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Existen hombres con un deseo puro de superacién que consiguen
el nivel de ser empresarios ya que cuentan con el conocimiento en una
determinada actividad, pero sin la preparacion necesaria en otras
actividades de importancia como pueden ser las dreas de planeacion
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pequena empresa que les proporcione el orgullo de llevarlo al éxito y la
independencia econdémica que todos deseamos, pero ya estando dentro
se dan cuenta que necesitan herramientas administrativas para poder
controlarlo.

Esta tesis es un intento de proporcionar ideas claves que permitan
hacer que su negocio opere eficientemente y produzca ganancias.

Solo deseo que este intento sea constructivo y propositivo.



INDICE
Pag
DEDICATORIAS Y AGRADECIMIENTOS ........ccccoimmininminneccscsassssssanmnoessnosesssssansamsenss 1
PROLOGO.......cc o cresvenniiiiesiniessssncssseosssesssiescsssssssssssssonsannsanesbe 1asseasseessrss nasssranessnessenssanssarasssassesss 2
SN TS IS exnsssrrsrsssnersansanmanyrossorssamrasensamsnsesaransssnsrass spEARN SAF AR RN KRR FER TSR RS S KA AP AT SRS SRS SR 5
1 INTRODUGCCION........ccvitrreeerserronmsressenisnsanrinmsenssasssnssssssessasssessnsenssansessasssessensassatassressrssrssassases 7
1.1.  Planteamiento del ProblBmMa .......cccuiiimiriiieresenmessserisnsiesssssressesssssstssossansssssserresnessnsesssess 7
1.2.  ODjJliVO de 18 TOSIS..v.iierrreerercmrarmrensniansinrssnrsssesssissstsisnssasssnsosssserssmsinnssrennrasnssssiesssonasssnsiss 7
1.3, DefirtiCiOn de HIPOLESIS .....cccovivviviiiiisiinsiormm smaie et esiea s innsssasssessssesaersssasisasssnssmmmmmmnrannins 8
1A SRS (0] BEUIIIO iuw casucisriiamimiisiins sesessussssssnsoasi sssoss sobss sovvyuh doats AT 455 0E T a0 s s s ua SSRGS o4 8
1.5 T/USUIICAGHEN Bl Trabaf0....cccimimsscsassasiissnsosvvnivis siosiyiabess somnsussisnns soiansdsansessasssavesssasans 8
B ONMEOADIOGIAINE N oo aansssamins snsasins sivsioesosscss s usiotssasssliasios s s IRaaassAoils st s oo oss SURFREEvETRS 9
120 REVISION] BIBNGGRAfICA .....coccanmmmmsmmmioaimaisisisssisiss soes sisssbessoasssmsiuimismsessasssissionisssdusssrs 9
2 PLANEACION FISCAL ESTRATEGICA ..............ccoiimniiiiiiinsinnersernns svssssassmssiassiassssinmensasnenns 11
LB PR d (1o s [LTo7c1 1o o SN /URNNBS.  RESSSSSERSY, FYSNIPNNY 4 YOUUSINON ) SSESE FRSSSE  SSSSRS— 11
2.2 Aspecios Gonstitucional@ll.............. 8. vl BB .o B N vl s S v v i 1
2.3. Planeacion Fiscal EStratogica .........c.cciveecmeceiinenresivinrecisnsieessmmessmmsesssemnre s sssesses 14
2.4. Formas de constituir UNA EMPresa:.......ivivicermrmmissiieasinnesacensases ... .. 16
2:5——Cancopto-de:PersonamMOral - m i e T eI e TR T T T TSR 16
2.6. Asociacién Civil ......... L8 BV NN VMY W, SR o D00 6 mh W0 W S Y 17
2.7.  S0CIEHAA CiVil.c.irereirerrinreenesansensmmsensessisntsnmsassssasasssssrssnssstonssssssiassssessosnsenssserenssasessosssass 17
2.8, S0CIEdad SOCIAN.......ccviriusonssraassssresssorensiuseessesssesssssressssranssrosssssasssnrssmsonsasasssessasseassassase 17
2.9, ConCepto e Persona FiSICA: .....coiviiiiiiiiiiissiariarsssiessesisisssssssssassssesssassnassssess sansessassensess 20
2.10.  AYUJS PIOTESIONEN ....civieaeivaeessanssarsisrsnsisnianssnsssssssassnsisssiansssassssssrasessasesssiassssnsasssssssonees 23
3 CONTRATOSD  sursesnmssinsiniiscissinsosiimsssitvaissiasisssossisvsnerisaasssssvisesssssswesssstssssinsaninsts 24
3.1. Documentos Previos a la Relacion Contractual.......c.couevseeurcrsscerersecseessaessisnsssssssessensess 25
3.2, Documentos Simultaneos a la Relacidn Contractual.........euiveseesresesssmrscsisnrsnsiasssarasses 29
3.3. Documentos al Témmino de la Relacion Contractual.....iieicenesrvsssisrmrmnenseinsinsemsnees 36
4  SISTEMA DE CONTABILIDAD ........ccoveimierrimiesisnsiasesnisssiass iniesiaosssnssmassissesssnesssssevess srssases 42
4.1. LA CONTABILIDAD HERRAMIENTA PARA LA PLANEACION Y CONTROL .............44
42. SISTEMA DE CONTABILIDAD ADMINISTRATIVA........c.ccovveemsracesurans ..45
43, COSTOS ..o rvereerre s et eresenanes .46
431, COSTOS DIRECTOS E INDIRECTOS ... cccceeeemierieiaenrinasiaessnsessassansarssnscrsasasssansans a7
4.3.2. Elsignificado de COStOS UNIEANIOS ..ueimi it ocessmecmeeiteiinssieeiiensssesmsmemasssssrasnioinesnsanss 48



4.4, [ESTADOS FINANCIERDS iicsnmsuscsmmmmmumsmsuainmsisssmmsimmissimsesl 49
4.5. RELACION COSTO-VOLUMEN-UTILIDAD.......cceccstereesirvunsseseeseemrsnesarssasarassessessensasss 53
451, Puntode eqUiliBrDL.. .o ssuesmrass T S 53
45.2.  MEOO GrATICO. . uiiiriiiiirccisrnrssresssnrenresrestosssrreraerssansstossnnonsssnssansesnssssosisntosssnsensnnnens 53

5 PRODUCCION.......coomvervrrrece TSI, 55
5.1. PASOS A SEGUIR PARA PRODUCIR CON EXITO.......cocevurmrenensemmmsssssssssssesasassenes 57
5.2, COSTOS DE PRODUCCION........ccoremartsrsessioonsemmenmsssssostssssisnssssmsasasassassanssosesssesssmassoses 58
5.3. PRODUCCION Y MERCADOTECNIA...........ccvevnrmmmentrrsrsrsstersossssonsarsnssnssnesssstasssssonsonns 59
5.4, DESARROLLO DEL PRODUGCTO cvuieesrouricsimmaemesaessnsisassasssssnsrosasasssesssresasmsssessessnssassaass 59
5:5; MERCADD GLOBAL uui.ciimvasomsssssiisms oo oo s s igalss s s amsssss i donsmaaie ssssvssss s 60
58. TIEMPOS DE ENTREGA ... .cuucusssumssms o isotssivsaiasssssivesss ssasssstassvsssssssssssissas oo 61
57. TAMARNO DE LOS LOTES DE PRODUGCION .........ocoiiimitinereessassemsmemsasessnsseseesessasnens 62
5.8) NINGERHMNDRUMBRE ...covsiiiiisisssosmnm oo sisiansavsns ssisies s asis iss shissussnggosss s su i s susmoid 62
5.9 EQUHLTBRIIN csisocsanspiissvmsinssssinsanes svossosbemssse s i s evs isssisssoss dissntos s svimsins 63
5.10. CONTROL DE PRODUCCION Y DE INVENTARIQS..........ccceommeameemccnennrennaresesaeinens 64
SAHON INVENTARIIS ...ovcosvmimmmemmnsnsssimesssassssomansesissnssisa s imssess s s vaisiss oo 65
5,12, ADAPTABILIDAD....c.ccucotiecceeneessecsessranssensasessesssnsarssssessessessastesssssassnsassnsnssssrssessss 66
5.13.  CALIDAD ....ciiiirieremsiirsssssnessaessessassssarsnsessesaseasesmnsessossentasssressesssesssssnss sansmrsmmsntssssssssd 67
514,  MANTENIMIENTO..cciiruimeincannaceernnanssssisnsuorsssiosstsseseressasansssesssessesassasssscssrasnssestassenaes 68
515.  FLUJO DE MATERIALES.......cccovccmemnircssmonsinsronsecssanmsenssersssssasterssons senssosasssssreassansasans 69
5.16. SEGUIMIENTO Y CONTROL DE MATERIALES............ccveeereerensiansenerssssssassssacseronnre €9
517, | REEURSOS HUMANOS Wit ot +c5ss+ saathnnBinmsiiihuns o« rsi s 0040+ soiMuSuiaaiaaony 69
8:48;. TRABAJOEN BQUIPOD iauiamssissmmmmmsisisisss s s i ss i aiassss siaswasian svianes 70
.19 CSIMRLUIFICACIONL. I cad Ty idhiss Fon B e D B T T N Tl o B sy 71
5.20. INVEGRACION i.ciiiimmmsimsisms nmsssabvsssasassssassaies 4|
5.21. GCOMPRENSION -..coumivmivimssmissimmimsmrisis v tuabasissusuioms 5 s sii i s3vn kesiassnssss Wobiss 72
5.22. ACCION L N St N N A A L A A D A Al At St AN v cvsaanas 73

6 MERCADOTECNIA Y COMERCIALIZACION........ .. ctvvvvneeetessnesssesnsriaesaee s 74
6.2. TECNICAS DE MERCADED. ......cocoececiicniciieensiircvcmseesmamsssasissssssessossssnsranerannan wid ¥

7 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES ...... ... taesassasssessesnsonaananens 81
BIBLIOGRAFIA Sy U U U USROS 85
LISTADO DE GRAFICAS Y TABLAS ......ccccoivmniemonieorcosionmoseisssssssersostsssensstsassmosssassassssassassesns 86
AUTOBIOGRAFIA...........coiiiiiiiuiimnnniiriirierisosiaesessssssrssssrrsssarassasnasassssserserssbnstsssssssartasasssnsssstanass 87



SINTESIS

El contenido de esta Tesis trata de temas de suma importancia
para los empresarios que desean estar informados de las variables que
afectan directamente al desempefic de su negocio tales como la
Planeacién Fiscal, Contratos, Contabilidad, Produccidn y Mercadotecnia.

Con respecto al tema de Planeaciéon Fiscal se mencionan las
diferentes formas de constituir una empresa, asi como las caracteristicas
de cada una de ellas, sus obligaciones y derechos; Por otro lado se
mencionan las caracteristicas recomendadas que debe tener el Contador
al que se le da la responsabilidad y confianza de atender esta area del
negocio.

El tema de Contratos desarrollado en esta tesis menciona los
diferentes tipos de contratos que debe tener en consideracion el patron
previos, simultaneos, y al termino de la relacidn contractual, ya que al
patrén se le atribuye |a carga de la prueba, lo que significa que todo lo
que se niegue al contestar una demanda laboral hay que probarlo.

El capitulo de Contabilidad hace énfasis en la importancia que
tiene el Sistema de Contabilidad en la estrategia y administracién del
negocio, los temas clave en el enfoque administrativo y se definen
algunos términos de costos que son necesarios para su asignacion los
cuales se reflejan en los estados financieros, también se menciona como
se obtiene el punto de equilibrio en el analisis de relacion Costo-
Volumen-Utilidad.



En el capitulo de Produccién se tocan temas para lograr el éxito
en la produccion, un enfoque que se necesita llevar a la practica para
gue la empresa tenga éxito, y la integracién de las diferentes funciones
para crear sistemas de una produccion eficiente.

Por ultimo con respecto al capitulo de Mercadotecnia y
Comercializacién se mencionan las variables que se pueden controlar en
la mercadotecnia asi como las diferentes técnicas usadas en el
mercadeo que dan una idea global de cémo hacer la promocién de los
productos para atraer nuevos clientes y mantener a los actuales.

Esta tesis trata de usar conceptos basicos y claros de entender de
manera que su lectura no sea tediosa sino interesante y despierte el
interés de profundizar en cada uno de los temas mencionados los cuales
pueden ser tratados a mas detalle por [os especialistas de cada uno de
los temas.



1 INTRODUCCION

1.1. Planteamiento del Problema

Cuando una persona tiene todos los conocimientos en una determinada
actividad se despierta el deseo de superacion y se decide a iniciar la gran
aventura de empezar un negocio sin pensar que es necesario contar con otros
conaocimientos de importancia tales como Planeacion Fiscal, Contratos,
Produccién, Contabilidad, Mercadotecnia, etc., pensando que las posibles
complicaciones que se presenten se resolveran facilmente pues ya posee lo
mas importante y minimiza la importancia de las otras. Pero cuando el negocio
esta en operacion empieza a enfrentar problemas de tipo administrativo, Fiscal,
Legal o Contables y con la urgencia de resolver los problemas ya presentes y
sin el conocimiento de estos, escucha a cualquier persona que se dice
conocedor del tema, y en ocasiones se hacen gastos y el problema continua,
haciendo que muchos se desanimen y prefieran cerrar la empresa antes que
seguir afrontando problemas que solo le distraen de la actividad central de su
empresa e incurra en gastos que estan fuera de presupuesto o simplemente se
acabo el flujo de efectivo y sin esto es imposible operar, ocasionando el cierre
de la empresa.

1.2. Objetivo de la Tesis

El objetivo de esta tesis es proporcionar datos que hagan reflexionar a
los nuevos empresarios en la formacién y control de una pequena empresa e
indicar los factores claves necesarios para una correcta administracion que
permita incrementar continuamente la productividad dando a la empresa una

infraestructura en la que todos los departamentos estén alineados hacia un
mismo fin.



1.3. Definicion de Hipotesis

Cuando un emprendedor hace una planeacion en la que se consideran
todos los factores importantes para que la empresa que va a iniciar opere
correctamente en todas las areas que la compone, y se prepara con los
conocimientos minimos requeridos para cada una de ellas, la posibilidad de
éxito se incrementa, ya que se evitardn sorpresas que hacen que se pierda el
control y se incurra en errores que en muchas ocasiones son claves para el
fracaso de una empresa.

