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INTRODUCCION

El Disefic como tal otorga la
posibilidad de integrar estética
y funcionalidad en los objetos;
por ende tal actividad, ademas de
constituir un medio de comunica-
cién, refleja la cultura, nece-
sidades, e incluso el desarrollo
economico y tecnoldégico 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 #dreas,la par-

Légicamente, esta no ha sido la
respuesta indicada para nuestro
desarrollo econémico y produc~
tivo; los resultados obtenidos
por este mecanismo de funciona-
miento han derivado en un pais sin
disefic 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 mds que nunca necesario
formular nuevas alternativas, no
s6lo en lo que se refiere al
desarrollo del disefio de los

, sino también al con-

ticipacién de los diseil res
mexicanos.
De hecho, se han adoptado

astereotipos de otras latitudes
que fomentan la copia de produc-
tos extranjeros en Disefio, pero
ello sin contar con una in-
fraestructura tecnolégica de alto
nivel, y en muchas ocasiones, ni
siquiera adecuada o adaptada.

junto de disciplinas que acom-
pafan a la produccidén y comer~
cializacion de los mnismos. Es
claro que hoy en dia el trabajo
interdisciplinario esta en sus
inicios; también es evidente que
nadie arriesga un capital sin el
convencimiento de la rentabili-
dad de una empresa. Sin embargo,
creemos Que el natural escepti-




cismo del industrial sélo desa-
parecerd luego de la labor de los
propios disefiadores, a partir de
la utilidad que manifiegte su
trabajo en la venta de articulos
en el mercado.

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




CAPITULO 1
DEFINICION DEL PROYECTO




CAPITULO IX.
DEFINICION DEL PROYECTO

1.1 ANTECEDEKTES
DE 1A
EMPREBA

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, Yy que através del
disgefio, satisfaciera las nece -
sidades del mercado con productos
de muy alta calidad, gue compi~
tiesen con las mercancias ex-
tranjeras, mismas que estan por
entrar al pais, en virtud de la
eventual aprobacién de un tratado
trilateral de libre comercio entre
México, Canadd y Estados Unidos.

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

empresa, y materializa el suefic
de varios jovenes de convertirse
en empresarios, aplicande los
conocimientos adquiridos en su
formacién. Ante ello es obligado
asumir el compromiso profesional
Y responsable que esta empresa

requiere, confiando en 1la
perspectiva de un futuro
prometedor.

Una vez formada la empresa e
iniciadas las primeras opera-
ciones, se planteé la necesidad
de formar un equipo de trabajo
compuesto por profesionales com-
prometidos con el trabajo, la
empresa, sus famllias y el pais,
mismos que estuvieran dispuestos
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 cudles se han reali-
zado varios disefios, productos y
servicios, ademids de elaborar
sistemas de trabajo y operacién.




La mayoria de los productos que en
un inicio se realizaban eran
maquilas contratadas con el
servicio de diseno, fabricacidn,
adecuacidn, entrega, colocacidn,
embalaje, embargue, mantenimiento,
etc. No obstante, y a medida que
la empresa crecia, hubo de crear-
se una nueva Area, que generara
producteos desde su concepcioén,
disefio, planeacidén, fabricacidn,
hasta la comercializacién de los
mismos, para lograr con ello una
mayor independencia y obtener por
esta via ingresos en la venta
directa al publico consumidor,
dejando de depender sdlo del area
de servicios, situacién que es-
taba limitando su crecimiento,

Debido a los pedidos de magui-
las gque se presentaban
continuamente, se percibié en-
tonces la gran necesidad que
habia en nuestro pais por satis-
facer el drea de contenedores de
basura, necesidad que se encon-
traba, como muches otros aspectos
referentes al tema de los desper-

dicios, por lo demas escasamente
cubierta. Por esta razdn, y dado
el beneficio que para todos re-
presenta ofrecer los satisfac-
tores gque requiere nuestra
sociedad, se decididé iniciar el
proyecto realizando para ello,
un estudio de mercado que clari-
ficé el camino a segulr para de-
sarrollar con éxito la empresa.

Todo ésto ha llevado a gene-
rar nuevos productos y servicios,
cumpliendo con el compromiso de
superacién y modernizacidén que la
empresa tiene con México.




1.2 OBJETIVOS DE LA TEBIS

Dos son los principales ob-
jetivos de esta tesis: el primero
consiste en impulsar al disefador
industrial de productos a demos-
trar, con hechos, la gran posi-
bilidad que tiene. de generar
empresas con éxito. Lo anterior
supone, al mencs, de tres condi-~
clones basicas:

1) partir del disefio de un pro-
ducto y desarrollarlo hasta que
llegue al publice consumidor;:

2) reccnocer la importancia y ne-
cesidad de la interaccién del
disefno con otras disciplinas del
quehacer profesional como son la
contabilidad, administracidn, mer-
cadotécnia, ventas, produccidn,
finanzas, leyes, etc; y

3) entender al DISERO no sélo como
alternativa creativa en cuanto a
la funcién y la estética, sino
también con la visién empresarial

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

El segundo de los objetivos es
desarrollar un DISERO serio y
comprometido con las circunstan-
cias reales del pais y de la
empresa, es decir un DISERO
auténticamente mexicano, hecho
por disefiadores nacionales con
raices en nuestra culturay acorde
con las necesidades que se pre-
sentan en éste momento.




1.3 DETERMINACION
DE AXCANCES
Y PRESUPUESTO

Con base en los resultados
obtenidos de un analisis elabo-
rado con antelacién,se deternind
que ninguna empresa que maneje

actualmente productos para el
al iento de d hos sdlidos
(basura) estd dedicada en su

totalidad a ofrecer un producto
y todos los servicios que de esta
necesidad se derivan; por 1lo
tanto, se considera que la posi-
bilidad de desarrollar con éxito
un proyecto da esta indole es muy
grande. De tal suerte resulta
dable la creacisn de una empresa
nueva, gestada por disefadores
industriales de productos gque
abargue todos los aspectos ya
esbozados, y ofrezca un producto
de la mejor calidad, acompahado
de los serviclos que requiere y
dirigido a un mercado avido del
mismo.

1.3.1 PLANTEAMIENTO INICIAL
PROYECTO

Sistemas integrales de contene-~
dores de basura, que comprendan:
estudioc de mercado, disefio de
nuevos productos, fabricacién de
los mismos y elaboracién de
catdlogo de publicidad.

Planteamiento:

- Proyecto a desarrollarse en 7 a
8 meses como maximo.

~ Inicio a la brevedad posible.
- Cumplir los objetivos determina-
dos en tiempos previamente esta-
blecidos.

~ Definir forma de trabajo.

- Delimitar responsabilidades.

= Clarificar las diferentes fases
del proyecto




PRIMERA ETAPA

8ONDEO

DE COMPETENCIA

- Productos existentes en México.

- Productos existentes en EU.

- Materiales y procesos utili=-
zados en su elaboracion

- Necesidades del mercado.
- Recopilacidén de informacidén a
base de fotografias, folletos,

etc.

- Definicidén de las diferentes
areas:

1. Hospitales, museos, escuelas,
fast food, jardines publicos.

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

3. Domésticos y oficinass

a) Ejecutivos, secretrariales,
atencién al publico, banos.

b) Cocina (seleccioén de basura),
recamaras, bafios.

¢) Contenedores de estaciona-
miento.

4. Manejo de basura en condomi~
nios, multifamiliares, edificios

de oficinas, dependencias publi-
cas.

BEGUNDA ETAPA
IMAGEN Y ORGANIZACION
DE LA EMPREBA
~ Imagen corporativa.
-~ Organizacién.
~ Areas de funcionamiento.

- Responsabilidades.




- Funcionamiento operativo y
administrativo.

TERCERA ETAPA
PLANTEMIENTO

- Perfil del(os) producto(s) a
disefar. (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. ).

- Investigacidén de procesos de
fabricacien.

CUARTA ETAPA
DIBERO

-~ Definido el perfil del disefo
mAs apropiado en la fase ante—
rior, se realizan bocetos fina-
les a color y en diferentes
dngulos para una mejor aprecia-
cion del producto y de sus
detalles, si es necesario indi-
cando acabados, armados, etc.

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

QUIKTA ETAPA
PROTOTIPOS

- Supervisién de dibujos técnicos
de preoduccidn.

- Supervision de produccién de
prototipos.

- Modificaciones del producto
para su fabricacidn.




SEXTA ETAPA
DISERO CATALOGO

~ Simultaneamente a la etapa
anterior, se realiza el diseiio
del folleto promociocnal.

- Pr ién de 2 de

~ Supervisidén de impresién.

OCTAVA ETAPA
PRODUCCION

- Programas de produccicn de
e lores.

diseio grdfico, indicando 1la
posicidn de fotografias, tipografia
y elementos graficos que lo inte-
gran .

BERTIMA ETAPA
PRODUCCION CATALQGO

~ Toma de fotografias de pro-
totipos.
- Supervisidn de fotografias.

~ Elaboracidén de mecdnicos para
impresidén.

- Impresidn.

NOVENA ETAPA
COMERCIALIZACION

-~ Lanzamiento del producto al
mercado.




2.3.2 RECURSO8

En funcién de la inversidn
requerida para que la empresa
desarrollara su producto, se
considera la posibilidad de di-
rigir el proyecto a una pequeiia
empresa que no requiera de una
fuerte inversidén 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 ancuentran en
nuestro pais, y que emplean una
tecnologia muy desarrollada, la
cual resulta inalcanzable por la
inversién inicial que implica.
Con base a lo anterior, se observa
que una alternativa tangible la
presenta, por muchas razones, el
uso de plasticos reforzadeos con
fibra de vidrio.

1.3.3 ANALISIS DE COSTOB
Y DETERMINACION
DE ALCANCES

Contemplando que para desarro-
llar el producto desde la inves-
tigacion de mercado hasta su co-
mercializacién, pasando por o
que es el disefio, produccidn,
publicidad, administracién, etc.;
se consideré un presupuesto y
alcances posibles de la siguiente
manera.

PRESUPUEBSTO

ANEXO D-1 (pag.1l)

NOTA:

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

NOTA':
Para desarrollar el proyecto se
recurrid a un préstamo gestionado

10



ante el ejecutivo de una insti-
tucisén bancaria, mismo que se
obtuvo luego de exponer el proyecto
y sus espectativas futuras para
el momento de su conclusion y
comercializacién.

ANEXO D-1

n



PRESUPUESTO

PRESUPUESTO
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PRESUPUESTO
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CAPITULO 11
SONDEO DE LA COMPETENCIA




CAPITULO IX.
BONDEC DE LA COMPETENCIA

2.1 PRODUCTORES = OFERENTEH

El estudio de mercado se realizo
en dos etapas. la primera, enfo-
cada a el estudio de las princi-
pales empresas dedicadas a la
fabricacién o comercializacidn
de preoductos para el almacena
miento de desechos sdélidos. La
sequnda se refiere 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 demas defi-
ciente. De hecho, la unica 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
4reas de sexrvicios o comerciali-
zacidén. No obstante su penetra-
cién 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 incrementara
a consecuencia de la eventual
aprobacién del Tratado de Libre
Comercio.

Las empresas que actualmente
se ocupan de este mercado son:
EMPRESA CARACTERISTICAS

GENERALES

1-ART-CENTER

Mexicana; pequefia; utiliza
materiales de acero inoxidable,
con poca penetracién en el mer-
cado.

14



2-US-SANITARIA

Mexicana; gran empresa; materia-
les de lamina 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 inyeccidn; ofrece
el p como compl de
una linea de quimicos para la
lippieza.

4-ARTI-MET

Mexicana:; mediana empresa; pro-
ductos en  acero inoxidable:; su
linea principal son productos
para la decoracién (macetas).

5~RUBBERMAID

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

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

QUADROB COMPARATIVOS.

A continuacién se presenta un
cuadro de 1lgs productos que
actualmente se encuentran en el
mercado,a fin de comparar sus
principales caracteristicas. Para
ello se toman en cuenta 1los
siquientes aspectos:

BOTES EXISTENTES
MATERIALES Y PROCESOS

Material Proceso __Acabado
(—atenas
Limina o Coid fofled | Dodlado, rolads Pinturs
Acero Inozidable (53) | ¥ puraeads
¥ o0 algunoy cases
Techazsdo
Reing Potaster Prado & many Qel cost y varios
rtalorzada con Fira de son pintados.
Varo |
Potetieno y fasinas. Iyeccidn Naturst
acricay
Macera. Cote y sneampledo | Seedo , laqueado,
erartads o con
nrrinacy

5



FABRY

jidor es el correcto, para

b 4
DISTRYIBUIDORESB

De las marcas antes menciona-
das se han revisado las carac-
teristicas de productos, mnateria-
les y procesos gue utilizan; asi
mismo el tamafio de la empresa y la
infraestructura con que cuenta,
para determinar con ello el tipo
de conpetidor que representarian.

CALIDAD

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

coBTO8

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

determinar con qué producto se
podria competir.

CUADRC COMPARATIVO:
ANEXO E-1
CUADRO COMPARATIVO DE PRODUCTOS

EXISTENTES

ANEXO E-2
RELACION DE BOTES EN EL MERCADO

16



TIPOS DE BASURA

Los desechos sélidos que existen
actualmente, est&n clasificados
en tres areas de generacidén 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 dreas, actualmente
se han clasificado los desperdi-
cios de acuerdo al material que
los conforma, de donde se derivan
cince tipos de basura con sus
respectivas subdivieiones:

1.- ORGANICOS. (COMPOSTA)

2.,- PLASTICOS.

3.- METALES.
FERROSOS)

(FERROSOS Y NO

4.~ PAPEL (BLARCO Y CARTON)
5.- VIDRIO( BLANCO, AMBAR, VERDE)

Dado que la clasificaclén de
desperdicios es un tema por demas
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.

17



CUADRO COMPARATIVO DE PRODUCTOSB
EXISTENTES

CUADRD COMPARAYIYD OF

*MOD+  WARCA

“ARITMEY = +2523930
“ART-CEMTER*Z4 0% 30
<ART-CENTER'25 Q% 30
~ COMECA -26 0%
*RUSBERMAID - 21918027
WWID 28% 20
SOLINEX ~ -32%43035
-u $. SANITA" 27‘!5'5!
~us METALUX: . NE
272527 .5 'RESINA/E,
«mw +2B%28%30 +25.5 *RESINA/F.

TECARITMEY -AQTZ0NT1 - 8 ‘8.8« LISD gy :
. :‘u. 10,80030000 - 3¢ ‘GEEMA/E.V.GEL GOk B 3 :
L} hseRRAiD; T - :
C 8 pmloa  30wS0%40 . 24 -RESINA/F.V- 4 :
19 Rhatraan S030vT1 - 56 DimAne s DX :

°L.

*ARITNET  -30ced5
il 2 g
* O +40,50456
W35 &4

*RUBSERMALD .

i

CONTINUA...
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COMPARATIVO DE PRODUCTOS
EXISTENTES

-AH"EV

COMECA ~4As-76
+SOLINEX  -26%48+48
“U.8. +28%40*638
*US METALUX-

~US_RETALLX

RUGBERNAID - 320950

BERMAID - 49940+101
RUSBERMAID 34934061 -

e

1544 8O0
5155'%%0

*ART-CENTERSD433%78

'Al‘ CEI‘!'EI 20’5!'75 21

by .
*US NETALUX -

ame

<COMECA ‘u;g:u
RUBBERMATD - 67CoB4
RUBBERMAID- 55

¥
E3
2

”
853
oo

3.
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RELACION DE BOTES EN EL MERCADO

o -2
BUACION DE 20TES BN EL NERCIO0
oomt onictas
W N oomwsioes :wroiues scczvonios _como s cumiowes pEsveNTLAS 3
Vo imatarmaia 17 ToxIR. 27 331 Taorcotor arw 330,300 a1 I bl
2 e talpe) 10,10 ;mxﬂnﬁgumr
Soikrtiamt IS0 Hisc-acers tnoaldibte feavidedes pare sulstarlo peso
Gofhrtiamt  ISRID0 Hemine pemitade cavideden pare sujeterle e 2108
1 1color bl y resistencia
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6.-isolfans i Hlamine etaal tade patites y reborde 0,000 ifactl Umplaze
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WARCA 3 DINENSICMES MATENTALES mlu l m 1 CUALTDADES DESVINTAJAS
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RELACION DE BOTES EN EL MERCADO
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2.2 CONCLUSIONEB
DEL BONDEO
DE MERCADO.

