······1·····-1 5 1 452J 1 15 1 O 1 o 1 15 1 1 1 7.S 1 1 1 J,75 1 30 : ···1······1······1······1·····-1·-····1······1······1-·····1······1······1······1 61440J1 01 01 O: 01 Ot Ot 1 1 Ot 01 ··-1······1······1······1······1······1······1····-·t··--··1··-···1······1····-·1 7 1 441J 1 o 1 o 1 o 1 o 1 o 1 o 1 1 1 o 1 o : ···1······1······1••••••1••••••1••••••1•••H•1······1······:·-····1······:······: a : 54tJ 1 O t O 1 15 : t5 1 1 1 7.S 1 1 1 J,75 1 30 : ···1······1······1······1·····-1·····-1······1······1······1······1······1······1 9 1 SJOJ 1 O 1 O 1 15 1 IS 1 1 1 7,S 1 t 1 J,75 1 30 1 •••1••····1···•··1··••••r•••••1••••••1•••·•·1••••••1••••••1•••···1•·····1······1 to , 621J 1 o 1 s 1 3 1 o 1 t 1 1.s , 1 1 1.25 , 6 : 
-•--1-1_:_1_1_1_1--:~·:--1--· 
11 1 2510 1 ' 1 ' 1 o : o 1 1 1 2.5 1 ' 1 : 1.25 1 10 : ···1······1······1······1······:······1······1······:······1······1······1·-····1 tZ1240G1 01 01 01 Ot 01 01 1 1 01 01 ···1······1······1······1······1······1···-··t····-·1····-·1·····-1······1······: 
IJ : 320G 1 o 1 5 : o 1 ' 1 1 1 2.s : 1 1 t.25 1 to : ···1······1······1······1·-····1······1······1······1······1······1······1······1 
t4:440G1 Or 01 01 Ot Ot 01 1 1 01 01 ···1······1··-···1······1······1······1······1······1······1······1······1······1 
15 1 44tG 1 O 1 O 1 O 1 O 1 O 1 O 1 1 1 O 1 O 1 ···1-·····1······1······1······:······1······1······1······1······1···-··1······1 t614JOa1 O; Ot O: O: O: 01 t : 01 Ot ···1······1······1······1·····-1······1······1······:······1······1······1······1 171450G1 01 O: O: Ot O: O: 1 1 O: O: ···1······1······1······1······1··-···:······1······1······1·-····:······t······: ta 1 452G t O 1 15 1 O 1 15 1 1 1 7.S 1 1 1 J,75 1 30 1 ···1······1······1······1······1······1······1······1······1······1··--··1······1 ·19154001 01 01 01 01 01 01 1 1 01 O; ···1······1······1••····r•····1······1·•···"t······1·····•1······1······1······1 
20 1 5410 1 o 1 o 1 ,, : 15 1 1 1 7,5 1 1 1 l,75 1 30 1 ···1······1······1······1······1······1······1······1······1······1······1······1 21 1 62111 1 o 1 s 1 o : J : 1 1 1.5 1 1 1 1.25 1 6 : -·--•--1-1-1-1•-1--•--1-1•---1-•1 

TOTAL tlllDEI 11 TOTAL TAPAS 202 
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SJ-urbano oval-blanco-10 

IJ-recolector oval-hueso-5 

40-galeria prisma-verde seco-10 

50-urbano prisma-hueso-10 

fSG-recolect. pr isma-verdeseco-5 

NOTA: Esta lista debe ser 
cambiada en el momento en que sea 
necesario por aumento en el nivel 
de ventas; la lista es igualmente 
variable en función de los merca
dos a los que se dirij en las 
ventas del producto, y los re
sultados que de éstas se deriven. 

Una vez que se maneja un stock 
de botes, es necesario llevar una 
programación de producción, la 
que puede ser formulada en un 
calendario como el que se pre
senta a continuación, y que se 
modificarla directamente por las 
variables que enlistamos a con
tinuación: 

-Tiempo de entrega. 

-NU.mero de moldes. 

-PGrsonal disponible. 

-Empalme con otros pedidos o 
pedidos simultáneos. 

-condiciones climáticas. 
-calidad de materia prima. 

-Especificaciones de materia prima. 

-Infraestructura y tecnologia. 

ANEXO L2 
(PROGRAMACION DE PRODUCCION) 

Es también importante llevar 
un seguimento de la producción, 
para con ello elaborar estadisti
cas (de vital importancia), con
troles, y conocer los tiempos de 
producción y cantidad de piezas 
producidas en el tiempo. 
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PROGRAMA DE PRODDCC%0N 

... ... 
• •Di~º i º Lüiii •• i "M.üiii. i. Mi!iC:. i. MY!i. iViiiiii. i. i.WOO. i iói.iiii. i 
llll)El01 1 1 1 1 1 1 1 
••••••••••••••• 1 •••••••• 1 ........ 1 •••••••• 1 •••••••• 1 ................. 1 

1 1 1 1 1 1 1 1 
'" 1 1 1 1 1 1 1 1 

•••••• 1 ••••••••••••••••• 1 •••••••• 1 •••••••• 1 •••••••• 1 •••••••• 1 •••••••• 1 
1 1 1 1 1 1 1 1 

1 o 1 1 1 1 1 1 1 1 
•••••• 1 ••••••••••••••••• 1 ••••••••••••••••• : ........................... 1 

1 1 1 1 1 1 1 1 
2J 1 1 1 1 1 1 ' 1 

•••••• 1 •••••••• 1 ........ 1 •••••••• 1 •••••••• 1 ........................... 1 
1 1 1 1 1 1 " 1. 

