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INTRODUCCION

La presente investigacion se enfoca en el tema de la logistica en una
empresa de servicios, que se puede definir como la cadena en la que interviene
los elementos de inventarios, servicio al cliente, suministros, transporte y

distribucion asi como el almacenamiento.

La caracteristica principal de esta empresa y que afectado sus
inversiones y actividades que lleva acabo es la acumulacién de inventario en

cada una de sus sucursales.

Para analizar esta problematica es necesario mencionar sus causas. Una
de ellas es la falta de tecnologia para el manejo de sus operaciones, la
capacitacion en sus puntos de venta, el no contar con controles adecuados de
salida y entrada de productos, los calendarios de entrega en ocasiones no se

cumplen al 100%.

La investigacion de esta problematica se realizo por el interés de mejorar
y conocer los procesos en practica de una empresa, esto permitio identificar los

puntos débiles que presenta esta organizacion en la actualidad.

Profundizar la indagacién de los datos para obtener los resultados que
beneficien a la empresa en la mejora de sus actividades, ademas de ser un
interés académico para practicar y ayudar a la microempresas de México, es de
interés profesional ya que refuerza los conocimientos obtenidos de
administracién y de los procesos administrativos que en cada departamento se

presentan.

La metodologia que se llevo acabo fue la recopilacién basica de cada
uno de los departamentos de la organizacion y en especial de los que interviene
en la funcion de la logistica de los servicios. Con la informacion obtenida se hizo

uso de las herramientas administrativas para determinar los productos mas



importantes en el area de ventas y con mayor inversion por la empresa, asi
sobre esta linea trabajar con las herramientas de planeacion para la obtencion

de los resultados.



CAPITULO I

DESCRIPCION DE LA EMPRESA



1. DESCRIPCION DE LA EMPRESA

La empresa Up’s S.A. de C.V. inicio sus operaciones el afio de 1996 en la
ciudad de México por parte del Sr. Fernando Delgadillo y su esposa, con la
inquietud de un curso que tomaron afios antes de como disefiar arreglos de

ocasiones especiales.

El capital inicial fue de $ 30, 000 con la comercializacion de arreglos
florales, desde su casa, la compra y distribucion solo se realizaba entre los
vecinos y colonias aledafas de Lomas Verdes en el municipio de Naucalpan; los
cuales ofrecian a un precio de $120, con un costo total de compra de

materiales de $80 y una utilidad de $40.

Al darse cuenta que en un principio no existia una competencia y el
mercado se encontraba libre, el crecimiento y expansion se vio favorable para

la empresa.

Con la inversion de la utilidad de un afio de operaciones adquirieron
como renta la sucursal matriz actualmente Vallarta en 1997, la inversion inicial
fue de $80 000 y una mensualidad del local de $30 000 con los servicios

béasicos de luz y teléfono.

Durante dos afios completaron el equipamiento de la sucursal; asi como
de contar con mayor cantidad de proveedores para buscar el mejor precio de
compra. Al mismo tiempo de que su hijo Fernando ayudaba a la Administracion

de la empresa.

En el aflo de 1999 con un capital mayor, se inicio la apertura de 2
sucursales més, Satélite, Maddox. Contaban ya con un catalogo de 10

proveedores entre regalos, flores, accesorios.



En el afio 2002 se abrieron 2 sucursales mas y una de las mas
importantes, Mundo E y Cuspide, sucursales que mas aportan a la empresa y

con mayor cantidad de ventas.

La eleccion de los lugares se hizo en base a la afluencia de gente que
estudiaron por las visitas que realizaban por compras o diversion a los centros

comerciales y por facilitar la distribucién entre cada sucursal.

La empresa esta enfocada a la comercializacion de productos de
ocasiones especiales. Entre su catalogo de productos se encuentran de la linea
de dulces: chocolates, paleteas, gomitas, semillas, chicles, tamarindos; de la
linea osos: ocasion, tamafo (chico, mediano, grande); la linea de tarjetas:
ocasion, especiales; la linea de arreglos: de dulces, flores, bolsa, caja;
accesorios: bolsas, fundas, guantes, tazas, pantuflas, carteras, plumas,

cuadernos, agendas, cojines, llaveros.

Las ventas que se han presentado en los ultimos afios ascienden febrero,
mayo y diciembre como los meses con mayor demanda de productos de 300 a
400 piezas, los meses como menor cantidad de ventas son marzo y noviembre
entre 120 y 150 piezas. Los meses con una cantidad fija de ventas ascienden
de 100 a 200 piezas.

La comercializacion y ventas de los productos se inicia desde la revisién
de la cantidad de productos en cada sucursal, cuando se realiza el inventario
actual se solicita los faltantes a administracion, el tiempo de pedido entre la
empresa y el proveedor es dentro del plazo de 15-20 dias, cuando se realiza la
entrega se busca que los productos con mayor cantidad de inventario tengan
promocion para facilitar la rotacion, pero no ha ayudado a la empresa ha
reducir sus cantidades de productos para evitar gastos innecesarios en el area

de almacén.



El proceso de compra de cada uno de los productos se inicio con las
tendencias que se presentaban actualmente y que para el mercado reaccionaba
favorable e interesante. Se busco a proveedores que contaran con las

especificaciones y el rango de necesidades que busca el cliente.

Sin tener historia de compra de los productos se compraba en base a
estimados mensuales. En un principio se adquirian cantidades de 10 a 20 piezas
dependiendo de las ventas y suposiciones de mufiecos de momento como de

peliculas, etc.

Los productos que en un principio se comenzaron a comprar fueron para
arreglos florales, osos de peluche en tres tamafios, chicos, medianos, grandes y

dulces para decorar cada arreglo.

La idea de esta empresa es ofrecer al mercado una innovacion de
productos de ocasion con novedades, promociones y mejorar el precio a

diferencia de su competencia.

Actualmente la administracion general de la empresa esta a cargo de
Fernando Delgadillo Jr. El cual presenta una inquietud por mejorar los procesos

de la cadena de servicios que ofrecen.

La empresa UP"s S. A de C. V. es una empresa que por su sector
econdmico se encuentra dentro de la rama de servicios, comercializacion de
productos de ocasion, por su tamafio se localiza en pequefias debido a la
cantidad de personas que laboran que son 7 gerencia y 12 vendedores, por el
origen de capital se considera privado ya que su capital proviene de
particulares, por la explotacion y conformacién de su capital se consideran
nacionales ya que el radio de atencién es dentro del pais ya que tiene su matriz
personal se encuentra en el centro del pais asi como sus sucursales, por el
pago de impuestos son de régimen comun ya que son empresas legalmente

constituidas y llevan organizadamente su contabilidad, por el numero de



propietarios son sociedades por su constitucion que se exige la participacion
como duefio de mas de una persona que indica el régimen comuin de la

organizacion.

Vision
Ser la mejor empresa en el ramo de productos de regalos y material para
arreglos de ocasién de primera calidad de toda la regién (nacional).

Mision
Incrementar la satisfaccion de la sociedad a través de un servicio
competitivo mediante la variedad de productos de alta calidad.

Valores
Responsabilidad
Servicio
Honestidad
Rapidez
Amabilidad

YVVVVYVY

Filosofia

Procurar la satisfaccion de sus clientes de nivel socioeconémico medio y
alto mediante la venta de productos de regalos de alta calidad a precios y
variedad accesibles, con una atencion agil y amable.

Objetivos
» Lograr una utilidad neta de 10 millones de pesos durante los dos

proximos afios, disminuyendo la cantidad de inversion en inventario en
cada una de las sucursales del DF.

! Proxima apertura en Torreon



CAPITULO 11

DIAGNOSTICO ADMINISTRATIVO



2. DIAGNOSTICO ADMINISTRATIVO

Para el resultado del diagnostico administrativo se tomo como base la
aplicacion de una Auditoria Administrativa (aplicada el 23-25 de Marzo del
2009)* en cada una de las areas de la empresa. En base a los resultados

obtenidos se presenta la siguiente informacion.

La empresa UP"s esta dividido de acuerdo a su organigrama
organizacional en departamentos de Administracion, Contabilidad, Finanzas,

Compras y Almacén, Comercializacién y Recursos Humanos.

Area administrativa la empresa se encuentra con una estructura dividida
por departamentos, tiene un organigrama desarrollado por la gerencia general,
en ciertos departamentos estan definidas las actividades de cada empresa, cada
actividad es definida y desarrollado por la gerencia general, cuando se presenta
algun problema la solucién se da individualmente en un principio del area de
RH, Administracion y direccion general, aun no se tienen desarrollados politicas,
reglamentos para realizar las actividades, no se cuenta con manuales
administrativos de organizacién, bienvenida. Los resultados de la organizacién
se evallan en base a objetivos de ventas y reduccion de la rotacién de
personal. El no contar con manuales administrativos, no se tiene bien definida
la razén de ser la empresa al igual que los objetivos y estrategias para cada
una de las areas. La evaluacion de cada area se ha buscado cada mes en
algunas actividades no se ha implementado debido a la informacion correcta. La
comunicacion dentro de la empresa es de forma funcional, rara vez se toma en
cuenta la opinion de los empleados para una posible mejora de las funciones y

actividades que realiza la organizacion.

Area de recursos humanos, los empleados que se encuentran laborando
son en total 20 personas, los medios que se utilizan para reclutar personal que

labora actualmente en la empresa son internos (conocidos y recomendacion),

! Con apoyo de vendedoras y administrador de sucursal matriz



no se invierte en medios para reclutar, el proceso para la adquisicion de
personal es mayores de 16 afos, sin experiencia en ventas, preparatoria trunca,
sexo femenino, no se cuenta con un contrato firmado entre la empresa y el
trabajador, solo es de palabra, se da una capacitacion minima para el area de
ventas, no se hace recorrido en las instalaciones de la empresa, solo en la
sucursal donde le corresponde. Las necesidades o requisicibn de personal se
detectan mediante la alta rotacion de personal y baja cantidad de ventas. El
pago a los trabajadores se realiza semanalmente, cada trabajador tiene que
trasladarse a la sucursal matriz para su pago antes del horario de trabajo, un
horario de trabajo de 10 horas con media hora de comida, en temporada fuerte
no hay horario de comida, y la jornada es de 1lhrs. La evaluacion de
desempefio se lleva acabo por el cumplimiento del objetivo de ventas, se

otorgan incentivos por cumplimiento de ventas bimestralmente.