1.4. Limites del estudio

Esta tesis debera ser tomada como ur auxiliar para el conocimiento
basico en cada una de las areas de operacion de una empresa. Es un
documento que trata de temas en una forma sencilla de manera que se
despierte el interés a la investigacidn ya sea con especialistas en cada uno de
los temas 0 recurriendo a libros especializados en cada uno de los temas.

1.5. Justificacion del Trabajo

Se requiere de un documento que sirva como auxiliar para aquellos
nuevos empresarios, de manera que se tomen en cuenta los pormenores para
que la nueva empresa opere en forma eficiente y produzca ganancias, ya que
un empresario que inicia sus actividades y no toma en cuenta los factores
importantes para una correcta operacién podria tener problemas que

repercutirian en gastos adicionales los cuales se tienen que evitar al maximo.



1.6. Metodologia

Esta tesis ha sido elaborada tomando en cuenta consultas con
autoridades en la materia, investigacion bibliografica, experiencia personal,
asistencia a conferencias y discusiones en grupo, por lo que su contenido se
torna importante de analizar.

1.7. Revision Bibliografica

La biblicgrafia utilizada en esta tesis sirvio como un apoyc en la
investigacion de cada uno de los temas tratados y complementar los
conocimientos que se obtubierén de otras fuentes como consultas con
autoridades en la materia, discusiones en grupo y experiencia personal de
cada uno de los temas, ya que esta tesis tiene como objetivo despertar el
interes en los lectores al estudio e investigacion de los temas teniendo una idea
general de lo que se obtiene de cada uno de estos.

La bibliografia utilizada toca los temas con una profundidad que permite
a los lectores adentrarse dentro de la especialidad de manera que pueda
conocer mas a detalle el tema, a diferencia de esta tesis que solo toma algunas
ideas que dentro de mi prespectiva dan un soporte general en el conocimiento
de los factores necesarios para que su empresa sea exitosa.

Acontinuacion puntualizo algunos de los temas tomados en cada uno de
los libros utilizados y los temas tomados como referencia para esta tesis:

Lic. Manuel Solana Rivero, Contratos y Documentos Laborales. ECASA,
México, 1991: Este libro se utiliz6 como guia para la descripcion de los
contratos requeridos en las relaciones laborales.

Federico Barrera Martinez, Gustavo Gasca Bretén, José de Jesus Ruiz
Séanchez, Nuevo Compendio Tributario Correlacionado. Editorial Fiscal y
Juridica S.A. de C.V. México, 1999. : En este libro se obtubierén datos
importantes para la descripcton de las diferentes formas de constituir una
empresa.
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Cédigo de Comercio Ley Gral. De Sociedades Mercantiles, Lazcano
Garza Editores, México, 1996.: Se utilizo este libro para presentar diferentes
secciones del codigo de comercio que sirvierdn para apoyar las descripciones
de la figura de una sociedad mercantil.

Oswaldo G. Reyes Mora, Estrategias Fiscal-Financieras para cierre de
Ejercicio 1997, Editorial PAC, S.A. DE C.V. México, 1997.: Este libro se utiliz6
para complementar el concepto de costos asi como la obtencién del punto de
equilibrio.

Fernando Gonzélez Santos, Como hacer prosperar la pequefia Empresa,
Imagen Editorial S.A. de C.V. ,Monterrey, 1996.: Este libro proporciond
informacion aplicable para el area de publicidad en la que se tomardn algunos
tips de mercadeo.

James A. Tompkins, La produccion Exitosa, Mc. Graw Hill, México, 1992:
Este libro sirvié como apoyo para la obtencién del tema de produccion dando
algunas informaciones de interés en este aspecto, sobre todo en costos de
produccién y equilibrio.

Charles T. Horngren, George Foster, Srikant M. Datar, Contabilidad de
Costos un enfoque gerencial, Prentice-Hall Hispanoamericana S.A. Mexico,
Nueva York 1996: Este libro sirvid como apoyo para la complementacion del
tema de Estados Financieros en una Empresa.
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2 PLANEACION FISCAL ESTRATEGICA

2.1. Introduccién

La carga fiscal representa uno de los principales costos para las
empresas e individuos, por lo que es importante planear y administrar en forma
eficiente el aspecto fiscal de los negocios.

El desarrollo creciente de la actividad econémica y los cambios que en
forma continda tienen las diversas disposiciones fiscales, asi como la aplicacién
de las mismas, y también la complejidad de ellas y las altas tasas de aplicacién
a los actos o actividades que se desarrollen, hacen necasario e impresindible
tanto para las personas morales como para las personas fisicas, planear con
eficacia todos aguellos hechos que conllevan importancia fiscal o repercusién
en las finanzas de la entidad o la persona fisica, ya sea por el impacto
financiero o por el legal.

Para cualquier contibuyente, un descuido legal traeria como
consecuencia innecesaria una perdida en la operacién celebrada, por la
incidencia de la carga fiscal-financiera mayor, o sea de impacto superior al que

seria de considerar todos los elementos que pueden intervenir en la toma de
decisiones.

2.2. Aspectos Constitucionales

Articulo 50 A ninguna persona podra impedirsele que se dedique a la
profesién, industria, comercio o trabajo que se le acomode siendo licitos.

Articulo 80 Los funcionarios y empleados publicos respetaran el
ejercicio del derecho de peticion, siempre que éste se formule por escrito,
de manera pacifica y respectucsa, a toda peticion debera recaer un
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acuerdo escrito de la autoridad a quien se haya dirigido, la cual tiene
obligacién de hacerlo conocer en breve término al peticionario.

En la aplicacién de la planeacion fiscal debemos tener la seguridad
juridica de las opciones a implantar, y en caso de duda podremos realizar
consultas con la SHCP para aclararlas.

Articulo 90 No se podrd coartar el derecho de asociarse o reunirse
pacificamente con cualquier objeto licito.

Articulo 13oNadie puede ser juzgado por leyes privativas ni por
tribunales especiales.

Articulo 140 A ninguna ley se dard efecto retroactivo en perjuicio de
persona alguna.

Articulo 250 Correspone al estado la rectoria del desarrollo nacional
para garantizar que este sea integral, que fortalezca la soberania de la
nacién y su régimen democratico y que, mediante el fomento del
crecimiento econémico y el emplec y una mas justa distribucién del
ingreso y la riqueza, permita el pleno ejercicio de la libertad y la dignidad
de los individuos, grupos y clases sociales, cuya seguridad protége esta
Constitucion.
La ley establecerd los mecanismos que faciliten la organizacion y la
expansion de la actividad econédmica del sector social.

o Ejidos
Organizaciones de Trabajadores
Cooperativas
Comunidades

O 0o 0O 0O

Empresas que pertenezcan mayoritaria 0
exclusivamente a los trabajadores
o En general todas las formas de organizacion social.
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La ley alentara y protegera la actividad econdmica que realizen los
particulares y proveera las condiciones para el desenvolvimiento del
sector privado y que este contribuya al desarrollo econdmico nacional, en
los terminos que establece esta Constitucion.

Articulo 310 Son obligacidnes de los mexicanos (entre otras):

o Contribuir para los gastos publicos, asi de la Federacion,
como del Distrito Federal o del Estado y Municipio en
que residan, de la manera proporcional y equitativa que
dispongan las leyes

La planeacion fiscal es legal en cuanto la misma se realice o se lleve a cabo
dentro de las normas legales, no fuera de las mismas, ya que entonces se
estaria ante la presencia de la evasion fiscal.

La evasion fiscal es una forma de evadir el pago de los impuestos, por la via
ilicita, por medio de practicas que violan las leyes fiscales, la evasién fiscal es
igual a la defraudacién fiscal.

Articulo 1080 Cddigo Fiscal de la Federacion. Comete el delito de
defraudacion fiscal quien con uso de engarios o aprobechamiento de
errores, omita total o parcialmente el pago de alguna contribucion u
obtenga un beneficio indebido can perjuicio de! fisco federal.

La omision total o parcial de alguna contribucidn comprende,
indistintamente, los pagos provisionales o definitivos del impuesto del
ejercicio en los terminos de las disposiciones fiscales.

El delito de defraudacién fiscal se sancionara con prision.
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Para la SHCP, le gustaria que en todo momento el contribuyente, aportara la
mayor cantidad de impuestos posibles, y que no se aplicaran por el mismo
contribuyente, aquellos elementos juridicos de una planeacion fiscal, que por
ser soportada en el marco de la ley, no puede ser un acto de evasion o
defraudacidn fiscal.

2.3. Planeacion Fiscal Estrategica

Es la optimizacion de los recursos incidiendo en la menor carga fiscal

posible dentro de los margenes legales, buscando las mejores opciones

legales.

Las opciones legales son diversas y variadas en las disposiciones
tributrarias.

Las Opciones legales son un conjunto de actos permitidos por la ley que
nos concede eficientizar nuestros recursos o disminuir la carga fiscal.

Al aplicar 1a planeacién fiscal, buscamos reestructurar las operaciones
actuales, aplicando las divesras alternativas legales en:

o Acumulacion de ingresos

o Deduccion de todas las erogaciones

o Cumplir con los requisitos que establecen las
disposiciones fiscales
Aplicar si procede el diferenciamiento de impuestos

a Generar mayores erogaciones deducibles y menores
ingresos acumulables

La planeacion fiscal consiste en orientar a los contribuyentes a cumplir
adecuadamente con sus obligaciones fiscales mediante la correcta
determinacién del régimen fiscal aplicable, siempre dentro del marco de las
disposiciones legales vigentes.
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La planeacién consiste en el analisis, disefio e implantacién de las
opciones existentes para realizar un negocio o llevar a cabo una operacién o
grupo de operaciones con ¢l fin de lograr que la carga fiscal sea la minima
posible.

A continuacién se mencionan algunos beneficios de la planeacion fiscal:

o Elegir la forma mas adecuada para constituir una empresa.

e Ahorro en impuestos por la adopcion de procedimientos que se
sefialan en la propia ley o tratamientos que se establecen en la
misma.

o Diferimiento en el pago de los impuestos lo cual produce un
incremento en el flujo de efectivo de la empresa, constituyéndose en
un financiamiento para la misma.

+ Evitar sanciones 0 recargos al cumplir adecuadamente con las
disposiciones fiscales.

o Evitar que sobre gastos reales de la empresa se tenga que pagar un
impuesto al considerar el gasto como no deducible.

e Acumular los ingresos correctamente.

= En el area de gastos e inversiones cumplir con los requisitos fiscales
para obtener el maximo de deducciones.

¢ Lograr un negocio fiscalmente sano, que asegure los intereses tanto
de sus accionistas como de terceros, y evitar riesgos innecesarios en
el aspecto fiscal.
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2.4. Formas de constituir una empresa:

Persona Moral:
- Sociedad Mercantil
- Asociacion Civil
- Saciedad Civil
- Sociedad Social

Persona Fisica:
- Honorarios
= Arrendamiento
- Actividad Empresarial
- Régimen general
- Régimen simplificado
- Régimen de pequeilos contribuyentes

Unidades Econdmicas sin Pesonanlidad Juridica Propia
- Asociacion en Participacion
- Copropiedad Mercantil
- Fideicomiso Empresarial

- Empresa Integradora

2.5. Concepto de persona moral.

Las Sociedades Mercantiles se definen como el acto juridico mediante el
cual los socios se obligan a cambiar sus recursos o sus esfuerzos para la
realizacion de un fin coman, de acuerdo con las normas que sefnala la ley
mercantil.
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Tipos de Sociedades Mercantiles:
e Sociedad Anénima
e Sociedad de Responsabilidad Limitada
e Sociedad en Nombre Colectivo
e Sociedad Comandita Simple
e« Sociedad en Comandita por Acciones
¢ Sociedad Cooperativa

2.6. Asociacion Civil
Cuando existe una finalidad comun en todos los que en ella intervienen y
que su finalidad no sea preponderantemente econdmica, sino artistica, cultural,

deportiva, religiosa, etc., ademas de que no sea meramente transitoria dicha
finalidad.

2.7. Sociedad Civil

Cuando los socios se obligan a cambiar sus recursos o sus esfuerzos
para la realizacion de un fin comun, de caracter preponderantemente
econdmico pero que no constituya una especulacién comercial.

2.8. Sociedad Social

Forma de organizacion social integrada por personas fisicas con base en
interéses comunes, principios de solidaridad y de ayuda mutua.

Acontinuacion se presenta una seccién del Codigo de Comercio que se refiere a
la definicidn de los actos de comercio y que cualquiera que realize estas
actividades deberd adoptar la figura de Sociedad Mercantil (cualquiera que sea)
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Articulo 750 La ley etima como actos de comercio:

Iv.

VI.

VIL.

Vil

Xl.

Adquisiciones Compras
Enajenaciones Ventas
Alquileres Dar una cosa para su uso, con ciertas

condiciones y por un precio convenido.

Mantenimientos De ariculos, muebles o mercaderias,
sea en estado natural o desplies de
trabajados o labrados.

Los conceptos antes mencionados, verificados con

propositos de especulacion comercial

Especulacién Operacion comercial con &nimo de
obtener lucro.

Las compras y ventas de bienes inmuebles, cuando se

hagan con dicho proposito de especulacion comercial.

Las compras y ventas de porciones, acciones vy

obligaciones de las sociedades mercantiles

Los contratos relativos a obligaciones del Estado u otros

titulos de crédito corrientes en el comercio.

Las empresas de abastecimientos y suministros.

Las empresas de construcciones y trabajos publicos y

privados.

Las empresas de fabricas y manufactureras.

Las empresas de transportes de personas o cosas, por

tierra o por agua y las empresas de turismo.

Las librerias y las empresas editoriales y tipograficas.

Las empresas de comisiones, de agencia, de oficinas de

negocios comerciales y establecimientos de ventas en

publica almoneda.

Las empresas de espectaculos publicos.



Xll,

X,

X1V,

XVI.

XVIL.

XVIII.

XIX.

XX.

XXIl.

XX

XXIV.
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Las operaciones de comision mercantil

Las operaciones de mediacion en negocios mercantiles.

Las operaciones en bancos.

Todos los contratos relativos al comercio maritimo y a la
navegacion interior y exterior.

Los contratos de seguros de toda especie, siempre gue
sean hechos por empresas.