Z G 1 1 . 1 1 1 1 . t 1 
oooooolo••••••oloo••••••loo••ooooSooo•••ooloooo••ool•ooo••ooloooou•ol 

-~-~ . .: ....... .i ....... .: ........ L ...... : L:: .. ~~-.t.~~:;::~J~ó;·.~~,:·.J -~, : 
-~-~-.L ...... J ........ L .... ~:.t~~--;~J~;~~~~~tdii··E~:~:L\~~·:-~:i ·.; '~·.· --. ·-

tt:l::::::::l::::::::l:'.::::::II'.'.:~l;~:i~l~:;!'.l:If~~~l si 
1 I· 1 1 "'··- · 1 -- .·;·1- :.'<. 1 : '· 1 

5 G r 1 1 1... 1 - ~ • 1 · , . · 1 1 
•••••• 1 •••••••• 1 •••••••••••••••••••••••••• 1 •••••••• 1 ••••••••••••••••• 1 

1 1 1 . 1 1 1 , 1 1 
6 J 1 1 1 ,_ ·1 .,, . 1 . . 1 

••••••••••••••• 1 •••••••••••••••••••••••••• 1 ••••••••••••••••• 1 •••••••• 1 
1 1 1 1 1 1 • : 

6. 1 • 1 1 1 1 1 1 
•••••••.••••••••••••••••• 1 •••••••• 1 •••••••• 1 •••••••• ;. •••••••••••••••• 1 

1 1 1 1 1 1 1 1 
TOTALI t 1 1 1 t 1 1 
•••••• 1 •••••••• 1 •••••••• 1 .................. 1 •••••••• , ••••••••••••••••• 1 

AUtallZ!I REClllO 
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De ésta forma se conoce el 
ritmo y calidad de la producción 
y es más fácil. detectar proble
mas, al igual. que orienta en la 
realización de campañas de moti
vación. 

ANEXO L-3 

(RELACION DE PRODUCCION) 

La motivación es un punto 
vital fUndalnental en el proceso,ya 
que dependiendo de su grado, la 
producción arrojará mayores o 
menores resul. tados segün sea el 
caso; se nombran a continuación 
algunos puntos que son importan
tes para la motivación del per
sonal: 

-Remuneración adecuada por su 
desempeño. 

-comunicación visual ( carteles, 
publicidad ) • 

-condiciones de trabajo. 

-Equipo de trabajo. 

-Premios e incentivos. 

-Ambiente de trabajo. 

-Posibilidades de superación y 
realización. 

-capacitación periódica. 

-etc. 

Como ya se ha mencionado en 
los procesos de fabricación, es 
necesario efectuar varios pasos 
para la elaboración de éstos 
productos que deben estar bajo la 
supervisión de un j6fe de taller 
y de un supervisor o encargado, 
los cuales son los responasables 
de distribuir el trabajo y super
visarlo para optimizar la produc
ción y sus distintos procesos 
como son el habilitado del mate
rial, la preparación de moldes, 
picado, perfilados, desmoldado, 
terminados, colocación de acce-
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AlfEXO L-3 

ULACIC* DI PIKOUCCll* 

RELACION DE PRODUCCION DE 
CONTENEDORES 

• PiDiDO ·¡·· ;ECKA" ·; "i1iiiiñ.\. i ";Qiii1r ¡·-e¡¡¡:· .. i 'iibéPO" i''' 'iiÉMPÓ .... : 
1 1 1 1 PIEZAS IEllTREGA 1 PROMEDIO 1 

::::::::!:::::::::!:::::::::!::::::::!::::::::::!::::::::!::::::::::::::: 
1027 106•01•92 1 1 21] J 1 , MOU>I! 1 1 1 

1 1 1455J11MOU11!1 1 1 
; 1 1'50J11MOLDEI 1 1 
1 1 1 580 J 1 1 MOLOE 1 1 1 
; ; tOllOJ :2MOLOESI : 1 
; 1 1455G11MOUJE1: 1 
1 1 1005G11MOLOE1 1 1 
; 1 : 070 G : 1 MOLOI! ; 1 : 
1 1 1S60G 12MOUlEll 1 : 
1 1 1640G 11MOU>E 1 ; 1 

········¡ó6:ó¡:92·a¡:ó;:92·¡·za·j""i"Z'iLAliCO"iTPiS:'i'"'"""" ....... i 
10Z8 1 t 1 640 J : 1 BLANCO 1ZO OIAS 1 1 