Area de comercializacion y mercadotecnia, tienen poca promocion de sus
productos, no cuentan con campafias publicitarias para dar a conocer los
servicios y productos que ofrecen, los canales de distribucién que ocupan son
de flyers dentro de cada sucursal que proporcionan al cliente, actualmente se
esta implementando las encuestas de satisfaccion del cliente, no existe un

registro legal de la marca y logotipo.

Area de compras, no cuentan con programas definidos para la
adquisicion de los productos, toman como base compras anteriores en conjunto
con las ventas. Actualmente se busca la implementacion de formas para el
manejo de las compras y proveedores, en ocasiones se anticipan las
necesidades de abastecimiento, se cuenta con poca informacion de técnicas o
medios para el manejo de estas adquisiciones. Los criterios que toman en
cuenta para la adquisicion de compra es calidad, tiempo de entrega,
condiciones de compra, precio, no se cuenta establecido el procedimiento para
el manejo del almacén se cuenta con exceso de productos en inventario, de
temporadas pasadas, mermas, perdidas de productos, falta rotacion y revision

de la cantidad de producto, no se maneja los maximos y minimos en cuanto



existencias, aun no se han definido los estandares de calidad. Las instalaciones
de almacén y manejo de mercancia, no permite el manejo de las existencias y
que las operaciones sean eficientes, al igual que el equipo para la formacién de
datos y vaciado de la informacion, por lo que propicia desperdicios en la
operacion, no se tienen establecidas las medidas de seguridad e higiene y
seflalamientos de prevencién, no se ha llevado un correcto mantenimiento
correctivo y preventivo para almacén y mercancia, no hay manuales operativos,
ni estadles de calidad, tiempo. No han realizado en la actualidad investigaciones
para mejorar la compra y manejo de existencias, productos, servicio de la

empresa.

Area de Contabilidad/finanzas, solo manejan el paquete COl para sus
operaciones, en un 50% mantiene en orden su informacion de las operaciones
realizadas por la empresa, cumplen oportunamente con las obligaciones
tributarias, en un 50% hay congruencia en la informacion contable y la
administrativa, no ha recibido algun requerimiento o multa por parte de alguna
autoridad. Tiene poco conocimiento sobre el gasto real que le ocasiona el
servicio, aun no tiene definido el proceso por el cual puede hacerse un recorte
para disminuir el precio de los productos o servicios, los presupuestos que
elaboran no estan bien constituidos o definidos claramente. Los excedentes de

su efectivo los invierte en compra de productos o pago a sus proveedores.

Revisando cada departamento de la empresa cuenta con algunas
deficiencias por falta de conocimientos de tecnologia, procesos para mejorar la
venta y adquisicién de sus productos, el manejo y motivacién a su personal
para disminuir la rotacion, sistemas para la correccion y prevencion de
desperdicios y mermas de los productos, la asignacion correcta de actividades
para cada departamento y personal, poco conocimiento de su medio externo,

competencia, globalizacion, politica que afecta en cada una de sus actividades.

Principal problema de la empresa es en el departamento de compras y

almacén, debido a la falta de controles para adquirir y mantener las existencias.
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3. DETECCION DEL PROBLEMA

En base al diagnostico administrativo explicado en el apartado 2, se

puede observar que una de las areas con mayor afectacion es el de Compras y

Almacén.

>
>
>

Y V V

No cuentan con programas definidos para la adquisicion de los productos
Toman como base compras anteriores en conjunto con las ventas.
Cuenta con poca informacion de técnicas o medios para el manejo de
estas adquisiciones.

No se cuenta establecido el procedimiento para el manejo del almacén
se cuenta con exceso de productos en inventario,

Falta rotacion y revision de la cantidad de producto

No se maneja los maximos y minimos en cuanto existencias

Las instalaciones de almacén y manejo de mercancia, no permite el
manejo de las existencias y que las operaciones sean eficientes, al igual
gue el equipo para la formacién de datos y vaciado de la informacion,
por lo que propicia desperdicios en la operacion, no se tienen
establecidas las medidas de seguridad e higiene y sefialamientos de
prevencion, no se ha llevado un correcto mantenimiento correctivo y
preventivo para almacén y mercancia, no hay manuales operativos, ni
estadles de calidad, tiempo.

No han realizado en la actualidad investigaciones para mejorar la
compra y manejo de existencias, productos, servicio de la empresa.

La empresa busca un método para la rotacion de sus productos y la

inversion principal de la empresa.

Una posible solucion para la mejora de la rotacion de los productos es la

implementacion de un modelo de logistica que contiene las areas de compras,

abastecimiento, inventarios, ventas, costos; de la mano con los costos de oferta

y demanda de la empresa.
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MODELO DE SOLUCION



4. MODELO DE SOLUCION

MODELO DE LOGISTICA EN BASE A LA OFERTA Y DEMANDA DE UNA
EMPRESA DE REGALOS.

Propaosito

Determinar los métodos y técnicas para manejar y disminuir el inventario en

conjunto con los costos que intervienen en la compra y venta de los productos.

Objetivo

>

>

Establecer los procedimientos para la disminucion de inventario de cada
sucursal de la empresa.

Lograr por medio de un modelo logistico se incremente la eficiencia,
efectividad de los procesos de la empresa.

Lograr un incremento en la utilidad en comparacion con la actual y el afo
anterior.

Aumentar la cantidad de ventas en base al conocimiento de oferta y demanda.
Buscar mecanismos o técnicas para eficientar el manejo de los inventarios.

Estrategias

>

>

Adecuar las técnicas del manejo de inventarios para minimizar porcion de
inversion del inventario y maximizar las utilidades para este afio.
Implementacion y comparacion de meétodos para el manejo de inventarios,
para eficientar la rotacion de mercancia.

Buscar la diversificacion de productos para una apertura de mercado.
Implementacion de manuales administrativos para el area de compras y
almacen.

Implementar un plan de mercadotecnia para la publicidad de los productos.



Programa

ACTIVIDAD TIEMPO
Estudio previo de la situacion de la
empresa 30 DIAS
Calculo de costos que derivan del
estudio previo. 15 DIAS
Revision de la cantidad de
inventario 20 DIAS
Calculo de Costos de inversién
actual en inventario 15 DIAS
Tipos de mercancia en inventario y
venta 10 DIAS
Estudio de técnicas para el manejo
de inventarios. 15 DIAS
Operativa: modelo de inventarios,
problema de ordenamiento. 15 DIAS
Econdmica: valor presente, analisis
de proporcion, punto de equilibrio,
tasa interna de retorno. 15 DIAS
Definicion de técnicas a ocupar en
el estudio de la empresa 10 DIAS
Evaluacion de las técnicas (viables)
para la empresa 15 DIAS
Aplicacion de las técnicas a cada
uno de los casos y sucursales de la
empresa 30 DIAS

TOTAL

190 DIAS (febrero 01-
Agosto 10 del 2009)

Presupuesto.

Consultor externos $ 0
Software $ 2000
Licencia de permiso $ 800
Documentacioén $ 200

Total

$ 3000




Procedimientos.
Paso 1. De acuerdo a la operacién de los costos y la cantidad de producto que

se tiene invertidos en inventario se obtuvo que el inventario de productos de

temporada pasada asciende a $62 250" por sucursal y se describe a continuacion;

cantidad (5
linea presentacion sucursales) costo total
dulces
chocolates caja 50 25 1250
paletas bolsa 50 10 500
gomitas bolsa 50 30 1500
semillas bolsa 75 20 1500
chicles caja 100 10 1000
tamarindos caja 50 8 400
0S0S
chico novedad/estandar 25 50 30 45 750 | 2250
mediano novedad/estandar 75 50 50 65| 3750| 3250
grande novedad/estandar 50 50 90| 120| 4500| 6000
tarjetas
madre estandar 50 25 1250
padre estandar 50 25 1250
hermanos/amigos | estandar 50 25 1250
amor/cumpleafios | estandar 50 25 1250
ocasion estandar 50 25 1250
arreglos
dulces plastico 25 50 1250
flores cerdmica 15 90 1350
globos madera 10| 100 1000
accesorios
bolsas pieza 25 80 2000
bufandas pieza 50 50 2500
guantes pieza 50 50 2500
tazas pieza 125 8 1000
pantuflas pieza 75 75 5625
carteras pieza 100 50 5000
plumas pieza 50 10 500
cuadernos pieza 100 10 1000
agendas pieza 75 15 1125
cojines pieza 150 20 3000
llaveros pieza 100 15 1500
inversion 62250

! Cifras obtenidas del inventario 2007 de la empresa.