Entre las conclusiones mis rele-
vantes que se derivan del estudio
de mercado es posible sefalar las
siguientes:

1.- En general, el manejo formal
de los productos es muy pobre,
limjtado a formas cilindricas o
cubicas sin ningun relieve.

2.~ Se puede afirmar que los botes
metilicos de las marcas Aritmet,
Yy Solimex son cbsoletos, con el
mismo disefio de afios atras; por su
parte U.S. ha lanzado una nueva
linea con los modelos de acero
inoxidable, 1los que prodrian
coppetir con nuestros productos
por que ofrecen un disefio atrac-
tivo y funcional.

3.-El Grupo Industrial Comeca
estd enfocado a otro tipo de
mercado, pedria decirse popu-

lar, Yy 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, imitacidnbarro
Y cobre amartillado.

Ofrece ademas, cuaguier color en
F.V. sin importar 1la cantidad
pedida.

Disponen de folletos a colores,
presentables, perc su lista de
precios es una copia fotostatica.

Hasta el momento se desconoce el
tipo de publicidad empleada, y
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tienen una sala de exhibicién

muy agradable.

B) Rubbermaid Aun cuando el
pProducte principal de CRISOBA son
los instrumentos para bafo, han
encontrado un complemento muy
positivo en los botes de basura de
Rubbermaid.

Todog sus productos aparentan
una buena manufactura de calidad,
y disponen de un surtido muy
amplio en cuanto a depdsitos,
colores, formas, etc.

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

Cuenta con un catdlogo con buena
presentacidn; al parecer son los
tnicos que ofrecen sus productos
por esta via, y ademds manejan
publicidad en revistas espe-~
cializadas para hoteles y res-

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

En pedidos pequefios no brindan
descuentos; son formales en
cuante a envios de informacidén y
llamadas.

Por lo que se refiere a precios
existen de todo tipo, pero dado su
sistema de produccién - por
inyeccion- se podria deducir que
sus productos debieran ser mds
baratos, dado los amplios volume~
nes que manejan.

CLASIFICACION DE CLYENTES

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

GIRO DE LA EMPRESA

* Acadenmias,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 Clini-
cas.

* Secretarias de Gobierno.

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

* Venta al publico.

* Distribuidores.
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2.3 PRODUCTOS A DISENAR

En los resultados del sondeo de la
competencia se noto el manejo de
varios productos por lo gque se
considero no disehar y comercial-~
izar un sdélo producto, sino una
serie de seis articulos con car-
acteristicas similares pero fun-
ciones diferentes; de tal forma
se resolvisé disefar los siguien-
tes contenedores:

MODELO " ‘“101¢

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

MODELO " ‘2t¢

FIJC A MUROS: Seria un con-~
tenedor empotrable en la pared en
lugares reducidos, donde las &recas

fueran limitadas.

MODELO " "30¢

DOMESTICO: Dado que las amas
de casa y servidumbre eserian
las usuarias de este producto
este modelo debe estar disefiado
para que ellas lo manejen con
facilidad.

MODELO ‘4t

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

MODELO "'St¢

EXTERIORES: Parques, jardi-
nes y estacionamientos son los
lugares donde este producto se
coloque; por consiguiente debera
tener una capacidad igual o mayor
que la de un tamboc de 200 lts.
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MODELO "'6°%¢

RECOLECTOR: Servira para la
recoleccidén de toda la basura
depositada en los modelos ante-
riores, debiendo contar con algun
sistema que facilite su trans-
portacién.

Es recomendable gue de cada
uno de estos productos se ofrezca
mas de una alternativa de solu-~
cidén, ya que los tipos de merca-
dos que deben ser cubiertos son
muy variades, y al presentar
varias alternativas, el producto
serd adquirido con mayor facili=-
dad por un numero cada vez mas
amplio de clientes.
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CAPITULO 1l
ORGANIZACION DE LA EMPRESA




CAPITULO IIX
ORGANIZACION DE LA EMPRESA

Considerando gque para un
proyecto empresarial alcance los
objetivos planteados, debe ga-
rantizar que su producto pueda
generarse de manera eficiente.
Para ello los disefadores indus-
triales de este proyecto deblan
definir una eficaz organizacidn
de la empresa, sobre todo en
términos de funciones, puestos y
obligaciones. Lo que significa
agegurar de manera dptima su
creacién, adecuacidn, produccién
y comercializacién requerida.

Esta estructura de funciona-
miento y organizacidn es la que,
gestada de forma correcta, cum-
pliria 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, guedaria conformada de
la siguiente manera.

3.1 DETERMINACION
DE AREAS Y PUESTOS

ANEXO F-1

(ORGANIGRAMNMA)

3.2 ABIGNACION DE
PUESTOS Y FUNCIONES

Cada puesto tiene una serie de
funciones por cumplir para que la
organizacicn 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
GENERAL
GENERAL

ASISTENTE
DIRECCION
GERENCIA

OPERATIVA

GERENCIA
DISENO
PROVEEDORES
DE MAQUILA

ASISTENNTE
DISENO ASISTENTE
OPERATIVO
I T

T 1
AUXILIAR AUXILIAR JEFE SUPERVISOR
- OPERATIVO | | COMPRAS TALLER PRODUCCION

AUXILIAR
TALLER
OBREROS

GERENGCIA GERENCIA
VENTAS ADMON.
ASESORIA
EOUIPOJ [SECRETAFIIA I CONTABLE

VENTAS VENTAS

SECRETARIA
ADMON.
REPARTIDOR




AREA: DIRECCION GENERAL:

La direccidén general se en-~
carga de la planeacién del cre
ciniento de la empresa, tanto en
sus aspectos financieros como
operativos, para que el proyecto
y sus productos logren tener el
desarrollo adecuado.

AREA: BUPERVISOR GENERAL:

Tiene a su carge la super-
vision general de todas las dreas,
tanto en el funcionamiento como
en la culminacién y alcance de los
objetivos planeados para cada una
de ellas.

Se encarga, asimismo,de 1la
coordinacion de la empresa.

AREA: GERENCIA DE VENTAS Y
MERCADOTECNIA.

Esta drea tlene la funcidén de
realizar un estudio de mercado lo
mds completo posible, sobre todo
en lo referente a:

Hateriales
Procesos
Productos

nacionales

extranjeros
caracteristicas generales
Costos
Extranjeros
Distribucisén

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

También habria de elaborar

las politicas ce ventas por medio
de manuales de procedimientos y
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capacitacién de vendedores, Yy
junto con el area de diseRo se
encarga de la coordinacidn de
catdlogos, carpetas de ventas,
expos, y el sequimiento del pro-
ducto en las etapas de comer-
cializacién a las que este se
enfrenta.

AREA: GERENCIA OPERATIVA.

El objetivo primordial de
esta drea consiste en cuidar todo
lo que referente a la fabricacién
del producto desde sus inicios,
hasta las adecuaciones suscep-
tibles que sugiera posibles modi-
ficaciones a los prototipos
(cordinados directamente por el
area de diseno), y ademds de
lograr una mayor optimizacidn de
la produccidn.

Tendrd como otras de sus
responsabilidades ocuparse de la
instalacién, modificaciones y
adecuaciones que el departamentoc
de disefio determine para el pro-

ducto.

AREA: GERENCIA DISERO.

El area de disefio tiene a su
cargo, en primer lugar, las siguien-~
tes tareas:

* Perfil del producto a disenar.

* Diseiio formal del producto.

* Ad ién del pr o diseRad
para produccién de prototipos.

* Planos de produccidn y
modificaciones en los mismos.

* Modificaciones del producto con
base en problemas para la produc-
cidén (disefio de moldes)

+ Implementacién de sistemas de
produceidn.

* Disefio de catadlogo de ventas.
* Disefic de carpetas de ventas.
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* Disefio de aditamentos y acceso-
rios que el o los productos
necesiten.

* Seguimiento del desarrollo del
producto en su fabricacion.

* Segumiento del desarrollo del
producto en su comercializacion.

* Creacion de nuevas alternativas
de disefio de productos como de las
mejoras que los productos desa-
rrollados tengan que sufrir.

AREA. GERENCIA ADMINYISTRATIVA.

La parte administrativa debe
mantener el orden de los movi
mientos que el producto tenga en
las diferentes etapas de su cre
cimiento, asi como el manejo fi-
nanciero de la empresa desde el
origen hasta la comercializacidn
del articulo,lo mismo que 1la
planeacién del funcionamiento y
desarrollo de la empresa misma.

PLUJO DE ACTIVIDADES

En lo relativo al area 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 de actividades
come 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.

ACTIVIDAD.

UNIDAD
ADMINISTRATIVA  No.

OESCRIPCION OE LA
ACTIVIDAD

INTERESACO 1

SECRETARIA 2

DP1O. DE VENTAS 3

3.1 Ordena mandar Ffe.

solicita mediante telefonom
informacién det producto por
el que se intecesa, ya sesn
botes u otro producto de
fabricacién en fibra de
videio.

Recibe Lla llemada, requisita
recado telefdnico y lo turna
al Gerente de ventes.

Toma la liamada, snatize
recado telefénico,

wy
Secretaria.

3.2 Elfge un vendedor califi

TNTERESADD 4

cada Lo manda con (a
informacisn a ver
oy interesado.

Recibe in informcisn y en
caso de convenir a sus
intereses, sn commica con
el Gerente de

0PTD, DE VEKTAS

GIE, DE ADHON.

DPTO. DE VENTAS

INTERESADO

OPTO. DE VENTAS

GTE, DE VENTAS.

Ventas pars transmitir la
informacién de lo re
querido y pide una preco
tizscién,

Concreta 1o que et Inter
etado deses y ae comunica
con ¢l Gerenta da Adninis
traclén para que realica
una precotizacién,

Elsbors una precotizacisn.
Ls orfginal (a db sl

Gerente de Ven
copla ta archiva.

la

Nanda La precotizacion ol
Interessdo por via di
recta, por fax, 6 en su
defecto por

via telefénica.

Recibe la Informacisn de
ta precotizecidn.

Oe convenirle se comunica
con el Gerente de Ventas y
plde presupuesto pars
cofcreta convenio,

Pide al Gerente de Ventas.
elabore un presupuesta.

Elabora un pr sto, de
cusl s copla es srchl
vada en la

Gerencle Adninleteativa.
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UNIDAD ACTIVIDAD, DESCRIPCION
ADHINISTRATIVA  ¥o. OF LA ACTIVIDAD
10.1  E! original es entregado

GTE, DE VENTAS

INTERESADG

GTE. DE VENTAS

INTERESADO

GTE. DE VENTAS

GTE. DE ADMON.

GTE. DE VENTAS

GTE. OPERATIVO

18.1

at Gte. de Ventus pars que
personalmente concrete el
acuerdo.

Oeperdienda del nimero de
plezon, tamado y del mismo
ctiente negocia et clerre
de la operacitn.

Concreta pedida.

Comnica al Interesedo la
requistcién de wn anticlpo
del 50% pars epezar el
trabajo.

D4 el 50X de snticipo.

Aviean ol Gte. de Admén.
de la concretacibn del
pedido y pasa el anticipa
de 50X,

Recibe pnticipo.

Elabors la orden de
producclén con das
coplas,

La criginal se queda an
ventas,una copls se la
entrega al Gte. Operativo
y otra sl Jefo de Taller.

Exanina la orden de
produccion.

En caso de que so tenga en
inventorios pide al Jefe

ASIST. OPERATIVO

AUX. DE COMPRAS

PROVEEDOR

JEFE OE TALLER

19

20

20.9

22
24

de Tatler los pasa at
sre de odecuacisn parn
prepararios.

€ caso de no heber en
Inventario pida n su
esistente elabore una
orden de mequila.

Elsbore la orden de

moquila con dos copias
firmadas por el Gte.

Operativo y ¢l Gte. do
Adndn,, ta origlnat (e
archiva en le Gerenci
Operativa y una copia la
entrega a Adwin,, la

otra copin se entrega al
Aux. de Compr

Entrega la arden de
raquite a los
proveedores.

tlega & un scuerdo en la
fecha de entrega det
materiat.

Entrega ol anticipo del 50
X al proveedor,

Comnlca fechs de entrege
y con el antlcipo emplezs
a trabajar  sobre pedido.

Al Ulegar La fecha de
entrega mandan el pedide
al almacén.

Recibe e pedido en la
fébrica.
Aviva al Gto. Operativo
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UNIDAD
ADMINISTRATIVA

Al
No.

CTIVIDAD.

DESCRIPCION
DE LA ACTIVIDAD

AUX. DE COMPRAS 30

GTE. OPERATIVO

JEFE DE TALLER

GTE. OPERATIVO

JEFE DE JALLER

GIE. OPERATIVO

GTE. DE VENTAS

GTE. DE ADMOM.

25

26.1

27

28
28.1

que el pedide hs sido
entregado.

Revi:
toriza
para que elabor,

los formatoa necesarios,

el pedido ¥ au
Jefe do taller

GTE. DE ADMOW. 31

Elsbara une orden de
entrada ordens adecuacién.
Ta terminada (a adecua
cion avisa i Gte. Opera
tivo,

Superviga al C.T.C. ¥
ordens al Jefe de Tallar
que efectue trémites de
envio.

Ordena se haga el em

pacue.
Etsbors una orden de
salida avisa sl Cte.
Operative que el pedido
esté tlsto.

Avisa al Gte. de Ventas
que el padido estd [isto.

Plde al Gte, de Adnén que
clabore ta factura.

Avixs 8l Interesado |
techa da entrega.

Elsbors facturs v entrega
¢s el Aux. do Compres
pars que entreque al
ctfente la facture y et
ped

do.

Recibe el cheque del
cliente.

Entrega pedido.

Entrega cheque al Gte, de
Advdnn., v ovisa a tes
Gerencias de Ventas y
Operacién que ta operacién
ha sido conclutda.

Reclbe el cheque y lo
deposita

en el banco.

Liquida el total de pedido
5 proveedores y dé cierre a
ta operacién.
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3.4. DESARROLLO GLOBAL
DEL PROYECTO

AMTECEDENTES
PLANTEAMIENTO
Y

OBJETIVOS
DE LA EWPRESA

PRESUPUESTO
Y
DETERHINACION

ALCANCES

ESTRUCTURAGION
DE LA

EHPRESA

DESARROLLD
CEL

PROTECTO

1

EVALUACION
DEL

PROYECTO

ADECUACIONES DEL PROYECTO
O NUEVAS ALTERNATIVAS
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3.5 ANALISIB
DE REQUERIMIENTOS

UBUARIOS
POTENCIALES

Para el desarrollo adecuado
de los disefios de los contene-
dores, es menester atender los
requerimientos de los usuarios
que detectamos a través del anilisis
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 relacisén 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 requerimientos son:

- Proporcionar 1las condiciones
adecuadas para el buen manteni-
miento de limpieza en sus insta-
laciones tales como:

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

+ El manejo de la basura para el
usuarjo administrador (recolec-
tor)

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

~ Maxima vida util del producto.

A diferencia de los otros usua-
rios, éste es el unico a quien
interesa directamente el costo
del producto .
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GENERADOR

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

A) Reguerimientos Ergondmicos:

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

ADITAMENTOS. Tapas ligeras vy
fdciles de asir o manejar papa-
lotes facilmente abatibles.

SEGURIDAD en cuanto a :

* Formas no punzocortantes

* Estabilidad del contenedor
durante su usoc

B} Requerimientos Estéticos:

- Que se le distinga claramente

dentro del contexto identifican-
dolo como contenedor de basura.

€) Requerimientos de Funcién:

- Capacidad.

- Manejo limpio del producto
evitando el contacto del usuario
con la basura durante el uso del
contenedor. {(visién, olores, etc.)

ADMINISTRADOR

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

A) Requerimientos Ergondmicos:

* Dimensiones adecuadas para la
manipulacion.