··;029··¡oa:ó1:n·¡23:ó¡:n·;·45;·J··:····30· .. ·;·u·;H:t .............. i 
: 1 1 560 G t 2Z 112 DIAS 15.5 COllT/DIA 1 
1 1 :64001141 1 1 

::!~:::!~:~!:~:!~~=~!:~:!:~~~:~::~:!:~:!!~:~~~:!:~:~:~!~!~:: 
1031 116•01•92 129·Dt•92 1 455 O 15 GalS O. 1 6 PZS, 1 1 

........ ! ......... ! ......... !.~-~--=~-~!~-~=-=~~-~!~~-=~=~-~!~!~ .. : 
103Z 121J•Ot•9Z 129•01•92 1 455 J : 2 USO : 4 PZS. 1 1 

1 127•01•92 1 21] G 1 2 ILAICO 1 1 DIAS 1 1 COlfJDIA 1 

··;m··;zc;:o;:92·¡ót:oz:92·;·¡5s-j .. ii2'iWCO"ii4'0i.ü'i"'i"C:OMiiDiA"i 
........................................................................ 1 

1034 :Z0..01•92 111•02·92 1 $60 J 11 GllS O, 1 1 1 
1 1 1 tt 11.MCO 0116 OJAi 1 : 

"ióii .. ai:o;:91·¡;¡:02:92·¡·21;·r·¡;·m.¡s·o:·¡·r¡.ii:·¡·······--·"··; 
1 1 1 12 IWCO DI 6 DIAi 1 1 CQIT/DIA 1 
1 1 1455.a 1211.MCODI 1 ; 

"iói7"'iZó:oz:92·¡¡¿:ój:9Z'i"640'J''iiºiüiCOºóii7'Di.ü'i .............. i 
• 'iaii' '!c.;: ój:92' :a:ói:92' ! . 455' j .. : ió. VüDi' i: . 25' Pii: i ... " .... ' .. ": 

1 1 : 100 J 110 VERDE t1tl OIAS 1 2 CQIT/DIA 1 
1 1 1 ii!1l J 15 VEIDf: 1 1 1 1 

··;039--:n:m:n·:zs:ói:n·:·¡s;·¡;··:z·um·o:·zrPii:i .............. : 
1 10l-04•9Z 1 tOO J lii!O GllS O 117 DIAi 11,5 PZS,JDIA 1 
1 1 t 455 J 15 BLAllCO 01 1 1 

•••••••• i. ........ 1 ......... 1 ........ 1 .......... 1 •••••••• 1 ........ ~ ..... 1 

176 



sorios y vinil, limpieza y em
paque, y almacenamiento. 

Es importante resaltar la 
especialización y entrenamiento 
que se dé al personal en cada una 
de las áreas y procesos a seguir, 
ya que a mayor experiencia es 
menor el tiempo de producción, 
mayor la calidad y menor carga de 
trabajo. 

I') CONTROLES 

Para que funcione una empresa 
y en este caso la producción, es 
necesario implementar sistemas 
de control, que faciliten el 
manejo y la supervisión; de ésta 
forma se conoce donde se detiene 
el proceso y se mantiene un órden 
en su desarrollo evitando con 
ello duplicaciones de trabajo y 
faltas o errores de comunicación. 

Esta última es uno de los 
puntos más delicados que deben 
considerarse en las empresas, por 
que la falta o deficiencia de 

comunicación, puede provocar que 
todo un proyecto o una empresa 
fracasen. Una de las formas para 
fomentarla es por medio de los 
controles los cuales pueden ser 
de muchos tipos como son con
troles de pedido, de maquila, de 
entrada a almacén, de salida de 
almacén, de entrega al cliente, 
de compra de materiales, de sali
da de materiales, etc. • A con
tinuación se muestran algunos 
tipos de controles: 

ANEXOS L(4-5-6-7) 

CONTROL DE ENTREGA AL ALHBCEN 

COHNTROL DE SALIDA 
y 

ENTREGA AL CLIENTE 

CON'l'ROL DE PBDIDO DE HAQOILA 

CONTROL DE PEDXDO CLIENTE 
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CONTROL DE ENTRADA AL ALlllACEN 

COttrAIIAr -------- PECllA1 

PllECCIO•r TELa 

JIATHIAL HTaECAD01 ----------

CAltrlDAP DESClllPCJ:O• 

ÓDSEkVACIOXES 

JlEClDIO 
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CONTROL DE SALIDA 
Y ENTREGA AL CLIENTE 

COMPA.IU.1 -------- FECHA• 

bIRECCI0•1 --------- Tl:L1 

COLO•IA1 ------ BDO• ------

lB!~IC.U.S1 ------------

CAllTIDAD llKSCUPCIO• 

-¡¡roo¡¡;-
, ........ fUUI 
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_ .. _ 

cu. ----

.ESCATO -CONTROL DE PEDIDO DE MAOUllA DE GRUPO ESCATO 

--

-..ODCA!Q 11.A. .. C.ll. 
___ ,,_ .. _ 

---•°"' ... -.-ruulflf ... _.... .. ,,.....,. .,,.Ul,,.,._, 

_, ______ _ 
--·-

m 
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~es"CA-To CONJROl DIE l't:DfDO No. 