Paso 2. Con la informacion anterior de la cantidad de inversion en inventarios,
utilizaremos la técnica de costos ABC para conocer que cantidad de productos que se
encuentran en mayor numero de existencias y representa la mayor cantidad de
inversion, los datos que se tomaran para llevar acabo la técnica seran: consumo
anual, costo unitario, costo anual de cada linea de producto que se encuentra dentro

de la empresa.

consumo
producto anual costo unitario | costo anual

0so0s chicos 4500 $75.00| $337,500.00

0S0S

medianos® 6000 $115.00 | $690,000.00

0sos grandes 8000 $210.00 | $1,680,000.00

bolsas 600 $80.00 $48,000.00

bufandas 1200 $50.00 $60,000.00

guantes 1200 $50.00 $60,000.00

tazas 3000 $8.00 $24,000.00

pantuflas 1800 $75.00| $135,000.00

cartera 2400 $50.00| $120,000.00

pluma 1200 $10.00 $12,000.00

cuadernos 2400 $10.00 $24,000.00

agendas 2400 $15.00 $36,000.00

cojines 1800 $20.00 $36,000.00

llaveros 2400 $15.00 $36,000.00

38900
% valor
producto costo anual | valor utilizado % utilizado

0sos grandes $1,680,000.00| $690,000.00 0.50 | 50.9322419 A
0S0S
medianos® $690,000.00 | $2,370,000.00 0.20|20.9185994 | 71.85084129 A
0s0s chicos $337,500.00 | $2,707,500.00 0.10]10.2319236| 82.08276489 A
Pantuflas $135,000.00 | $2,842,500.00 0.04 | 4.09276944 | 86.17553433 B
Cartera $120,000.00 | $2,962,500.00 0.03/3.63801728| 89.81355161 B
Bufandas $60,000.00 | $3,022,500.00 0.01]1.81900864| 91.63256025 B
Guantes $60,000.00 | $3,082,500.00 0.011.81900864| 93.45156889 B
Bolsas $48,000.00 | $3,130,500.00 0.01]1.45520691| 94.90677581 B
Agendas $36,000.00 | $3,166,500.00 0.01/1.09140518| 95.99818099 C
Cojines $36,000.00 | $3,202,500.00 0.011.09140518| 97.08958618 C
Llaveros $36,000.00 | $3,238,500.00 0.01]1.09140518| 98.18099136 C
Tazas $24,000.00 | $3,262,500.00 0.00|0.72760346| 98.90859482 C
cuadernos $24,000.00 | $3,286,500.00 0.00|0.72760346 | 99.63619827 C
Pluma $12,000.00 | $3,298,500.00 0.00/0.36380173 100 C

2 De acuerdo acifras de 2007, de reporte de ventas de la venta de |as cinco sucursales.

3 |bid.




De acuerdo a la técnica de costos ABC los productos que seran estudio de las

técnicas de inventario seran los productos de la linea de o0sos.

Paso 3. La segunda técnica aplicada a la empresa serd la de aproximacion

exponencial, para el desarrollo de esta técnica se tomaran los datos de la demanda

que se presenta en la linea de osos de tamafio chico en la sucursal Vallarta; los datos

gue se necesitan para el desarrollo el pronostico que se presentara en el afio 2009;

demanda que se ha presentado en el 2008

pronostico 2008-2009 osos chicos/Vallarta

p+(0.4)(d-

PERIODO |DEMANDA? | PRONOSTICO D-P (0.4)(d-p) p) (d-p)(d-p)

Enero 945 450 495 198 648 245,025
Febrero 1150 648 502 201 849 252,004
Marzo 250 849 -599 -240 609 358,561
Abril 1150 609 541 216 826 292,378
Mayo 400 826 -426 -170 655 181,108
Junio 400 655 -255 -102 553 65,199
Julio 280 553 -273 -109 444 74,641
Agosto 280 444 -164 -66 378 26,871
Septiembre 280 378 -08 -39 339 9,673
Octubre 280 339 -59 -24 315 3,482
Noviembre 280 315 -35 -14 301 1,254
Diciembre 1125 301 824 330 631 678,573
enero 945 631 824 330 960 678,573
Febrero 1150 960 190 76 1,036 36,005
Marzo 250 1,036 -786 -314 722 618,031
abril 1150 722 428 171 893 183,450
Mayo 400 893 -493 -197 696 243,063
junio 400 696 -296 -118 577 87,503

factor de ponderacion

inventario

0.4

El resultado de esta técnica arroja la cantidad probable de la demanda para los

préximos meses del 2009 en la cantidad de osos que se venden o rotan por la

* Crecimiento pronosticado para 2009-2010




variedad de cada temporada. Estos resultados apoyaran para la programacion de

cantidad y tiempo de compras de la linea de los productos de 0sos.

Paso 4. Es importante contar con la informacion del stock minimo y maximo
en relacion a las ventas, para la empresa, una de las técnicas para obtener este dato
es el inventario de seguridad. De acuerdo al tiempo de entrega desde que se realiza
la orden de pedido el tiempo de entrega es de 20 dias.

La orden de compra de acuerdo a la cantidad de productos de temporada se
llevara acabo desde el dia 10 de mes para la revision de cantidad en inventario, y se
entregara la orden en el dia 15 del mes, la entrega de los productos se llevara entre

la primera semana de cada mes.

\

WO —0o0® —g

Punto de reorden 15 dias de
anticipacion con 448 de piezas en
inventario

del mes
anterior. (5
dias)

o 2 s B
180 piezas

Inventario §e
segurida

32 | 64 | 96 | 128 | 160 | 192 | 224 | 256 | 288 | 320 | 352 | 384 | 416 | 448 | 480 |

Consumo diario |

Paso 5. Con la informacién de los prondsticos el punto de reorden y el margen
de seguridad para la empresa se representan en la siguiente grafica y la descripcion
de los costos fijos y variables para el calculo de punto de equilibrio comparando los

incrementos y variantes de los gastos en los ultimos afios de la empresa.



concepto/mes Enero febrero marzo abril Mayo junio julio agosto | septiembre | octubre | noviembre | diciembre totales
ventas de mostrador
notas de venta 130 250 70 80 250 80 80 80 80 80 70 300 1,550
precio promedio de la venta $600 $600 $600 $600 $600 $600 $600 $600 $600 $600 $600 $600 $7,200
total de ingresos (A) $78,000 | $150,000 | $42,000 | $48,000 | $150,000 | $48,000 | $48,000 | $48,000 $48,000 | $48,000 $42,000 | $180,000 | $930,000
5 sucursales $390,000 | $750,000 | $210,000 | $240,000 | $750,000 | $240,000 | $240,000 | $240,000 | $240,000 | $240,000 | $210,000 | $900,000 | $4,650,000
Gastos Fijos
renta del local $80,000 | $80,000 | $80,000 | $80,000| $80,000| $80,000| $80,000| $80,000 $80,000 | $80,000 $80,000 | $80,000 | $960,000
luz $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $60,000
salario de empleados de
mostrador (12) $6,000 $6,000 $6,000 $6,000 $6,000 $6,000 $6,000 $6,000 $6,000 $6,000 $6,000 $6,000 $72,000
sueldo de almacén $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $60,000
sueldo del chofer $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $60,000
prestaciones del personal $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $60,000
empleados de oficina (5) $15,000 | $15,000| $15,000| $15,000| $15,000| $15,000| $15,000| $15,000 $15,000 | $15,000 $15,000 | $15,000 | $180,000
prestaciones del personal $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $60,000
seguros de mantenimiento del
local $2,000 $2,000 $2,000 $2,000 $2,000 $2,000 $2,000 $2,000 $2,000 $2,000 $2,000 $2,000 $24,000
propaganda y publicidad $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $60,000
gastos de envio $3,000 $3,000 $3,000 $3,000 $3,000 $3,000 $3,000 $3,000 $3,000 $3,000 $3,000 $3,000 $36,000
gasolina $6,000 $6,000 $6,000 $6,000 $6,000 $6,000 $6,000 $6,000 $6,000 $6,000 $6,000 $6,000 $72,000
otros $1,000 $1,000 $1,000 $1,000 $1,000 $1,000 $1,000 $1,000 $1,000 $1,000 $1,000 $1,000 $12,000
depreciacion del equipo $1,000 $1,000 $1,000 $1,000 $1,000 $1,000 $1,000 $1,000 $1,000 $1,000 $1,000 $1,000 $12,000
total de gastos Fijos $144,000 | $144,000 | $144,000 | $144,000 | $144,000 | $144,000 | $144,000 | $144,000 | $144,000 | $144,000 | $144,000 | $144,000 | $1,728,000
Gastos Variables
gastos de papeleria $20,000 $10,000 $10,000 $10,000 $15,000 $20,000 $85,000
luz $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $30,000
agua $1,000 $1,000 $1,000 $1,000 $1,000 $1,000 $6,000
teléfono e Internet $6,000 $6,000 $6,000 $6,000 $6,000 $6,000 $6,000 $6,000 $6,000 $6,000 $6,000 $6,000 $72,000
otros productos $15,000 | $15,000 | $15,000| $15,000| $15,000| $15,000| $15,000 $15,000 $15,000 | $15,000 $15,000 | $15,000 | $180,000
reinversion de mercancia $120,000 | $100,000 | $30,000 | $50,000 | $60,000 | $50,000 | $40,000| $30,000 $30,000 | $30,000 $30,000 | $110,000 | $680,000
depreciacion del equipo $15,000 | $15,000 | $15,000 | $15,000| $15,000| $15,000| $15,000| $15,000 $15,000 | $15,000 $15,000 | $15,000 | $180,000
total de gastos variables $182,000 | $136,000 | $82,000 | $86,000 | $112,000 | $86,000 | $92,000 | $66,000 $87,000 | $66,000 $92,000 | $146,000 | $1,233,000
gastos totales $326,000 | $280,000 | $226,000 | $230,000 | $256,000 | $230,000 | $236,000 | $210,000 | $231,000 | $210,000 | $236,000 | $290,000 | $2,961,000
ganancias $64,000 | $470,000 | -$16,000 | $10,000 | $494,000 | $10,000 $4,000 | $30,000 $9,000 | $30,000 | -$26,000 | $610,000 | $1,689,000




CALCULO DE PUNTO EQUILIBRIO

2008 COMPROBACION

VENTAS 4,650,000 100% 2,854,158 100%
GASTOS VARIABLES 1,403,000 30.2% 861,158 30.2%
COSTO DE VENTA 1,331,000 28.6% 816,964 28.6%