* 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 Funcién:

+ Capacidad suficiente para la
descarga del contenedor en perio-
dos adecuados,

* Mantenimiento:

- Facil limpieza interior y exte-
rior

~ Reparacioén factible

* Transportable

+ Sistemas de fijacion que permi-
tan la manipulacién del contene-
dor

* Manejo limpioc de la basurxa, es
decir gue 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 PRODUCTOSB

De acuerdo al Estudio de Mer-
cado y al andlisis de requeri~
mientos de las usuarios potencia-
les, los productos deberian sa-
tisfacer las siguientes nece-
sidades:

- Solucionar el depdésito de 1la
basura en diferentes contextos y
para diversos usos.

- Solucionar el manejo de 1la
basura a través de la capacidad,
dimensioén y maniobrabilidad del
contenedor

— Proporcionar una imagen estética
que integre los aspectos de deco-
racién y limpieza, logrando que
sus caracteristicas formales le
permitan armonizar en el mayor
numero de espacios.

- Accesible en términos de costos

Deberd cumplir asimismo con los
siguientes requerimientos:

A) Ergondmicos:

* Dimensiones adecuadas segun el
tipo de uso y funcidén del contene-
dor.

* Formas adecuadas para el depésito
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
Yy estabilidad durante el uso.

* Pego adecuado para el manejo .

B) Estéticos:

- Integracién arménica dentro del
mayor numerc de contextos.

-~ Identificacién clara como con-
tenedor de basura.

C) Funcionales:

* Ofrecer distintas capacidades,
adecuadas segun los espacios y el
tipo de uso del contenedor.

* Mantenimiento facil: repara-
cién y limpieza.
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+ Transportable y maniobrable.

+ Resistencia a la intemperie.
* Sistemas de fijacién que permi-
tan su uso en zonas con riesgo de
robos y otras acciones de banda-
lisma.
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3.7 ANALISIS
DE MATERIALES
Y PRODUCCION

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
substitucién de alqunos materia-—
les clasificados como tradicio-
nales gque eran facilmente 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 cbliga a tomar en
cuenta los materiales denomina-
dos genéricamente con el nombre
de plasticos.

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

Los termoplasticos como su
nombre lo indica son aquellos que
cambjian su forma o estado fisico
por medio de calor, y en algunos
casos, sSe requiere de presidn
para lograr esos cambios, pudien-
do volver a su estado original a
través de una nueva aplicacidén de
calor (proceso reversible).

Los plasticos termofijos, son
aquellos gue se endurecen por
medio del calor, siendo necesaric
en algunos casos el empleo de
presién para ser moldeados, pero
a diferencia de los termoplasti-
cos, los termefijos no son regene
rables por medio de calor {proceso
irreversible).

Por otra parte, con el nombre
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de Plasticos Reforzados se de-
nominan aquellos materiales ter-
mopldsticos o termofijos, en los
cuales y durante el proceso de
formacién o moldeo, se emplea
algun material 'reforzante" que
mejora las caracteristicas mecdni-
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, rayén, etc., aunque el mas
empleado por su caracteristicas y
versatilidad para su aplicacidn 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-
plasticos.

¢Qué es un resina poliéster?
Por definicién quimica, una resi-

na poliéster se forma al hacer
reaccionar un dcido polibdsico y

un alcochol polihidrico a tempera-
turas superiores a 1o0°cC.,
obteniéndose un poliéster y agua
como resultado de la reaccidn. De
acuerdo con el tipo de &cidos y
alcoholes empleados, asi como las
modificaciones que se hagan, se

obtendran distintos tipos de
productos:
a)Poliésteres no saturados:

PLASTICO TERMOFIJO

b)Poliésteres alquidales:Pinturas,
Barnices, Tintas, etc.

c)Poliésteres plastificantes:
Cubreasientos, Tapices, etc.

d)Fibras y peliculas: Polietileno,
Polipropileno, etc.

e)Espumas de poliéster: Espumas,
Elastomeros, Recubrimientos, etc.

De acuerdo con la clasifica-
cién anterior, los "poliésteres"
son una gran variedad de com-
puestos o productos quimicos; sin
embargo el uso comin y cotidiano
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utiliza el termino poliéster para
nombrar a 1o indicado en el inciso
a), por lo que aceptaremos tal de-
nominacidn.

Las resinas Poliéster se

emplean en una amplia gama de
aplicaciones y en distintas in-
dustrias como son:
Moldeo con materiales de refuerzo
(Plastico reforzado), Encapsula-
dos, Articulos decorativos,
Botones, etc..

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

~répida cura y viabilidad de uso.

~excelente estabilidad dimensional
en el producto final.

~buenas propiedades dieléctri-
cas.

~excelentes propiedades fisicas
y mecdnicas.( una lamina de
plastico reforzado, con el
equivalente a tres espesores
por uno de acero, tiene la misma
resistencia mecidnica a la ten-
sién, pesando aproximadamente
la mitad, con mucho mayor
elasticidad.

~resistencia a la corrosidén y a
gran cantidad de agentaes
quimicos.

~-facilidad de acabado, por ser un
material que puede ser mol-
deado facilmente, de la misma
manera <ue puede obtener algun
otro maquinado extra.

A fin de lograr una mejor
comprensién de lo que son los
plasticos reforzados, se puede
hacer una analogia con el con-
creto armado, material conocido
ampliamente:
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cemento........resina poliéster.

varilla. .£ibra de vidrio.

arena. .carga.

agua..s..sssee..catalizador y ace-
lerador.

En esta comparacién, los
materiales cumplen funciones
semejantes en sus sistemas, es
dacir, el cemento actuia como
aglutinanate en el concreto ar-
mado, y la resina polidster cumple
esta funcién en el plastico
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.

iPor qué utilizar fibra de
vidrio?

En la industria del pléastico
reforzado, el material empleado

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

-Alta resistencia a la tensidn.
~Completamente incombustible.
~Bioldgicamente inerte.
-Excelente rasistencia al intem-
perismo y a gran cantidad de agen-

tes quimicos.

-Excelente
sional.

estabilidad dimen-

-Baja conductividad térmica.

Las propiedades mecadnicas de
la fibra de vidrio son las siguien-
tes:

-Resistencia a la tensién kgs/cm2
X 1000.. 1415.4

~Ultimo alargamiento % .. 3.0-4.0
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~Gravedad especifica .. 2.54

La resina poliéster fabricada
con mayor frecuencia es conocida
como Orto-oftalica o de usos
generales. Cuando éste producto
se refuerza ( principalmente con
fibra de vidrio ), el laminado
que se obtiene poseé muy buenas
caracteristicas mecinicas y re-
sistencia a algunos productos o
reactivos quimicos. No ohstante
la reciente aplicacidn de plasti-
cos reforzados en la industria
(construccidn,auteomotriz,
tanques,tuberias,contenedores,
etc.}, exige materiales con cier~
tas propiedades especificas, sin
detrimento de propiedades norma-
les de éste tipo de productos.

Entre las propiedades especifi-
cas exigidas a los plasticos
reforzados se encuentran las
siguientes:

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

de 250°=C.
~Resistencia a productos quimi-
cos.

El proceso de produccidén de
pldsticos reforzados con fibra de
vidrio, permite lograr un pro-
ducto de 1a mds alta calidad, a un
costo accesible, y con tecnologia
existente a nuestro alcance.
Contando ademis con la mano de
obra requerida para ello, 1los
procesos de fabricacisn no tienen
gran complejidad tecnoldgica, la
infraestructura necesaria es
minima y se cuenta con materia-
les, herramientas, capacitacidén
y experiencia necesarios, por lo
cual el aspecto a considerar y que
es el mds importante en este
momento, es el desarrollec del
producto de acuerdo a las nece-
sidades y caracteristicas del
mercade (DISERQ), y la viabilidad
de llevar a cabo dicho proyecto en
forma rentable (EMPRESA}.
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PROCEESO DE PABRICACION

En los ultimos afios las resi-
nas poliéster han sido empleadas
para la fabricacién de un sin
numero de articulos o productes,
ya sea sustituyendo materiales
convencionales o bien en aplica-
ciones especificas.

En algunos casos, al ser
reforzadas, se emplean en la
fabricacién de lamina decora-
tiva, lanchas, partes automo-
trices, industria de la construc-
cién, equipo industrial, ete. Si
1a resina poliéster se mezcla con
carga se puede usar para la
fabricacidn de figuras decorati-~
vas (estatuas, marcos, molduras,
articulos de ornato, etc.) vy
resanadores automotrices. Por
ejemplo otra aplicacidn consiste
en la fabricacién de barnices
para madera, produccidn de botones,
fabricacién de pisos integrales,
y debido a sus propiedades die-
léctricas, se emplea para el
encapsulado de componentes elec-

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

Naturalmente, cada uso o
aplicacién requiere de una formu-
lacidén especifica, tanto en 1la
resina como en la forma de apli-
cacidén, para la obtencidén del
producte terminado.

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

1-cCantidad de plezas.
2-Especificar respecto a tamafo.
3- Grado de dificultad.

4~ Tiempo de entrega.

5- consideraciones econdémicas .

Basados en éstas y otras
consideraciones, se decide res-
pecto al método de fabricacién,
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siendo los principales:

0l1-Proceso manual
mano.

o picado a

02-Proceso por aspersién,

03-Moldeo a presién y tempera-
tura.

04-~Embobinado de filamento
0S5~Centrifugacidn.

06~Prensado en frio.

07-Moldeo por transferencia.
08-Proceso con bolsa a presidn.
09~Moldeo por vacio.

10-Con macho eldstico.
11-Moldeo por extrusion.
12-Moldeo por autoclave.

13-varios:

a) laminado manual, b) laminado
continue, ¢) encapsulado, d)
fabricacion de botones, e) bar-
nices para madera, f£) pisos

monoliticos, g) mdrmol sintético,
h)c/flex, i) rigidizado, j) re-
cubrimiento de laminadop.r.f.v.,

La mayor parte de los proce-
s0S anteriores requieren de moldes,
Y aunque éstos pueden ser metali~-
cos, de madera, etc., los mas
empleados son fabricados con
plasticos reforzados, es decir
polidster fibra de vidrio. El
proceso es el que se describe a
continuacidn:

FABRICACION DE MOLDES DE
PLASTICO REFORZADO

Para fabricar el molde de los
contenedores de basura se re-
quiere de un modelo u original de
la pieza por obtener. Este modelo




se fabrica a partir de especifi-
caciones y planos generados por
el disefador industrial, de mane-
ra conjunta con personal de pro-
duceidn, ingenieros y demas pro-
fesionales que intervengan en la
toma de decisiones durante el
proceso de disefio, para poste-
riormente, fabricar sl molde de
plastico reforzado.

cuando se cuenta unicamente
con especificaciones y planes, el
modelo se fabrica con yeso, made-
ra o pasta epoxi, dependiendo del
grado de dificultad de la piezay
disponibilidad de operarios. Cuando
el modelo se fabrica con yeso, es
conveniente preparar un armazén y
sobre éste colocar metal desple-~
gado o tela metalica 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
poliuretanc o placas de polies-
tireno cubiertas con una delgada

capa de yeso o pasta epoxil. Este
procedimiento proporciona una mayor
facilidad para el modelado.

Cuando el modelo se encuen-
tra terminado es conveniente
disminuir sus aspereza por medio
de lija, aplicando a continuacién
un sellador que elimine las po-
rocidades del material. Este
sellador puede ser una laca de
nitroceluleosa que se aplica por
aspersion, o bien laca diluida en
alcohol, que puede ser aplicada
con brocha o aspersidn; 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,
naterial cuya funcién consiste en
evitar la adherencia de la resina
al molde.

1os agentes desmoldantes pueden
clasificarse en 4 tipos
1-soluciones. (alcohol polivinil)
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2-Ceras y emulsiones de ceras.
{cera de carnauba)

3-Desmoldantes internos. (mezcla-
dos en el gel~coat)

4~Peliculas.
teflén)

{celofdn, mylar y

PELICULA DE ACABADO
{ GEL~COAT )

El gel-coat consiste en una
formulacién 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,
aplicacioén de pintura.

2~ Impedir que el material de
refuerzo aflore a la superficie,

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

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

El gel-coat se aplica por
aspersidn empleando equipo simi-
lar al de pintado automotriz y
ocasionalmente aplicédndolo con
brocha de pelo.

Espesores sugeridos para el
gel-coat:

Para la fabricacién de moldes
0.4-0.5 mm.

Piezas convencionales o que seran
pintadas 0.25-0,30 nn.

Gel~-coat con resitencia al intem-
perismo y retardante al fuego.
0.45-0.55 om.
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Gel-coat para articulos de uso
doméstico, muebles para baifio y
cocinas, marmol sintético, etc.
0.5-0.% 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 come sea
necesario, a fin de obtener la
resistencia necesaria en el molde.
La resina empleada en la fabrica-
cién del molde contiene cargas
(carbonato de calcio), con 1lo
cual se obtiene mayor rigidez y
menor contraccién en el laminado.
Se sugiere emplear un agente
tixotrépice, lo que evita el
escurrimiento de la resina en
superficies verticales, o que se
tengan areas de fibra de vidrio
sin resina. Esto mismo es apli-
cado para la obtencién de produc-
tos terminados. El usoc del mate-
rial de refuerzo y resina se hace
por los métodos de espreado y
fabricacién manual.

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

PROCESO HANUAL ©
PICADO A MANO

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

El proceso consiste en:

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

2~-Aplicacién de una capa de gel-
coat cuyo espesor se determina
seqgun el producto. Esperar a que
cure.

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

5-Se extiende ésta en toda 1la
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
pleza.

8-8Se 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 fabricacién de cada
contenedor de basura de fibra de
vidrio.( pldstico reforzado }.
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3.8 COMERCIALIZACION
Y VENTAS

Para la comercializacién y
venta de un producto es necesario
apoyarse en datos que deriven de
estudios de mercado, controles,
manejo de informacidn y comunica-
cién, incentivos y seguimientos,
y apoyos para procedimientos y
educacion de las partes involu-
cradas en el area de ventas, asi
comc implementar los servicios
que se le ofreceran a los clien-
tes, presentdndolos de una forma
clara y profesional, cuidando
siempre la imagen de la empresa
sin dejar de ser agresives, dindmi-
cos y actuales. Ademds se re-
quiere estar perfectamente in-
formado de la competencia, tanto
en precios, como en servicios,
calidad, publicidad, mercado,
tecnologia, etc., midiendo 1los
resultados obtenidos y aplicandolos
en estadisticas.

MANUAL DE VENTAS

Con el manual de ventas se
busca informar a los vendedores y
al staff de la empresa de las
caracterististicas de los pro-
ductos, controles, filosofia,
manejo de claves de produccidn,
etc., de suerte que al conocerce
todas las personas involucradas
de la empresa, se comunican en un
mismo idioma, con lo que se
obtenienen dptimos resultados de
operacidén.

El manual de ventas contiene
los siguientes puntos basicos:

EN RELACION AL PRODUCTO
-manejo de claves:

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
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informacidn.

E1 NUMBRO corresponde al modelo
especificc del contenedor, segtn
sU uso:

1.PAPELEROS: ofijicinas,
recamaras, bafics, etec.

aulas,

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

3. DOMESTICOS: Hogar, comercios,
mercados.

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

5. URBANOS: Industrias, restau-

en g 1,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 gue pertenece el
producto:

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

"G"-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 nimero y la letra a 1a 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, segin la tabla siguiente:
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Tapas linea Oval:

Clave: Modelo:

00..5in Tapa

10..Boquilla

20. .Hermético

21..Herm/bisagra

30..Tunel

31..Tunel con cenicero.

40, .Ventana

41..Ventana con cenicero
50..Papalote vertical
51..Papalote vert. con resorte
52..Papalote vert. con cenicero
$3. .Papalote horiz con cenicero

Tapas linea Prisma:

Clave: Modelo:
00..Sin tapa

10..Boquilla

20..Hermético
21..Hermético con bisagra
30..Tunel

31..Tunel 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.

IDENTIFICACION
¥ PREBENTACION
DEL PRODUCTO

-Es la informacién que se le dice
al cliente, tunto de colores de
linea, como las caracteristicasy
ventajas del producto,

A) COLORES DE LINEBA:
Existen 4 colores de linea:

1. Hueso

2. Verde seco

3. Gris oxford
4. Blanco Ostioén

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

B) CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO:

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

1.-Resistencia al impacto.
2.~-Absorcién de golpes.

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

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

5,~Anti-corrosivo.

6.-Resiste temperaturas hasta los
250 C.

7.~-Impide la salida de olores.