= -·-
-

.. VD\.. 
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CAPITULO V 
DETERMINACION DE COSTOS 



CAP:ITDLO V 
DETERKINACION DE COSTOS. 

A continuación se muestra el 
costo aproximado del valor de la 
producción de prototipos a partir 
del diseño del producto: 

*MODELOS. 
*MOLDES. 
*PROTOTIPOS. 
*ADITAMENTOS. 

Este costo sugiere la inver
sión, en producción de prototipos, 
que el proyecto requiere. Alqunos 
costos son directos de las coti
zaciones presentadas por maqui
ladores y proveedores, siendo 
entonces un presupuesto en con
junto de las piezas que conforman 
el producto. 

MODELOS: 

Produccion. 

ANEXO Kl 
MOLDES: 

Produccion. 
ANEXO K2 

PROTOTIPOS: 

Produccion. 
ANEXO K2 

ADITAMENTOS: 

Proveedores varios. 
ANEXO K3 
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COSTO DE MODELOS 
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RELACI'ON DE COSTOS DE MOLDES 
AXEXO l:•Z MODELOS Y PROTOTIPOS 

lfl.ACICll DE ICU!S, NCl)(LOS Y f'IOTOTIPOS. 

• t llOLDI! (fibra da vfddo)J Molde Plr& proWclr llOdelo 
_, fibra de vidrio y prl•r prototipo • 

• t fll>ELO (fibra d9 wldrfo)J Ple:r:• iailc:• (fJe .,,..... pe• 
r• h flibrfc:ac:lon o raprodJc:clon d9 mldni. 

• 1 PllOTOTIPO. Prl•r pieza proO.a:fda dtt.¡:ut• da le h• 
brlc:ac:ton de mcfeloa y mldn, pl•H per• poslblH c:ad,lot 
en el pnd.Jc:to pera procU:clon. 

l!OO<l.2..!l.I. 

""""'"""' 

JAPA1 

: 1 =~~o'nr~.~w!1d~f!;::::::::::::::::::::::::::: tt::~ 
• 1 PltOTOJIPO •••• , ••••••• , •••••••••••• ,.,,,, ... ,.,,.... 113,500 

TOTAL: ····;¡;o;zoo· 
PAPALOTE! 

: 1 :~fo'Ur:.~w!~~f!;::::::::::::::::::::::::::: m:= 
• 1 PllOTOJIPO,,,,.,,,,,.,,,,.,,,,,,,,,,,.,,,,,,,,,,,,., llZ,100 

TOTALI ••-;¡;¡;; 

: t =~fo'1Jr~e~w!t~f!;::::::::::::::::::::::::::: U~:~ 
• t PltOTOTIPO •• , •• , •• ,,,,,,,,.,.,,,,, .. ,., ......... ,.,, 148,800 

TOTAl.J••••¡;9o~ 

CONTINUA ••• 

184 



RBLACION DB COB'l'OS DE KOLDBS TAPAr 

KDDBL08 Y PROTOTIPOS : i =~V~ll~!~~~!~!;?::::::::::::::::::::::::::: !!ti8 
TOTAL; ·-·;;ro:¡oo· 

TAPAI 

PAPALOTE: 

: 1 =~~u~~!:;~~~!~?:::::::::::::::::::::::::::_ m~a 
TOTAL: lt.096,000 

TAPAl 

: 1 =to<:~ri:.~"!~f~;::::::::::::::::::::::::::: ll~1:I88 
• 1 PftOTOTJP0 ••••• , ••••• 0000000000000000000 , 0 , 0000 , 0000_._!!~,;.~-

TOTALI 14Z3.?00 

: ¡ ar~:.u~~~:!r~!~!:::::::::::::::::::::::::::_~~1I~ 
cowrXHUA ••• TOTALI 11,t78,400 
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RELACION DE COSTOS DE MOLDES 

TAPAt 
MODELOS Y PROTOTipOS 

• 1 Jl)Ull! lflbr• dll vidrio)............................ S223,200 
• , M(XIELO (flbr• dll vidrio)........................... S297,600 
• 1 Pt010TIPO, .................................... , •• ,, S74,4DO 

TOTAlt ••••¡sñ-:200• 

• 1 noe (flbr• dll vidrio)............................ st.5,ooo 

: i =~~~'~!~!-~.~!~~!~!::::::::::::::::::::::::::: m:ggg 
T01Alt -•¡;20:-000 

'""'""'º'" 
: i :MEo'l:t"J.~v~~f~;:::::::::::::::::::::;::::: stti;~ 
• 1 PROTOTIPO ••••••••••••••••• ,,,,,, .... ,,.,,.......... S2a,300 

TOTAL: -··rm;zoo· 

ct*TE~t 

: l =~?:llr~~~~:~!~~!~!::::::::::::::::::::::::::: __ :~ª-
•OTAlt '2811,000 

TAPA: 

: i =~:U~!~~:~!~!~?::::::::::::::::::::::::::: ~:a 
TOTAL: ••••¡;61;;o• 

PAl'Al01Et 

CONTINUA.,. 
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RELACION DE COSTOS DE MOLDES 
MODELOS Y PROTOTIPOS COITEMEDm.: 