0.0% 0 0.0%
DISTRIBUCION 72,000 1.5% 44,193 1.5%
GASTOS FIJOS 1,993,000 42.9% 1,993,000 69.8%
MANO DE OBRA 252,000 5.4% 252,000 8.8%
FABRICA 1,020,000 21.9% 1,020,000 35.7%
DEPRECIACION EQUIPO 192,000 4.1% 192,000 6.7%
VENTA 289,000 6.2% 289,000 10.1%
ADMINISTRACION 240,000 5.2% 240,000 8.4%
UTILIDAD DE OPERACION 1,254,000 27.0% 0.000 0.0%
PUNTO DE EQUILIBRIO 2,854,158 2,854,158
A= COSTOS O GASTOS FIJOS
B= COSTOS O GASTOS VARIABLES / VENTAS TOTALES
C= VENTAS NETAS
D= UTILIDAD DE OPERACION
E= PUNTO DE EQUILIBRIO ECONOMICO
POR LO TANTO:

A = 1,993,000 COSTOS O GASTOS FIJOS
COSTOS O GASTOS VARIABLES
B = 1,403,000 = 0.3017
4,650,000 VENTAS NETAS
_A 1,993,000 2,854,158

(1-B) 0.6983
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PUNTO DE EQUILIBRIO 2008

Punto de
equilibrio
@

| Zona de ganancias |

VENTAS
$2,854,158

r ]
-1 Costos
o® variables

e perdidas | o’
r\g"

| Costos fijos |

150 | 300 | 450 | 600 | 750 | 900 | 1050 [ 1200 | 1350 | 1500 | 1650 | 1800

INGRESOS

CIFRAS EN MILLONES DE PESOS

UTILIDAD
$1,254,000

GASTOS
VARIABLE
S 4861,158




ANALISIS DE PUNTO DE EQUILIBRIO SOBRE BASE DE VENTAS 2008

% Crecimiento

Utilidad ===> 4% 12% 20% 28% 36%
$'000 UTILIDAD DESEADA ===> 1,300,000 1,400,000 1,500,000 1,600,000 1,700,000
$°000 VENTAS
NECESARIAS ==> 4,715,876 4,859,085 5,002,294 5,145,504 5,288,713
ESPERADO A 5 MESES
CONCEPTO REAL 2008 P.EE. MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5
UNIDADES . . ; ; . . ;
100 100 100 100 100 100 100
VENTAS 4,650,000 % | 2,854,158 % | 4,715,876 % 4,859,085 % 5002294 % |5,145504 % | 5,288,713 %
COSTO 30.2 30.2 30.2 30.2 30.2 30.2 30.2
VARIABLE 1,403,000 % | 861,158 % | 1,422,876 % | 1,466,085 % 1,509,294 % | 1,552,504 % | 1,595,713 %
14.6 14.6 14.6 14.6 14.6 14.6 14.6
* Producto 680,000 % | 417,382 % | 689,634 % | 710,576 % | 731,518 % | 752,461 % | 773,403 %
14.0 14.0 14.0 14.0 14.0 14.0 14.0
* Accesorios 651,000 % | 399,582 % | 660,223 % | 680,272 % | 700,321 % | 720,370 % | 740,420 %
15 15 15 15 15 15
* Distribucién 72,000 1.5% | 44,193 % | 73,020 % | 75,237 % | 77,455 % | 79,672 % | 81,890 %
42.9 69.8 42.3 41.0 39.8 38.7 37.7
COSTO FIJO 1,993,000 % | 1,993,000 % | 1,993,000 % | 1,993,000 % 1,993,000 % | 1,993,000 % | 1,993,000 %
8.8 5.3 5.2 5.0 4.9 4.8
* Vendedores 252,000 5.4% | 252,000 % | 252,000 % | 252,000 % | 252,000 % | 252,000 % | 252,000 %
21.9 35.7 21.6 21.0 20.4 19.8 193
*Sucursal 1,020,000 % | 1,020,000 % | 1,020,000 % | 1,020,000 % | 1,020,000 % | 1,020,000 % | 1,020,000 %
6.7 4.1 4.0 3.8 3.7 3.6
* Depreciacion 192,000 4.1% | 192,000 % | 192,000 % | 192,000 % | 192,000 % | 192,000 % | 192,000 %
10.1 6.1 5.9 5.8 5.6 5.5
*Venta 289,000 6.2% | 289,000 % | 289,000 % | 289,000 % | 289,000 % | 289,000 % | 289,000 %
* Admon c/gtos 8.4 5.1 4.9 4.8 4.7 4.5
Dir. 240,000 5.2% | 240,000 % | 240,000 % | 240,000 % | 240,000 % | 240,000 % | 240,000 %
UTLIDAD DE 26.9 0.0 27.6 28.8 30.0 31.1 32.1
oP 1,254,000 7% 0 %] 1,300,000 % | 1,400,000 % 1,500,000 % | 1,600,000 % | 1,700,000 %
P.EE. 2,854,158 2,854,158 2,854,158 2,854,158 2,854,158 2,854,158 2,854,158
FORMULA PARA PUNTO DE
FORMULA PARA VENTAS ESPERADAS EQUILIBRIO
VENTA = CR+ UT PEE = CF
1-(CV / VTA) 1-(CVIVTA)
CF= COSTO
FIJ0
CV= COSTO
VARIABLE

UT= UTILIDAD ESPERADA

VTA=VENTAS




Empresa Ups SA de CV

concepto/mes Enero febrero marzo abril mayo junio julio agosto | septiembre | octubre | noviembre | diciembre totales
ventas de mostrador
notas de venta 120 230 50 60 230 60 70 70 70 70 60 250 1,340
precio promedio de la venta $500 $500 $500 $500 $500 $500 $500 $500 $500 $500 $500 $500 $6,000
total de ingresos (A) $60,000 | $115,000 | $25,000 | $30,000 | $115,000 | $30,000 | $35,000 | $35,000 $35,000 | $35,000 $30,000 | $125,000 | $670,000
5 sucursales $300,000 | $575,000 | $125,000 | $150,000 | $575,000 | $150,000 | $175,000 | $175,000 | $175,000 | $175,000 | $150,000 | $625,000 | $3,350,000
Gastos Fijos
renta del local $70,000 | $70,000| $70,000| $70,000| $70,000| $70,000| $70,000| $70,000 $70,000 | $70,000 $70,000 | $70,000 | $840,000
luz $4,500 $4,500 $4,500 $4,500 $4,500 $4,500 $4,500 $4,500 $4,500 $4,500 $4,500 $4,500 $54,000
salario de empleados de mostrador (12) $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $60,000
sueldo de almacén $4,000 $4,000 $4,000 $4,000 $4,000 $4,000 $4,000 $4,000 $4,000 $4,000 $4,000 $4,000 $48,000
sueldo del chofer $4,000 $4,000 $4,000 $4,000 $4,000 $4,000 $4,000 $4,000 $4,000 $4,000 $4,000 $4,000 $48,000
prestaciones del personal $4,000 $4,000 $4,000 $4,000 $4,000 $4,000 $4,000 $4,000 $4,000 $4,000 $4,000 $4,000 $48,000
empleados de oficina (5) $13,000 | $13,000| $13,000| $13,000| $13,000| $13,000| $13,000| $13,000 $13,000 | $13,000 $13,000 | $13,000 $156,000
prestaciones del personal $4,000 $4,000 $4,000 $4,000 $4,000 $4,000 $4,000 $4,000 $4,000 $4,000 $4,000 $4,000 $48,000
seguros de mantenimiento del local $1,500 $1,500 $1,500 $1,500 $1,500 $1,500 $1,500 $1,500 $1,500 $1,500 $1,500 $1,500 $18,000
propaganda y publicidad $4,500 $4,500 $4,500 $4,500 $4,500 $4,500 $4,500 $4,500 $4,500 $4,500 $4,500 $4,500 $54,000
gastos de envio $2,500 $2,500 $2,500 $2,500 $2,500 $2,500 $2,500 $2,500 $2,500 $2,500 $2,500 $2,500 $30,000
gasolina $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $60,000
otros $800 $800 $800 $800 $800 $800 $800 $800 $800 $800 $800 $800 $9,600
depreciacion del equipo $800 $800 $800 $800 $800 $800 $800 $800 $800 $800 $800 $800 $9,600
total de gastos Fijos $123,600 | $123,600 | $123,600 | $123,600 | $123,600 | $123,600 | $123,600 | $123,600 | $123,600 | $123,600 | $123,600 | $123,600 | $1,483,200
Gastos Variables
gastos de papeleria $18,000 $8,000 $8,000 $8,000 $13,000 $17,000 $72,000
luz $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $30,000
agua $1,000 $1,000 $1,000 $1,000 $1,000 $1,000 $6,000
teléfono e Internet $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $5,000 $60,000
otros productos $13,000 ( $13,000] $13,000| $13,000| $13,000| $13,000] $13,000| $13,000 $13,000 | $13,000 $13,000 | $13,000| $156,000
reinversion de mercancia $110,000 | $90,000 | $25,000 | $45,000| $55,000| $48,000 | $40,000| $30,000 $30,000 | $30,000 $30,000 | $110,000 | $643,000
depreciacion del equipo $13,000 | $13,000| $13,000| $13,000| $13,000| $13,000| $13,000| $13,000 $13,000 | $13,000 $13,000 | $13,000 | $156,000
total de gastos variables $165,000 | $121,000 | $70,000 | $76,000 | $100,000 | $79,000 | $85,000 | $61,000 $80,000 | $61,000 $84,000 | $141,000 | $1,123,000
gastos totales $288,600 | $244,600 | $193,600 | $199,600 | $223,600 | $202,600 | $208,600 | $184,600 | $203,600 | $184,600 | $207,600 | $264,600 | $2,606,200
ganancias $11,400 | $330,400 | -$68,600 | -$49,600 | $351,400 | -$52,600 | -$33,600 | -$9,600 -$28,600 | -$9,600 | -$57,600 | $360,400 $743,800