8.-Evita el desarrollo de Bac-
terias.

v.-Posee establlidad dimensional,
no se pandea ni se deforma.

10.E1 color es integral, ho se
descarapela y disimula rayones.

1l. Facil de limpiar.

12, Se transportan facilmente.

MANEJO DE CATALOGOS
¥ LISTA DE PRECIOSB.

Los catéalogos han sido elabo-
rados para presentar al cliente
de forma répida y adecuada, nuestros
productos, en ellos encontraran
informacidén referente a la Em-~
presa y a cada producto.
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La informacidén que contienen
los cat4dlogos es la siguiente:
a) Presentacién de la Empresa.
b) Productos y Servicios.
¢) Ventajas del Producto.

d) Diagrama de Uso, donde se
ilustra una secuencia del Siste
ma completo de Contenedores.

e) Fotografias y textos explica-
tivos de cada linea y productos,
con sus variantes en tapas.

f) Manejo de claves.

Las listas de precios se
emplean con base en la codifica-
cién de productos, y en ellas se
espacifica el modelo, a gue linea
formal pertenece y con que tapa
esta disponible.

Estas Listas son de uso in-
terno de la empresa y se entregan
solamente a distribuideres. Cuando
el cliente se interesa en alguno
(8} de nuestros productos se le
enviara una cotizacidn.

Los presupuestos y cotizaciones
se elaboran en papel membretado y

en ellos se especifican l0s pro-
ductos que solicita el cliente,
asi como descuentos y condiciones
de pago.

En caso de gque se visite al
cliente, la presentacién 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 recopienda dejarlo
pendiente y consultar, enviando
la respuesta posteriormente por
escrito o via telefénica.

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

Los catdlogos no podran ser
entregados si estos no se encuen-
tran en perfectas condiciones,
sin manchas o arrugas.
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PRESENTACION DE FAX.

~-Debido a la premura que tienen
algunos clientes por conocer la
informacién de los productos y
servicios que ofrece la enpresa,
y a la distancia, se debe tener
una presentacién de fax, misma
que recibe el cliente logrando de
ésta forma dar una servicio ripido,
aunque no es la mejor forma de
llevar a cabo una venta. La pre-
sentacidn es como sigue.

ANEXO M-1
(SERVICIOS Y VENTAJAS)

MUEBTRAS FIBICA.

Se utilizan para presentar el
producto directamente al
cliente;con ello se dacuenta de
la calidad del producto, su diseiio,
dimensiones, resistencia, apli-
cacién de imagen corporativa,
etc.; ésta es la mejor manera de
presentar el producto.

si el cliente solicita una
muestra fisica del producto se
debera anctar en el registro de
muestras fisicas con la Secre-
taria de la Gerencia de Ventas,
donde se debe especificar quién
solicita lamuestra, a qué cliente
se le llevara de momento, la fecha
¥ hora de salida, y si el cliente
solicita retenerla, se debera
recoger al dia siguiente a 1la
misma hora. Es recomendable llevar
al cliente un escrito donde quede
aclarado que se le deja la muestra,
asl como nombre y cargo de la per—
sona & 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 atendiendo al cliente sera
el responsable de que las muestras
sean devueltas en buenas condi-
ciones. .

‘sSiempre que el cliente soli
cite retener una muestra se
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ANEXO M-t

& ESCAT

BOTES PARA BABURRA,
SERVICIOS

« OFRECEMOS DOS LINEAS COMPLETAS DE DOTES

« LE PONEMOS EL LOGOTIPO DE SU EMPRESA

. ¥ v

+ LE DANOS w!ﬁ EN EL HANEJO DE DESFERDICIOS

® LOS FIDAMOS DONDE USTED QUXERA

YENTB2AS

* AGUANTAN ACIDOS

4 RESIBTEN LA INTEMPERIE

* NO SE DEBPINTAN

& NO SE DXIDAN

+ SOM FACILES DE LIMPIAR

CONCERTAR CITA A LDS VELEFGNOS:
559 45 10
659 L1 86
575 00 91
575 01 79
575 53 21

AL P B e
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debera tener previa autorizacién
anotandose en el Archivo del
" cliente.

EN RELACION A
LO8 SERVICIOB

MANEJO DE IMAGEN
CORPORATIVA

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

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

etc.logrando asi mantener 1los
standares de calidad que se ofre-
cen con los contenedores.

Para la elaboracién de éstos
es necesario tomar en cuenta fac-
tores como tamafio de letra, color,
tamafio 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
17 y 16..10 X 6.5 cms.
2T y 2G..12 X 8 cms.
37 y 3G..15 X 9 cms.
47 y 4G..18 X 10 cms.
5T ¥ 5G..21.5 X 13 cms.
6J ¥ 6G..18 X 10 cms.

Este servicio causa un costo
extra por la digitalizacidén, el
logotipo a un color ya esta
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incluido en el precic del pro-
ducto. En caso de que sea a 2 o
mas colores sera necesario un
ajuste de precios.

MANTENIMIENTO
Y REPARACION

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 permite
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
mas que no se puede encontrar en
el mercado, ademads de el apoyo y
servicios futuros que pueda re-
querir.

El servicio de Mantenimiento
y Reparacién 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-
gramacién 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

rel do de los
dores, se especifique el costoy
el tiempo que necesitamos para la
reparacién.” 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 programacidn para el manteni-
miento, de tal manera que se vaya
dando el servicio a los contene-
dores por grupos, y neo todos al
mismo tiempo.

Una vez que el cliente acepta
la cotizacidén se programa la
reparacidn, para lo cual se con-
sulta al Director Operativo, y se
le avisa al cliente, por escrito,
cuando se recegerdn y entregardn
sus contenedores.

ENTREGA E INSTALACION

Al igual que en el manejo de
imdgen corporativa y el sevicio
de mantenimiento, se busca no
olvidar al cliente una vez que se
realiza la venta o el pago de la
misma; el servicio al cliente
continda ain despuds de entrega~
dos los botes, ofreciendo 1la
pasibilidad de hacer instalaciones
en el lugar ddnde serdn colocados
los mismos, al igual de tener la

posibilidad de hacer entregas en
cualquier parte de la republica.

Las entregas se efectuan de
manera programada los martes de
cada semana.

Cuando el cliente solicite la
instalacién de los contenedores
{ por ser empotrables o gquiera
f£ijar al piso algun otro modelo)
se deberd especificar en la Orden
de Pedidog, donde se indigue el
dia en que se llevara a cabo la
entrega y la instalacicn, las gue
se reallzardn simulténeamente.

£l servicio de instalacién lo
lleva a cabo personal de 1la
planta, por lo cual es muy impor-
tante verificar que el dia de la
entrega haya alguien disponible
para instalar los contenedores.
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ASEBORIA
EN EL MANEJO DE
DEBPERDICIOB

Este servicio se ofrece con
el f£in de proporcionar una solu-
cién completa a las necesidades
generadas por el manejo y almace-
namiento de basura. Basicamente
este servicio consta de la apli-
cacidén de los conocimientos del
personal de la empresa para poder
orientar al cliente acerca de
cuantos, cuales y donde ubicar
sus contenedores, considerdnde
las areas criticas, el volumen de
basura que se genera, tamafio 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
gdicho servicio, en algunos casos
estos °‘Estudios'' se haran 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 cecordinado, para su programa-
cién y ejecucidén, por el Director
Operativo.

EN RELACION
A LOS CLIENTES

Clasificacién de clientes:

Es importante definir 1los
tipos de clientes y de mercados a
los que se puede dirigir el pro-
ducto, ya que de ésta forma se
opera con mayor facilidad, se
establecen estrategias de venta
para atacar los mercados mas con-
venientes, Yy se especifican di
ferentes técnicas de venta, ya
que cada sector del mercado es
diferente, y sus necesidades son
distintas; ademds la codifica-
cién de éstos nos hard mas facil
su manejo.
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GIRO DE LA EMPRESA
CODIFICACION

Academias, escuelas,intitutos y
universidades.

Almacenes, tiendas departamen-
tales y de autoservicioc.

Boutiques, zapaterias y comer-
cios chicos.

Bancos, Inst. financieras.
Centros comerciales.

Centros de Diversjones, 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 Goblerno.

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

Venta al publico.

INFORMACION REFERENTE
A CLIENTES

El seguimiento de clientes se
efectua para tener siempre al dia
la informacidn 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
satiasfecho.

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 Relacidn de Clientes, y se
captura tal informacién 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 llenara la
forma de "Cartera de clientes", y
al momento de concretar una cita
y se muestre interesado los pro-
ductos se abre un archive con su
nombre o razon social, en el cual
se llevard un formato de ° °“ Seguim-~
iento de Clientes'' donde se
anotaran todos los datos que se
solicitan.

Ambas formas 'Cartera de
clientes" y “"Hoja de seguimien-
to" se archivan en el folder del
cliente. E1 cual estard en poder
del Responsable.

En esta fase lo éptimo es que
al mismo tiempo que se lleva la
hoja de seguimiento, se lleve una
calendarizacion de llamadas Yy
visitas al cliente, de tal manera

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

Enla "Hoja de seguimiento" se
deberén anotar todos los resulta-
dos de 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
Seguimiente 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 Mpost-venta" y la pro-
gramacién de llamadas para el
servicio de mantenimiento.

Cada vendedor llevara un
"Semanario", el cual es una calen-
darjzacion semanal de sus acti-
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vidades, en las cuales anotara
sus visitas al cliente y llamadas
telefoénicas 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
tendra la Secretaria a £in de que
la persona que supervise sus ac-
tividades pueda solicitarla.

Todos los documentos y archives
de computadora deberdn estar al
corriente, actualizadndose todos
los djas, tanto por los respon-
sables como por la Secretaria de
Ventas y seran supervisados por
el Director Operativo o la Geren-
cia de ventas.

COTIZACIONES

Una vez que el cliente se=-
lecciona el producto de su in-
terds, se le otorga una ~“Coti-

zacidén'', la cual se elabora en
papel membretado de Contenedores
Escate (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 codificacién:

1. Persona que supervise la venta
2. Fecha (dia-mes-aiio)

3. No. de cotizacién (segun folio
general)

Ejemplo: DO - 111091 -~ 132

1 2 3

El foljo general es contro-
lado por la Secretaria de Ventas,
y todas las cotizaciones seran
anotadas en dicha relacion,

Lag 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 cotizacién, se
verifique si hay en existencia el
productoe 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.

PEDIDOS

Una vez que el cliente acepta
1la cotizacién 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 copla: para produccién y
almacén

Una copia: para el responsable,
la cual se guarda en el archivo
del cliente
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SOLICITUD DE

EMPRESA:

COTIZACI

ON

CALLE Y NUMERO:

COLONIA:

C.P.3 CIUDAD,

ESTADO,

TEL:

FAX:

AT N1 NOMBRE

PUESTO,

No. DE PIEZAS:

DESCUENTO OFRECIDO:

MODELQ:

ESPECIFICACIONES:

Al



Mexico, D.F., 8 02 de Dicicmbre de 1991,
INSTITUTO KACIONAL DE BELLAS ARTES
San Antonlo Abad No. 32
3er, Plao.

AT'M, LIC. JORGE CALCASH SHANIN
Subdirector de Recursos Rateriales

Por este conducto poneaos o su atenta consideraclon, la prasente cotizaclon de contenedores pars basura.
CANTIDAD  WODELO PRECIO UNITARIQ TomAL
1 Pras. w6 gv, $ £58,400.00 91217,600.00
RECOLECTOR
22 Pras, %S gu. 3 587,000.00 $121933,800.00
URBAND
30 Pz, %G $ 389,600.00 $11/688,000.00
GALERIA
22 Pzas.  CENICERD 3 32,900.00 s 72,800.00
ToTAL $34!563,200.00
KEWDS 10% DESC. 3 3'456,320.00
SURTOTAL ;;::;D&.;;O 00
LV.AL 108 $.3'110,688,00
ToTat 1301217, 568.00

Los PRECIOS Auu:lloﬂ!s INCLUYEN:

LocoT PO B.A. A UN COLOR
lnlul. lou ¥ 04 EINALES BF 166011P0.
ENTREGA EH INSTALACIONES
» THETAEACTON DE CoTENEDORES.

CONDICIORES DE eAGOs
*'50% cOM EL PED
* S0% RESTANTE :DN'RA ENTREGA.
"!IPO I,IE ENTREGA:

5 DIAS KAMLES 4 PAIHI DE LA FECHA DEL ANTICIPO
ENTREGA DE Lf

$in mas por el momento v espersndo contar con su preferencia, quedo de ustedes.
Atentamente

Lic. Gustavo P-redes Puex Lic, Jesus Berjon de ta Mora
Gerente Adnin Director Operativo,

€.c.p. Ara. Sonis Guifionez.- Jofe de la Unidad Artistica.
Reynatda Melgar.” Director Administrative,
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FACTURACION

Las facturas se elaboran con:

Un original y copia:
cliente

Una copia: para contabilidad
Una copla: para administracién

para el

En la hoja de sequimiento del
cliente se anotar el numero de
factura con la que se cobré la
venta, como referencia para el
caso que se presente alguna aclara-
cidén.

Cancelacién de Facturas:

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

PROMOCIONES

Los paquetes de promociones
se elaboraran conforme a la de-—
manda del mercado y a los inven-
tarios rezagados, éstos son tem-
porales Yy se actualizan
peridédicamente seqin la época y
las necesidades de la empresa.

Tales promocciones se dan a
conocer al personal oportinamente
a través de memorandas.

DEBCUENTOB

Los descuentos se aplican
segun el volumen de plezas del
pedido, ademas 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 staff, analizando cada
caso particularmente, (ello no es
necesario cuando se trate de una
promocidén especial).
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CREDITOS

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

Para solicitar el crédito, el
cliente debe hacer una carta
solicitandolo, misma que debe
contener un mimimo de tres refe
rencias comerciales. La solici-
tud se entrega al departamento de
administracidén y contabilidad para
su tramite:; el responsable debe
conservar una copia en el archivo
del cliente para facilitar su
seguimiento. Una vez que se con-
firman las referencias v se apueba
la solicitud, se le informa al
cliente por escrito y al respon-
sable de la venta; en ¢sta carta
de crédito se informa del monto de
crédito y plazo de pago autori-
zados.

FIANZAS

A solicitud del cliente se
otorgan fianzas por dos concep-
tos:
l.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 Administracidn,
anexando siempre una copia del
pedido del cliente y una copia de
la orden de pedido.

La fianza serd entregada a la
empresa en un mdximo de 48_nrs. 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-
anzas
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1. Elaborando un recibo de caja
por el anticipo.

EN RELACION A
LA8 POLITICAS INTERNAS

Es importante que las per-
sonas gue elaboran en la em-
presa tengan conocimiento de
clertas normas y politicas a
seguir cuando se presenten casos
no especificados en los manua-
les; a continuacien 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 del mismo y un seguimi-
ento adecuado de cada uno; entre
estos documentos estan la cartera
de clientes, la hoja de seguimi-~
ento, cotizaciones, orden de
pedido, copia de 1la orden de

entrega, fax, cartas, etec...

Por otre lado los respon-
sables (vendedores) también cuen~
tan con un expediente donde vayan
archivando sus "Semanarios" 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. Ademias en el mismo
expediente se archivan sus “Pendi-~
entes’.

Cuando se visiten clientes o
se tenga que salir de la Empresa,
tales salidas se programan a
partir de la 11:00 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 aclaracidn.

Es muy importante que los
responsables dejen expresamente
sefialado dénde se les podria
localizar en el transcurso del
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dia, para que en caso de gque algun
cliente que é&sta persona este
atendiendc 1llame 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.

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

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

COMPRAB:

La Gerencia de Ventas proporciona
informacién sobre todo lo re-
lacionado con los contenedores
(fechas de entrega, existencias)

Ademas se responsabiliza de

proveér toda la papeleria y mate-
rial de escritorio necesario para
el trabajo. Para ello es nece-
sario entregar una "~ 'Hoja de
Papeleria'' los lunes, indicando
el material requerido, firmada
por la persona que lo solicita. Si
se necesita algun articuloe en es-—
pecial, se llena una forma de
“"Orden de Compra'', gue sa 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 solicitade lo antes
posible.