: l ~~fo'1~t~.~"~1~~f!;::::::::::::::::::::::::::: :~92:f83 
• 1 PlOTOTIPO••••••••••••••••••••••••••••••••"'''º'''º 16.l,600 

TOTALI ••••;;Qá;;o• 
TAPAS 

= 1 ='~?:u~~~~:~!~r!?!::::::::::::::::::::::::::: .... :~1~m. 
TOTAL: $.240,000 

CCllTEllEDOlt: 

TAPA; 

PAPALOTES 

: '=~?:ll~!:;~~~!?!:::::::::::::::::::::::::::_;]~! 
TOTAt.: 1101,600 

: l SiI?~ll~!~:~!~~!~!:::::::::::::::::::::::::::~~-
TOTAL1 S1,301,600 

TAPA1 

: l =~~~u~~~:~~!~!::::::::::::::::::::::::::: :m~a 
TOTAt.1 ·--;¡¡z.¡oo

CONTINUA ••• 
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RELACXON DE COSTOS DE MOLDES 
MODELOS Y PROTOTIPOS 

• 1 lllOl.OE Cflbr• di vidrio)............................ S5'2,700 

: 1 ~f~~1M!~~-~-~!~~!~!::::::::::::::::::::::::::: :~:tss 
TOTAL: ••¡¡;441:200• 

TAPA1 

• 1 MOUIE (fUw·• di vidrio>............................ 12611,200 

: l ~f~?1M!~~.~-~!~~!~~::::::::::::::::::::::::::: 'il~::gg 
TOTA1.1••-¡,;5:z;• 
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AllEXO IC•l 

RELACI:ON DE COSTOS DE 
ADITAMENTOS PARA CONTENEDORES 

aelec:l6n de edlt,...tn ptir• c:onttnedorH par partid. • 

. ---·-·-···---···-··=·--···i-·-·--1--··-1····--·--· : PAUE : MO.PZAS 1 MO.PZAS : COSTO 1 COSTO : 
: : MUllN.U 1 RECIUERIDAS:UMITMIO: SU81DTAL ; , ...... -.. ................ : ........... 1--····-1···--··1••······-·: 
• ..,,.IJA$ PLASTICAs ........ : 200 •1• 200 : S4,llOO : s960,000 : 

• UWIEl., ................ _i 500 500 ! 1500 i 1250,000 ; 
1 1 : : 

• uscans ................. 1 zoo zoo z 1926 : 11ss,200 : 
1 1 1 : 

• Clllll0, •• ., .......... , ... 1 500 500 1500 1 SZSD,000 : 

• CAM:IM>O FRIC,,,,,.,,,, ••• : 1000 1000 S170 ~ $170,000 ~ 
• PJJAl., .................. i 500 500 1122 i S61,000 i 
• TACl.IETEs ................. : 500 500 IZO ! 110,oc:J i 
• ~ ................. , eoo eoo 110: sa,ooo 1 

' ' . • TAPl:m CAll>Al>O ....... .,.,,; 500 500 
1 

154 ; 127,000 ; 

• lllDAI "doG• .............. : 100 100 : S2,200 ; '220,000 i 
• lWIAS •6J• .............. i 100 100 i $1,700 : 1170,000 : 

• MllJJA N. •6G• ........... ; 200 200 :112,000 iS2,400,000 i 
• MIU.IA N. •6J• ........... ; 200 200 i 17,500 il1,500,000 ! 
• EJE "6C• ...... ,. ........ ,: UO 120 : 177'9 i 193,430 i 
• EJE "6.1• ....... , ,.,..,, •• 1 120 120 1 S574 z 164,!80 : 

1 : z 1 
• CAlYAlllZADO,, ............ : 240 240 ¡ 1150 ; 136,000 : 

• UMCtlEI POP,. ........... : 1000 1000 : 1130 ! 1130,000 ; 

• IOLIA PW1'1CO ........... : 1000 1000 : IZO : l20,DOO : 

• tM.! PltOTEctlOll .... , .... ,i 100 100 i 14,500: M50,000 ¡ 
•HULE AJQIJIQM ........... i 50 50 : IZ,500 ! st25,000 i 
z-wwww ----1-••-1--•1•----•-1 notu no lncluyw¡ lve TOTALES 111,134,560 1 1----·1 
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s .1. ANALJ:srs DB COSTOS 
PARA PRODUCCJ:Olf Y VENTAS 

Una vez realizado un proyecto 
desde su concepción, estudio de 
mercado, diseño, análisis de 
producción y comercialización, 
es indispensable retomar todos 
los análisis hechos con ante
lación y actualizar la informa
ción, para que de ésta forma se 
conozcan perfectamente los cos
tos del proyecto, debido a que en 
su evolución cambian constante
mente de los planeados ini
cialmente, además generar con
troles y seguimientos para 
adecuarse a los continuos cambios 
que presenta el desenvolvimiento 
de un proyecto y de una empresa, 
si es que ésta quiere ser dinámica 
y actuál y no sucumbir ante la 
competencia o satisfacer las 
necesidades del mercado. 