CALCULO DE PUNTO EQUILIBRIO

VENTAS

GASTOS VARIABLES

COSTO DE VENTA

DISTRIBUCION

GASTOS FIJOS

MANO DE OBRA
FABRICA
DEPRECIACION EQUIPO
VENTA
ADMINISTRACION

UTILIDAD DE OPERACION

PUNTO DE EQUILIBRIO

A= COSTOS O GASTOS FIJOS

B= COSTOS O GASTOS VARIABLES / VENTAS TOTALES

C= VENTAS NETAS
D= UTILIDAD DE OPERACION

E= PUNTO DE EQUILIBRIO ECONOMICO

POR LO TANTO:

2007 COMPROBACION
3,350,000 100% 2,763,967 100%
1,265,800 37.8% 1,044,367 37.8%
1,205,800 36.0% 994,863 36.0%
0.0% 0 0.0%
60,000 1.8% 49,504 1.8%
1,719,600 51.3% 1,719,600 62.2%
204,000 6.1% 204,000 7.4%
894,000 26.7% 894,000 32.3%
165,600 4.9% 165,600 6.0%
252,000 7.5% 252,000 9.1%
204,000 6.1% 204,000 7.4%
364,600 10.9% 0.000 0.0%
2,763,967 2,763,967
1,719,600 COSTOS O GASTOS FIJOS
COSTOS O GASTOS VARIABLES
1,265,800 = 0.3779

3,350,000 VENTAS NETAS

1,719,600 2,763,967

0.6221
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PUNTO DE EQUILIBRIO 2007

Punto de
equilibrio
@

e perdidas | o’
r\g"

| Zona de ganancias |

VENTAS
$2,763,967

r ]
-1 Costos
o® variables

| Costos fijos |

350 | 700 [ 1050 | 1350 | 1700 | 2050 | 2400 | 2750 | 3100 | 3450 | 3800 | 4150

INGRESOS

CIFRAS EN MILLONES DE PESOS

UTILIDAD
$364,600

GASTOS
VARIABLE
S 1,044,367




ANALISIS DE PUNTO DE EQUILIBRIO SOBRE BASE DE VENTAS 2007

% Crecimiento

Utilidad ===> 10% 17% 23% 30% 32%
$'000 UTILIDAD DESEADA ===> 400,000 425,000 450,000 475,000 480,000
$'000 VENTAS
NECESARIAS ==> 3,406,900 3,447,083 3,487,266 3,527,449 3,535,486
ESPERADO A 5 MESES
CONCEPTO REAL 2007 P.EE. MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5
UNIDADES ; ; - ; ; ; ;
100 100 100 100 100 100 100
VENTAS 3,350,000 % | 2,763,967 % 3406900 % | 3,447,083 % |3.487.266 % | 3,527,449 % |3,535.486 %
COSTO 37.8 37. 37. 37. 37. 37. 37.
VARIABLE 1,265,800 % | 1,044,367 8% | 1,287,300 8% | 1,302,483 8% | 1,317,666 8% | 1,332,849 8% | 1,335,886 8%
19.2 19. 19. 19. 19. 19. 19.
*Producto 643,000 % | 530,517 2% | 653,921 2% | 661,634 2% | 669,347 2% | 677,060 2% | 678,602 2%
16.8 16. 16. 16. 16. 16. 16.
* AcCesorios 562,800 % | 464,346 8% | 572,359 8% | 579,110 8% | 585,861 8% | 592,611 8% | 593,962 8%
18 18 18 18 18 18 18
* Distribucion 60,000 % | 49,504 % | 61,019 % | 61,739 % | 62,458 % | 63,178 % | 63,322 %
51.3 62. 50. 49. 49. 48. 48.
COSTO FIJO 1,719,600 % | 1,719,600 2% | 1,719,600 5% | 1,719,600 9% | 1,719,600 3% | 1,719,600 7% | 1,719,600 6%
6.1 7.4 6.0 5.9 5.8 5.8 5.8
*Vendedores 204,000 % | 204,000 % | 204,000 % | 204,000 % | 204,000 % | 204,000 % | 204,000 %
26.7 32. 26. 25. 25. 25. 25.
* Sucursal 894,000 % | 894,000 3% | 894,000 2% | 894,000 9% | 894,000 6% | 894,000 3% | 894,000 3%
4.9 6.0 4.9 4.8 4.7 4.7 4.7
* Depreciacion 165,600 % | 165,600 % | 165,600 % | 165,600 % | 165,600 % | 165,600 % | 165,600 %
75 9.1 7.4 7.3 7.2 7.1 7.1
*Venta 252,000 % | 252,000 % | 252,000 % | 252,000 % | 252,000 % | 252,000 % | 252,000 %
* Admon c/gtos 6.1 7.4 6.0 5.9 5.8 5.8 5.8
Dir. 204,000 % | 204,000 % | 204,000 % | 204,000 % | 204,000 % | 204,000 % | 204,000 %
UTLIDAD DE 10.8 0.0 11. 12. 12. 13. 13.
oP 364,600 8% 0 % 400,000 7% | 425,000 3% | 450,000 9% | 475,000 5% | 480,000 6%
P.EE. 2,763,967 2,763,967 2,763,967 2,763,967 2,763,967 2,763,967 2,763,967
FORMULA PARA PUNTO DE
FORMULA PARA VENTAS ESPERADAS EQUILIBRIO
VENTA = CR+ UT pee = —<F
1-(CV / VTA) 1-(CVIVTA)
CF= COSTO
FIJO
CV= COSTO
VARIABLE

UT= UTILIDAD ESPERADA

VTA=VENTAS




Plan
Para el manejo del inventario es importante realizar los siguientes pasos:
Eliminar:

e Clasificar el inventario en los productos prioritarios y menor rotacion.

e Clasificar el inventario problemético, que puede incluir los productos que
no se han usado en los dltimos meses, los productos no necesarios para
la operacion de la actualidad, los productos defectuosos.

e Estudiar la posibilidad de darle otro uso al inventario problematico, como
por ejemplo: descuentos por cantidad de compra.

e Eliminar el inventario muerto

e Analizar por que la empresa tiene el inventario problemético, para no
volver a tenerlo.

Ordenar:

e Guardar el inventario en almacén de manera que se pueda extraer el
inventario en el orden del tiempo de compras.

e Guardar el inventario de manera que un producto se separe del otro.

e Guardar los productos que se consumen con mayor frecuencia en un
lugar cercano a la venta de la tienda.

e Guardar el inventario de tal manera que se pueda contar facilmente.

e Registrar la salida y entrada del inventario.

Limpiar:

e Mantener la limpieza en el almacén, y/o la tienda para facilitar la
identificacion del problema relacionado al inventario.

El apoyo de software para el manejo de la informacién, ayudara a un
mejor manejo y una efectividad de la informacién la inversion que se necesita
es un presupuesto para la compra, la capacitacioén del personal para aprender a
manejarlo, licencia de uso, pero los resultados y beneficios compensan la
inversion ya que la informacién que arrojara de cada proceso es importante
para la toma de decisiones en el area de logistica.



CONCLUSIONES




CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Las conclusiones mas importantes que se derivan del presente estudio

son:

El uso de técnicas administrativas de planeacién ayudaran y fortaleceran

la toma de decisiones de cada area y en conjunto de la empresa.

En especial esta microempresa, necesita de herramientas de
administracion asi como el apoyo de la tecnologia en software para minimizar

las operaciones de cada uno de los procesos que realiza.

La capacitacion de cada uno de los elementos de la empresa, en todas
las areas y el de retomar la vision y la misién de la empresa para el incremento

de ventas y la ampliacion de las sucursales fuera del DF.

Las recomendaciones para la empresa son; el estudiar las posibilidades
de mejorar cada actividad que pueda minimizar el tiempo y espacio de la
actividad.

Mejorar los términos y condiciones de compra y entregas de los
proveedores, asi como buscar otras opciones de mejor precio y calidad de los

productos.

De acuerdo a la técnica empleada en este trabajo como lo es el punto
de equilibrio y conociendo los gastos fijos y variables de la empresa, se llega a
la conclusion de que los gastos pueden minimizarse para mejorar aspectos

como lo son:

e Revisar la inversion que se realizara en la mercancia, de acuerdo a la
empresa actualmente tiene un inventario lento, debi6é a una inadecuada
compra de productos que todavia se mantienen existentes de periodos

atras, la grafica de punto de equilibrio favoreceria al incremento de



utilidad, disminuirian los gastos de compra y los gastos de almacén, asi
como los fletes para abastecimiento de la mercancia.

La revision de las compras y de mercancia dando prioridad las compras
de productos de mayor rotacion, agregando a los articulos de lento
movimiento descuentos o paquetes para recuperar el costo de compra
de dichos productos.

Con la reduccion de los costos de venta se busca mejorar la ganancia de
utilidad de la operacion, para buscar una mejora en el incremento de
ventas, se anexa al presente trabajo una tabla de porcentaje de
crecimiento en seis meses y se busca la reduccion de ciertos gastos para
poder llegar al punto de crecimiento en conjunto con el incremento de
ventas.

La rotacion de los productos semanalmente y una preparacion adecuada
para las fechas de venta mas fuertes del afo (febrero, mayo y
diciembre).

El contar con un sistema de inventario proporcionara la estructura de
organizacion y politicas operativas para mantener y controlar los bienes
en existencia.