Los depésitos por causa de comercio.

Los depdsitos en almacenes generales y todas las
operaciones hechas sobre los certificados de deposito y
bonos de prenda librados por los mismos.

Los cheques, letras de cambioo remesas de dinero de una
plaza a otra, entre toda clase de personas.

Los valores u otros titulos a la orden al portador, y las
obligaciones de los comerciantes a no ser que se pruebe
que se deriven de una causa extrafia al comercio.

Las obligaciones entre comerciantes y banqueros, si no son
de naturaleza esencialmente civil.

Los contratos y obligaciones de los empleados de los
comerciantes en lo que concierne al comercio del
negociante que los tiene a su servicio.

La enajenacion que el propietario o el cultivador hagan de
los productos de su finca o de su cultivo.

Cualesquiera otros actos de naturaleza analoga a los
expresados en este cédigo.
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2.9. Concepto de Persona Fisica:

La capacidad juridica de las personas fisicas se adquiere por el
nacimiento y se pierde por la muerte; La minoria de edad es una restriccion
para ejercer la personalidad juridica, pero pueden ejercer sus derechos o
contraer obligaciones por medio de representantes.

El mayor de edad tiene la facultad de disponer libremente de su persona
y de sus bienes, salvo las limitaciones que establezca la ley.

Honorarios Obtiene ingresos por un servicio personal |
ndependiente.

Arrendamiento Obtiene ingresos por otorgar el uso o goze
temporal de un bien.

Actividad Obtiene ingresos por realizar actos de

Empresarial comercio.

Regimen General Quién realiza actos de comercio sin
limitacion de ingresos.

Reégimen Simplificado
Solo podran operar bajo este régimen las personas Fisicas
que obtengan sus ingresos exclusivamente de los
senalados en la Seccion Il del Capitulo VI del Titulo IV de la
Ley del Impuesto sobre la Renta y que son:

- Actividades agricolas

- Actividades ganaderas

- Actividades de pesca

- Actividades silvicolas

- Actividades artesanales

- Actividades de transporte de carga y

pasajeros
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Régimen de Pequefios Contribuyentes
Quién realiza actos de comercio pero que sus
ingresos no excedan de 2'986,618.00 anuales
(actualizacion fechada marzo 2000)

A continuacion se muestra una forma de planeacion Fiscal estratégica de un
Negocio de manera que se aprovechen las opciones legales permitidas por la

ley, en la que se puede obtener una reduccién considerable de la carga Fiscal.

Como se podré observar se pueden formar diversas organizaciones que operen
como proveedores de servicio de la empresa principal que por razones
estratégicas se requiere constituir como Sociedad Mercantil ya que asi podra
penetrar en el mercado de interes, y que por consecuencia se adquiere un
compromiso fiscal importante.

Al formar estas empresas que seran proveedores se constituyen bajo otros
regimenes de menor carga fiscal de manera que le facturaran al negocio
principal generandole gastos operativos a esta, mientras que las empresas
proveedoras generaran cargas fiscales menores, distribuyendo el beneficio
generado en las empresas proveedoras.



Sociedad Cooperativa Persona Fisica:

de Servicios REPECO

Personal con Ingresos Servicios Mercantiles

Altos de Administracién y
Cobranza

Serviclimas Roca S.A. de C.V.

Sociedad Mercantil

Copropiedad Mercantil
Sociedad Civil Persona Fisica:
Prestadora de Servicios REPECO
Renta,
Personal con Ingresos Mantenimiento de
medios y bajos equipo de Computo
(Know- How)
Persona Fisica:
T REPECO
S Copropietario
Persona Fisica ;
REPECO
. Persona Fisica;
Cobro de regalias por el
uso del nombre REPECO
comercial .
Copropietario

Tabla 2.1. Reestructuracion Corporativa, Organigrama de Estructuras Legales.



23

2.10. Ayuda profesional

Siempre es indispensable contar con el apoyo profesional
del especialista en la materia ya que ademas de recomendarnos el
régimen fiscal mas adecuado para el giro del negocio proporciona los
servicios de:

Contabilidad Financiera:

o Disefio e implantacién de sistemas de contabilidad.

o Supervision de la contabilidad general

o Elaboracion y analisis de los estados financieros

Consultoria en Impuestos:
a Servicio de control de las obligaciones fiscales
a  Servicios de Operacion
a Servicios de Asesoria
o Servicios de Planeacién Fiscal

Lamentablemente existen personas que se dicen especialistas pero que
en realidad no cuentan con las caracteristicas propias de un profesional que
procura siempre ofrecer a sus clientes la mas amplia asesoria actualizada de
manera que siempre sé este recibiendo la mas reciente informacion veraz y
oportuna para la toma de decisiones, por lo que a continuacion menciono
algunas caracteristicas que desde mi muy personal punto de vista deberian
tener estas personas y que garantizaria el tener trato con un verdadero
profesional, ya que se deposita en estos toda la confianza y un error por falta de
conocimientos podria ocasionar serios problemas ante la S.H.C.P,

Carrera Profesional (Contador Publico y Auditor)

Cédula Profesional

Miembro del colegio de Contadores Publicos de la Localidad
Acreditacion del E.P.C (Estudio Profesional Continuo)
Certificacion del Contador Publico
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3 CONTRATOS

La Ley Federal del Trabajo, impone a los patrones dos obligaciones de
suma importancia, por un lado, la obligacion de llevar y conservar ciertos
documentos como son: Contratos de Trabajo, Listas de Raya, Controles de
Asistencia, Comprobantes de Pagos, Convenios de Liguidacién, Renuncias,
etcétera. Por otro lado, atribuyen al patrén lo que en juicio se llama “La carga de
la prueba" en todas las condiciones de trabajo y pago de prestaciones, |0 que
significa por regla general, que todo lo que se niegue al contestar una demanda
laboral hay que probarlo, y en tales condiciones, deben tener los patrones los
elementos necesarios de defensa ante las Juntas de Conciliacion y Arbitraje, o
cualquier oira autoridad.

Ante tales circunstancias, se da la explicacién de los diferentes tipos de
documentos que dan cobertura a cualquier patrén, sin importar su giro o forma
de constitucién, y que debe llevar y conservar en el centro de trabajo,
comprendido éstos desde antes de la contratacion hasta después de terminada
la relacién laboral;, es importante saber que el patron que carezca de esta
documentacion basica dentro de la relacién obrero patronal, no podra acreditar
en juicio ni fuera de él ninguna de las condiciones de trabajo ni el pago de las
prestaciones legales y contractuales, en cuyo caso la Autoridad Laboral de que
se trate, tendra por ciertas las manifestaciones obreras en perjuicio econémico
del patrén, independientemente de la repercusion que el mismo problema
pudiere acarrear en materia contable - fiscal o Para-Fiscal (l.S.P.T.,
INFONAVIT, LM.S.S., ETC.). Es por esto y en prevencion de cualquier conflicto
laboral o de otra naturaleza, la conveniencia y necesidad patronal de tener la
documentacion laboral completa y correcta.

Este capitulo se subdivide en tres secciones:

1. Documentos previos a la relacion contractual
2. Documentos simultaneos a la relacion contractual

3. Documentos al termino de la relacion contractual.
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3.1. Documentos Previos a la Relacion Contractual

a SOLICITUD DE EMPLEO

El objeto de este documento ademas del tradicional como lo es la
seleccion del personal, o bien conocer el curriculum vitae del aspirante, es
también conveniente, pues gracias a él se tienen en la empresa otros datos
importantes como son: el domicilio particular del trabajador para el efecto de
notificarle, en su caso, el oficio de rescisidon respectivo, etcétera.

0 CONTRATQ INDIVIDUAL DE TRABAJO POR TIEMPO INDETERMINADO.
(Siendo el Patréon Persona Fisica).

En este documento se pactan todas las condiciones de trabajo. Segun la
Ley, es el contrato por el cual una persona se obliga a prestar a otra un trabajo
personal subordinado mediante el pago de un salario.

O CONTRATO INDIVIDUAL DE TRABAJO POR TIEMPO INDETERMINADO.
(Siendo el Patrén Persona Moral).

Contrato de trabajo mas comun y usual, sélo con la modalidad de que en
el presente, el pairén que lo suscribe es una persona moral o sociedad, y en
tales condiciones si bien es cierto el clausulado del contrato en general es igual
que el anterior la diferencia la hace que en el presente existe el elemento de la ”
Representatividad “ , y también deben mencionarse algunos datos de la
sociedad contratante.
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Q@ CONTRATO INDIVIDUAL DE TRABAJO POR TIEMPO DETERMINADO.

Puede celebrarse cuando lo exija la naturaleza del trabajo que se va a
prestar, o cuando tenga por objeto sustituir temporalmente al otro trabajador.

Debido a que el espiritu de la Ley es el de dar estabilidad en el empleo,
requiere que se precise el motivo de la temporalidad de la contratacién, ya que
dicha temporalidad va en contra del espiritu mencionado, motivo por el cual
estan prohibidos los llamados ~ Contratos a Prueba ™.

Q CONTRATO INDIVIDUAL DE TRABAJO POR OBRA DETERMINADA.

Contrato apto para los trabajos por “obra determinada”. Los contratos por
Tiempo Fijo u Obra Determinada son excepciones de la duracién indefinida de
los contratos de trabajo que es el espiritu de nuestra Ley, y en tales condiciones
s6lo puede celebrarse este tipo de contrato cuando la obra que se va a ejecutar
asi lo exija, y debe de manifestarse expresamente en dicho contrato tal
circunstancia.

Q CONTRATO INDIVIDUAL DE TRABAJO A DOMICILIO POR TIEMPO
INDETERMINADO.

Este contrato es de utilidad especial para empresas de tipo
“‘magquiladoras”, en las que el patrén suministra material a ciertos trabajadores,
para que éstos elaboren prendas de ropa u otros articulos en su propio
domicilio particular, para luego y cada determinado tiempo, hacer entregas del
trabajo ya ejecutado a la empresa.
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Q CONTRATO INDIVIDUAL DE TRABAJO A DOMICILIO POR TIEMPO
DETERMINADO.

Con las mismas caracteristicas del contrato anterior, en cuanto a que se
trata de trabajadores que realizan el trabajo en su domicilio particular, sélo con
la diferencia de que en el presente contrato, la temporalidad del mismo esta
limitada en cuanto a su duracion.

a0 CONTRATO INDIVIDUAL DE TRABAJO CON JORNADA REDUCIDA.

La jornada de trabajo es el tiempo durante el cual el trabajador esta a
disposicion del patréon para prestar su trabajo. La Ley prevé tres tipos de
jornada laboral con el horario y duracién de cada una de ellas como sigue:

1. DIURNA: La comprendida entre las seis y las veinte horas, con una

duracién maxima de ocho horas.

2. NOCTURNA: La comprendida entre las veinte y las seis horas, con
duracién maxima de siete horas.

3. MIXTA: Comprende lapsos de las dos anteriores, siempre y cuando el
periodo nocturno, sea menor de tres horas y media, pues si s mayor
se reputard como jornada nocturna y no mixta; teniendo ésta ultima
una duracién maxima de siete horas y media.

La Ley establece que el patrdn y el trabajador fijaran la duracién de la
jornada de trabajo sin que pueda exceder de los maximos legales.

O CONTRATO INDIVIDUAL DE COMISION LABORAL.

Contrato que se realiza con un tipo de trabajadores propiamente dichos
que si son dependientes de la empresa y con los que existe relacion laboral
pero que su salario lo devengan solo por comigion y tienen derecho a seguro
social, prima de antigliedad, pensién o indemnizaciones, etc.
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a CONTRATO DE COMISION MERCANTIL.

A diferencia del contrato anterior aqui la persona empleada es un agente
de comercio y por lo tanto la relacion con €l es meramente comercial luego
entonces se aconseja lo siguiente:

1. Noincluirlo en la némina.

2. No darle recibo salarial a firmar, sino que él expida un recibo de
Comisién Mercantil.

3. No darlo de alta ante el .M.S.S., (ni por hacerie e| favor ). En todo
caso mejor contratarle un seguro de vida y gastos médicos con una
Cia. Aseguradora.

4. Solicitarle en sus recibos su Registro Federal de Contribuyentes.

5. Si el comisionista a su vez tiene trabajadores, solicitarle su Alta
Patronal ante el LM.S.S.

Por ultimo para definir en cada caso particular el tipo de contrato a
utilizar, dependera de las circunstancias particulares en que se aplique, y en
tales circunstancias se requerira de Asesoria Profesional.

0 CONTRATO CIVIL DE PRESTACION DE SERVICIOS PROFESIONALES.

Es un contrato con profesionales de diferentes areas, con los que no hay
relacion laboral, o al menos con los que no conviene que se tenga, aunque
haya ciertos matices por la naturaleza y forma de contratacién.

Su objetivo principal es deslindar el aspecto laboral para realizar una
contratacién netamente civil
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0 CONTRATO COLECTIVO DE TRABAJO

El Contrato Colectivo de Trabajo, es el convenio celebrado entre el
patron y un sindicato, con el objeto de establecer las condiciones de trabajo en
una o Mas empresas.

Con la negociacion entre patrones y sindicatos para crear y revisar algun
contrato colectivo de trabajo, no se hace sino establecer una especie de pacto
con cuerpo de contrato y alma de Ley,

El contrato Colectivo de Trabajo es una especie de Mini-Ley Laboral para
la empresa donde se aplica, con la unica limitacién de no reducir los derechos
minimos de los trabajadores contenidos en el articulo 123 de la Constitucion.

3.2. Documentos Simultaneos a la Relacién Contractual
o REGLAMENTO INTERIOR DE TRABAJO.

Son las disposiciones obligatorias para trabajadores y patrones en el
desarrollo del trabajo (Articulo 422 de la Ley Federal del Trabajo).

Es un instrumento muy util en las empresas, pues de alguin modo
contrarresta al contrato colectivo, y complementa al contrato individual.

Su naturaleza juridica es legislativa, complementaria y particular para la
empresa donde se aplicara; lo formula una comision mixta con o sin sindicato
en la empresa. Surte efecto una vez que se deposita en la junta.

A través de este instrumento se reglamenta con el mayor detalle posible
todo lo que gira alrededor de la prestacion del trabajo, y que no puede ni debe
incluirse en el contrato de trabajo respectivo.
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O TARJETA DE ASISTENCIA.