La culminación del proyecto 
se presenta al concluir los estu
dios y análisis hechos ante
riormente, y su sano desenvolvi
miento depender4 de las deci
siones que se tomen en el futuro, 
basándose en el trabajo realizado 
con antelación. A continuación se 
tocan los puntos referentes a los 
análisis de costos y determinación 
de precios de la competencia y a 
las proyecciones de ventas del 
producto en el mercado. 
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ANEXOS: 

o - 1 

Análisis de costos de fibra de 
vidrio por producto. 

o - 2 

Costo de productos con adi
tamentos y gastos indirectos. 

o - 3 

Comparativo del producto contra 
competecia en precio de venta. 

o - • 

Tablas de descuentos y 
comisiones. 
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...,., .. , 
AllA.lllll Dl COITOI DI flllA POI Pll.COUCtO. 

l\NALXSXS DE COSTOS 
DE MATERXALEB 

p0R PRODUCTO 

flmllO llPAUDOI Gll•COAT flUA IESllU IWIO CllRA PUSTllCll) TIUllllfU YARIOS INDll'ECTO; SUBTOTAL ; 

s!:-3,lY: pot'aa,m pJ9,1t~ po~7d~ ~4~~ ~,m por-ft~~ Vll~f" 1ndi~to: : -----····-·····-··-·-·····---····---·---·--·---·--···:··········: IOTI •u• SS56 12,610 13,ZOO 15,040 119,600 16,000 1500 11,875 17,876 ; S47,ZSa: 

IOTE •2,1• 1556 12,610 M,114 15,760 126,600 16,000 SSOO 12,307 S9,M9 1 158,137 i 

TAPA •2.1• 1278 1870 11,371 12,520 111,200 12,000 1500 1937 t¡on:~;r: ru:~~~ i 
IOfE '"],1• l97J "·°'' 16,400 16,480 129,400 17,000 1500 12,690 t!:!~~ i ,rc¡I:~ : 
TAPA "3,1• 169' '1,740 S4,5n 13,600 115,400 12,000 1500 Sl,4Z5 15,91'; Sl5,911S: 

IOTE "4J• 11,668 17,llJO 111,W 112,960 144,eoo 112,000 1500 14,saz 119,245 1 S115,C.71 ; 

TAPA •4,1• SI, HZ SZ,610 16,557 15,0«l S19,600 16,000 S500 sz,OM bo'f.J~: ·:~:= : 
IOTI -S,1• IZ,OIS 15,655 121,943 113,680 "6,000 113,000 1500 S.5,6'3 ~tr3' : ~1~:~ : 
TAIA ..,.,. 11,590 13,480 19, 143 16,1.M 126,600 sa,ooo ISOO SZ,780 111,6Jr: S?U,047 : 

IOTI! -6,1• "3, tzl 160 960 '22,fl5a S15 0 120 161,200 116,000 1500 S6,5M "21,611 l S166,024 1 

O.PA "6.J•. S1,738 12,175 111,W 115,120 $28,000 S5,000 1500 ll,221 ~tr.ur: 1~f:~::: 
IOTI! •1a• 15'6 12,610 SZ,743 14,lZO 114,980 M,000 SSOO 11,585 S6,659 i 139,95] : 

IOTI ·ZG· .,,, 12,610' 94,389 15,400 m,1,oa S6,000 1500 S2,128 S&,936' S5l,619 l 

,,,,A "?G· 1211 t.a7'0 11,311 12,llM ,,,,ooo 12,000 ssoo 11.cm bou:~w~ tn:Ui : 
IOTt "lG9 l97l Sl,045 16,58.1 16,MO '30,100 11,000 1500 12,752 t!~!:~~;.; slrr:~~~ i 
TAPA -SO:• 1417 l87'0 140 663 14, 176 111,500 SZ,000 1500 11,506 16,ll.6 : SJ7,959 : 

IOtl! "4G- 11,66& 15,220 112,1f10 SIJ,032 t44,9"0 112,000 1500 14,476 1111,799 1 1112,795 1 

TAPA 114Ci• 11, HZ tz,610 16,309 9', 112 121,980 S6,000 t5oo 12, 1111 boir.txr¡ s¡~I:~ : 
IOTI "5G· 12,085 SS,655 '22,asa 114,040 164,400 lll,000 S500 16,127 125,m 1 S154,l97 1 

TAPA -So• "·"° 13,480 SI0,972 S1,200 m,600 sa,ooo 1500 Sl,251 ti;tr.llr: ·m:~~&: 
IOTI..... IJ,IZI 18,7'00 129,343 121,528 •11,260 SZ0,000 1500 17,673 132,226 1 1193,3511 l 

bot .. t1pa1 S]00,8'2 l =-= . ...:::.-12.:::...::::-=:::._::: . ...::.~.=--=::~.::::::.!.:::::.~ 
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AlfEXO O•Z 

COSTOS DEL PRODUCTO 
CON ADITAMENTOS Y 
GASTOS INDIRECTOS 

COSTO DEL l'aCDIJCTO, ADUMEJITOI, PAl:TES Y CASTOS. 