Otra opcién para manejar de manera mas adecuada y eficaz los
inventarios es la compra por medio del distribuidor en vez de hacerlo
directamente con los fabricantes, la ventaja de negociar con un
distribuidor, que maneja articulos de varios fabricantes, es que hay que
hacer menos pedidos y los tiempos de envié son menores (menor tiempo
de entrega). Ademas el persona de ventas del distribuidor puede visitar
cada semana la sucursal y contar los articulos que debe de proveer a la
tienda. De acuerdo con el nivel de reabastecimiento que haya
establecido el comprador, el agente de ventas del distribuidor hace los
pedidos correspondientes.

El modelo de logistica destaca la relacion con la estrategia y la gestién
del movimiento y almacenaje de productos desde el proveedor hasta la
entrega al cliente. El modelo de logistica compuesta por el manejo de los

inventarios, suministros, transporte y distribucion, almacenamiento,



propuesta en el trabajo describe el estudio de los costos de la empresa
qgue se pueden modificar para tener un crecimiento mayor en ventas y la

utilidad anual.

Tener una mente abierta y evitar la resistencia al cambio para mejorar

cada proceso.
La comunicacion de todos los niveles para conocer las necesidades del

punto de venta y del cliente.



ANEXO 1
GLOSARIO



ANEXO “1”
1.1 Glosario

Almacenamiento. Manipulacién de materiales, determinacion de las unidades de
manipulacién, eleccién de los medios de manipulacion (carretillas, montacargas, graas)
y procedimientos para mover los productos dentro y entre almacenes y locales de
produccion y venta, preparacion de pedidos, recuperacion de mercancias.

Costo. Monto medido en términos monetarios, del dinero desembolsado o demés
bienes transferidos. Acciones de capital emitida, servicios ejecutados o la adquisicion
de un pasivo, a cambio de bienes o servicios recibidos o que espera recibir

Costo ABC. Este método se basa en el principio de Pareto, que también es conocido
como clasificacion ABC, regla 80-20.

Empresa: Es una unidad productiva dedicada y organizada para la explotacion de una
actividad econémica.

Las empresas se pueden clasificar de la siguiente manera:
Sectores Econdmicos

El origen de su capital.

Su Tamano

Conformacién de su capital
El pago de impuestos

El nimero de propietarios
La funcién social

YVVVVYY

La forma de explotacion

Por Sectores Econémicos

Extractivas: Dedicadas a explotar recursos naturales.
Ejemplo: Cerrejon, ECOPETROL, Minas de Oro del Chocé.

Servicios: Entregarle sus servicios o la prestacion de estos a la comunidad.
Ejemplo: Clinicas, salones de belleza, transportes.

Comercial: Desarrolla la venta de los productos terminados en la fabrica.
Ejemplo: Cadenas de almacenes Ley, La 14, Carrefour etc.

Agropecuaria: Explotacion del campo y sus recursos.
Ejemplo: Hacienda, agroindustria.

Industrial:  Transforma la materia prima en un producto terminado.
Ejemplo: Acerias Paz del Rio, Ingenio Risaralda.

Por su Tamaro

Grande: Su constitucion se soporta en grandes cantidades de capital, un gran ndmero
de trabajadores y el volumen de ingresos al afio, su nUmero de trabajadores excede a
100 personas. Ejemplo: Comestibles La Rosa, Postobén, Gino Pascalli, etc.).
Mediana: Su capital, el nUmero de trabajadores y el volumen de ingresos son limitados



y muy regulares, nimero de trabajadores superior a 20 personas e inferior a 100.
Pequefas: Se dividen a su vez en.

» Pequefa: Su capital, nimero de trabajadores y sus ingresos son muy reducidos,
el nimero de trabajadores no excede de 20 personas.

» Micro: Su capital, nimero de trabajadores y sus ingresos solo se establecen en
cuantias muy personales, el ndmero de trabajadores no excede de 10
(trabajadores y empleados).

» Famiempresa: Es un nuevo tipo de explotacion en donde la familia es el motor
del negocio convirtiéndose en una unidad productiva.

Por el Origen de Capital

Publico: Su capital proviene del Estado o Gobierno. Ejemplo: Alcaldia de Pereira,
Gobernacion de Risaralda.

Privado: Son aquellas en que el capital proviene de particulares. Ejemplo: Sociedades
comerciales.

Economia Mixta: El capital proviene una parte del estado y la otra de particulares.
Ejemplo: Bancafé, La Previsora S.A.

Por la Explotacion y conformacion de su capital

Multinacionales: En su gran mayoria el capital es extranjero y explotan la actividad en
diferentes paises del mundo (globalizacion).

Grupos Econdmicos: Estas empresas explotan uno o varios sectores pero pertenecen al
mismo grupo de personas o duefios.

Nacionales: El radio de atencién es dentro del pais normalmente tienen su principal en
una ciudad y sucursales en otras.

Locales: Son aquellas en que su radio de atencion es dentro de la misma localidad.

Por el pago de impuestos

Personas Naturales: El empresario como Persona Natural es aquel individuo que
profesionalmente se ocupa de algunas de las actividades mercantiles, la Persona
Natural se inscribe en la Camara de Comercio, igualmente se debe hacer con la
Matricula del Establecimiento Comercial.

Estan obligados a pagar impuestos, su declaracion de renta aqui le corresponde a
trabajadores profesionales independientes y algunos que ejercen el comercio.

Los libros que se deben inscribir ante Camara y Comercio son: Libro de Registro de
Operaciones Diarias, Libro de Inventario y de Balances y Libro Mayor y de Balances. -
Sucesiones lliquidas: En este grupo corresponde a las herencias o legados que se
encuentran en proceso de liquidacion.
Régimen Simplificado: Pertenecen los comerciantes que no llenan requisitos que

Exige la DIAN. Ejemplo: Las pequefias tiendas, no estan obligados a llevar
contabilidad.

Régimen Comun: Empresas legalmente constituidas y sobrepasan las limitaciones del
régimen  simplificado, deben llevar  organizadamente su  contabilidad.
Gran Contribuyente: Agrupa el mayor nimero de empresas con capitales e ingresos



compuestos en cuantias superiores a los miles de millones de pesos. Son las mas
grandes del pais.

Por el nimero de propietarios

Individuales: Su duefio es la empresa, por lo general es él solo quien tiene el peso del
negocio.

Unipersonales: Se conforma con la presencia de una sola Persona Natural o Juridica,
que destina parte de sus activos para la realizacion de una o varias actividades
mercantiles.

Su nombre debe ser una denominacidon o razén social, seguida de la expresion
"Empresa Unipersonal” o de la sigla "EU", si no se usa la expresion o su sigla, el
contribuyente responde con todos sus bienes aunque no estén vinculados a la citada
empresa.

Sociedades: Todas para su constitucion exigen la participacion como duefio de mas de
una persona lo que indica que minimo son dos (2) por lo general corresponden al
régimen comun.

Por la funcién social

Con Animo de Lucro: Se constituye la empresa con el propdsito de explotar y ganar
mas dinero.
Trabajo Asociado: Grupo organizado como empresa para beneficio de los integrantes
E.A.T.

Sin Animo de Lucro: Aparentemente son empresas que lo mas importante para ellas es
el factor social de ayuda y apoyo a la comunidad.
Economia Solidaria: En este grupo pertenecen todas las cooperativas sin importar a
gue actividad se dedican lo mas importante es el bienestar de los asociados y su
familia.

Inventario. Cantidad de bienes bajo el control de la empresa, guardados por un
tiempo para satisfacer la demanda futura.

Logistica. Se define como todo movimiento y almacenamiento que facilite el flujo de
productos desde el punto de compra de los materiales hasta el punto de consumo, asi
como los flujos de informacion que ponen el movimiento en marcha, con el fin de dar
los niveles adecuados de servicio al consumidor a un costo razonable.

Pronostico. Obtener un conocimiento previo de eventos inciertos que son importantes
en la toma de decisiones presentes

Punto de Equilibrio. Vértice donde se juntan las ventas y los gastos totales, no
existe ni perdida ni utilidad.

Stock. Existencias. Productos que estan en la empresa en situacién de ser empleados



ANEXO 11

CUESTIONARIO ADMINISTRATIVO



ANEXO “I11”
2.1 Cuestionario/ Diagnostico Administrativo
Area de personal

1. ¢ Como esta distribuido el personal en su empresa?
Area nombre del puesto  actividades

2. ¢ Cuantos empleados tiene laborando en su empresa? 20 personas
Sindicalizados confianza

3. ¢ Que medios utiliza para reclutar el personal? Periédico, recomendados

4. ¢ Que requisitos le solicitan al personal de nuevo ingreso? Mayores de 16 afos,
preparatoria, 3 meses en ventas

5. ¢ Como se lleva acabo el proceso de contratacion de personal? Entrevista, es
viable o no, entrega de documentos, induccién, recorrido por sucursal

6. ¢ Para los nuevos empleados existe un proceso de induccién? Solo descripcién
de la empresa

7. ¢Da capacitacion a su personal/en que areas y cada cuando? En ventas cada afio

8. ¢ Como detecta las necesidades de capacitacion del personal?
Volumen de ventas alta rotacion

9. ¢ De la siguiente tabla sefiale los aspectos que correspondan a los lineamientos de
su empresa?

Reclutamiento interno recomendacion
carteles periodico
Internet u otro
Seleccidn por aptitudes conocimiento
recomendacion por se la Unica opcion otro
Contratacion con contrato de que tipo de
palabra otro
Induccién bienvenida informe general de la empresa
recorrido por las instalaciones en
su lugar de trabajo otro
Capacitacion en que area cada cuando

10. ¢, Como se determina el pago de trabajadores? Pago semanal

11. ¢ Como se registra la informacion respecto a los sueldos y quien los realiza? Area
de contabilidad, asistencias por los trabajadores, impuestos, total de ventas.