El patrén necesita saber fehacientemente las faltas de asistencia de sus
trabajadores, ya que su primer efecto, es el descuento respectivo en la némina,
y actualmente muchos patrones promratean también el descuento
correspondiente en las cuotas al LM.S.S., y en prestaciones como aguinaldo,
fondo de ahorro, etc.

Otro efecto importante de las faltas son la causal de rescision que
contempla la fraccion X del Articulo 47 de la Ley Federal del Trabajo, ya que al
acumular el trabajador cuatro faltas cuando menos en el periodo de 30 dias sin
permiso del patron ni causa justificada, se le puede dar por terminado el
contrato de trabajo sin responsabilidad para el patrén.

El patron debe asesorarse profesionalmente al practicar una rescision,
pues si no se hace en términos de Ley, equivaldria a un despido injustificado, y
en muchos casos dependiendo de la causal que se invoque, puede también
resultar "arma de dos filos".

Ahora bien el documento idoneo para controlar las asistencias es la
“tarjeta checadora", pues con su sola introduccion al reloj, se checa dia y hora.

Se recomienda que la tarjeta si es posible la firmen diario los
trabajadores, o al menos una vez por semana, pero al inicio de ésta, pues de no
ser asi podria haber faltas sin firmar.

En algunos centro de trabajo resulta incosteable el sistema de reloj y
tarjetas checadoras, para los que se recomienda la "libreta de asistencia", con
el mismo formato de la tarjeta, y de preferencia llevar una libreta por trabajador.
Se insiste en verificar que se firme diario, o previamente a la semana de que se
trate, y de igual modo que se firme con pluma atémica y no con lapiz, como lo
acostumbran muchos trabajadores.
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0 RECIBO SALARIAL (Ordinario).

Salario es la retribucion que se paga por el trabajo; se puede fijar por
unidad de tiempo, por unidad de obra, por comision a precio alzado o de
cualquier otra manera. Debe pagarse en efectivo semanalmente a los obreros y
quincenalmente a los empleados (Articulo 82,83 y 88 de la Ley Federal del
Trabajo).

Este recibo es importantisimo, pues deviene de la contra prestacion méas
importante de toda la relacién y que precisamente es el salario, prestacion cuya
periodicidad es diaria, la cual tiene mucha repercusidn laboral, fiscal y social ya
que de &l derivan otros conceptos como son |.S.P.T., Prestaciones Anuales,
Indemnizaciones y Liquidaciones, asi como enteros al I|.M.S.S., INFONAVIT,
Pensiones etc., por esto la importancia en su monto y forma de comprobacion.

El documento es un recibo tipico de salario ordinario al que se le incluye
una parte para asentar algun descuento si lo hay, sin perder de vista que
algunos patrones por los sistemas contables o fiscales de sus empresas a
veces requieren de algun tipo de recibo méas detallado o sofisticado.

Por dltimo es importante también mencionar que algunos trabajadores
sobre todo de bajo nivel son dados a firmar con lapiz, situacién que debe
evitarse pues con el tiempo se borraria dicha firma, recomendacion que debe
tomarse en cuenta también en las libretas o tarjetas de asistencia
principalmente.

@ RECIBO DE SALARIO EXTRAORDINARIO (Horas Extras).

Es importante que este recibo esté por separado del recibo de salario
ordinario, pues como se sabe el costo de tiempo puede ser doble o hasta triple
(Articulos 67 y 68 de la Ley Federal del Trabajo), siendo por tanto una
prestacién cara conviene comprobarla bien.

Ademas es muy comun que los trabajadores demanden su pago ante la
Junta, y también es muy comun gue los patrones 0 no las incluyan en el recibo
respectivo, o las mal incluyan, de lo que deviene la falta de comprobacién en su
pago y consecuentemente la condena respectiva de la Junta.



32

a RECIBO DE AGUINALDO.

Los Trabajadores tienen derecho a un aguinaldo anual que debera
pagarse antes del dia 20 de diciembre, equivalente a quince dias de salario, o
parte proporcional por fraccion de ano (Articulo 87 de la Ley Federal del
Trabajo).

El salario base para pagar el aguinaldo, es el que ordinariamente
devenga el trabajador por cuota diaria, y no el salario "integrado”.

La incapacidad proveniente de riesgos de trabajo debe computarse para
el pago del aguinaldo.

Los contratos colectivos o contratos ley respectivos, pueden tener una
cantidad distinta, pero nunca inferior a la legal.

a RECIBO DE VACACIONES.

Los trabajadores con mas de un ano de servicios tendran derecho a un
periodo anual de vacaciones pagadas de 6 dias laborables minimo y que
aumentara en dos dias cada afio hasta llegar a 12 y después del cuarto afio
aumentara igualmente cada 5 afios (Articulo 76 de la Ley Federal del Trabajo).

Los patrones deben otorgar las vacaciones dentro de los 6 meses
siguientes al cumplimiento de afios de servicio (Articulo 81 de la Ley Federal del
Trabajo).

0 RECIBO DE PRIMA VACACIONAL.

Esta es otra prestaciébn anual que se paga al otorgar vacaciones y
equivale a un 25% del importe de aquéllas.

Muchos patrones incluyen esta prestacion en el recibo de vacaciones, sin
especificarla, pero lo que se sugiere es que pague por aparte, o bien que si se
incluye en aquél, asi se indique en el concepto.



0 RECIBO DE FONDO DE AHORRO.

La Ley Federal del Trabajo no contempla esta prestacién mas sin
embargo los contratos-ley y muchos colectivos si la contienen.

El fondo de ahorro es un porcentaje que aporta el patrén sobre los
salarios, y que varia dependiendo del contrato de que se trate.

a RECIBO-CONVENIO DE PRIMA DE ANTIGUEDAD (Continuando el Trabajo.)

La prima de antigiiedad en general es una prestacién laboral que
consiste segun la Ley en el pago de doce dias de salario por cada afio de
servicios prestados.

Aunque es una prestacion que comunmente se paga al término de la
relacion obrero-patronal; también existe la posibilidad de liquidarse fuera de ese
evento, 0 sea, aun continuando la relacion laboral. Este "borrdn y cuenta
nueva" de prima de antigiiedad tiene varias ventajas; por un lado tenemos la
posible liquidacion de este importante pasivo, o al menos su reduccion,
dependiendo del caso y de la conveniencia.

Por otro lado puede utilizarse como sustituto de préstamo, o sea, cuando
algun trabajador solicita prestado, en lugar de otorgarle textualmente un crédito,
se le puede pagar su prima de antigiiedad, con lo que el trabajador obtiene la
liquidez que necesita, y el patrén en lugar de aumentar su lista de deudores
reduce su pasivo, objetivo precisamente del documento que nos ocupa.

@ RECIBO DE HERRAMIENTAS Y EQUIPO O UTILES DE TRABAJO.

Es conveniente elaborar el recibo respectivo, ya que por un lado se
controla la herramienta y equipo o utiles entregados a los trabajadores,
evitdndose asi robos, pérdidas o mal uso de ellos, y por otro se contara también
con el elemento probatorio requerido en su caso, para acreditar que el
trabajador haya recibido en tiempo y forma adecuada cualesquiera de los
elementos de trabajo de que se trate.



o RECIBO DE UNIFORMES Y/O BOTAS CON MOTIVO DEL TRABAJO.

Se sugiere este tipo de documento, con el objeto de acreditar la entrega
y recibo de dichas mercancias, asi como de controlar la compra, existencias, y
consumo de las mismas en la empresa.

O RECIBO DE MATERIALES DE TRABAJO.

En cualquier centro de trabajo, los patrones entregan a sus trabajadores
diferente tipo de materiales para la realizacién de los trabajos. Materiales que
van desde papeleria e implementos de oficina, hasta materia prima o cualquier
otro tipo de objetos, como puede ser por ejemplo un automovil.

Siempre conviene tener un control muy estricto de las compras,
existencias y consumo de estos materiales para 0 que se recomienda el
presente documento, mismo que firma el trabajador interesado al recibir los
materiales, al efecto de cotejar a posteriori su utilizacién, rendimiento, etcétera.

0 CONSTANCIA DE ANTIGUEDAD Y SALARIO.

La Ley Laboral hacen referencia a esta constancia estableciendo su
expedicién como una obligaciéon patronal cuando los trabajadores la requieran
para algunos tramites como creditos etc.
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o CONVENIO QUE MODIFICA LAS CONDICIONES INDIVIDUALES DE TRABAJO.

Este documento es muy importante. Efectivamente, a pesar de no ser
muy usado por desconocimiento, este convenio es de gran utilidad pues con él
se varia de comun acuerdo las condiciones generales de trabajo cuando la
situacién econémica o de mercado asi lo requiera, siendo varias sus ventajas;
se puede por ejemplo reducir la jornada; o los dias de trabajo, con su
consiguiente reduccién de salario, sin incurrir en causal de rescision por intentar
hacer esto unilateralmente, y también sin necesidad de liquidar personal o mas
aln, de cerrar algun negocio o sucursal por determinada situacién que se
presente como falta de materia prima, reduccién en la demanda, efc.

Por esto en este convenio se preserva la relacion de trabajo reduciendo o
modificando las condiciones en que el mismo se presta, por el tiempo que dure
la mala o diferente situacion por la que la empresa atraviese.

0 CONVENIO QUE MODIFICA LAS CONDICIONES COLECTIVAS DE TRABAJO.

Este documento a diferencia del anterior es el convenio que celebra el
patrén con el sindicato pudiendo abarcar uno o varios trabajadores; por esto su
naturaleza es colectiva dada la injerencia sindical.
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3.3. Documentos al Término de la Relacion Contractual

0 RENUNCIA VOLUNTARIA.

Es el documento que firma el trabajador cuando se separa
voluntariamente de su empleo, dando asi por terminado su contrato y/o relacion
individual del trabajo, en términos de la Ley.

Siendo este un documento privado, el valor probatorio del mismo no es
pleno, ya que este caracter sélo lo tienen los documentos publicos, como seria
el Convenio de Liquidacion ratificado ante la Junta de Conciliacion y Arbitraje
respectivo. Por esto se recomienda que cuando un trabajador quiera renunciar
a su empleo, se elabore de ser posible el convenio de liquidacion seguan el caso
y se ratifique éste ante la Junta, o sea, manejar la renuncia misma como
convenio y no la renuncia lisa y llanamente ya que cuando no se hace un alto
porcentaje de demandas laborales se presentan ante la Junta adn existiendo
renuncia de por medio, alegandose despido injustificado para obtener una
cantidad extra a la otorgada al trabajador originalmente, obligando al patrén a
ello dada la presidon que normalmente ejerce la Junta, y también por quitarse un

problema o incluso el riesgo de perder el asunto, se desembolsa mayor
cantidad.

Por este motivo es que se insiste en tanto sea posible se liquide a los
trabajadores que renuncien ante la Junta, ya que de este modo se tendra la
prueba y el comprobante idoneo para evitar cualquier problema subsecuente
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a RECIBO FINIQUITO.

Este recibo es el que debe firmarse simultaneamente con la renuncia, ya
que en él consta la cantidad que el patrén entrega al trabajador con motivo de la
liquidacion del mismo, y por esto la renuncia voluntaria y el recibo finiquito se
dice que son documentos gemelos.

Este tipo de liquidaciones y pagos convienen por regla general cuando se
hace a nivel privado y en la empresa misma realizarlos con cheque nominativo
a nombre del trabajador, ya que con éste se tiene un comprobante mas de pago
aparte del recibo mismo, recordando que no se "crucen" dichos cheques pues
los trabajadores en términos generales no tienen cuenta para el depésito de los
mismos, salvo que sean empleados de cierta jerarquia.

Ahora bien, sélo para dar una pauta general acerca de las prestaciones
que proceden cuando los trabajadores renuncian a su empleo, son las
siguientes:

1. AGUINALDO. La Ley prevé el pago de quince dias de aguinaldo, o

parte proporcional por el dltimo ano de servicios prestado.

2. VACACIONES. La misma Ley prevé el pago de seis dias 0 mas por
concepto de vacaciones por el Udltimo ano de servicios prestados,
dependiondo de la antigiedad; o parte proporcional de dicha
prestacion.

3. PRIMA VACACIONAL. Consiste en el pago del 25% del importe pagado
por concepto de vacaciones.

4. SALARIOS DEVENGADOS. Es el salario que el trabajador ya haya
devengado entre los dias de su ultimo pago, y la fecha en que
renuncie.

5. FONDO DE AHORRO. En caso de existir esta prestacion, ya que no
todos los contratos de trabajo lo contemplan ni tampoco la Ley laboral
misma.
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6. REPARTO DE UTILIDADES. En caso de que existan utilidades debe
incluirse en la liquidacidon la parte proporcional del trabajador
respectivo, o bien dejarse a salvo esta prestacion para el momento en
que se determinen las utilidades.

7. PRIMA DE ANTIGUEDAD. Consiste en doce dias de salario por cada aiio
de servicios prestados, debe también pagarse en los casos de
renuncia voluntaria, siempre y cuando el trabajador tenga cumplidos
quince afnos de servicio por lo menos. Es muy importante considerar
sobre todo con trabajadores con salario alto que la ley establece un
tope maximo como salarioc base para la cuantificacién de esta
prestacion, y que precisamente consiste en el doble del salario
minimo vigente en la zona econémica correspondiente.

0 CONVENIO DE LIQUIDACION DE NATURALEZA INDIVIDUAL

Este es el convenio de liquidacion mas comun y usual. Debe tenerse
presente, que las causas de terminaciéon del contrato laboral son muy variadas,
como; renuncia, muerte, incapacidad, vencimiento de plazo ¢ de la obra, quiebra,
rescision por causa imputable al trabajo o al patron, a la fuerza fisica o caso fortuito
no imputable al patrén, asi como su incapacidad fisica o mental, la insociabilidad de
la explotacion, el agotamiento de la materia extractiva, el agotamiento del capital
para inversion en algunos casos, efc.