DEVOLUCIONES
Y CANCELACIONES:

Cuando un cliente decide
cancelar un pedido, sdlo se acep~
tara si se cancela a mas tardar 3
dias después de haberse elaborado
+ para lo cual se anotaran en el
expediente del cliente las causas
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que tiene el cliente para dicha
cancelacién, 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 casc de una devolucidn
por fallas de los contenedores,
se consulta la orden de pedido y
la factura, y se anotan los
motivos de la devolucidn, asi
como la fecha y autorizacidn,

En caso de que algun contene-
dor no cubra los requisitos de
calidad establecidos y ello sea
el motivo de la devolucidén, 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 intervendrd una per-
sona autorizada que pueda tomar
una decisién del caso para re-
solver el asunto en cuestidn,

PORTAFOLIOS DE VENTAS

El portafolio de ventas ha
sido creado tanto para respaldar
graficamente la presentacidén 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 atencidn 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 contenide del portafolic
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de ventas puede ser acomodado por
el vendedor segun le sea mas
provechoso, © segin 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 grafi-
cas, que son un apoyo a los puntos
y servicios que mencionamos en el
manual de ventas:

-presentacién de la empresa
-ocbjetivo del producto

-que ofrece la empresa por medio
del producto

-pr tacién de pr os (aqui
el apoyo por medio del catilogo).

~presentacién de los servicios
que son:

*aplicacién imadgen corporativa

*aplicacién de graficos para
clasificaclén dedesperdicios

*presentacién fisica del vinil
*presentacién de los sistemas de
fijacién(a muro, a piso, de tapas
a contenedor,etc.).

* instalacioén
* mantenimiento y reparacién

+* disefios especiales

CONTROL DE VENTAB

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 produccidén y ad-
ministracién las distintas fechas
de entregas, anticipos, liqui-
daciones y tros servicios impli-
cados en la venta.

En la siguente hoja de célculo
se da un ejemplo de cdmo se pude
llevar éste control.
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JUNTAS DE VENTAS
¥ PRACTICAS DE VENTAS

Las juntas de ventas deben ser
periddicas, generalmente
semanales;su importancia consiste
en que en ellas se establece una
via de comunicacién que permite
un reciproco intercambio de in-
formacidén, permitiendo a través
de éstas conocer tantc 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 1los 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 demas areas 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 continuacién una
minuta de junta de ventas:

MINUTA DE JUNTA DE VENTAS
13 DE MAYO DE 1592

ASISTENTES:

d.i. Jesis Berjon
d.i. Gustavo Paredes
d.i. Mercedes de Diego
ORDEN DEL DIA:

1.Chofer-mensajero.

2.Contratacidén de nueves ven-
dedores

3.Pago de Comisiones.

4 .FElaboracién de Cotizaciones,
Recibos de Anticipos y Facturas

5.Prioridades de Produccidn.

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 publico pre-~
sente; de ésta forma se entrena al
vendedor guien observa distintas
técnicas de ventas de otras per-
sonas, asi como su propio desem-
pefio, con lo cual se facilita la
autocritica y mejora sus exposi-
ciones. Con ésto se logra ademas
aumentar el nivel de comunicacién
de los involucrados evitando asi
situaciones de timidez y errores
de comuniicacidn, incrementando tam-
bién en los participantes el
grado de seguridad en si mismos,

DISTRIBUCION

La distribucién se debe pro-

gramar en funcién de las fechas de
entrega y de las zonas a las que
van destinados los pedidos, para
optimizar 1los gastos de dis-
tribucidn, haciendo rutas
a los pedidos y fechas.

Debe tomurse en cuenta tam-
bién, y sobre todo en el caso de
ser entregas foraneas, la ca-
pacidad y costo del transporte a
utilizar, ya que de ésto de-
pendera el tipo de transporte por
usar sequn sea el caso.

BOL8AB

Las bolsas que manejan los
cont dores se ran facil-
mente en el mercado y ésto se
decidid en funcién de los clien-
tes, Ya que es un servicio que la
ampresa no ofrece; al momento de
disefiar. los contenedores, las
medidas que se manejaron, fueron
uno de los factores tomados en
cuenta, para que ésto fuera posible.
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3.9 PUBLICIDAD.

La publicidad es una de las
herramientas fundamentales en las
que se apoya el area de ventas
para lograr una int ién mas

BECCION AMARILLA.

Se eligié este medio dado que
tiene una enorme penetracién en
todos los mercados Y permite el

eficaz del producto en el mer-
cado.

Debido a que nuestra marca y
productos son totalmente nuevos,
era indispensable raalizar un
astudio de los posibles medios de
promocién en los que nos po-
driamos respaldar.

De acuerdo al tipo de produc-
tos y servicios que se manejan fue
posible detectar que los medios
de promocién mas adecuados eran
basicamente 3:

1. Seccién Amarilla
2. Revistas especializadas.
3. catdlogo de productos.

a una amplia gama de
clientes potenciales: particu-
lares, instituciones, industrias,
comercios, etc,

Este medio resulta adecuado
para agquellos posibles compra-
dores que tienen definides sus
requerimientos y buscan el pro-
ducto de acuerdo a la clasifica-
cién y ordenamiento de esta pu
blicacién; por tal motivo se de-
cidid anunciar a la empresa en las
diferentes secciones de este medio
en donde fuera factible que el
cliente localizara un producto
come el nuestro:

— Botes de Basura

= Articulos para mantenimiento y
limpieza
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~ Abastecedores de hoteles y
restaurantes

- Articulos y productos en fibra
de vidrio

ANEXO

REVISTAS ESPECIALIZADAS.

De acuerdo al estudio de mer-
cado que se realizé y a los
publicos a quienes se pretenden
dirigir nuestros productos, se
eligieron las revistas especiali~
zadas que se orientan particu-
larmente a estos mercados:

-~ Noticiero Industrial
ANEXO

~ Directorio de Hoteles y Restau-~

rantes
ANEXO

CATALOGO DE PRODUCYOH.

Los medios de promocidn men~
cionados con antelacién funcionan
principalmente para llamar la
atencidén del cliente y contac-
tarse con él por primera vez.

El catilogo de productos en
cambio se emplea en el momento de
la primera entrevista, proyec~
tando en ¢l la imagen de nuestra
empresa, su servicio y calidad.

Funciona para dar toda la in-
formacién de los productos gque se
manejan a través de las foto-
grarisas de todos los contene-~
dores, sus dimensiones, asi como
las posibilidades de uscs en los
diferentes espacios.

A través de este medio se
plantearian:
- Las ventajas de nuestros pro-
ductos en relacién 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 cofrecen
alrededor de los mismos (aplica-
cién de imagen coxrporativa, man—
tenimiento y reparacién, sis-
temas defijacién ,etc)

- Las caracteristicas y los de-—
talles de diseflo relevantes en
cuanto a la funcionalidad de los
contenedores. (manejo, carga y
descarga,uso de bolsa, <trans-
porte, uso de tapas y papalctes,
etc.) .
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DIRECTORIO DE HOTELES Y
RESTAURANTES

CONTENEDORES

ESCATO

NUNCA NADIE

3E INTERESO TANTO
POR LA BASURA
COMO NOsSOTROS
Si0s
e —————

* IMPRESION DE IMAGEN CORPORATIVA
<ASESORIA EN EL MANENY
DE DESPERDH
* DISERGS ESPECIALLS

CAFACIDADES PARA TODOS LOS L
* CONTENEDORLS EN FIBRA DE \IORIG
© ALTA EALIDAD.

* MAXINA DURATILIDAD

PARA QLSS BUSCON
LARACELLME EN [ SR
CE OFRICEY A WS CLIENTES
EVIOTELES Y RESTALRANTLS

[ TINTIPI,

DIRECTORIO DF HOTELES ¥ RESTAURANTES
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PROTEJA A SUS TRABAJADORES
TAPETE ANTIDERRAPANTE
Y ANT{FATIGA

? Dusda ¢ higdnico
Excxlente o

Aplicaciones:
. hatramentas

'y wibaores industrisie
1. (eiaurantes y cocinas comercisiey
cusriog 1r{ot v congetadoret.
Publo Monuyn 147 Colinas e s.u Jerinimo
5463 0 Mo

NOTICIERO INDUSTRIAL 1
TERMOMETROS DIGITALESATK' NS

Senece intarcambladie

Senace intsarage

180 emorey MPUmAIIe
GG yr  GEmGOF
a-mostipog | Se200CH /
@ Tactago setingg MetHrien FOA >
* Exondmico Frlerciaa®
Jecedw P GARANTIA * SEVICIO® | tane 330
10 Induetel REFACCIONES ara slmemos

P. $TUL0L BA DA CV, ZAZAGA ¥0-1¥1, MEXICO DF 0804
Tels. 709~8137, 709-0081 y 709-7007, FAX 709-1223

CONTENEDORES

ESCATO

GRUPO ESCATO LE OFRECE:
* Aplicacion de Imagen Corporativa.
*Asesoria en el manejo de Desperdicios.

alidad,
* Maxima durabilidad.
* Sistemas de Fijacion

* 12 Modelos diferentes.
* Capacidades desde 24 hasta 230 Lts.
para todos los usos.
* Fabricados en Fibra de Vidrio.

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

TELS.: 559-4510 * 559-4156 * 575-5321 * 575-0091 * §75-0179 FAX: 575-6293

NOTICIARIO INDUSTRIAL
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NOTICIERO INDUSTRIAL 2

(BOTES - DE - BASURA |

NUNCA NADIE SE INTERESO TANTO
POR LA BASURA
COMO NOSOTROS

* SISTEMAS INTEGRALES

* DISENO E IMAGEN CORPORATIVA

* NUEVO CONCEPTO EN CONTENEDORES

* EN FIBRA DE VIDRIO Y OTROS
MATERIALES

* VARIEDAD DE MODELOS Y TAMARNOS

* INDUSTRIA, COMERCIO, HOGAR,
OFICINAS, ETC,

FELIX CUEVAS 204-1 COL. DEL VALLE, MEXICO, D.F. 03100
L TELS: 5594510 559-4156 §75-5321 575-0091 575-0179

FAX: 5756293

.

NOTICIARIO INDUSTAIAL
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CAPITULO IV
PROYECTO DE DISENO

4.1 MEMORIA DESCRIPTIVA
Desarrollo de lalinea de pro~-

duct de 8I b LES DE
CONTENEDORES DE BABURA

PARAMETROS DEL DISESO

Posterjiormente al estudio de
mercado se fijan los siguientes
pardmetros del DISERQ:

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

Se definieron 6 medidas y ca-
pacidades distintas en relacidn a
los usos:

CROQUIS 1.

No.1

USO: De escritorio, para oficinas
e instituciones, de dormitorio o
Bafio, para hoteles, clubas, etc.
{ Para efectos comerciales se le
denomina: contenedor PAPELERO)

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

No.:-Sin tapa.

No.2

UsSo: Para lugares angostos con
pocas posibilidades de espacio en
pilso: pasillos interiores de
gabinetes, bados individuales,
etc. (Para efectos comerciales se
le denomina: contenedor
EMPOTRABLE JR.)

CAPACIDAD: minima de 20 lts.
DIMENSIONES!aprox. 35 x 35 x 35

No.2-~Tapa con papalote Tapa ven-
tana.
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Papeiero

Meodidas de contenedores
en relacién a
Ia escala humana

Empoirable  Doméstico Parm areas Para aress Recolector

iblicas de

publicas [
gran circulacidn
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No. 3

USO: Para lugares wmedianamente
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 lts.
DIMENSIONES: aprox. 35 x 35 x 50

No.3-Tapa Hermética

No. 4 .

USO: Para areas publicas de cir-
culacién mediana:generalmente in-
teriores como estancias,pasilles,
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. §
USO: Para areas publicas de gran

circulacién:generalmente exterio-
res como parques, plazas, etc. o
en zonas de acopio de basura.
Que permita el manejo del con-
tenedor por una seola personay sin
el uso de apoyos como diablito,
montacargas, etc.(Para efectos
comerciales se le denomina: con-
tenedor URBANO}

CAPACIDAD: promedio 160 1ts.
DIMENSIONES:aprox. 50 x 50 x 80

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

Ro. 6

USO: Recolector (Para efectos
comerciales se le denomina con el
mismo nombre que Su uso: RECOLEC-
TOR)

CAPACIDAD: promedio 200 lts.
DIMENSIONES:aprox. 50 x 50 x 80

cada uno de éstos modelos precisa
tapas diferentes que permitieran
el uso versaltil de cada contene-
dor:
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No. 6 - Tapa abatible

B) La IMAGEN Y LINBA FORMAL 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 estan dirigidos (insti~
tuciones, empresas, turismo, etc.)
deben tener una imagen sélida que
los identifique como productos
serios y de gran calidad estética
y funcional.

Se resolvié por tanto desa-
rrollar dos familias con carac-
teristicas formales distintas y
que repondieran a los mismos usos
Yy reguerimientos de dimensién y
capacidad, con el fin de res-
ponder a un mercado m&s amplio en
cuanto a gustos formales.

C) La PRODUCCION 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 numero de aditamentos fa-
bricados en otros materiales, y
lograr la mayor facilidad para el
moldeado y desmoldeado de 1las
piezas.

D) En cuanto a la FUNCIONALIDAD,
se deben atender los puntos que se
plantearon en los requerimientos
de los usuarios y en el Perfil del
Producto.
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GENERACION DE
ALTERNATIVAS
DE SOLUCION

Una vez concluida la deter-
minacién de los pardmetros se
procedié al desarrollc de los
diserios.

De acuerdo a los pardmetros
planteados, el usc de los con-
tenedores resulta muy claroc:; se
debia decidir ahora la 1linea
formal del producto y con esta el
manejo, es decir, se debia inte~
grar forma y funcidn.

Se consideraron ademds dos
cuestiones fundamentales que de-
terminasen las formas de los con~
tenedores en general:

1.- En el caso del procesc de pro-
duccién por moldeo de raesina po-
liester reforzada con FIBRA DE
VIDRIO, la forma y la funcién
estan tomadas de la mano, ya que
la estructura y el buen funcio

namiento de las piezas depende
directamente de las formas y del
numero de capas de fibra de vi-
drio que se le den a la pieza; sin
embargo, como es de suponerse, el
£in debia ser reducir en todo lo
posible los costos de produccién,
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 numero de capas de £.vV.

-~ Lineas formales que permitieran
la salida de la pieza facilmente
del molde y que requieran de uno
sélo por contenedor.

- Lineas formales que faciliten
el picado de la fibra .

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

Debido a que la fibra de vidrio
responde al moldeo 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
opciones que a grandes rasgos
son:

- E1 manejo de superficies curvas
o

- El1 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 "J" (que posteriormente se
denomind OVAL)
Caracteristicas formales
rales:

Paredes convexas (curvas) con
detalle formal de una "U" inver-
tida en 2 paredes correspon-
dientes.

gene

Linea "G" (que posteriormente
denominé PRISMA)

Caracteristicas formales
rales:

Prismas cuadrados con franjas
verticales en bajo relieve en sus

cuatro paredes.

gene

2.-0tro punto importante radica
en conseguir que la imagen del
contenedor fuera la mas adecuada
en todas sus vistas. Tomando en
cuenta el proceso que se ha des-
crito se necesita manejar los
perfilados* de manera tal que sélo
fuera aparente el acabado del gel
coat*, asegurandose que estuvi-
eran fuera de la visual y del
alcance del usuario, no sélo por
estética, sino también por segquri-
dad.
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LINEA PRISMA
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Empatrable Jr.

LINEA OVAL
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CONSIDERACIONES
PARTICULARES
DEL DISEfoO.

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

Se describe a continuacidén los
aspectos relevantes del disefio de
cada uno de los contenedores
junto cen sus tapas.

1. CONTENEDOR PAPELERO:

El desarrollo del disefio de
este contenedor se tomaron deci-
siones importantes en relacidn 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-

ponde al acabado que se le de al
molde, en este caso brillante y
liso.