X GASTOS Dl Al)tUJ/COITO OE IOTH. lOX '"' "" "" ""' ""' "º" 

CONTINUA ••• 
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COSTOS DEL PRODUCTO 
CON ADITAMENTOS Y 
GASTOS INDIRECTOS 

MOOELO "3J• 

i~!:.; ... ~~~!~----i---~=~: ... ;.!~!~--iii 
: 1 :FABJllCACIOM : 1103,704 : S10l,704 ::: 
: 1 1EMPAQUE : SZ,000 1 12,000 IU 

~ l 1~J~J~ : H:~ ~ ~:L~ m 
i--~---i~~=--·------i--~!~~~-: •••••••••• ~;; 

SUBTOTAL 1 1120,704 1 
GASf.ADMOM: S36,211 : 

TOTAL ;•;;;6~9;5•; 

CONTINUA ••• 
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COSTOS OEL PRODUCTO 
CON ADXTAHENTOS Y 
GASTOS INDIRECTOS 

50X At.M.: S24,2n 
60X Alt4.: SZ9,U2 
70: AIJ4,: Sll,9117 

=~:; m:~~ 
100l ALtt: '45,553 

CONTINUA •• • 
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COBTOS DEL PRODUCTO 
CON ADITAMENTOS Y 
GASTOS INDIRECTOS 

CONTINUA •• • 
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COSTOS DEL PRODDCTO 
CON ADITAMENTOS Y 
GASTOS :INDIRECTOS 

CflUCEJIO 
wr. r CONCEPTO : P,U. 1 INPOllTE Uf ·····-:···············:····-·····r·-········1:: 1 :FAUICACIClf 1 ll5,000 1 115,000 IU 

1 1 1 IO Uf 
1 :ADMOlll. 1 M,500 1 UI ······r·······--··00 ··:··········1••••••••••111 

UTOTAl 1 115,000 r 
GAST .~~ ... ~~~~-! 

TOTAL 1 119,500 r 

50I AUf.r 1170,232 
60X AUM.t S204,278 
7!JI AlMo I l2Ja,J24 
80X Al.lit.~ S272,J70 
90X MM. r Sl06,'17 
100X AUf: llt.0,463 
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COMPARATIVO DE COSTOS DE VENTA 
CONTRA PRODUCTOS EXISTENTES EN 

EL MERCADO 

AKEXO O•l 
ctllPARATIYO D! COSTO DE BOTES I ccw>ETEMCIA CXM AUUltATIYAS DE DESQJEllTO 

flDElO AU.CElfTEllltllll!EllMIDUS METAlUX ARITMET US Fl!RA ESCA.TO 
....... -···-••.•••••••••.•••••••••,•··-··-·-·--·- ax 

1 l . : ' 1 
•u• 111oa,600 , 159,lOO 11161,000 , 1 

:Jj:: :~~:~; i i 
~~= :mg:¿gg i~:~ i:h~:= i i~:bgg 
"6J• ! !1470,000 ~ ~ ! 
•ta• :1103,600 : 159,JOO :1161,000 1 SM,500 : 
"2G" ' ¡13{)5,100' ;1314,000 1 •JG• 1 1SZ4D,OOO 1 :1187,400 1 

:li: :im:~ ~ir~:~ ~lh~;m :~brg:~ ~mf:~ 
1 : 1 1 1 • 

CEIUCEI 1 1 1 1 • 135,000 __ .......... -·-····-·········-----··---

ESCAJO ESCATO ESCATO 
5X 10ll: 15X 

1Ul:~ ,f~;~ 1fI::~~ 
SZ27,050 1215,100 S2DJ,150 
S360,050 SJ.41,100 Sl2i!,150 
1509,i!OO S482,400 s.455,600 
'60&,950 1576,900 1544,850 

:m:ng :m:~ :i~:~g 
1377,150 1357,JOO IJ37,450 

fm:~~:~~:~ 
135,000 135,000 135,000 
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IJIEXO 0•4 

TABLAS DE DESCUENTOS Y 
COM'.ISIONES PARA VENTA 

TABLA DE DESQIEllTOS • CCltlSIOllES DE Vf.llDEDMES • 

• úiiLiDAD'OESCUE1Hó •• Cci4iiióii''''üiiiió.üi''··u¡¡i:¡.;;,o···WiiSii*''''i 
S/CCl41$10N, llETA YEllDEDOl 1 

· "10cr · · ... · 'iri • • •• · "'5i · .. ·.:. · .. · · · · ;oo 'i · · · "95: oo • x· · · ... s:oo · x· ~ 
1DO 3X 41. • 97X 93,12X 3,88'11 
100 57; :sr. • 95 'I 92.15 X Z,85 X 1 
100 87; zr. • 9Z:t; 90,16'1 1.MX1 
100 un;. 1.so:r; • w x aa.65 x 1.15 :r; 1 