Por tales condiciones y siendo tan variadas las causas de terminacion, las
prestaciones que proceden en cada una son también diferentes tanto en su
concepto, como en su monto por tanto no es posible que un solo convenio de
terminacion sirva para todos los casos, mas aun si consideramos la revisién que de
los mismos hace la Junta previamente a su aprobacién, donde debe hacerse constar
una relacion circunstanciada de los hechos que lo motivaron, asi como la
prestaciones comprendidas.
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Por lo anterior se recomienda un tipo de convenio de terminacién de la
relacion laboral “Por mutuo consentimiento”, que quiza sea la causa mas frecuente o
al menos a la que se pretende ajustar otras causas, pues si hablando con el
trabajador se llega a un acuerdo “ECONOMICO” conviene ftratar al convenio
juridicamente como terminacion voluntaria sea cual fuere la causa que subyace.

Al respecto se recomienda la asesoria profesional para el efecto de redactar
el convenio verificar las prestaciones que corresponden segun el caso, asi como el
monto de la misma, y también el manejo del convenio ante la Junta.

O CONVENIO DE LIQUIDACION DE NATURALEZA COLECTIVA

A diferencia del documento anterior, el presente convenio es de naturaleza
colectiva no porque en el intervengan necesariamente varios trabajadores, sino
porque tiene incumbencia directa el sindicato fitular del Contrate Colectivo o
Contrato-Ley de que se trate, en tales condiciones el asunto adquiere una
trascendencia de caracter social, que le da el calificativo de “COLECTIVO”, aun en el
caso de que en el convenio de que se trate intervenga un solo trabajador, pues a
diferencia del contrato individual, en el que nos ocupa siempre se suprimen puestos
de trabajo, perdiendo I6gicamente el sindicato en cuestion la titularidad o propiedad
de las plazas de que se trate, sin que las mismas sean sustituidas en el futuro por
otro u otros trabajadores como en e! caso normal de las liquidaciones de caracter
individual.

0O CONVENIO DE LIQUIDACION A LA VIUDA Y/O BENEFICIARIOS POR MUERTE DEL
TRABAJADOR PROVENIENTE DE UN RIESGO DE TRABAJO

La muerte del trabajador como ya lo mencionamos y por consecuencia ldgica
es una de las causales de terminacion de la relacion de trabajo, por lo tanto habra
que indemnizar a sus beneficiarios que normalmente son su viuda e hijos menores
de las prestaciones que en derecho correspendan.
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Q OFICIO DE RESCISION

Como se ha mencionado, cuando el trabajador incurra en alguna de las
causales previstas en el articulo 47 de la ley federal del trabajo el patron podra
rescindirle su contrato individual de trabajo, dandole aviso por escrito la fecha y
causa de la rescision, y solo si este “se negare” a recibir dicho aviso, el patron
debera hacerlo del conocimiento de la junta respectiva, para que por su
conducto se notifique al trabajador.

Como se ha mencionado de conformidad con la parte ultima del articulo
citado, la rescision mal practicada equivale a un despido injustificado, tales
condiciones no siempre se aconseja agotar este recurso, pues podria resultar
“arma de dos filos”.

Cuando hay motivos de rescision se aconseja hablar con el trabajador y
tratar de conminarlo a convenir, con motivo de la rescision en puerta, si acepta,
levantar convenio por terminacién voluntaria, y olvidarse de la rescision, si no
aceptara antes de proceder a rescindir serd imprescindible la asesoria
profesional.

0 CARTA PODER OTORGADA POR PERSONA FISICA.

El articulo 692 Fraccion | de la Ley Laboral proviene que el apoderado de
persona fisica podra actuar ante la junta o autoridad laboral de que se trate
mediante carta poder simple firmada ante dos testigos sin necesidad de
ratificacion notarial ni ante la Junta.

0 CARTA PODER OTORGADA POR EMPRESA (PERSONA FISICA)

Toda vez que toda negociacién o empresa ya sea industria o comercio
puede estar constituida como persona moral o fisica, en este ultimo caso habra
que actreditarlo asi ante la junta, pues en la mayoria de las veces a este tipo de
empresas se le da un giro o denominacién similar a las de las personas
morales prestidndose a confusion, debiéndose en tal caso aclarar ante la
autoridad respectiva, que se trate de persona fisica. Independientemente del
giro o denominacién de la misma.



a1

Q@ CARTA PODER OTORGADA POR PERSONA MORAL

Cuando el apoderado lo sea de persona moral puede acreditar su
personalidad mediante el testimonio notarial respectivo o carta poder ante
testigos, acreditando que quien se la otorga esta autorizado para ello. En
efecto, la posibilidad que confiere esta fraccion de no requerir obligatoriamente
poder notarial para actuar a nombre de personas morales ante cualquier
autoridad laboral, se traduce en ahorro econémico, ya que se puede evitar la
expedicion de instrumentos notariales; por lo tanto la condicién exigida por la
ley para este caso, es que quien otorgue el poder en la carta respectiva, tenga
facultades expresas en el instrumento donde se le nombra apoderado pudiendo
delegar sus facultades, por lo que esta carta poder siempre debe administrarse
con el instrumento aludido tal y como se desprende de la redaccion de la
misma.

@ CARTA DE RECOMENDACION

A pesar de no ser este un documento requerido por la ley, casi todos los
patrones al contratar piden una 0 mas cartas de recomendacion, y por lo tanto
también casi todos los trabajadores solicitan a su patrén al termino de su
contrato dicha carta.

No esta por demas recomendar que cuando se la rescinda su contrato de
trabajo a algun trabajador, por ningtn motivo debe expedirsele este documento.
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4 SISTEMA DE CONTABILIDAD

Todas las actividades desarrolladas en una organizacién deben estar en
funcién de Estrategia y Administracion.

La contabilidad es un medio béasico para ayudar a administrar todas las
funciones del negocio y a coordinar sus actividades dentro del marco de la
organizacion.

El sistema de contabilidad debe ser el de mayor credibilidad en el
sistema de informacion ya que debe proporcionar informacién para cumplir con
los siguientes propdsitos.

1.- Planeacion y Control de Costos de Operacion.

2.- Toma de Decisiones sobre Recursos y Precios.
3.- Decisiones Estratégicas y Tacticas.

4.- Satisfacer los Propdsitos del Negocio.

Cada proposito fundamental de la operacion de todas las funciones del
negocio exige una forma diferente de reportar de manera que los reportes
puedan contestar las preguntas especificas de los usuarios internos o externos.
Por lo que todos los reportes, informes o estados financieros deberan estar
disefiados para satisfacer el conjunto de necesidades de informacién requeridas
para cada funcién especifica del negocio.
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EL SISTEMA DE CONTABILIDAD ESTA FORMADO POR:

 Contabilidad Administrativa
Mide y reporta informacion financiera para ayudar a los
administradores a cumplir con los primeros tres propositos en
listados anteriormente.

. Contabilidad Financiera

Se ocupa del cuarto propdsito que debe cumplir un sistema de
contabilidad

e  Contabilidad de Costos
Es la contabilidad administrativa mas una parte de la Contabilidad
Financiera, al grado de que la contabilidad de Costos proporciona
informacion que ayuda a cumplir los requisitos de los informes
externos.

El sistema de contabilidad existe para ayudar a los administradores a
tomar mejores decisiones.

LOS TEMAS CLAVE EN EL ENFOQUE ADMINISTRATIVO SON:

1.- Satisfaccién al Cliente: Los clientes son la clave para el éxito
de una organizacion.

2.- Factores Clave para el Exito: Los que afectan directamente
la satisfaccién del cliente
- Costo: Reducir el costo de los productos 6 servicios
- Calidad: Los clientes no toleran la mala calidad
- Tiempo:  Terminar las actividades con mayor rapidez y cumplir

con las promesas realizadas

- Innovacién: Es necesario para el éxito continuo.
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3.- Analisis de la Cadena de Valor Total:

Todas las partes involucradas como proveedores, clientes y
cada una de las funciones del negocio se integran y
coordinan sus esfuerzos incrementando la capacidad global
para el logro de la primera propiedad satisfaccién al cliente.

4.- Doble Enfoque Intemo/Externo:
Las organizaciones con éxito necesitan ser agiles a fin de
responder a los cambios en sus ambientes tanto internos
como externos (clientes, competidores, proveedores,
oficinas gubernamentales).

5.- Mejoramiento Continuo:
Si la  organizacién no va para adelante
esta retrocediendo, por lo que requiere de una busqueda
interminable de desempefio.

LA CONTABILIDAD HERRAMIENTA PARA LA PLANEACION Y CONTROL
Planeacién: Es la seleccion de metas, proyectos de resultados conforme
a las diferentes alternativas para alcanzar las metas y decidir como
alcanzarlas.

Una vez hecha la planeacion se debe realizar un presupuesto que es la

expresién cuantitativa de un plan de accién y una ayuda para la coordinacion e

implementacion del plan.

El control cubre tanto la accidon que lleva a efecto la decision de

ptaneacién, como la evaluacién de desempenfo del personal y sus operaciones
que proporciona una retroalimentacién sobre los resultados reales y la cantidad

presupuestada para conocer si hay desviacion (diferencia entre lo real y lo

presupuestado} para concentrarse en areas gue merecen atencion y restar

atencion a las areas que estan operando como se espera, y comprender las

razones de la diferencia, esto es lo que muchos llaman Administracién por

excepcion.
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RETROALIMENTACION es la clave principal ya que su uso nos permite
hacer:
Cambio de metas.
Busqueda de medios alternos de operacion.
Cambio de métodos para toma de decisiones.
Formulacién de proyectos (Inflacidn, Salarios, etc.).
Cambio del proceso de operacion.
Cambio del sistema de bonificacion,

4.2. SISTEMA DE CONTABILIDAD ADMINISTRATIVA

Es conveniente contar con un sistema de Contabilidad Administrativa ya
gue se pueden tomar decisiones mas provechosas que las que se hubieran
tomado si se usaran los registros de libro Histéricos y poca planeacion formal.

Los Sistemas contables son bienes econémicos, que cuestan dinero pero
el beneficio recibido por tener un sistemas de Contabilidad Administrativa
excede lo que se cree seran sus costos esperados.

Es importante seleccionar adecuadamente el Sistema de Contabilidad
Administrativa ya que 1o que para una organizacion funciona excelentemente no
necesariamente podré funcionar en otras organizaciones.



46

43. COSTOS

Es un recurso que se sacrifica 0 al que se renuncia para alcanzar un
objetivo especifico.

Objeto de costo: Algo para el cual se desea una medicion separgda de
costos. Ejemplos, un producto, un servicio, un proyecto, un consumidor, una
categoria de marca, una actividad, un departamento, y un programa.

Acumulacién y asignacion de costos: Un sistema de costeo tipico da
cuenta de los costos en dos etapas amplias.

1. Acumula costos por medio de alguna clasificacion “natural” (a
menudo autodescriptiva), tales como materiales, mano de obra,
combustible, publicidad, o embarques, y después.

2. Asigna estos costos a objetos de costos.

La acumulacion de costos es la recopilacion de datos de costos en
alguna forma organizada por medio de un sistema de contabilidad. La
asignacion de costos es un término general que abarca tanto el seguimiento de
los costos acumulados a un objeto de costo, asi como a la adjudicacién de
costos acumulados a un objeto de costos.



47

4.3.1. COSTOS DIRECTOS E INDIRECTOS

e Costos directos de un objeto de costos: costos que estan
relacionados con el objeto de costos, y que puede hacerse su
seguimiento de manera econdmicamente factible.

o Costos indirectos de un objeto de costos: costos que estan
relacionados con el objeto de costos, pero que no puede hacerse su
seguimiento en forma econdmicamente factible. Los costos
indirectos son adjudicados al objeto de costos utilizando un métedo
de adjudicacion de costos.

“Economicamente factible” significa “efectivo en costos”. Consideremos
una compania que vende por medio de catalogos y del correo. Tal vez fuera
econémicamente factible el seguimiento de los cargos de mensajeria por
entregar un paquete en forma directa a cada cliente. En coniraste, el costo del
papel en que esté impresa la factura incluida en el paquete enviado al cliente es
posible se clasifiquen como un costo indirecto, porque no es econémicamente
factible el seguimiento del costa de este papel a cada cliente.

El seguimiento de costos es la asignacién de costos directos al objeto de
costos elegido. La adjudicaciéon de costos es la imputacion de los costos
indirectos al objeto de costos escogido. La asignacién de costos abarca tanto el
seguimiento como la adjudicacién de costos.

Un factor de costo es cualquier variable que afecta los costos.

Costo variable es un costo que cambia en total en proporcién a los
cambios de un factor de costos.

Un costo fijo es un costo que no cambia a pesar de los cambios de un
factor de costos.
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Los costos pueden ser simultaneamente:

e Directos y variables
° Directos y fijos

e Indirectos y variables
e Indirectos y fijos

4.3.2. El significado de costos unitarios
Se calcula un costo unitario (también llamado costo promedio) al dividir
algun costo total (el numerador) entre algun numero de unidades (el

denominador).

Total de costos de produccion .

Numero de unidades producidas

El concepto de costo unitario ayuda en la asignacién de costos totales
para propgdsitos de reportes financieros.

Los costos unitarios son promedios y deben interpretarse con
precaucion. Para la toma de decisiones es mejor pensar en términos de costos
totales en lugar de costos unitarios.
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44. ESTADOS FINANCIEROS

Los estados financieros son un resultado del sistema de contabilidad de
una entidad.

Un estado financiero debe reflejar todas las operaciones que involucren
dinero en un negocio, tales como:

VENTA

COSTO DE VENTA

MARGEN ESTANDARD
COSTOS DE OPERACION
MARGEN ACTUAL

GASTOS DE ADMINISTRACION
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO

Venta.- Son los ingresos por Facturacion de los bienes o productos.

Costo de Venta.- Es el costo de los materiales 6 productos.

Margen Estandar.- Es la diferencia de la venta y el costo de venta.

Costos de operacién.- Son los costos directos e indirectos que se
generan en la produccién del bien o servicio; Estos costos conviene separarlos
ya que nos permite ver con mas claridad los gastos de produccion.

Margen Actual.- Es la diferencia de margen estandar y costos de
operacion.

Gastos de Administracion.- Son los costos que se generan en la
administracion tales como: Ventas, Mercadotecnia, Recursos Humanos,
Direccion General, Finanzas, Investigacion y Desarrollo, etc. Que son
necesarios en la organizacion pero que no tienen que ver nada con la
produccién del bien o servicio.

Utilidad Antes de Impuesto.- Es la diferencia de Margen Actual y Gastos
de administracién.