(Se decidi6 por este acabedo ya que daba todas 1as posf«

bl | {dodes de correcciones de piezos por detperfectds en
18 aplicacion del getcoat; en

Improcedente ya que o se puede Igualar ta textura dol
matde manuatmente)

~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 estd destinado, resulta inne-
cesario el diseiio de una tapa, ya
que seria sumamente impractico y
antiergonémico 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 pileza tipo
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boquilla o arillo, cuya funcion
estaria enfocada a cubrir el
perfilado de la boca del contene-
dor y aprisionar la bolsa de
polietilenc para 1la Dbasura.
(crogquis 10.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-
ternativas; y los resultados fueron
desafortunados, sobre todo en
terminos de tiempos de produccién
y costos, por lo que se opto por
atacar directamente a la pileza
con acabados:

=-Dar un acabado plastico al per—
£il 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 ensayo con "Color Guard" y
perfiles de hule para la boca del
bote, opciones que también resul-
taron impracticas ya que se de-
spegaban con facilidad y result-
aba muy caro en proporcidén al
costo de la pieza.

La respuesta indicada consis-
tié en dar un acabado con multi-
color y plastibond al interior de
la pieza, lo que cumplia amplia-
mente con nuestro objetivo de
disimular el acabado de fibra,
ademas de darle un togue de moder-
nidad al producto.

Esta opcidn de acabado inte-
rior se aplicsé a toda la linea de
productos.

Los resultados de dimensién y
capacidad de los contenedores
fueron:
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Papelero Linea Oval:
Diametro: 27 x 25 cm.
Altura: 27.5 cm.
capacidad: 8.5 lts.

Papelero Linea Prisma:
Di&metro: 28 x 28 cnm.
Altura:. 30 cm.
Capacidad: 23.5 1lts.

Como se puede apreciar la linea
Prisma ofrece una mayor capacidad
que la oOval, lo que permite
ofrecer mas alternativas de ca-
pacidades, en la mayoria de los
modelos correspondientes.
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)R EMFX E:

2. co

De acuerdo con el uso para el
cual esta destinado este t

10.4)

En relacién a la fijacién del

dor, el punto basico de su diseﬁo
se dirige a resolver la zona de
empotramiento del bote.

Aqui se considerd el contene-
dor con su tapa, para lograr la
colocacién 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
“peralte" en su perimetro sufu-
ciente para ocultar la bolsa de
polietileno (croquis 10.c). Por
lo tanto, en el disefio de esta
pieza debia de estimar el angulo
de salida del peralte de la tapa
y la distancia entre ésta y el
muro, por lo que se decidié que la
pared del contenedor, cque corre-
spondia al muro, debia contar con
una protuberancia en la zona de
los barrenos que permitiera la
libre colocacién de la tapa (croquis

t. d al muro, se determiné
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. (croguis 10.e)

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

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

Como resultade de la forma del
contenedor, la posicién de 1la
tapa seria horizontal; por lo
tanto, el papalote se colocaria
de esta misma forma, lo que haria
necesario diseflar un mecanismo
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que permitiese su abatimiento
durante el uso y el retorno a su
posicidén una vez depositados los

desperdicios. Para estc se colo-.

caron resortes de torsidén con
extensiones ahogadas con resina y
fibra de vidrio a la tapa y al
papalote.

otro de los puntos a consi-
derar en relacidén a la posicién
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 didé un quiebre
hacia abajo de la mitad del papa-
lote hacia el frente, de manera
que permitiera la caida de los
desperdicios dentro del contene-
dor sin abatir el papalote com-
pletamente (10.f).

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

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

OVAL y PRISMA

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, ademds
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:

Didmetro: 30 x 20 cm.
Altura: 40 cm.
Capacidad: 24 lts,
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3. CONTENEDOR DOMESTICO:

En la elaboracidn 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 parametros del disefio 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 dedes en la forma adecuada
para la carga. (croquis 10.h)

La parte inferior del con-
tenedor se manejd en alto re-
lieve, de manera que se generaran
unas franjas a modo de patas que
ademas funcionaran para facili-

tar la descarga del contenedor.

Las dimensiones y capacidades
de los contenedores resultaron
las siguientes:

Doméstico Linea Prisma:

Diametro: 35 x 35 cm.
Altura: 47cm,
Capacidad: 37 lts.

Doméatico Linea Oval:

Diametro: 40 % 30 cm.
Altura 54 cm.
Capacidad: 64 1ts.

En relacién a las tapas que
debian ser utiles para el uso del
contenedor, se datermind una tapa
hermética pensando que su uso
fundamental estaria encaminado
al hogar (desperdicios organi-
cos).

De la misma manera gue las
otras tapas, ésta tendria un
peralte 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 1la
misma, a fin de colocarla y
retirarla del bote con una sola
manc. Por razones de produccisn
se optd que el asa de la 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 qua obligaba al uso de
un doble molde para la salida de
la pieza,

- Por el otro, si las formas del
asa tenian el &ngulo suficiente
para la salida de un sélo molde,
la posibilidad de lograr un adecuado
funcionamiento era muy escasa.
Dado que el acabado del gelcoat
era brillante y 1iso, lo que pro-
vocaria que los dedos se resbalaran

sl estaban mojados como cominmente
sucede en una cocina.

Se decididé entonces por em-
plear una asa gque tuviera un
aspecto semejante a los acabados
que ofrecian nuestras piezas.
Tendria por lo tanto que ser una
asa de plastico o banada en este
material. Por cuestiones de cos-
tos de produccién se opté por
conseguir una asa comercial, que
se colocaria en la tapa con ba-
rrenos y tornillos, los que es-
tarian ahocgados con fibra de
vidrio en el interior de la pieza.

121



. S

Ay
P
9:;.‘ &

CONTENEDORES DOMESTICOS

122



Hanejo de Contencdores

CROQUIS 10.h
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4. CONTENEDOR GALERIA:

Las consideraciones de disefic 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 resultados de dimensién y
capacidad de los contenedores
fuercn los siguientes:

Galeria linea Prisma:

Dadametro: 38.5 x 38.5 cm.
Altura: 60 cm.
Capacidad: 89 1ts.

Galeria linea oOval:

Didmetro: 44 x 35 cm.
Altura: 67 cm.
Capacidad: 95 lts.

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

Tapa papalote vertical

Tapa ventana

Tapa Tunel

Tapa papalote horizontal tipo
balancin.

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

En el disefio de la tapa con papa-
lote vertical ara indispensable
que éste volviera a su posicidén
original sin la necesidad de
resortes como en el caso del pa-
palote del contenedor empotrable.
Para ello se regqueria que 1la
posicién del papalote estuviera
exactamente a 90 grados en re-
lacién a la horizontal del piso,
para que su punto de equilibrie
fuera exactamente su posicién
correcta en relacién a la tapa.

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

Para apoyar el cierre hemético
del papalote, para evitar 1la
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salida de olores y la visual al
interior del contenedor, el papa-
lote tendria en su perimetro una
ceja, Yy en la parte inferior de la
misma una plaguita metdlica que
seria atraida por un iman colo-~
cado en el lugar correspondiente
a la placa pero en la tapa.

La tapa ventana resultaria la
misma que la anterior sin a
adaptacidén del papalote.

En relacidn a la tapa tunel y
a la de balancin, se decidié utili
zar el mismo molde para ambas
piezas, cambiando la zona del
perfilando dependiendo del uso y
adaptande el balancin.

Cierre Hermetico de Tapas y Papalotes
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5. CONTENEDOR URBANO!

Las consideracicnes del diseiio
del contenedor y las tapas serian
exactamente las mismas que las
del contenedor GALERIA.

ILas dimensiones y capacidades
de los contenedores de amhas
iineas fueron:

Urbano linea Prismai

Didmetro: 50 x S0 cm.
Altura: 80 cm.
Capacidad: 180 lts.

Urbano linea Ovalt:

Didmetro: 49 x 36 cm.
Altura: 80 cm.
Capacidad: 140 1lts.

6. CONTENEDOR RECOLECTOR:

En el desarrollo de este
disefio y de acuerdo a su funcidn,
resultaba indispensable pensar
en aditamentos fabricados en otros
materiales para su adecuado fun-
cionamiento:

Para posibilitar su trans-
portacidn continua habla que pensar
en rodamientos, lo que implicaba
una serie de aspectos que tomar en
cuenta:

En relacién a las llantas: di~
mensién, capacidad de carga,
textura en la zona de rodamiento,
estética, costo etec., Para su
colocacidén en el bote : un eje en
el que teniamos que considerar su
dureza y resistencia a la torsién,
ademids de su costo. Ademds los
aditamentos necesarios para im-~
pedir la salida de las 1llantas del
mismo.

Por razones de funcionamiento y
costos, se determind el uso de 2
llantas con el fin de permitir
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también la estabilidad del bote
cuando no estuviera en movi-
miento.

Para la linea J:

Didmetro de 4" con un ancho de
pisada de 3cm. y una capacidad de
carga de 60 Kg. cada una

Para la linea G:

Didmetro da 5" con ancho de
pisada de 2cm. y una capacidad de
carga de 80 Kg. cada una

Ambos tipos de llantas con
dismetro para la entrada del eje
de 5/16", Se fijé un eje de cold
rolled de acero al carbon 1040
cementado por sus caracteristi-~
cas de resistencia, dandole un
acabado galvanizado para evitar
la corrosion.

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

Para mejorar la apariencia
del rin propioc de la llanta se
desarrolld un tapén en fibra de
vidrio con detalle formal que le
daba més calidad y estética a la
zona de las llantas, y repre-
sentaha un costo mucho menor gque
el de una llanta de mejor apa-
riencia.

Para la facilidad del manejo
en la transportacién se imple-
mento una asa de alambrén de 1/2%
de disdmetro coclocada en la parte
superior de la pared correspon-
diente a las llantas. En un prin-
cipio se pensd darle un acabado
pléstico por inmersién, pero las
pruebas de fabricacidn hicieron
ver que este acabado propiclaba
errores en la produccidn , por lo
que se optd por la pintura elec-
trostitica 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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agarraderas (croquis 10.i)

Los resultados de dimension y
capacidad fueron:

Recolector linea Prisma:
Didmetro: 55 x 55 cm.
Altura: 100 cm.
Capacidad:230 1lts.

Peso gque soporta:160 Kg.

Recolector linea Oval:
Di&metro:S0 x 48 cm.
Altura:85 cm.
Capacidad:200 1lts.

Peso que soporta:120 kg.

En relacidn a la tapa adecuada
para este contendor, se pensé en
una tapa hermética, y que se
estaria abriendo y cerrando cons-
tantemente, por lo gue 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
impractico en el momento de la

del 7 por estas
razones teniamos que lograr el

abatimiento de la tapa al mismo
tiempo que 1la factibilidad de
retirarla del contenedor para
descargar los desperdicios.

Se determinod entonces generar
una tapa a mode de marco con una
puerta abatible, de tal modo que
facilmente pudiera abrirse y ce-
rrarse, y ademas permitiera reti-
rarla del contenedor. La puerta
se £ijé al marco con pernos. Yy en
el marco se desarrollarcn desnive-
les gque permitieran el asenta-.
miento de la tapa asi como la
introduccion de la manc para
abrirla, cuidando que no se viera
el interior del contenedor cuando
la puerta estuviera cerrada.
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EMPAQUE.

Habiendo definido la linea de
productos era necesario pensar en
un manejo seguro y econdmico para
la transportacién y almacena-
miento de los productos.

Se determinaron cuatro alter-
nativas:

~Cajas de cartoén.

~Ccintas de espuma de poliuretano.
~Bolsas de aire sellado.
-Bolsas de polietileno.

Se determiné el uso de bolsas
da polietilenoe cal. 500 ya gque
protegian los acabados de la
pleza, ademds de permitir su
apilamiento reduciendo los es-
pacios de almacén y representando
tiempos de empagque muy reducidos
Yy el menor costo del material.

BIBTEMAS DE FIJACION

De acuerdo a los usos de los
contenedores en los diferentes
contextos, s8e hizo necesario
desarrollar alternativas de
fijacién que permitieran un ma-
nejo adecuado y evitaran robos y
btras acciones de vandalismo.

Para desarrollar de estas al-
ternativas habia que considerar
1a posibilidad de la descarga del
contenedor al mismo tiempo que
dar el mayor numero de posibili-
dades de seguridad.

Se determinaron tres tipos de
sistemas de fijaciodn:
~A muro i
-A piso
-De tapas a contenedor.

En la PIJACION A MURO para
permitir la descarga del contene-
dor por giros laterales, se fijaria
por la pared posterior del bote.
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Para permitir el giro del con-
tenedor se determinaron alterna-
tivas distintas dependiendo del
tamafio del contenedor y de sus
posibilidades de carga.

En el caso de los modelos de
contenedores 1 y 3 el sistema de
fijacién consiste en el machiem-
brado de tubos Ilubricados con
grafito; el tubo macho fijo al
muro con placa soldada, tornillos
y taquetes de expansién y el tubo
hembra fijo al bote con exten-~
siones soldadas de solera Yy ahogadas
con resina y fibra de wvidro,
(croquis)

Los modelos 4 Yy 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 friccién entre tubo y tubo es
mucho mayor).

En la PIJACION A PXBO habia
que considerar el punto de giro
mAs adecuado para reducir la di-

ficultad de la descarga del bote
cuando estuviera 1lleno; Yy el
didmetro de giro para gue el bote
no chocara con el piso dando 1la
altura necesaria para no hacer un
sistema de fijacién demasiado
alto.

Los puntos de giro se ma-
nejarian con el nismo concepto
que la fijacién a muro.

La PIJACION DE TAPAS A CON-

TENEDOR se manejaria con un lienzo
de cuero remachado y ahogado con
fibra de vidrio y resina a ambas
piezas.
Se determind el uso de este mate-~
rial vya que permite al nismeo
tiempo flexibilidad y resisten-
cia a la tensidén, asi como a la
corrosién.
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4.3 DESARROLLO
DE PROTOTIPOS

Esta es8 la etapa en que se
manifiestan los aciertos y erro-
res de los diseiios 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 tipec de proceso de
fabricacién al que estarian sujetos
los disefos, el desarrollo de los
prototipos se inicia a partir de
la fabricacién de los modelos en
madera, para continuar con los
moldes y posteriormente el moldeo
de la primera pieza o PROTOTIFO.

Dado que las dimensiones en
planos suelen camblar en cada una
de las partes de este proceso
(modelo,molde y prototipo), se
opté por desarrollar primeroc los
prototipos de los contenedores
para definir su tamafic con sus
rangos de elongacidén y contrac-
cién, y de ese modo determinar las

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

De acuerdo con lo anterior, se
plantearon programas de fabrica-
cién de modelos, moldes y pro-
totipos relacionandolos entre si,
cabe sefialar que el disefo y la
fabricacién de prototipos serian
simultaneas, es decir, conforme
se desarrollaran los disefios, se
mandarian producir para la rea-—
lizacién de los prototipos y de
esta manera agilizar la defini-
cioén de todos lo contenedores con
sus tapas y entrar por fin al
mercado.

La programacién para el desar-
rolle de los prototipos fue la
siguiente:

Se inicié el desarroliode los prototipos empezando con
el contenedor 84, 2J y 44, ya que en eatas piezas hebla
que efectuar prucbas de uso especiales y requerfamos de
més tiempo que en los demds contenedores de 1 linea.
Por otro lado s sprovechebe ta experiencia obtenida
e estas pruches pars towr conaldersciones en el dissio
de los modelos correspondientes de (s Linca G (prisma)
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4.4 PRODUCCION

A) ~PROGRAMACION DE PRODUCCIOK Y
ORGANIZACION.

B) -STOCKS MINIMOS.
€) -CONTROLES .,

La produccién de botes debe
ser programada con base en los
pedidos de botes que se reciben
djariamente; ésto se adecua al
numerc de moldes con que se cuenta
y al personal disponible, blen
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 decidié con-
tar con un cierto numero de moldes
minimos en stock para satisfacer
las necesidades de produccién
planeadas con base en el estudio
de mercado., Posteriormente se
incrementarian los que por su

demanda fueran los mas solicita-
dos con el fin de dar un servicio
mas rdpido al cliente; en el caso
da los botes con mayor demanda se
preveé la posibilidad de dar
mantenimiento constante a los
moldes, para no deteriorarlos y
mantener ¢ptimo 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 mias se demandan, para
dar una mejor respuesta al cliente
en funcidn 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-
zard correctamente.

bDurante la etapa inicial del
proyecto se tuvo gue realizar un
andlisis de stocks ideal, por
medio de una hoja de cdlculo que
presentamos a continuacién, misma
que sirvié para determinar el
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ninero de moldes que se necesi-
tarian inicialmente y el tiempo
de produccién que se emplearia,
para de ésta forma conocer la res-
puesta que podriamos ofrecer al
cliente.