12. ¢ Se evalla el desempefio del personal, como, quien lo realiza? Recursos
humanos, observacion por actividades

13. ¢ Se proporciona al nuevo personal los Gtiles necesarios para el desempefio de su
trabajo? si, solo playera

14. ¢ Se otorgan incentivos a los empleados por el desempefio sobresaliente? Bono
por ventas bimestral



15. ¢ Se otorgan incentivos para promover la asistencia y la puntualidad? No

16. ¢ Como se promueve la lealtad, permanencia y desarrollo del personal en su
empresa? Crecimiento dentro de la empresa

17. ¢ Que tan frecuente es la rotacion de su personal? Cada semestre
18. ¢ Conoce las necesidades y demandas de su personal, que hace al respecto? Si

19. ¢ Como se asegura que existe un ambiente de trabajo adecuado? Por el
desempefio laboral, platicas

20. ¢ Cuales son las prestaciones de ley que da a sus trabajadores?
Imss

15 dias de aguinaldo

6 dias de vacaciones

25% prima vacacional

Ninguna

21. ¢ Cuantos empleados tienes cotizando en el IMSS? 10

22. ¢ Cuantos dias a la semana descansa la persona? 1 dia entre semana, en
periodo bajo de temporada, temporada alta, no se descansa.l

23. (Se ha presentado algun accidente de trabajo?
No

Si

Cual

24. ¢ Cuales son las enfermedades de trabajo que se pueden presentar?
Vista

Oido

Respiratoria

Ortopedia

Alergia

Mercadotecnia.
1. ¢ Que tipo de producto/servicio ofrece?
Bienes industriales

Bienes de consumo duraderos no duraderos

2. ¢ Se conocen las necesidades y expectativas de los clientes/que medios se utilizan
para esto? Si

3. ¢, Como se ajustan los productos y o servicios a las necesidades de los clientes?
Por estudio previo de las necesidades del mercado

4. ¢ Que factores toma en cuenta para seleccionar su mercadeo? Nivel
socioeconémico, edad, ingresos, region, estilo de vida.

5. ¢ Que caracteristicas o innovadores tiene su servicio? Paquetes de regalos



6. ¢ A través de canales de distribucion llega su producto a manos del cliente?
Propaganda afuera de cada tienda

7. ¢ Como se dan a conocer los productos y servicios de la empresa? Propaganda
8. ¢ Como se realizan las ventas en su empresa?

Contado

Crédito

9. ¢Se establecen objetivos de venta? Si en temporadas altas y un estandar en
temporadas bajas

10. ¢ Registras tus ingresos por venta? Si

11. ¢ Elabora presupuestos de venta?

No

Si que factores considera para elaborarlo
12. ¢ Cuenta con el personal encargado para realizar las ventas? Si
13. ¢ Quien atiende directamente al cliente? Vendedoras

14. ¢ Se promueve la satisfaccion del cliente? Por la disminucién de quejas

15. ¢ Que acciones se han realizado para lograr lo anterior? Encuestas de
satisfaccion

16. ¢ Se toman en cuenta las opiniones y sugerencias de los clientes para mejorar los
servicios y productos que ofrece la empresa y cuales son? Si, horario de tienda,
mas variedad de productos

17. ¢ Como se comercializa su producto o servicio? En sucursales, por venta
18. ¢La empresa cuenta con un simbolo o marca o logo que lo distinga? Si
19. ¢ Existe un registro legal de la marca? Esta en proceso

20. ¢ Utiliza algan tipo de publicidad y cual? No

Compras

1. ¢, Como se programan las compras?

Produccion

Compras anteriores

Requerimientos

Ventas

2. ¢ Se documentan las solicitudes de compra mediante un formato? Si

3. ¢ Se anticipan las necesidades de abastecimiento? En algunos meses 1 mes de
anticipacion

Si

No
Con cuanto tiempo de anticipacion



4. ¢ Quien se encarga de realizar las compras y quien las autoriza? En el area de
compras y almacén, y la autoriza la direccion general

5. ¢Se registran las compras y en que forma? Solo con las facturas de las compras
6. ¢ Cuales el criterio que se usa con mas frecuencia para decidir la compra?

Tiempo de entrega

Calidad

Precio

Cantidad

Condiciones de compra

7. ¢ Se emplea algun tipo de control de calidad de las materias primas? Esta en
proceso de implementarse

8. ¢ El tiempo de entrega de las materias primas, afecta el proceso productivo? En
ocasiones si

9. ¢.Como se controlan las existencias en almacén? Se ha tratado de hacerse una
revisiéon periédica.

10. ¢ Se registran las entradas y salidas del almacén? Si
11. ¢ Maneja maximos y minimos en cuanto las existencias? Si
12. ¢ Que tan confiable ha sido su base de proveedores? En un 80%

13. ¢ Que fuentes de informacidon se emplean para identificar a los proveedores? Por
Internet e informacion entregada por el proveedor

14. ¢ Se comparan y evalUan proveedores? Si

15. ¢ Que aspectos se toman en cuenta para decidir entre un proveedor u otro y como
se negocia con ellos? Precio, tiempo de entrega, cantidad

16. ¢ Existe algun crédito por parte de sus proveedores? Si
Compray maquinaria de equipo

1. ¢ Como y cuando se decide sobre la adquisicién de nueva maquinaria, equipo o
utilizacién de nuevos materiales? Semestralmente de acuerdo a un presupuesto

2. ¢Quien se encarga de la compra de esa maquinaria? Direccidon general

3. ¢ Se hacen requisiciones especificas de maquinaria y equipo necesario para la
empresa? Si

4. ¢ Se realizan cotizaciones antes de efectuar esa compra? Si

5. ¢ Se informa al departamento de contabilidad sobre la adquisicion de estos bienes?
Si



Produccién

1. ¢La empresa cuenta con un lugar apropiado para la transformacion de articulos o
para proporcionar los servicios (distribucion del area de trabajo)? Si

2. ¢ Se tiene establecidas medidas de seguridad e higiene y sefialamientos de
prevision se cumplen? No

3. ¢ Planea la produccién (cuanto, cuando, como, y en que tiempo) con base en que?
Se esta implementando un programa

4. ¢ Los procesos de fabricacion u operacién estan claramente definidos (diagrama de
proceso)? Algunos.

5. ¢ Existen manuales operativos (manuales de procedimientos) se utilizan? No

6. ¢ Se han establecido estandares de calidad, tiempo y cantidad? Si, solo para los
servicios

7. ¢ Se utilizan 6rdenes de trabajo para efectuar la transformacion de articulos o
ejecucion de servicios? No

8. ¢ Se realizan investigaciones para mejorar los productos o servicios ya existentes?
Por temporada o promocion

9. ¢ Se realizan estudios para mejorar los procedimientos del proceso productivo u
operacional? Se estan implementando y estudiando

10. ¢ Existe control de calidad quien es el encargado? Almacén, compras
11. ¢ En que forma se controla la calidad?
Control de calidad compras

Trabajo en proceso

Producto terminado almacén productos terminados
12. ¢ Como se fijan los estandares de calidad? Por el producto que se compra
13. ¢ En que grado se cumplen los estdndares de calidad? Direccion general.
14. ¢ Cuando hay tiempo ocioso y se cuantifican las perdidas? Si

Comercio y servicios

1. ¢ La distribucion de productos y o instalaciones permite que las operaciones sean
eficientes? En un 70%

2. ¢ Utiliza algun tipo de maquinaria o equipo para proporcionar sus servicios? Si,
computadoras

3. ¢La maquinaria y equipo, asi como las instalaciones reciben mantenimiento? Si
semestral o anualmente

4. ¢ De que manera se realiza ese mantenimiento (correctivo o preventivo)? En
ocasiones preventivo

10



5. ¢ Existen desperdicios en su operacién y que hacen con ellos? Si, se toman como
inventario

Industrial
1. ¢ La distribucion de la planta permite que le proceso productivo sea eficiente?
2. ¢En el proceso productivo utiliza las materias primas adecuadas?

3. ¢La maquinaria y equipo que utiliza permite que el proceso productivo se realiza
correctamente?

4. ¢ Existen mermas o desperdicios en el proceso productivo, se cuantifican esas
mermas? Si en la venta de dulces, productos perecederos

5. ¢ Se ha tratado de reducir el nivel de desperdicios 0 mermas? Se esta buscando
un proceso para minimizar las perdidas

6. ¢, Se mantiene los niveles de produccién de acuerdo a las capacidades de la
planta?

7. ¢ Dentro del proceso productivo existe la produccién defectuosa?
8. ¢ Que porcentaje representa la produccion defectuosa del total de la produccion?
9. ¢ Se tienen establecidas medidas para evitar estos errores en la produccion?

10. ¢ Cuando hay produccién defectuosa a que se debe (materiales inadecuados,
descuido)?

11. ¢ Se supervisa la produccion y quien se encarga de hacerlo?