50

Capital de Trabajo: Este concepto indica como esta distribuida la
inversion para la operacidén del negocio, y lo integra los siguientes conceptos:

CUENTAS POR COBRAR
INVENTARIO TOTAL
CUENTAS POR PAGAR
ACTIVOS FIJOS

El Capital de trabajo es importante conacerlo en cada momento ya que
este nos permite conocer si el negocio va por buen camino ya que el margen
que se obtiene debe ser muy superior al dinero que generaria en una financiera
por tener el capital de trabajo invertido,

Flujo de Efectivo: Es el capital disponible para la operacién del negocio;
Es importante que siempre este en numeros positivos.

Se debe preparar un plan anual de las expectativas del negocio en cada
una de las areas, de manera que se pueda estar haciendo comparaciones
mensuales de los resultados reales con lo pronosticado, de manera que se
puedan hacer los ajustes correspondientes oportunamente.

En seguida presento algunos tipos de formato que recomiendo usar para
la elaboracidn de los Estados Financieros:
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Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic Tot
Costos de Personal.
Salarios
Beneficios
Viajes

Costos Fijos
Depreciacion
Segquros
Renta Edif.
Otras Rentas

Costos Variables
Papeleria
Teléfono
Correo

Serv. Tecnicos
Fletes
Subscripciones
Consultorias
Publicidad
Entrenamientos
Otros

TOTAL

Tabla 4.1 Clasificacién de gastos de Costos de Operacion y de
Administracion
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Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic Tot

Ventas

Costo de Ventas

Margen Estandar

Gastos de operacion
Margen Actual

Gastos Administrativos
Utilidad Antes de Impuestos

Tabla 4.2 Estado de resultados

Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic Tot

Cuentas por Cobrar
Inventario

Cuentas por Pagar
Activos Fijos

Tabla4.3 Capital de Trabajo
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4.5. RELACION COSTO-VOLUMEN-UTILIDAD

El analisis Costo-Volumen-Utilidad es una herramienta muy utilizada por
la administracion de las empresas en tareas donde involucre planeacion de las
utilidades, nos ayuda a analizar que pasa con los costos y con los precios si
vendemos mas o menos unidades, si elevamos o reducimos los precios, nos
proporciona informacion base para la toma de decisiones en criterios de ampliar

capacidad para una planeacion de la utilidad.

4.5.1. Punto de equilibrio

El punto de equilibrio es aquel nivel de produccién de bienes en que se
igualan los ingresos totales y los costos totales; esto es, en donde el ingreso de
operacion es igual a cero.

4.5.2. Metodo grafico

En el método gréfico trazamos las lineas de costos totales e ingresos
totales para obtener su punto de interseccién, que es el punto de equilibrio.

1. Linea de costos totales. Esta linea es la suma de los costos fijos y
costos variables.

2. Linea de ingresos totales. Un punto conveniente para empezar son los
ingresos cero a nivel cero de produccion.

El punto de equilibrio es aquél donde se interceptan la linea de ingresos
totales y la linea de costos totales. En este punto es donde los costos totales
apenas igualan los ingresos totales.



Ingresos Totales

b

Costos
Totales
Ganancia
Punto de ;
Eauilibrio Costos

Fiios
_—  Perdida /

Grafica 4.1 Punto de Equilibrio
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5 PRODUCCION

Las operaciones de la empresa de éxito deben estar basadas en un
compromiso a largo plazo mediante un proceso estructurade para el
mejoramiento continuo.

Producir con éxito es emprender una tarea de mejoramiento continuo,
gue nunca tiene fin. De manera que:

1.- Elaborara productos de calidad;

2.- Tendra clientes satisfechos;
3.- Considerard la produccion como una de sus fuerzas
estratégicas;

4.- Sera redituable y crecerd; y

5.- Sera respetada.

La produccion exitosa se basa en una direccion que es congruente con
los principios que deben guiar el conjunto de sus operaciones; y todos en la
compania deben compartir esta actitud.

La unica manera de lograr realmente la produccion con éxito es entender
hacia donde se dirige la actividad de produccion.

FABRICAR CON EXITO REQUIERE HACER CAMBIOS CONTINUOS



LOS TEMAS EN LOS CUALES SE TIENE QUE ENFOCAR

TENER EXITO EN LA PRODUCCION SON LOS SIGUIENTES:

- I®@ITMOO® >

J.
K.
L.

M.

O 4 vwpovOEZ

Costos de produccién.
Produccion y mercadotecnia.

. Desarrollo del producto.
. Mercado global.

Tiempo de entrega.
Tamario de los lotes de produccién.

. Incertidumbre.

Equilibrio.
Control de produccion y de inventarios.
Inventarios.
Adaptabilidad.
Calidad.
Mantenimiento.
Flujo de materiales.
Seguimiento y control de materiales.
Recursos humanos.
Trabajo en equipo.
Simplificacion.
Integracién.
Comprensién.

56
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5.1. PASOS A SEGUIR PARA PRODUCIR CON EXITO

Hay que resaltar dos factores muy importantes con respecto a este
proceso:

1.- Se trata de un proceso continuo de mejoramiento, que no tiene fin.
2.- Este proceso esta anclado en una comprension plena de los 20
requisitos de éxito, considerados éstos como un todo.
Independientemente de la prioridad de algunos

de ellos, todos deben ponerse en practica ya que en conjunto constituyen
esa direccién que marca el rumbo a la empresa de produccion.

Los pasos a seguir para producir con éxito son:

1. Comprender los 20 temas del éxito asi como los problemas externos
e internos en relacion con dichos temas.
Establecer prioridades.
Lograr el compromiso organizacional.
Organizar equipos de trabajo.
Evaluar la situacion actual.
Identificar metas especificas.
Identificar alternativas.
Evaluar las alternativas.

© O N OO s N

Definir planes de mejoramiento.
10.Obtener el apoyo para dichos planes.
11.Llevarlos a cabo.

12.Hacer auditorias de los resultados.
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5.2, COSTOS DE PRODUCCION

Los costos de produccion deben reducirse en forma significativa

La fabricacion exitosa se basa en reducir los costos dia a dia, paso a
paso, en forma dinamica y continua, sin ponerle nunca fin.

Los costos actuales de produccién se dividen en los de la mano de obra,
los de materiales y los costos indirectos.

1.- El costo de la mano de obra es una porcion pequeina del costo total
de produccion.
2.- Los costos de los materiales y los costos indirectos son

aproximadamente iguales.

El primer paso para llevar a cabo una reduccion significativa de costos de
produccidn consiste en identificar y poner por escrito los costos actuales. Este
trabajo debe definir con precision los costos de produccién y darlos en detalle.
Es frecuente que en esta forma aparezcan las oportunidades de reducir costos.

Una vez que se han comprendido bien los detalles de los actuales costos
de produccién, deben establecerse metas especificas de reduccién de costos y
éstas deben comunicarse a toda la organizacion.
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5.3. PRODUCCION Y MERCADOTECNIA

Produccién y mercadotecnia deben integrarse y trabajar como en un
mismo equipo

Si el departamento de mercadotecnia de su organizacién no tiene éxito,
tampoco 1o va a tener el departamento de produccion.

La relacién entre ambos departamentos es esencial, ya que no se puede
producir con éxito si no se conoce:

1.- lo que desea el cliente,

2.- lo que hay que producir,

3.- en qué cantidad hay que hacerlo,

4.- como empacarlo, etiquetarlo, embarcarlo;
5.-y cuando hay que enviarlo.

54. DESARROLLO DEL PRODUCTO
El desarrollo del producto debe llegar a ser un proceso integrado e

iterativo.

El desarrollo del producto es el proceso iterativo por medio del cual el
cliente, mercadotecnia, ventas, los disenadores del producto, los disefiadores
del proceso, compras, distribuidores y produccién trabajan en forma conjunta
para desarrollar un producto que satisfaga las expectativas de los consumidores
y que pueda ser fabricado en forma econdmica.
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El equipo debe tener una gran representatividad; los deseos y las
necesidades del consumidor deben ser conocidos por todo el equipo;
mercadotecnia, ventas, los disefiadores del producto y los del proceso,
compras, produccion y proveedores, todos deben estar representados en este
equipo; y este equipo debe existir desde el disefio preliminar del producto hasta
su produccion.

5.5. MERCADO GLOBAL

Todas las decisiones referentes a la produccion deben tomarse dentro
del contexto de una estrategia integrada global.

El mercado del mundo libre ha aumentado 10 veces, de 1970 hasta
comienzos de 1990; y se ha duplicado, de 1980 hasta comienzos de las década
de 1990.

El enorme crecimiento en el mercado del mundo libre es resultado del
hecho de que muchas compaiiias se han involucrado, en grados diferentes, en

el mercado mundial.
Este involucramiento ha consistido en:
exportacién de productos,

importacion de materiales o componentes,
socios extranjeros o subsidiarios

> W M=

y competencia extranjera.

No importa hasta qué punto una empresa esté actualmente involucrada

en dicho mercado global; este involucramiento serd mayor en el futuro.

Una vez que se ha entendido el contexto mundial que se ofrece a las

empresas, se deberd entonces establecer una serie de metas a nivel mundial.
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§.6. TIEMPOS DE ENTREGA

Debe haber reducciones significativas en los tiempos de entrega.

Una empresa exitosa debe reducir en forma significativa el tiempo de
entrega al cliente. Una forma de hacerlo consiste reducir el tiempo de

produccién; para logrario se requiere reducir el tiempo de fabricacion.

Como reducir los tiempos de entrega

No es trabajando mas rapido como se reducen sustancialmente los
tiempos de entrega, el procedimiento que debe seguirse es el siguiente:

1. Hay que identificar y poner por escrito los tiempos de entrega al cliente
actuales. Este documento es un diagrama de flujo con la anotacion de
los tiempos para cada actividad.

2. Andlisis de la competencia. Hay que conocer los tiempos de entrega
de la competencia nacional y extranjera.

3. El lider debe establecer una meta. La meta debe incluir el compromiso
de reducir dicho plazo mediante el analisis y la reflexion de los
métodos de hacer negocios.

4. |dentifique los cuellos de botella.

5. Hay que formar equipos multidepartamentales. Establezca equipos
con personas de diferentes departamentos que se aboguen al estudio
de actividades especificas. Dé a dichos equipos la autoridad y
responsabilidad necesarias para cambiar los métodos, a fin de
alcanzar las metas con respecto a los tiempos de entrega.
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5.7. TAMANO DE LOS LOTES DE PRODUCCION
El tamafio de los lotes de produccion y los tiempos de preparacion deben
reducirse.

La relacién entre el tiempo de fabricacion y el tamano de los lotes.

La clave para reducir el tiempo de fabricacion de un producto consiste en
reducir su tiempo de estancia, esto es, el tiempo que transcurre entre una
operacion que ha terminado y el comienzo de la siguiente. El tiempo de

estancia es el tiempo de espera y el tiempo de manejo de material.

Tamano econdémico de un lote. Una forma de pensar con respecto al
tamano econémico de un lote afirma que el tamafno del lote mas
econdomico es aquel en el que el costo del tiempo de preparacion es igual
al costo de llevar el inventario. Esto suena I6gico, porque si aumenta el
tamarno del lote de produccidn, se reduce la cantidad de preparaciones y,
por consiguiente, se reduce el costo de preparacion y se aumentan los
costos de llevar el inventario.

5.8. INCERTIDUMBRE

La incertidumbre debe reducirse al minimo; la disciplina debe

fortalecerse.

Si algo sucede, tendra que suceder de acuerdo con un plan.

Las crisis deben ser vistas como fallas, no como una oportunidad para
demostrar la habilidad que uno tiene de administrar. No se trata de
resolver las crisis, sino de eliminarlas haciendo que las cosas sucedan de
acuerdo con un plan.
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La disciplina es la decisién de cumplir con un estandar y de no aceptar
ningin otro desempeno mas que aquel que sea conforme con el estandar, o
que lo supere.

Todos los vendedores, los integrantes de la organizacion y aquellos de
quienes dependen las operaciones de produccion deben tener la disciplina de
hacer su tarea correctamente desde |la primera vez.

5.9. EQUILIBRIO
Todas las operaciones de fabricacion deben estar equilibradas.

El equilibrio de una serie de operaciones es mas importante que la
rapidez con que se efectue cada operacion individual.

El equilibrio es determinar el tiempo del ciclo que se necesita para
satisfacer los requerimientos de produccion. Por ejemplo, si se requiere
producir 3000 unidades por semana y se tiene sélo 2400 minutos de tiempo de
operacion en una semana, entonces el tiempo del ciclo es:

2400 minutos/semana
= 0.8 minutos / unidad

3000 unidades/semana

Debe producirse una unidad en cada operacién cada 0.8 minutos. Si la
serie de operaciones produce una unidad cada 0.8 minutos, y una de estas
operaciones produce una unidad cada 0.6 minutos, la produccién no aumenta.
No es la rapidez de la operacion individual lo que es critico, sino que es el
equilibrio de todas las operaciones |o que afectara el resultado de la serie de

operaciones.



Lograr el equilibro requiere flujo continuo

Cuando las circunstancias hacen imposible un flujo continuo, no hay mas
opcidn que instalar inventarios en proceso (IEP). Aunque no se desee, a veces
se requieren estos inventarios. Por ejemplo, si una parte tiene un tiempo de
ciclo de 0.8 minutos, no es real que se reciba la materia prima para este articulo
cada 0.8 minutos; seria mas apegado a la realidad tener un inventario de
respaldo para un lote, y lograr que se pueda entregar una pieza cada 0.8
minutos en forma continua.

5.10. CONTROL DE PRODUCCION Y DE INVENTARIOS

El sistema de control de produccién y de inventarios debe ser sencillo y

transparente

Las claves para un sistema de control de produccién y de inventarios en

una produccién exitosa son:

1. Un sistema de control de produccion y de inventarios que sea parte
del proceso de produccion;

2. Un sistema de control de produccion y de inventarios que sea sencillo
y transparente; y

3. Un sistema de control de produccién y de inventarios que se base en

la planeacién de los recursos de fabricacion.

La funcién de la planeacién de requerimientos de materiales define que
materiales se necesitan y en que fecha, para cumplir con el programa maestro
de produccién.
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Los resultados de la funcion de planeacion de requerimientos de
materiales son programas para los proveedores y para los departamentos de
produccién integrados; el cumplir con estas programaciones trae como
resultado el control de la produccién y de los inventarios.