Para que la sigulente hoja de
cdlculo funcione es necesario
tomar en cuenta las siguientes
constantes;

~Numero de piezas obtenidas.
-Numero de tapas obtenidas por
molde.

~Definicidn concreta de piezas a
producir.-nimero de plezas re-
queridas por modelo y color.

Las varlables que determi-
naran la produccién son las sigquien-
tes:

-Numero de moldes.

~Tiempo de produccidn.

-Seguin sea el caso, al aumenta el
nimero de piezas por color de cada
modelo cambiara cualquiera de los
dos puntos anteriores.

ANEXO L1
{ANALISIS STOCKS ETAPA 1)

El estudio de mercado y las
ventas de productos en el mercado
determinan el stock de botes
minimo necesario para dar una
atencidén inmediata al cliente;
ésto reduce los tiempos de entre~
ga y la produccidén se beneficia
por el hecho de contar con pro-
ducto terminado y autorizado por
control de calidad en algunos
colores que son los mas solicita~
dos, permitiendo asi la planeacidn
de la produccidn.

El stock minimo de produtos
que se maneja actualmente es como
sigue:

MODELO COLOR No.P2AS.
1F-papelero oval-verde seco 5
2J-empotrable jr. oval-hueso 10

4J-galeria oval-blanco-45
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8TOCKS DE BOTES

ANEXD L-1
ETAPA INICEAL

+  ANALISIS DE STOCKS IDEALES PARA BOTES DE BASURA
!o.xnﬂnluxblmxwrﬁh z gris thueso 1 Mo. 1td tfecha sfechs ngoda:xtnnl H
ol

¥GTE  oation seco oxford wotdes infclg entrga kcolor botes
119 o S: S [ 1 5y T 253 103
2124 o s [ s 1 S 3 2.5 : 103
3 30 0 S o 5 1 51 253 101
4t 4ed 51 18 [ [) 3 5 s 251 30
53159 1 0 0: B3 151 3 s v 253 30:
6:6-3 1 01 3: 31 0: 1 3 : 2.5: 8
L N R A R G T
3:26 1 5 5: 0: 031 3 5 2.5 10
9136 ¢ 0 5: 03 31 t: 5 2.5 10
W8 ;s 03 5: 0: 153 3: 5 25: 30
Wes6 : 0 0: 15: 15: 3: 5 2.5 1+ 30
12166 ¢ 01 i 0: 33 1: 3 + 2,5 &

TOTAL BOTES 192
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8TOCKS DE TAPAS

TAPAS TOTAL MOLOES 20
112541 03 353 031 8 11 251: H 11,28 10+
2:2400:1 03 03 03 0: 01 03 [ 1 0: 0z
3332005 0: 5 0: 5 1: 251 : £, 10z
& 3 4504 0: © 0: 0 0: 03 H 1 0 03
Ss4520: 151 O 0: 15 11 731 : $3.753 30 :
61 440 0: 0 0: 0 o (H H H)
T 3 AU [ [ 0t o 0 03 z E3 D
s : 5412 0 0; 15: 18 11 7.5 H 13,73 1
9:83045 0 0 15z 15 1: 75 H HEX)
10z 6214 s 3 3: 0 1: 1,53 H 11,25
11 @ 2510 33 53 03 0 13 251 k3 1.2 10 2
1232061 01 0 0: 0t 03 03 H 0 0
B:3206: 03 S 0: 53 131 23: : 3 10 s
14 4400 0:r 0 0: o o 03 H [] 0z
5 3 4410 0:r 0:_ 0z 0 [ 01 H [ 03
16:43%a: 03 01 0: 0z 0: 0: H ;0 0:
734506: 0: 0: 0z 0: 0: 0 : 0: @
10345201 01 153 01 15 1: 7.5 $3.751 30
9:5400: 0 [) 0: O o [ i 03 0
0:54161 0 0: 15: 18 15 7.8 13751 30z
21 ; 210 0 3 0: 3 11 1.5 11,281 63
TOTAL MOLDES 11 TOTAL TAPAS 202
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5J-urbano oval-blanco-10
6J-recolecteor oval-hueso-5
4G-galeria prisma-verde seco-10
5G-urbano prisma-hueso-10

6G-recolect.prisma-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 funcién de los merca-
dos a los que se dirijen las
ventas del producto, y los re-
sultados que de éstas se deriven.

Una vez que se maneja un stock
de botes, es necesarioc llevar una
programacién de produccidn, la
gque puede ser formulada en un
calendario como el que se pre-
senta a continuacion, y que se
modificaria directamente por las
variables gue enlistamos a con-
tinuacién:

~Tiempo de entrega.
-Numero de moldes.
~Perscnal disponible.

-Empalme con otros pedidos o
pedidos simultaneos.

~Condiciones climaticas.
~Calidad de materia prima.

~Especificaciones de materia prima.

-Infraestructura y tecnelogia.

ANEXO L2
(PROGRAMACION DE PRODUCCION)

Es también importante llevar
un seguimento de la produccidn,
para con ello elaborar estadisti-~
cas (de vital importancia), con-
troles, y conocer los tiempos de
produccién y cantidad de piezas
producidas en el tiempo.
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PROGRAMA DE PRODUCCION

ANEXD t-2
PROGRAMACION DE PRODUCCION
SEMAMA DEL AL nes Ao
i

3 z
68 : ¥

H H

] H : 1 H
ot LTSN OO OO :
SUPEAVISION AUTOREZOD RECIBID
OBSERVACIONES:
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De ésta forma se conoce el
ritmo y calidad de la produccidn
Y es mas facil detectar proble-
mas, al igual que orienta en la
realizacién de campafias de moti-
vacicn.

ANEXO L-3
(RELACION DE PRODUCCION)

La motivacidén es un punto
vital fundamental en el proceso,ya
que dependiendo de su grado, la
produccién arrojard mayores o
menores resultados segun sea el
caso; se nombran a continuacién
algunos puntos que son importan-
tes para la motivacién del per-
sonals

ién d da
desenpefio.

por su

-comunicacién visual ( carteles,
publicidad ).

~Condiciones de trabajo.

~Equipo de trabajo.
-Premios e incentivos.
-Ambiente de trabajo.

-Posibilidades de superacién y
realizacién.

~Capacitacién periddica.

-etc.

Como ya se ha mencionado en
los procesos de fabricacidn, es
necesario efectuar varios pasos
para la elaboracién de éstos
productos que deben estar bajo la
supervisién de un jefe de taller
y de un supervisor o encargado,
los cuales son los responasables
de distribuir el trabajo y super-
visarlo para optimizar la produc-
cién y sus distintos procesos
como son el habilitado del mate-
rial, la preparacién de moldes,
picado, perfilados, desmoldado,
terminades, colocacidén de acce-
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RELACION DE PRODUCCION DE
AMEXD L-3 CONTENEDORES
RELACION DE PRODUCCION

izm'i'i&ii&'}"hﬁ'l"""' .
Pl!lk! l!l"iux PROMEDIO

"BEDIBD": " FEGRA”

HES IR 1Y

z| cRis'0. ¢
1 SUANCO D316 DIAS l

5 Hol ;‘I}:ﬂ‘;.ﬂ: ﬁzﬂ. 1 CONT/DIA
:
14584 xz 8LANCO O

837" 126°02°92 318705792 1 "46°3"" 13 BLANED 6; ToiAs":
“IGEE"I08T08 0 TATEAT E ISR 0 VERSR W 35 6ECE
3 1 lll) VEISE Il|! DIAS 3

2 CONT/DIA
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gorios y vinil, limpieza y em-
paque, y almacenamiento.

Es importante resaltar 1la
especializacién y entrenamiento
que se dé al perscnal en cada una
de las areas y procesos a seguir,
ya dque a mayor experiencia es
menor - el tiempo de produccién,
mayor la calidad y menor carga de
trabajo.

¥) CONTROLES

Para que funcione una empresa

y en este caso la produccién, es
rio impl r sist

de control, que faciliten el
manejo y la supervisidn; de ésta
forma se conoce donde se detiene
el proceso Y se mantiene un dérden
en su desarrollo evitando con
ello duplicaciones de trabajo y
faltas o errores de comunicacién.

Esta ultima es unc de los
puntos nas delicados que deben
considerarse en las empresas, por
que la falta o deficiencia de

comunicacién, 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—
tinuacién se muestran algunos
tipos de controles:

ANEXOS L(4-5-6-7)
CONTROL DE ENTREGA AL ALMECEN
CONNTROL DE SALIDA
ENTREGA AL CLIEN‘I‘:

CONTROL DE PEDIDO DE MAQUILA

CONTROL DE PEDIDO CLIENTE
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P ESCATO
-

CONTROL DE ENTRADA AL ALMACEN

HOMBRE Moo
COHPARIAS FECHA:
TEL:
CAXTIDAD DESCRIPCION
IBSERVACIONES
RECIAIO

v rismay
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ESCATO
-

CONTROL DE SALIDA
Y ENTREGA AL CLIENTE

NOMBRE: wo.
CoMFARTA: FECHA:

TELE
COLONIA: L1

CANTIDAD DESCRIPCION

OBSERVACIONES
EWTRETT “RECIBIO “TRECIBIO
inomne ¥ rieass dvounnn v rramsp taouane ¥ Flesal
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& ESCATO

-
CONTROL DE PEDIDO DE MAQUILA DE GRUPO ESCATO
Oroenpa.,
Cvecciin Tathoro
Fecrm
Cortind Dewcripdén Colar Focha de ererege
ccr.
Oparacitn
Protvtin
Faacr
Admvianctn
Tatr ocr
MU I8 MACEA, Y PR GF VD D = a——
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CAPITULO V
DETERMINACION DE COSTOS




CAPITUIO V
DETERMINACION DE COSTOS.

A continuacién se muestra el
costo aproximado del valor de la
produccién de prototipos a partir
del disefo del producto:

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

Este costo sugiere la inver-
sién, en produccién de prototipos,
que el proyecto requiere. Algunos
costos son directos de las coti-
zaciones presentadas por magui-
ladores y proveedores, siendo

un pr }ol to en con-
junto de las piezas gque conforman
el producto.

MODELOS:

Produccion.

ANEXO Kl
MOLDES:

Produccion.
ANEXO K2
PROTOTIPOS:
Produccion.
ANEXO K2
ADITAMENTOS:

Proveedores varios.
ANEXO K3
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COBTO DE MODELOS

ANEXD K-9

Relocién de_comtos de modelos en madera parss
“CONYENEDORES DE BASURA™

B3 MODELO cosTa
Modelo »1ym 31,500,
Modelo 248 £2,000,
Modelo *3J» 32,000,
Modelo »4J» 13,000, 3
Modeto *5Jw 24,000,000 3
modelo *80m $5,500,000 :

10 m1gr 31,500,
lo *2G% 32,000,
Lo =36% 32,300,
lo wigG® $3;000,
o =56 35,500,
(o *56w 26,300,

¥85858, £555E5x S3555% S35ss

G

31,350,000
SCENICERD $250,000 3
*CENICERD . $200,000 x

D —
3TOTAL 350,420,000 :
jewnmarasanimantaneny
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RELACION DE COBTOS DE MOLDES
MEXO k-2 MODELOS Y PROTOTIPOB
RELACION DE MOLDES, NCDELOS Y PROTOTIPOS.

- 1 MOLDE Cfibra de videio): Nolde pare producir medelo
on fibre de vidrio ¥ primer prototipo.

-1 ﬂ!buﬂb;::ﬂv!dr(ou Plon ml:a que sirve pa-

- § PROTOTIPD, Primer pleza producids d«;-.
Briceion da mceloe’ o lg'n, “Pieia pare A oetblee Sanblos
ol predxl 0 para prnmoc
POOELO =12
COMTENEDOR $

< 1 owoe ¢l bu vldrlo)..
WIDELO (fibra de vidrio).
PROTOT1PD,

374,400
399,200

TOTAL:

s
TOTALE 3252,

TAPAL

= 1 Motox (fibra de vidrio)
= 1 WOELO (fibra de vidrio).
- 1 prROTOTIPO,

TOTALs
PAPALOTE:
- | MOLDE (fibra de vidrio). , 100
1 MCOELO (f{bra de vidrio 350,800
< 1 pRoTOTIFD $12,700

v
ToTAL: 101,600

g0 "ye
COMTENEDOR 2
= 1 MOLOE (fibra de videlo),.... $148,400
-1 uElD {fibra de vidrio). 3195 200
= 1 PROTQTIPO.crccvesveanssesn “ﬂ,m

gty
ToTAL: 90,400
CONTINUA, ..
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RELACION DE COBTOS DE MOLDES
MNODEIOB Y PROTOTIFOS

TAPAL

= 1 WOADE (flbra de vidrl
bR - e A S
ROTOT PO,

-~ 1P

COMTEREDOR ¢

« 1 WOLDE (fibra de vidria)
= 1 MODELO (fIbra de vidric,
= 1 PROTOTIPO.

e
TOTAL:

TAPA3

= 1 WOLDE (fibra d $109,200

= § MDELO tfibra de vi 3145, 600
PROTOT1PO. “6

TO¥AL: R 3291 200

TOTAL: lll” 600

41,900
:‘sw:zoo
3147,300
L)
JOTAL: 31,178,400

CONTINUA...
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RELACION DE COBTQS8 DE MOLDES
oA MODELOB Y PROTOTIPOS
= 1 WoLdE ("hrl de vld‘lb)

$223,200
297,600

ue
TOTAL: ‘575 200

ToraL: 310,000

- 1 WOWE (fibra de vidriny..
Yot 4 'a da vidriol.
= 1 PROTOTIPO. .
TAPAZ
= 1 WOLDE (flbra da vidrio) s . 362,100
- 1 MDELO ({ibra de vidrio 383,400
= 1 PROTOTIPO. .,
eamassesianve
ToTAL: | $167,200
PAPMOTES

= 1 WOLDE (f1ibrs de vidrio)
- 1 MOOELD (¢{bre de vidri
= 1 PROTOTIPO.

o T 01,

CONTINUA...
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RELACION DE COSTOS DE MOLDES
MODELO8S Y PROTOTIPOS

CONTENEDOR:
= 1 MOLDE (fibra ﬁ $190,500
= § MDELD (fIbre de $254,400
« 1 PROTOTIPO, 600
manxmseisace
T0TALS 508,800
TAPAL

90,000
$120,000
- 1 PROTOTIPO. 530,000

anwananntzen
TOTAL: | $240,000

CONTEXEDOR ¢

-1 nbz (Mbu d-
- 1 MOOELD ¢fibra
<] PRotortse.

TAPAZ

= 1 MOLDE (fibra de vidrio)...
- ; E 0 (”hfl de vidrio).

PAPALOTE:

= 1 MOLDE bea de vidri
-1 'mil.ﬂ‘z'")rl vidr '
= 1 PRO! 312,700

a2y

ceszananiezzn
TOTAL: 31,301,600

TAPA:

= 1 MOUDE (fibra de ,900
RN R A gé‘l’ 200
- 1 PROTOT1PO.