Finanzas

1. ¢ Considera que su empresa es rentable? Si

2. ¢ Conoce el porcentaje de utilidad que le retribuye su empresa y cual es? Si, 25%
3. ¢ Cuanto con la liqguidez necesaria para hacerle frente a sus obligaciones? Si

4. ¢Que es lo que hace para resolver la falta de liquidez y cuando se presenta?
Préstamo factoraje aportaciones de socio otros

5. ¢ Quien maneja el efectivo y la chequera en su empresa y como se da este
manejo? Direccidn general, en conjunto con el area de contabilidad

6. ¢ Que controles toma en cuanto para el manejo de su efectivo? Inversiones

7. ¢ En que se utiliza los excedentes de su efectivo?
Inversiones dividendos reinvertir otros

8. ¢ Otorga créditos, cual es monto y como lo determina, a que plazo? No
9. ¢ Que tan eficiente es su capacidad de cobranza, cuales son sus politicas, se

cumplen? solo es con proveedores, en un 50% para la entrega de productos
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10. ¢ Cuales sus principales politicas para el pago de sus obligaciones?
141. ; Como se define el destino de las utilidades? Inversion

15. ¢ Ha obtenido informacién sobre financiamiento de algin organismo, de cual y que
tipo de informaciéon? No

16. ¢ Cuenta con algun financiamiento la empresa y de que tipo?
Ahorros personales préstamo bancario  préstamo de proveedores
préstamo de socios otro 30-
60-90 dias %
17. ¢ Lleva algun registro o control de este préstamo? Si
Contabilidad
1. ¢ Cuenta con algun sistema de contabilidad (COIl; NOIA; SAE)? Si
2. ¢ Tiene en orden la documentacion, referente a las operaciones realizadas por la
empresa, como facturas o notas, comprobante de gastos, declaraciones de impuesto?
En un 80%
3. ¢Se cumplen oportunamente loas obligaciones tributarias? Si
4. ¢ Esta al dia en sus registros contables? Si
5. ¢Como utiliza la informacién contable? Para pagos
6. ¢ Hay congruencia en la informacion contable y la administrativa? Si

7. ¢ Conoce sus obligaciones y derechos como contribuyente? Si

8. ¢ Esta en orden en cuanto a pago de impuestos, contribuciones y derecho ante las
autoridades correspondientes? En un 70%

9. ¢Ha recibido algun requerimiento o multa por parte de algun autoridad, que
repercusiones ha tenido esto? No

Costos y presupuestos
1. ¢ Conoce el gasto real que le ocasiona su producto o servicio? Si

2. ¢Que es lo que toma en cuanta para determinar su costo? Cantidad de producto
compralventa

3. ¢ Sabe cuanto le cuesta hacer un producto o servicio? Si

4. ¢ Que aspectos considera para determinar el costo de sus productos? Compray
venta

5. ¢ Existe algin proceso en el cual pueda hacerse un recorte para disminuir el
precio? No

6. ¢ Se elabora un presupuesto cuales son? Venta, compra
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7. ¢ Evalla su costo para comprarlos con los de su competencia? En ocasiones.

5. ¢ Toma en cuenta sus costos para comprar, producir y vender su producto y
servicio? Si

6. ¢ Se emplea la informacion e costos para fijar los precios? Si

7. ¢ Quienes tiene acceso a la informacion o registros de los costos? Administracion
8. ¢ Sus proveedores le hacen descuento? Si

9. ¢ Hace compras de crédito con sus proveedores? Si

10. ¢ Que tasa de interés maneja sus proveedores cuando compra a crédito?
Precios

1. ¢ Como se determinan sus precios? Compra/venta/Utilidad

2. ¢ Que factores internos y externos se toman en cuenta para la fijacién de precios?

Empresa sociedad competencia
financiamiento
Cliente gobierno
trabajadores
Proveedores

3. ¢ Se comparan los precios con los de la competencia? Si

4. ¢ Como se obtiene informacion relativa de los precios de los competidores?
Comparacién de precios con la competencia

5. ¢Como se utiliza la informacién de precios de la competencia? Para mejorara los
paquetes y promociones

6. ¢, En que circunstancias se considera necesario modificar los precios? Para
incrementar el volumen de ventas, o por productos nuevos

7. ¢Cuando y en que forma se dan a conocer los cambios de precio? En temporadas
altas e incremento de ventas

8. ¢ Se consideran posibles condiciones futuras para fijar los precios? Si

9. ¢ Los precios son un factor utilizado para mantenerse en mejor posicion en el
mercado? Si

10. ¢ Quienes son los responsables en la empresa para la determinacion de los
precios? Direccidon general, administracion, finanzas

11. ¢ Como son sus politicas de precios?
Politicas de precios precios altos precios competitivos
Precios bajos

Politicas de descuento comercial
precios fijos
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Por cantidad
precios variables
Por plazo efectivo
Por pronto pago
Organizacion
1. ¢,Como es la estructura organizacional de la empresa? Por departamentos

2. ¢ Su estructura organizacional esta representada en un organigrama? Si

3. ¢ Estan definidas las funciones o actividades de cada empresa?
Si no

4. ;Como y quien define las funciones de cada puesto? Area de administracién, con
la direccion general

5. ¢ Cuando se presenta algun problema la solucién se da en equipo o
individualmente? Individual

6. ¢ Se han establecido politicas reglas o lineamientos para realizar las actividades
Si cuales son no

7. ¢ Se llevan acabo estas politicas? si
8. ¢ En la Empresa tiene manual de organizacién y se utilizan? No
9. ¢En la empresa tiene manual de procedimientos y se utiliza? No

10. ¢ Se evaltan los resultados de la organizacion? Si

Administracién y direccion

1. ¢ Tiene definida la razén de ser de su empresa (misién) y cual es? Si, Incrementar
la satisfaccion de la sociedad a través de un servicio competitivo mediante la
variedad de productos de alta calidad.

2. ¢ Establece formalmente por escrito objetivos y estrategias para las operaciones de
su Empresa? Si

3. ¢Cuales son? Lograr una utilidad neta de 15 millones de pesos durante los
dos préximos arios.

4. ;Como y cuando evalla el cumplimiento de los objetivos? Anualmente,
desarrollo de ventas

5. ¢ Que se hace cuando se detecta una oportunidad de negocio o una amenaza en el
mercado? Se desarrollan estrategias

6. ¢, Como es la comunicacién dentro de la empresa?
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Funcional centralizada descentralizada
militar lineal

7. ¢ Toma en cuanta la sugerencia de sus trabajadores? Es poca.

8. ¢ Que tipo de tecnologia utiliza en su empresa?
Informacion: industrial respecto a al maquinaria, comunicaciones, software

9. ¢ Quien participa en la toma de decisiones? Direccién general

10. ¢ Que método utiliza para tomar esa decisiéon? Se planea una junta con socios y

la direccion general
Competencia

1. ¢ Se tiene detectadas las fortalezas y debilidades de la empresa, respecto a al
competencia? Si

2. ¢ Se tiene identificada a ala competencia? Si

3. ¢,Como se enfrenta a las competidores existentes? Promociones y productos
nuevos

4. ¢ Se tiene identificadas fortalezas y debilidades, argumentos comerciales de la
competencia y cuales son? Si, precios

5. ¢Se han realizado comparaciones entre los competidores y la empresa?
Factores tu empresa y la competencia
Calidad

Precio

Tiempo de entrega

Atencién al cliente

Variedad de productos

Ubicacion

Instalaciones

Tecnologia

Lealtad del cliente

6. ¢ Han sido identificados los factores por los cuales el cliente prefiere los productos

de la competencia y cuales son? Si, precio y variedad

7. ¢ Se han detectado factores de mejoras basados en analisis de la competencia y
cuales son? Promociones y paquetes

8. ¢ Que ha hecho la empresa para ser mejor que la competencia? Servicio al
cliente

9. ¢ Existen caracteristicas en los productos de la empresa que los hacen diferentes a

los e la competencia y cuales son? Paquetes, variedad, servicio al cliente

La aplicacion del diagnostico Administrativo fue aplicado en base a el libro de Auditoria

Administrativa de Francisco Arturo Montaiio de Editorial Basca 2004.
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ANEXO 111

INFORMACION DE LA EMPRESA
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3.1 Estructura Organizacional

ANEXO “111”

Gerencia general
Fernando Delgadillo Palacios

Gerencia de Administracion
Nancy Contreras

Gerencia de contabilidad
Araceli Sanchez

Recursos humanos
Felipe Palacios

Finanzas
Fernando Zepeda

Gerencia de comercializacion
Veronica Delgadillo Palacios

v

v

Compras y almacen
Malaquias Rosado

Ventas
Leticia Vazquez
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3.2 Andlisis FODA
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3.3 Distribucion de producto a sucursales del Distrito Federal
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SUCURSALES

ALMACEN

ADMINISTRACION
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3.4 PROCESO DE COMPRA Y ADQUISICION DE LOS PRODUCTOS
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ANEXO IV
ESTADO DE RESULTADOS 200872007



ESTADO DE RESULTADOS ANUAL
2008

Ventas de Reventa (1)
Ventas Exportacion

VENTAS NETAS

Mano de Obra Directa

Gastos de Sucursal

Depreciacion
COSTO TOTAL

UTILIDAD BRUTA

Gastos de Venta
Gastos de Distribucion

Gastos de Administracion

Total Gastos de Operacion
Utilidad de Operacion
Otros gastos y productos

Utilidad antes de intereses

TOTAL
4,650,000
0
0

4,650,000

651,000
680,000
252,000
1,020,000

192,000
2,795,000

1,855,000

289,000

72,000
240,000

601,000

1,254,000

216,000

1,038,000

%
100.0%0
0.0%0
0.0%0

100.0%0

14.0%0
14.6%

5.4%
21.9%

4.1%
60.1%0

39.9%

6.2%
1.5%
5.2%
0.0%0
0.0%0

12.9%

27.0%

4.6%

22.3%
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ESTADO DE RESULTADOS ANUAL
2007

Ventas de Reventa (1)

Ventas Exportacion

VENTAS NETAS

Mano de Obra Directa
Gastos de Sucursal
Depreciacion

COSTO TOTAL

UTILIDAD BRUTA

Gastos de Venta

Gastos de Distribucion

Gastos de Administracion

Total Gastos de Operacion

Utilidad de Operacion

Otros gastos y productos

Utilidad antes de intereses

TOTAL

3,350,000
0
0

3,350,000

562,800

643,000

204,000

894,000

165,600

2,469,400

880,600

252,000

60,000

204,000

516,000

364,600

364,600

%
100.0%
0.0%
0.0%

100.0%

16.8%
19.2%
6.1%
26.7%
4.9%
73.7%

26.3%

7.5%
1.8%
6.1%
0.0%
0.0%
15.4%

10.9%

0.0%
10.9%
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