.................................................................... 1 
90 01. 51.. 907; 85.507; 4.507;1 
90 3X 41. 87.3 r. 83,81 'I 3.49 'I 1 
90 51. 31. 85,S 1 82.94 X Z,56 X 1 
90 81 zr.. Q.8'1 81.'41 1,6611 
90 101. 1.501. • 81 x 79.79 1 1.zz 1: 

.................................................................... 1 
80 01. 5:t; • 80 :r; 76,00 1 4.00 X 1 
8'I 31 4X TT.6 X 74,50 X 3.10 11 
8'I 51 :Sr. 761 73,72 X Z.28 :r;: ao sr. zr. • 73,6 r. n.13 x 1.1.1 x : 

.... ~ ........ ~~ ...... !:~~ .. : ........ ~.~ ..... ~:~~-~ ...... ~:~.~.; 
7U m. 5'1. • 70 1 66,50 'l. 3.50 " 1 
70 :s1 4'1. • 67.9 x 65,18 1 z.n 11 
70 51. :Sr. " 66,S X 64.51 X 2.DO X 1 
70 81 2X '• 64.41 63.111 1,Z9X: 
70 10I 1.501 • 63 X 62.06 X 0,95 X 1 

.. • • 60 • • • • • • • • ox· · · • · · · ·;x · · · ·.:. · ·······¿o ·x · .. "57:oo ·x · ... ":i:oo ·x· i 
60 31 4X • 58.Z 1 55.87 1 z,33 X 1 
60 51. 3X • 57 X 55,29 X 1.71 X 1 
60 81 2X • 55.2 'l. 54.10 1 1.10" 1 
60 10I 1.50X • 54 X 53,19 :t; 0,81X1 

· .. ·so .. ······ ox· · · · · · · ·sx· · ·· .:.······ .. so ·x· · .. · n:so 'i'"" ·z:so·x·: 
50 3X 4X • 48.5 1 46,56 X 1.94 X 1 
50 5X 31. • 47.5 S 46,08 X 1,42 X 1 
50 81 2X • 46 X 45,08 X 0.92 X 1 
50 1ox 1.501 • 45 r. "'·" r. o.67 x 1 .................................................................... : 
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CAPITULO VI 
CONCLUSIONES 



CAPI'l'ULO VZ. 
COHCLOSXONBS 

Durante el desarrollo de la pre
sente tesis y su aplicacion en la 
practica, pudimos darnos cuenta 
de cosas muy importantes que deben 
tomarse en cuenta antes de iniciar 
una empresa. 

Para definir la primera y mas 
importante debemos partir del 
hecho de que este trabajo fue 
e1aborado en su totalidad por 
disenadores industriales de pro
ductos y que el enfoque de nuestra 
formacion ha sido diriqida al 
diseno como tal y no al campo del 
empresario. Esto por consecuencia 
nos mostro las qrandes carencias 
que tiene un disenador industrial 
de productos en areas indispen
sables como son la Administra
cion, Mercadotecnia, Planeacion 
de Proyectos, Contabilidad, Ven
tas, operacion, Economía, 
etc. , mismas que se deben conocer 
para llevar acabo una empresa. 

El presente trabajo intento mos
trar un nuevo enfoque que los 
disenador industriales de pro
ductos pueden elegir para el de
sarrollo de su profesion y tam
bien queremos advertir de la gran 
inportancia que tiene e1 prepararse 
mucho mejor en areas que tradi
cionalmente no eran tomadas en 
cuenta o que se les daba muy poca 
importancia y que creemos que son 
indispensables de conocer, para 
enfrentar mas preparados el reto 
de ser empresarios [profesio
nales] , mimos que le hacen mucha 
falta a nuestro Mexicoª 

Es importante decir, que el pre
sente trabajo y su desarrollo en 
la vida real, ee desenvuelven en 
un proceso dinamice de cambio, y 
constantemente son susceptibles 
de adecuaciones para su mejor 
funcionamiento y aplicacion a la 
vida diaria. 

otro de los puntos importantes 
que queremos destacar, se refiere 
a la importanci~ que tienen las 
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fuentes de financiamiento para el 
sano desenvolvimiento de cualquier 
empresa, ya sea via accionistas o 
por creditos [nosotros recomen
damos lo primero] , antes de em
pezar a funcionar como tal, es 
necesario tener definidas las 
metas y los alcances del proyecto, 
ya que de esto dependeran muchas 
decisiones en su desarrollo, y 
comprende al factor financiero, 
que lo limita en forma por demas 
importante. Es necesario saber 
con que se cuenta y a donde se 
quiere llegar, y en funcion de 
esto, tomar las decisiones acordes 
con la realidad del momento y 
procurar el crecimiento de la 
empresa en forma gradual y estu
diada de acuerdo con lo planeado. 

Con esto queremo'il remarcar a 
nuestros campaneros de profesion, 
que si es posible llegar a ser 
empresarios, y que para lograrlo, 
es necesario prepararse mejor y 
saber trabajar en equipo con 
profesionales de otras discipli
nas, sumando fuerzas para entren-

tar los retos del futuro y no ser 
desplazados de esta importante 
area [actividad empresarial] ante 
la perspectiva de un tratado de 
libre comercio y la futura glo
balizacion de las empresas. 
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