5.11. INVENTARIOS

Los inventarios deben reducirse en forma drastica

El inventario es costoso debido a los gastos que implica sostenerlo y
debido también a que encubre muchas veces problemas de produccion. Sin
embargo, no porque el inventario sea costoso, necesariamente es malo; ni
nadie puede suponer que en todas las circunstancias deben eliminarse todos
los inventarios.

Eliminar los problemas que obligan a la creacién de inventario
Poner en practica lo siguiente elimina los problemas que conducen a
tener inventarios:

1. Produccién y Mercadotecnia. Deben mejorar su comunicaciéon en
relacién con el mercado, las expectativas de los consumidores y los
pronosticos de ventas,

2. Desarrollo del producto. El proceso de desarrollo integrado e iterativo
del producto va a tener por resultado que haya menos 6rdenes de
cambio de ingenieria, mayor estandarizacién de componentes y
menor nimero de estos.

3. Tiempos de entrega. Cuando los tiempos de entrega se reducen

significativamente, la necesidad de inventarios también se reduce.
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4. Tamanos de los lotes de produccion. La reduccion significativa de los
tamanos de los lotes de produccién y de los tiempos de preparacion,
traen como consecuencia la reduccién de inventarios.

5. Incertidumbre. Cuando se reduce la incertidumbre y se administra con
base en la certeza, se elimina la necesidad de tener inventario.

6. Equilibrio. Cuando se logra equilibrar las operaciones mediante
centros de produccion integrados, flujo continuo, flujo secuencial y
estandarizacion, se elimina la necesidad de inventarios.

7. Control de produccion y de inventarios. Cuando se establece un
sistema de control de produccion y de inventarios sencillo vy
transparente, se cumplen con los programas de produccién y se
elimina la necesidad de inventarios.

5.12. ADAPTABILIDAD
Las instalaciones, las operaciones y el personal deben ser mas
adaptables y flexibles.

Las instalaciones de produccion, las operaciones y el personal deben
tener capacidad de adaptacion .

La definicién mas comun de ser adaptable es la capacidad de llegar a ser
compatible para un nuevo uso. La produccién adaptable, es la capacidad de
producir diferentes requerimientos de produccidn.

La definicion mas clara de flexibilidad es |la capacidad para manejar una
variedad de requerimientos sin alteracién alguna.

Las operaciones flexibles son aquellas que son capaces de producir una
variedad de productos diferentes sin alterar la operacion de produccién.
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Flexibilidad. La produccién debe ser mas flexible. Esto implica centros de
produccién con enfoque integrador, lotes mas pequefios de produccién, equipos
versatiles y empleados con muchas habilidades.

5.13. CALIDAD

Deben mejorarse la calidad el producto, la calidad del proveedor y la
calidad de la informacién

Calidad es la conformidad con los requisitos del cliente.

Los elementos de calidad que deben registrarse como requisitos del
usuario son:

1.-Desempeiio. Las caracteristicas de operacién de un producto.
2.-Cualidades . Caracteristicas secundarias que complementan las
caracteristicas de operacion del producto.

3.-Confiabilidad. La tasa anticipadas de fallas del producto.

4.-Entrega en buenas condiciones. La carencia de defectos en el
producto al momento de ser entregado.

5.-Durabilidad.La vida promedio del producto.

6.-Servicio.La facilidad para conseguir reparaciones satisfactorias.
7.-Apariencia estética. El sentimiento del cliente respecto a la apariencia
del producto.

8.-La calidad percibida. El sentimiento general del cliente respecto al
producto.

Deben establecerse cuales son los requisitos del cliente para cada uno
de estos ocho elementos. El producto que responde mejor a ellos es el producto
de mas calidad.
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5.14. MANTENIMIENTO

Las fallas del proceso de fabricacion deben reducirse al minimo.

El mantenimiento no es una pdliza de seguro ni una medida de
seguridad. Es un requisito del éxito. Sin un mantenimiento efectivo, las
maquinas y los sistemas fallan.

Mantenimiento de fabricacion. El mantenimiento de fabricacion tiene
cinco niveles:

Mantenimiento con atencién o fallas imprevista. Consiste en reparar el

equipo o los sistemas, cuando estos han fallado. Un mantenimiento no

planeado, indeseable, costoso y que generalmente se pude evitar
cuando se trabaja en forma efectiva o en los otros niveles de
mantenimiento.

Mantenimiento rutinario. Consiste en dar lubricacion, en hacer cambios

de piezas y reparaciones proactivas. La lubricacion puede hacerse con

base a una programacion regular.

Mantenimiento correctivo. Consiste en el ajuste o calibracion de la

maquina o sistema. Este mantenimiento se hace con el propédsito de

mejorar la calidad o el desempeiio de una maquina o sistema.

Mantenimiento preventivo. Incluye la inspeccidn periédica, el retirar los

desperdicios y hacer los trabajos generales de orden y limpieza

Mantenimiento predictivo. Predice los problemas potenciales percibiendo

con los sentidos las operaciones de una maquina o sistema. En este

nivel se vigilan las operaciones, se diagnostican tendencias no deseables

y se localizan con precision problemas potenciales.

Para las empresas con éxito es importante infundir en los operadores un
sentimiento de propiedad, que los haga sentirse responsables, lo mas gue sea
posible, del mantenimiento de su maquina o sistema. Cuando los trabajadores
asumen esta actitud, quieren aprender mas acerca de la operacion de la
maquina o del sistema, tienen un interés personal en el orden y limpieza, y se
sienten responsables del funcionamiento de las maquinas o del sistema.
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5.15. FLUJO DE MATERIALES

El flujo de materiales debe ser eficiente.

El sistema de manejo de materiales en una produccion exitosa no debe
disefiarse hasta que se haya establecido los requisitos del flujo de material,
habiéndose reducido los tiempos de entrega, los lotes de producciéon y los
inventarios, y una vez que se hayan establecido departamentos y centros de
produccion integrados.

Mientras no se hayan llevado a la practica estos requisitos de éxito, es
inatil intentar generar un sistema de manejo de materiales.

5.16. SEGUIMIENTO Y CONTROL DE MATERIALES

Deben mejorarse los sistemas de seguimiento y control de los materiales.

Para que las empresas produclivas tengan éxito es necesario que
cuenten con mejores sistemas de seguimiento y control de materiales; de otra
manera, no puede funcionar la produccién de flujo continuo y de respuesta
rapida.

5.17. RECURSOS HUMANOS
Cada gerente debe dedicarse a crear un ambiente que motive a los

empleados y que les haga agradable su tarea.

Las compaiiias de produccidn exitosa tienen empleados triunfadores, asi
como también los empleados que triunfan sélo quieren trabajar con las
compariias con éxito.

Todos los empleados necesitan tres clases de desarrollo:
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1. Desarrollo de la visién
2. Desarrollo general
3. Desarrollo especifico

El desarrollo de la vision. Todos los empleados, desde el director general
hasta quienes integran el altimo nivel de la organizacion, deben comprender lo
que es la produccion exitosa y su impacto en la compafiia; si esto no se da, no
se comparten las creencias bdsicas, no hay empleados triunfadores ni
companias con éxito.

Las necesidades de desarrollo general se clasifican en dos grupos: el
desarrollo de conocimientos generales y el desarrollo de habilidades generales.

Las necesidades de desarrollo especifico se cubren con programas
disenados para grupos especiales de individuos. Por ejemplo, quienes hacen
los programas de la computadora necesitan un curso especial cuando se instala
un nuevo lenguaje; el personal de mantenimiento necesita también un curso
especial cuando se instala una nueva maquina; el personal de ventas, cuando
se introduce un nuevo producto, etc.

5.18. TRABAJO EN EQUIPO

Quienquiera que tenga que ver con la produccién debe trabajar en

equipo con los demés.

Se debe de dar el trabajo de equipo con los proveedores, dentro de la
organizacioén y con los clientes; lo que se traducira en un deseo de éxito y de
cooperacion mutuo. Sin esto, no hay exito.

La alta direccion debe ordenar y dar ejemplo que indique claramente:

1.-Que el enemigo es la competencia, no |os proveedores, la

organizacion o los clientes.
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2.-Que llevar a la practica una produccién exitosa requiere trabajo en
equipo por parte de todos los proveedores, de todas las funciones
internas y de todos los clientes; y

3.-Que las actitudes de animadversion no deben aceptarse y deben
eliminarse.

§.19. SIMPLIFICACION

Todo lo relacionado con la produccién debe simplificarse

La produccion con éxito hace mas simple la producciéon en las cuatro
areas siguientes:

Diseno simplificado del producto.
Proceso de produccion simplificadas.
Sistemas de operacién simplificados; y

e Ty e S

Estructura organizacional simplificada.

La simplificacion permitira que todos los empleados comprendan mejor y
en forma mas exacta la producciéon. En la medida en que se diluyen las
complejidades, la produccidon pone al descubierto sus misterios y sera facil
entender.

5.20. INTEGRACION

Todas las organizaciones y operaciones deben integrarse.

La integracién es la combinacion de elementos para formar un todo. La
sinergia que resulta combinar elementos genera beneficios que exceden en
mucho a los que provienen sumando los elementos. El todo integrado es
verdaderamente algo mas que la suma de sus elementos.
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La integracion solo puede tener lugar en el contexto de la consistencia
dinamica. Primero, pueden integrarse los elementos solos si tienen una mision
consistente. Segundo, La integracién puede sobrevivir solo cuando a los
elementos que se combinen les permite ser dindmico. Puesto que las
organizaciones y operaciones estan en constante cambio, una integraciéon a

largo plazo requiere que exista adaptabilidad dentro del proceso de integracién.

5.21. COMPRENSION
Los administradores deben comprender la produccion exitosa.

La produccion exitosa se asemeja mucho a un deporte en equipo.

Requiere que la administracién de produccién comprenda los principios
fundamentales, las estrategias y los papeles de los jugadores.

La administracién de produccién integrada es un equipo que tiene una
comprension plena y consistente de los principios fundamentales, de las
estrategias y los papeles que juegan los participantes en el equipo.

Si la administracion no se compromete con el triunfo, no lo podra
obtener. Por tanto, debe rechazar:

1. Novedades, modas y soluciones rapidas,

2. Apagar fuegos y las optimizaciones a corto plazo,
3. Anidlisis incremental, y

4. Politiquerias mezquinas y relaciones conflictivas.

Para ser un buen administrador se requieren tres tipos de habilidades:
1. Habilidades tecnicas. Conocimiento especializado y habilidad para

desempenar actividades de tipos especificos. Por ejemplo, saber como
operar una maquina.
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2. Habilidades humanas. La habilidad para trabajar como lider y
miembro de un equipo.

3. Habilidades conceptuales. La habilidad para ver la empresa como un
todo y para comprender las interrelaciones.

Todos los niveles administrativos deben dedicar tiempo en el area de la

fabricacion.

5.22. ACCION

El exito es un viaje hacia el mejoramiento continuo, que no tiene fin.

El éxito de la compaiiia con respecto a este punto depende del deseo
que la compafiia tenga de moverse hacia adelante y de la habilidad para

iniciar este movimiento.

Lo que se requiere es accion.

El método para lograr el exito es:
Conciencia.

Compromiso

Desarrollo de la vision
Planificacién

Ejecucion

Una compania necesita producir en forma exitosa para sobrevivir.

El proximo paso es la accion. Hacer que algo suceda.
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Mercadotecnia es el conjunto de actividades de negocios dirigidas desde

el productor al consumidor para poder satisfacerlos y al mismo tiempo lograr los

objetivos de la empresa.

Las variables que se pueden controlar en la mercadotecnia son:

1. Producto:
2. Precio:
3. Promocién:

4, Distribucion:

Nombre de la marca
Logotipo
Caracteristicas Fisicas
Empaque

Accesorios

Método de fijacion
Precio de Introduccion
Descuentos

Créditos

Publicidad

Mercado meta

Mensaje (eslogan)
Medios

Presupuesto

Mediciones
Promociones Especiales

Canales de Distribucion
Directo

Mayoristas

Medio Mayoristas
Correo
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Es importante hacer un analisis del consumidor para determinar las
caracteristicas que los clientes buscan al escoger un bien o servicio; El
resultado del analisis nos sirve para saber la posicion en preferencia que
tenemos con relacion a la competencia, lo que la gente busca, que atributos
tenemos en desventaja y cuales en ventaja competitiva.

Existen agencias de publicidad que desarrollan una serie de preguntas a
las gentes y que en funcién a sus respuestas realizan una estrategia con
relacion a los atributos que hara que se llegue al éxito, seleccionando los
medios adecuados para comunicar €l mensaje mas eficaz, dirigido a las
personas adecuadas.

Me permito mencionar algunos conceptos impertantes que valen la pena

tener en mente:

Promocién: Es cualquier tipo de actividad que induce a la gente a comprar.

Venta Personal: Es un proceso mediante el cual se informa y se
persuade al cliente a que compre productos mediante la comunicacion
personal.

Ventajas. - Retroalimentacion inmediata
- Mayor impacto en los clientes
Desventajas

Se enfoca a muy pocos compradores
- Sumamente caro.

Promocion Especial: Actividad que induce directamente a la compra
ofreciendo un valor agregado o incentivo al adquirir el producto; generalmente
se utiliza para incrementar la eficacia de |la venta personal o de la publicidad.
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Publicidad: Es una forma pagada de comunicacién impersonal acerca
de una organizacion y sus productos, que es transmitido a una audiencia meta
a través de un medio masivo. Se puede segmentar una audiencia meta segun
sus necesidades y el tipo de producto.

Ventajas.

- Se le da prestigio a un producto

- Rapidez en la promocion a escala masiva.

- Mejor imagen del producto y de la empresa.
Desventajas

No hay retroalimentaciéon inmediata.

Inversién muy alta

Si no hay buen sistema de distribucion es
contraproducente.

El mercado es un ambiente cambiante y se debe tener la necesidad de
actualizarce dia a dia; enseguida menciono algunas de las técnicas que se
usan en mercadotecnia lo cual ayuda a comprender lo que es el mercadeo y
que de acuerdo a las posibilidades se debera hacer un plan y lanzar un ataque
de mercadeo utilizando algunas de estas técnicas:
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o o s W

10.