Yo wz,m
CONTINUA...
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RELACION DE COS8TOS DE MOLDES
MODELOS Y PROTOTXPOS

WOELQ moge
CONTENEDOR 3
= 1 WOLOE (fibre de vidrio), 3542,700
YN R A TN $723,600
~ 1 PROTOTIPO 3180,

e
TOAL: 81,447,200

TAPAL
| NOLDE (fibra de vidrio)

268,200
WDELG (fibra de vidr(o; 357,600
PROTOFIPO, 339,400
aeweemeniunan
ToIAL:  8715,200
MOOELO CE¥)CERD wG™
CONTENEDOR s

= 1 WOLDE ("brl de vidrio)...
| MODELO (fibra de vidrio),
1 PROTOTIPO,

w
TOTAL:

=TOTAL DE FABRICACION DE MOLDES, WODELDS Y PROTOTIPOS: $12,379,200
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RELACION DE COSTOS DE
ADITAMENTOS PARA CONTENEDORES

ANEXD K-3

Relacién de aditamentos pera contwwdores por partida,

H PARTE 3 MO.PIAS : MO.PZAS 3 EOSTO : COSIO &
H 2 MINIMAS 1 REQUERIDASIUMITARID: SUBTOTAL 3
* MANIJAS PLASTICAS..,oeun 200 == 200 T 84,800 : 390,000 :
500 8500 250,000 3

200 i 926 $185,200 %

I oas00} 3250,000 §

I osoi sio,000 f

i owzi sst000 i

:os0i 0000

vosoi sso0i

o ? 27,000 ¢

20 220,000 |

81,700 § 17,000

1812,000 132,400,000 §

£ 37,500 181,500,000 §

ool st

Posm: seem

i omsol sus000

t s1301 s130,000

Pos0i 520,000 1

* WILE PROTECCION, 100 100} 34,5005 450,000 }
© WILE ANORTIGUA. 50 == 50 % 22,500 2 125,000 2
nota: no Incluyen iva TOTALES ;ﬂaﬂ.i

189



5.1. ANALIBIS DE COBTOB
PARA PRODUCCION Y VENTASB

Una vez realizado un proyecto
desde su concepcién, estudio de
mercado, disefo, anilisis de
produccion y comercializacidn,
es indispensable retomar todos
los andlisis hechos con ante-
lacién y actualizar la informa-
cidén, para que de ésta forma se
conozcan perfectamente los cos-
tos del proyecto, debido a que en
su evolucidén cambilan constante-
mente de los planeados ini-
cialmente, ademds generar con-
troles y seguimientos para
adecuarse a los continuos camblos
que presenta el desenvolvimiento
de un proyecto y de una empresa,
8i es que ésta quiere ser dinamica
y actudl y no sucumbir ante la
competencia o© satisfacer las
necesidades del mercado.

La culminacién del proyecto
se presenta al concluir los estu-
dios y analisis hechos ante-
riormente, y su sano desenvolvi-
miento dependerd de 1las deci-
slones que se tomen en el futuro,
basandose en el trabajo realizado
con antelacién. A continuacién se
tocan los puntos referentes a los
andlisis de costos y determinacidn
de precios de la competencia y a
las proyecciones de ventas del
producto en el mercado.
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ANEXOB::

o -1

Analisis de costos de fibra de
vidrio por producto.

Q-2

Costo de productos con adi-
tamentos y gastos indirectos.
o -3

Comparativo del producte contra
competecia en precio de venta.
0 -4

Tablas de descuentos y
comisiones.
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ANEx0 01

ANALISIS DE COSTOS D& FIBRA POR PROOUCTO.

ANALISIBS DE COS8TOS
DE MATERIALES
POR PRODUCTO

MoL0 SEPARADCE GEL-COAT  FIBRA IESIIA MANO CBRA PLASTIBONO TNINNER VARIOS INDIRECTO: SUBTOTAL
$13, 38,700 39,143 $14,000 320,000 $2,500 1
por &m por kilo por kilo por ifm por hors por kilo por \lm varios {ndifecto:
B0TE * 358 32,610 £3,200 $3,040 819,800 35,000 3300 31,5?“;;:‘;2 1 847,253
SOTE "22° 8536 32,600 34,314 95,760 $25,600 36,000 3300 82,307 m&ﬁ’ g :s? ;{;
WA "2 2, SAT0 L3t 32,520 31,200 32,000 500 8937 93?' 225,612
TE 34" W $3,043 36,400 36,480 329,400 37,000 500 2,60 a3 fﬁ‘ uu:‘ﬁ
A Y3 47 ,TO0 34,572 33,600 815,400 32,000 1500 31,425 35,9 335,918
WOTE Sim  $1,68  S7,830 311,885 812,560 4,800  $12,00 500 w582 $19,25 1 23,471
TAPA "R4% 81,112 $2,410 85,657 33,040 $19,600 36,000 $300 32,086 b";i‘;a '}gg & ]
WTE 54* 52,008 95,635 321,43 813,680 955,000 313,000 5o 35,63 Tl H ag %‘,‘2
TAA I B39 13,480 89,143 36,480 325,600 88,000 1500 82,780 m,dg':
SOTE 44" 33,128 25,080 322,M53 315,120 847,200 316,000 ¥00 38,588 wTeTt 3 { szu.?ﬁ
TAPA *5J 31,733 82,175 311,886  $15,120 $28,000 35,000 $300  £3,221 13,8 H 381,187
sTE "oe 0556 32,610 32,763 84,320 814,980 35,000 3500 81,585 34,659 § 39,953 1
0Tk *2G" 63 $2,610°0 34,389 35,400 323,100 4,000 3500 92,128 mﬁ.ﬁé § g{ g}g g
WA "2n un $870 31,371 32,880 $15,000 32,000 500 31,095 27,593 @
WOTE "3 "7 33,045 4,508 24,840 30,100 37,000 2500 32,752 i“ 559 N ‘m,;‘)s 2
TAPA "3G% [ ild 870 4, 683 4,176 817,500 2,000 300 », !M 3 7 59 ¢
WIE Mg® 31,648 $5,220 312,160  $13,032 $44,%0 312,000 2500 84,478 m.m i anz,798 1
botebtapat sm.m s
A MGt S1,012 32,610 35,309 35,112 32),980 35,000 1500 92,181 sv.u?'x 541965 ¢
W00 PSGe 32,088 35,655 322,858  $14,040 854,400 313,000 B0 84,127 42,753 5 :g: 397 2
TAPA US8°  $1,390  $3,430 310,972 97,200 33,600 38,000 2500 33,257 $13, 32,078 1
W mGe 128 38,700 B3 $21,528 7,260 320,000 3500 87,673 32,226 3 3193,398 1
WA MGT  $1,TH8 82,610 $16,457 821,600 $36,400 35,000 $300 34,265 m,-ni"x :?39 o] i
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CO8TO8 DEL PRODUCTO
CON ADITAMENTOS ¥
GABTOB INDIRECTOS

ANEXO 0-2
COSTO DEL PROOUCTO, ADITANENTOS, PARTES Y GASTOS. =
X GASTOS DE ADNON/COSTO OF BOTES. 30X i}
£0%
100X
JeoELo =1
CAN, : COMCEPTO 1 P, 1 IWORTE 113 50% AM.3 327,959
1 IEABRICACION 1 SA7,258 1 $47,258 SO At D933
3 3l 1 3% o3
3 1 aERe HIRC - il 1] ux 80X M. su'm
3 1 1LOGO ESCATO I3 ,200 Q0% ALM. 0,3
P} OO TMAGEN | $a300 1 30,300 113 JOOVANG 350977
t 1 1 816,775 .x
i} t

SUBTOTAL l55 9‘7
GAST. ADWOM 16 77!

TOIAL 3 nzm:

MOBELD "2%
ICANT, 3 CONCEPTO s P.U, : INPORTE 313 SOX AM.: $27,959
1 60K AM.: 3337550
31 IEABRICACION  : 381,749 3 $31,749 113 TOX AM.: $39.142
IR TOSLKAO ¢ $1,322 13 BMOX AMI: SAAITEA
@ ] OGO ESCATO = 33,200 : $3)200 s:; QUX AUN.: 330,325
1 1 aooo | T $6,200 1 35, s 100K AM: 355,917

: 2 IRESORTE T 49281 $1.852 11e

3 2 IpLIA : $122 426k 111

T 2 ITAUETE H 820 ¢ 340 153

: 1 BOLSUIA H 20 4 320 112

32 tDWAGES MLE ¢ 330 ¢ 31

R . © 328,406 : i

i HH

SUBTOTAL + 89,687 t

T.a0M:__$25,406 ¢

jm

TOTAL ¢ ua,m l

CONTINUA...
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CO8TO8 DEL PRODUCTOQ
CON ADITAMENTOS Y
GABTOS INDIRECTOS

HODELO #3J%
CONCEPTO = P.U. : INPORTE 340,352
$721423
IFABRICACION  : $103,704 : $103,704 384,493
AQUE : 32,000 1 5000 $96,563
0G0 ESCATO  :  $3,200 : 108,834
0G0 [HA T 38200 3 $120,704
MAN [ JA 3 $3,400 :
HOK.. s 838,211 ¢
SUBTOTAL 3 $320,704 1
GAST.ADMOH: 335,211 :
TOTAL 3
WODELO #4Jm
SCANT, 1 CONCEPTO ¢ 92,399
H [ $110,879
1 ) GFABRICACION $129,359
1 1 IENPAQUE H $147,838
3 1 :lOGOESCATO $165,318
3 ) 1L0GO IMAGEN 3 $184,798
T 2 EMPAGUE HULE
: 1 siMan : 3500 3 $500
1 1 zADMON, 3 855,439 1
SUBTOTAL 1 $184,798 1
GAST, ADMOM: 355,439 1
Tamsaxkannag
TOTAL : 3240,237 ¢
MODELD "5J%
sCANT, ¢ ~ CONCEPTO &  P.U, 1 IKPORTE 50% AM,: $117,478
s 13 60% ANI: $140,973
1 1 SFABRICACION = $212,255 1 $212,255 TOX MMz $164,460
t 1 H ,000 ¢ 34,000 B0% AN, : $167,984
t 1 OGO ESCATO = 33,200 : 90% AM,: 321,480
t 1 10O IMAGEN & 315,500 : 100% ALK: 1955
3 1 1ADMON. 3 370,487 :

SUBTOTAL : $234
GAST , ADMON 2

CONTINUA...
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COBTOS DEL PRODUCTO
CON ADITAMENTOS Y

S GABTOB INDIRECTOB
CANT. 3 CONCEPTO s31
1 ABRICACION
1 :EMPAWE
1 11060 ESCATO
1 :LOGO IMAGEW
1 HANTA
1 EJE RUEDAS
2 RUEDAS
& 1CANDADOS FRIC,
% 2ROLDANA
2
2
1

INETRO HULE
EHPACUE HULE
ORING.

HOS »

MODELO *1G*

SCANT. :  CONCEPTO 3 P.U.  : [MPORTE
11 FABRICACION 339,953 1 439,053 :
1 EMP 31,300 ;4900 ¢
1 LOGO ESCATO $3,200 ¢ 33,200 :
: 3 0G0 TMAGEN $4,500 ;  $4,500 t
1 1 :ADMON $14,566 :

.

" sugTolAL : 348,553
GAST.ADMOM: 314,586

gumna,
TOTAL : 343,119

MODELD *2G™

ICANT, 1 COMCEPTO
3 1 :FABRICACION
3 1 EMPAGUE

§ 1 :LOGO ESCATO
t 1 310GO IRAGEN
t 2 RESORTE

: 2 PLA

3 2 ITAQUETE

: 1 BXSITA

: 2 :ENPAQUES WULE
3 1 :ADNOM.

CONTINUA...
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COoBTO8 DEL PRODUCTO
CON ADITAMENTOS Y
GASTOS INDIRECTOS

MODELO #3G*
CANT, z  COMCEPTO
1
1
1
1
1
1

Tmxanal
TOTAL 3 $181,603

P, 3 IPORTE
$167,760 1 $167,760
32,500 33,100
$3,200 :  $3,200
$10,500 1 10,500
330 ¢ 340
3500

3
3

096
$1651608
185,120

[INSTVENIY

$500 3
355,536

SUBTOTAL : $1B5,120
GAST,ADMOM: 355,536 :
axmaieama

T
TOTAL ¢ 240,656 3

CONTINUA, ..

196



COSTOS8 DEL PRODUCTO
CON ADITAMENTOS Y
GASTOB INDIRECTOS

MODELO “5G%
TANT. :  CONCEPIO ¢ P, 3 IMPORTE 31 50X AUM.: $129,238
H 317 60X Aai.: $155,086
1 SEABRLCACION 1 ZIATE 1 $236,476 11 [UX A $180,933
1 EAGE H 33,300 133 80X ALz :zna,m
H "iwoco ke o 358,458
3 i3
1 sADION, :
L0 “66y
CANT, 1 COMCEPTO 1 P.U. 1 INPORIE t11 50% AUM.: 3170,232
333 60X ALM.: $204,278
1 tFABRICACION 3 $300,842 s $300,842 :7: 70X AUM.: 3238,32
1 :EwAE 1 34,000 3 34,000 ::: 80X AUM.: 3272,370
1 :l0CO ESCATO @ 33,200 : 83,200 33 90X AUN.: )
1 :L0G0 NWGEN 1 310,500 ¢ $10,500 1:3 100X AUR: 8340443
1 tNANISA 1 $12,000 = $12,000 131
1 :EJE RUEDAS o 89391 4939 s
2 RUEDAS : 200 1 $4,400 $31
§ icwomosmic. i afa: “ui il
2 ROl H £ 3120 11
1 METROWAE @ 33,000 : 33,000 :1t
2 GEWPAQUE HULE i 4100 : 4200 i1t
2 omtwa o KISt S50
1 tANOH. i $102,139 ¢ 11
SURTOTAL
ST..
YoTAL 2
IvA ! ’“. 90 z
hen it 4
TOTAL §T$508,592 1
CENICERD
CANT. :  COMCEPIO & P.U. t IWORTE 33 50X AM.t 37,500
H H : 133 80K ALt 39,000
1 iFABRICACION @ $15,000 : $15,000 :13 70K AUM.: 10,500
: H 30 13; 20X AWM. 312,000
1 :ADMOM, T 84,500 112 POLAIN.: 313,500
100x ANz $15,000

SUBTOTAL : $15,000 :
GAST . ADMON 34,500 :

TOTAL
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COMPARATIVO DE COSTOS DE VENTA
CONTRA PRODUCTOB EXISTENTES EN

EL MERCADO

ANEXD O3

COMPARATIVO DE COSTO DE BOTES / CON AL oF

MODELO ART. METALUX ARITMET US FIBRA Esuvu ESCATO (SEA'O ESCATO

5% 10% 15%

i3161,000 { 380,500 $79,800 $75,600 $71,400
3 H‘L 000 -8!77,000 ‘1!7 150 $177,300 $167,450
B I!1,£DO »3$239,000 7 050 $215,100 $203,15
13193,800 :!2 g!a?,mo =3379, 000 1360, 50 3341, 100 ngz

38232, 1560 XlZSﬂ 569
H

3
i"ﬂ‘,m x 180,500 93,000 324,350 343,700 $79,05!

3838s% 28Es=s

el : 13314,000 -1229 000 3217,550 $2061100 $194, 650
3G ! t 'lll" 400 »3293,000 3278,350 $263,700 1249 050
3G $3389,700 - 13193 75 345 13302,700 -3391,000 $377,150 3357 300 450
X ! $232,! 560 XSZSU 569 :%331,080 000 $634,600 3601, 1200 SSH 1800

4

7B|,000 $743,950 87!72 900 8663 850

H
= 335,000 $35,000 35,000 335,000
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TABLAS DE DESCUENTOB Y

COMISIONES PARM VENTA

ANEXO O-4

DE

TASLA DE

VENDEDOR

UTILIDAD ~ COMISION

NETA

a3
22
5

WW

A “BESCUENTS CaR TS

Ll bt ]
82858

M

a0

ittty
G

rER

rtra

isneRe

mrinie o

waertrese
onee
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CAPITULO VI
CONCLUSIONES




CAPITULO VI.
CONCLUSIONES

Durante el daesarrollo 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 1la primera y mas
importante debemos partir dQel
hecho de que este trabajo fue
elaborado en su totalidad por

disenadores industriales de pro-~
ductos y que el enfoque de nuastra
formacion ha sido dirigida al
diseno como tal y no al campo del
empresario. Esto por consecuencia
nos mostro las grandes 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, Economia,
etc.,nismas 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
importancia que tiene el 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 gue le hacen mucha
falta a nuestro Mexico.

Es importante decir, que el pre-
sente trabajo y su desarrollo en
la vida real, se desenvuelven en
un proceso dinamico de cambio, y
constan son ptibles
de adecuaciones para su mejor
funcionamiento y aplicacion a la
vida diaria.

otro de los puntos importantes
que queremos destacar, se refiere
a la importancia que tienen las
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fuentes de financiamiento para el
sano desenvolvimiento de cualquier
empresa, ya sea via accionistas o

tar los retos del futuro y no ser
desplazados de esta importante
area {actividad empresarial] ante

por creditos [nosotros r
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 depanderan muchas
decisiones en su desarrollo, Yy
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 1la
empresa en forma gradual y estu-
diada de acuerdo con lo planeado.

Con esto queremos remarcar a
nuestros ros de pr: ion,
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, sumandoc fuerzas para enfren-

la perspectiva de un tratado de
libre comercio y la futura glo-
balizacion de las empresas.
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