11.

12.

13.

14.

15.
16.

TECNICAS DE MERCADEDO.

Nombre: Debe ser facil de pronunciar, que no confunda a la gente
y que sea exclusivo.

Posicionamiento: ldentificar el segmento del mercado al que se
desea llegar.

Color: Que la empresa sea asociada con un color.

Identidad: Que sea sincera, que refleje la verdad de su empresa.
Logotipo: Simbolo que identifique a la empresa.

Tema o Eslogan: Palabras que resumen el espiritu de la empresa
0 sus principales beneficios, mientras mas se repite es mejor.
Empaque: Es la presentacién del producto y de la empresa es lo
que atrae o ahuyenta a los clientes.

Tamano: El tamano de la empresa influye a que las personas
compren o no compren, lo importante es ser bueno y 8i N0 se es
grande hay que aparentarlo.

Decoracion: Es en lo que se basa la opinion de los clientes sobre
lo que se les ofrece.

Forma de vestir: El personal es lo que refleja la imagen de la
empresa, influye en las actitudes que las personas adopten.
Asignacion de precio: Es el principal factor para la venta, se
debe tomar en cuenta el precio de los competidores.

Tarjeta de presentacion: Debe convertirse en un minifolleto que
indique los beneficios de hacer negocios con la empresa, ademas
del nombre, direccion y teléfono.

Papeleria: Cuidar el aspecto y la textura, ya que esta es un arma
poderosa de mercadeo.

Formato de pedido-factura: Es una oportunidad para conseguir
mas cuentas y fortalecer la relacién con los clientes.

Avisos interiores: Induce a efectuar compras por impulso.
Avisos exteriores: Llevan a la gente hacia el producto.
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18.
19.

20.

21,
22,

23.

24.

25.

26.

27.

28.

29.

30.

31.

32.

33.

34.
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Horas habiles: Es parte del servicio que incrementa las ventas.
Dias habiles: Es parte del servicio que incrementa las ventas.
Comportamiento por teléfono: Los que responden deberan
ganarse al cliente mediante palabras y actitud correcta.

Pulcritud: El orden y la limpieza da a la empresa la imagen de
atencion a todos los aspectos de la empresa.

Ubicacién: Es uno de los aspectos mas importantes del éxito.
Vitrinas: Deben tener excelente visibilidad y articulos que inviten a
entrar: Es importante modificar el acomodo regularmente.

Plan comercial: Debe de revisarse continuamente.

Publicidad: Es uno de los elementos mas criticos del mercadeo.
Distribucion: Hacer lo mas facil posible el acceso de los
productos a los clientes.

Servicio: Del servicio depende que se ganen o0 se pierdan
clientes.

Seguimiento: El control y seguimiento del cliente es la clave para
tener una base de clientes fieles.

Garantia: Hacer lo que sea necesario para tener clientes
satisfechos y que repitan sus compras.

Sucesos especiales: Realizar actividades poco comunes como
concursos o fiestas para clientes potenciales, esto es una
publicidad muy econémica.

Capacitacion en ventas: Todos los vendedores deben conocer
los aspectos fundamentales de sus productos y de su empresa.
Presentacion de ventas: Se deben memorizar las presentaciones
y comunicar entusiasmo.

Ayudas visuales: Los estimulos dirigidos a la vista son mas
eficaces que los dirigidos al oido.

Tarjetas de crédito: Al facilitar la compra se incrementaran las
ventas.

Circulares: Publicidad barata , flexible y facil de repartir.
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36.

37.

38.
39.

40.
41,

42.
43.

44,

45.

46.

47,

48.

49.
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Demostraciones: Los clientes potenciales pueden ver como seria
poseer lo que se ofrece.

Estantes en centros comerciales: Estructuras portatiles que
proporcionan otro punto de venta.

Concursos y sorteos: Atraen la atencién hacia la empresa y
suministra nombres para la lista de clientes por correo.

Anuncios clasificados: Ensayar este método es muy econdmico.

Seccién amarilla: Aproveche la oportunidad y suministre la mayor
informacién posible.

Cupones de descuento: Atraen clientes y el costo es compartido.

Cartas circulares por correo: Cada carta debe contener solo la
informacion necesaria.

Catalogo: Si se tienen suficientes productos es una buena opcidn.
Exhibiciones: Se demuestran con todo realismo los beneficios del
producto o servicio.

Globos dirigibles y reflectores: Es una forma de distinguirse de
la competencia.

Texto para telemarketing: Para mercadear por teléfono en la que
se presenta el producto en forma amena, se requiere conocer
técnicas de cierre de ventas.

Comerciales radiales: Duracion de 20 a 60 segundos con costos
variables segun el lugar y tipo de estacion.

Comerciales en television: Es el medio mas poderoso del
mercadeo.

Credibilidad: Si se tiene credibilidad de los consumidores acerca
de la calidad y beneficios de los productos, todo lo que se haga
en las campanas tendra éxito.

Clientes satisfechos: Es el aliado mas poderoso del mercadeo.
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La publicidad eficaz depende de dar el mensaje correcto para el
producto adecuado en el momento oportuno, pero por si sola no es una
garantia de éxito, este depende de que el producto sea bueno y satisfaga una
necesidad, ademés que se debe contar con personal con la suficiente
experiencia en produccion y mercadeo.

Ningin producto puede sobrevivir sin atraer constantemente a nuevos
clientes, para tener éxito a largo plazo se requiere mantener a mas
consumidores actuales y permanentemente obtener otros nuevos.
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7 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

A través de los tiempos se ha demostrado que las empresas exitosas en
el ambito mundial han tenido la capacidad de desarrollo, planeacion,

administracién y servicio al cliente.

Todo lo anterior fue debido a que al iniciar su empresa fuvieron una
buena planeacion y sus estrategias fueron las adecuadas para lograr el exito.

Por lo que recomiendo que al iniciar un negocio se debera hacer una
planeacion adecuada, saber cuales son las fuerzas y debilidades de los
competidores como las propias para crear estrategias a seguir para que se

logre el objetivo.

Esta tesis podra servir como una guia de consulta o informacion para
aquellas personas que estén interesadas en iniciar una empresa y que quieran
gue salga adelante.

La empresa privada es el motor de la economia en nuestro pais, ya que
es el sector que mas volumen de empleos genera, sin embargo muchas mueren

por diferentes causas especificas.

Las causas més frecuentes de desaparicion de empresas tienen que ver

con la administracién deficiente en algunos de sus aspectos.
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La ausencia de un sistema de administracién formal ocurre por la falta de
conocimientos de la administracion financiera provocando una desorganizacion
del empresario orillandolo a realizar las cosas a un costo elevado y a perder la

vision de lo que les permite hacer el dinero.

El empresario con pocos recursos de conocimientos administrativos
encuentra dificil delegar funciones, cuando una empresa crece su situacion
financiera se vuelve mas critica, y el crecimiento en lugar de sacar a la empresa
de sus problemas los hace mas graves. Evidentemente, la empresa necesita
crecer, pero necesita saber crecer de manera que este crecimiento no resulte
danino.

Muchas empresas tratan de competir en toeda la linea con sus
competidores de gran tamaiio, haciendo que sus costos sean mayores debido a
su pequefa escala. La especializacién de la empresa en una linea corta de
productos o servicios, permitird compensar las desventajas de tamano.

El temor al Fisco e Ignorancia de la politica Fiscal lleva a cometer fallas
graves en materia fiscal, y el temor a las consecuencias hace que algunos
prefieran cerrar la empresa antes que afrontar los problemas legales que
tendrian.

Debemos recordar que un emprendedor es una persona decidida, que
tiene ideas y voluntad para iniciar o desarrollar algo y es responsable de la

planificacién y funcionamiento de su empresa.
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La palabra clave es planeacion y en esta deberan considerarse los

siguientes tres factores:

1.-  Preparacién: No solo basta el deseo de querer hacer algo, se
debe estar preparado para poder lograrlo, mi recomendacion es:
a) Concluir una carrera profesional
b) Trabajar en empresas, buscando siempre aprender al
maximo en cada una de las areas donde estén
asignados, pensando siempre en la aplicacion a su
futura empresa.
c) Estudiar un post-grado que permita consolidar lo
aprendido y que se requiera como base en su empresa.

“NO TE SORPRENDAS AL DESCUBRIR QUE LA SUERTE FAVORECE A QUIENES ESTAN
PREPARADOS"

2.- Relaciones: Las buenas relaciones humanas son esenciales para
lograr mas facilmente los objetivos trazados, ya que estas nos
apoyaran en la medida de sus posibilidades al logro de nuestros
objetivos. Por esta razén debemos formar parte de asociaciones y
clubs que permitan estar en contacto con personas, y por
supuesto siempre con una actitud positiva y agradable.

3.-  Soporte Econémico: Es importante contar con un capital adecuado
que permita soportar las inversiones y gastos programados en la
nueva empresa, por lo gue se tiene que ahorrar y realizar
inversiones que permitan tener el capital requerido.

“NO SOLO HAY QUE SER BUENQO EN LA ACTIVIDAD QUE SE DESARROLLE, TAMBIEN
HAY QUE APARENTARLO"



AUTODISIPLINATE PARA AHORRAR, ES ESENCIAL PARA TENER EXITO.

No es mi intencidn decir que si no se cuentan con estos tres factores no
se llegue a tener éxito, solo pienso que teniéndolos es mas facil obtenerlo.

Es el mejor de mis deseos que esta tesis sea de utilidad para aquellos
que tengan el espiritu emprendedor, pero deberan tener en mente que sobre
todas las cosas es necesario adquirir el compromiso de mejorar
constantemente y recordar que el éxito es cuestion de perseverar después de

que otros han desistido.
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AUTOBIOGRAFIA

Soy el Ing. Isai Moreno de la Rosa Naci el 21 de abril de1959 en la
ciudad de México D.F., soy hijo del Sr. Abiud Moreno Padilla y de la Sra.
Miriam de la Rosa Alvarez, mi educacion primaria la realize en la ciudad
de Guadalajara Jal. y vivi en esa ciudad hasta terminar los estudios de
bachillerato, y en 1977 me desplazé a la ciudad de Monterrey a continuar
con mis estudios profesionales donde ingresé a la Facultad de Ingenieria
Mecanica y Eléctrica de la Universidad Auténoma de Nuevo Leon, donde
me titulé como Ingeniero en Electrénica y Comunicaciones el 30 de julio
de 1982.

Siendo aun estudiante de Ingenieria tube la oportunidad de dar
clases en una escuela secundaria impartiendo clases de dibujo técnico y
electricidad lo que me permitid ayudarme econémicamente y poder
terminar mis estudios profesionales, aunque siempre conté con el apoyo
econoémico de mis padres cuando asi se requiriera.

Parte importante en mi formacion ha sido la activa participacion en
el deporte representando desde mi nifez a las escuelas en las que he
pertenecido tanto a nivel regional como nacional dentro del equipo de
Basket Ball.

En febrero de 1983 fui aceptado como catedratico de la Facultad
de Ingenieria Mecanica y Eléctrica de la UANL y desde entonces a la
fecha he impartido catedra de Calculo Integral y Diferencial, Electricidad
y Magnetismo, Cinematica y Dindmica de las Particulas, Electronica y
Quimica, participando activamente en |la formacion de futuros ingenieros.

En marzo de 1987 ingresé a trabajar a una compafiia dentro del
giro del aire acondicionado llamada Carrier México S.A. de C.V. donde
inicié mi trayectoria en esa empresa como Ingeniero de Soporte Técnico
donde mi actividad fundamental fue la de dar atencion a las necesidades
de apoyo al departamento de ventas para proyectos especiales donde se
requeria de interactuar con los clientes para poder establecer las
necesidades especificas y realizar el estudio de ingenieria requerido.
Esta actividad la desarrollé durante tres afios y fui promovido a la
posicién de Gerente de producto en unidades de absorcién para la
division de Exportacion donde fui el responsable de atender a los clientes
de todo el mundo que requerian de este producto asi como establecer
los compromisos de entrega del equipo interactuando con produccion
para el cumplimiento de las fechas de entrega, también tube a mi cargo
el departamento de Embarques para estos equipos. Participeé muy de
cerca con el departamento de Control de Calidad ya que se tenian
problemas de calidad en la recepcion de los equipos en la ciudad
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destino, teniendo que viajar a los lugares donde se presentaban estos
para hacer los estudios correspondientes y determinar la causa de los
problemas hasta darle solucion a los casos presentados. Me Desemperié
en esta posicion por tres afos y fui promovido a Gerente Nacional de la
Division de Servicios y mi responsabilidad fue la de planear, dirigir y
administrar las actividades comerciales y productivas de la division,
implementar estrategias administrativas para manejar adecuadamente
los recursos humanos, financieros y tecnoldgicos, responsable del estado
de perdidas y ganancias, elaboracion de planes estratégicos anuales y
ademas dirigir las actividades de la operacién del departamento de
garantias y capacitacion, teniendo a mi cargo una organizacion de 61
personas.

En enero de 1997 emprendi una nueva etapa en mi vida
profesional iniciando mi propia empresa llamada Serviclimas Roca S.A.
de C.V. que es una compania que ofrece a sus clientes una solucion total
a las necesidades de Aire Acondicionado, ya séa de venta de equipo,
Servicio de Mantenimiento, refacciones, ducteria e instalaciéon en una
actitud de Hacerlo lo Mejor Posible, ya sea en tiempo como en calidad a
un precio justo. Poniendo mi maximo interés para que los objetivos
trazados se cumplan.

En esta etapa entre otros proyectos se disefio e instalo un
sistema completo de aire acondicionado de una maquiladora en la ciudad
de Laredo Tamps. , y también un sistema inteligente de Aire
Acondicionado en la ciudad de Monterrey N.L.

En junio de 1999 por razones econdmicas ingreso a trabajar a una
compania de telecomunicaciones llamada Axtel S.A. de C.V. en el que
tomo la pocision de especialista de Procesos y Metodos para el area de
ventas directas.

Al momento de escribir esta tesis en mi mente esta el deseo de
intentar nuevamente a establecer una empresa, pero evitando cometer
los errores que cometi en mi primera aventura para lograrlo. Es por eso
que mi tesis tiene para mi un alto valor y que quiero compartir para
beneficios de otros y del mio propio.

Actualmente continto en la lucha por el agotador camino del éxito.






