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INTRODUCCION 

Las empresas constituyen las células de la vida econ6mica 

de un pa!s y por consiguiente tienen la capacidad de influir -

en el progreso nacional. 

Las empresas tienen que afrontar la difícil situaci6n ec2 

n6mica actual, los constantes cambios a los que las enfrenta el 

medio ambiente externo y las crisis que se suscitan dentro de

las mismas. 

Para sobrevivir exitosamente a esta serie de dificultades 

por las que atraviesan día con día, deben enfrentarse a ellas

adaptAndose en forma constante a las nuevas situaciones a que

las enfrenta la realidad. 

La crisis econ6mica y la falta de una adecuada organiza-

ci6n ponen en peligro el bienestar de un namero considerable -

de las entidades que conforman la Economía de México. 

Un punto fundamental en el desarrollo de las actividades

de todas las empresas es la forma en como se organizan y en c2 

mo mantienen esa organizaci6n, ya que organizar es una activi

dad humana que permite a los individuos trabajar en conjunto -

para alcanzar sus objetivos individuales y colectivos. 
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Conforme una empresa atraviesa las etapas de nacimiento, 

juventud y madurez, afronta una serie de crisis de car4cter -

orgánico y de la habilidad de los ejecutivos para reconocer -

estas crisis y saberlas manejar dependerá la capacidad de la

empresa para seguir creciendo. 

Es por esto que correspoude a nosotros los profesionales 

y en especial a los administradores proporcionar herramientas 

y soluciones necesarias para fortalecer el medio en el que -

nos desenvolvemos profesionalmente. 

Los problemas sobre cuestiones de organizaci6n deben ser 

abordados mediante un m~todo, con el objeto de que no s6lo se 

improvisen soluciones que posteriormente deban rectificarse -

ocasionando gastos y trastornos en el desarrollo del trabajo. 

Fue esto lo que me motiv6 a realizar la presente investl 

gaci6n enfocándome a las crisis de carácter orgánico por las

que atraviesan las empresas. 

La carencia de una organizaci6n que se adecúe a las nec~ 

sidades de una empresa obstaculiza su eficiencia, tornándolas 

en poco productivas y en negocios no redituables. 

La empresa que ocupa este estudio es producto;:a fu árbo-

les artificiales para adorno navideño, interesándome realmen-
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te su caso, pues su producto cuenta con una gran demanda mie~ 

tras que su organizaci6n deficiente a nivel directivo dificu! 

ta la producci6n y por consiguiente las ventas. 

La soluci6n a simple vista consistía en reorganizar, pe

ro como conocer las causas reales que impedían la mayor ef i-

ciencia organizacional. 

Para realizar mi investigaci6n de manera científica y ºE 
jetiva, analicá el mátodo de Diagn6stico Industrial enfocado

al aspecto de organizaci6n y el ~átodo de An4lisis Factorial. 

Este dltimo result6 ser laborioso y complicado mientras

que el Diagn6stico era práctico, sencillo y se obtenían resu! 

tados con mayor rapidez. 

Antes de realizar el Diagn6stico fue necesario conocer -

el panorama general de la empresa y analizar su estructura ya 

que no es posible llevar a cabo un Diagn6stico si antes no ha 

sido conocido el cuerpo. 

El Diagn6stico se realiz6 mediante un cuestionario que -

conforma una serie de preguntas que ayudaron a conocer de ma

nera amplia el grado de organizaci6n de la empresa y a ident! 

ficar las causas de la ineficiencia. 
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Nos encontramos con que la organizaci6n con que inici6 -

la empresa no sufri6 cambio alguno, por lo que al crecer la -

entidad su estructura organizacional se torn6 obsoleta. 

Al no evolucionar la organizaci6n nos encontramos ante -

una divisi6n del trabajo deficiente, falta de delegaci6n y -

coordinaci6n, as1 como de claridad en las relaciones, por la

que se presentaban alteraciones en las relaciones de autori-

dad y existencia de funciones no cubiertas. 

Lo relevante del Diagn6stico es que aumenta la probabili 

dad de dirigirse hacia los aspectos clave del funcionamiento

de la empresa y de que sean aplicadas soluciones correctas. 

El objetivo que persegu1 fue detectar los problemas, dar 

a conocer a los directivos un panorama real de la situación -

organizativa mostrando las deficiencias, as1 como proponer s~ 

luciones. 

La soluci6n propuesta fue construir una nueva estructura 

de organizaci6n, planeada en funci6n de las necesidades actu! 

les de la empresa y contando con la suficiente flexibilidad -

para adaptarse sin mayor problema a su evoluci6n futura. 

Para lograrlo inicié por la departamentalizaci6n por fu~ 

cienes, obteniendo unidades que tratan con funciones separa--
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das y con divisi6n del trabajo, estableciendo as! relaciones

entre cada uno de los puestos que forman la empresa y permi-

tiendo mayor eficiencia. 
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ORGANIZACION 

Desde la época más antigua algunos han dirigido los es-

fuerzas de otros hacia varios objetivos espec!ficos. 

El trabajo por hacer, según lo fijado en los planes re-

quería los esfuerzos de más de una persona, en consecuencia -

se unieron varias manos y mentes y se coordinaron de manera -

.que no s6lo fueran efectivas las acciones colectivas, sino -

que también fuera valiosa la contribuci6n de cada uno de los

individuos. 

El ser humano siempre ha estado consciente de que la ob

tenc i6n de eficiencia s6lo es posible a través del ordenamie~ 

to y coordinaci6n de todos los recursos que forman un g·rupo -

social, correspondiendo esta actividad a la etapa del proceso 

administrativo denominada organizaci6n. 

La organizaci6n se busca, ya que cuando dos o más perso

nas trabajan juntas hacia un objetivo común, las relaciones -

entre ellos originan problemas en lo referente a quién decide 

algún asunto, quién hace cu~l trabajo y qué acci6n debe em--

prenderse cuando existan ciertas condiciones. 

Algunos estudios realizados sobre la prehistoria hacen -

referencia a actividades que constituyen manifestaciones de -
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organizacidn. 

El arrastre, procedimiento empleado para cazar los enor

.rnes .mamuts, indica una auténtica organizaci6n, que se mani--

fiesta desde el momento en que es utilizado un esfuerzo coman 

y coordinado para lograr su objetivo prefijado, como era el -

darles caza para aprovechar su carne. 
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DEFINICIONES DE ORGANIZACION 

AGUSTIN REYES PONCE: 

La organizaci6n es la estructuraci6n de las relaciones -

que deben existir entre las funciones, niveles y actividades

de los elementos humanos y materiales de un organismo social, 

con el fin de lograr su m~xima eficiencia dentro de los pla-

nes y objetivos señalados. 

GEORGE TERRY: 

La organizaci6n es el arreglo de las funciones que se e! 

timan necesarias para lograr un objetivo, y una indicaci6n de 

la autoridad y responsabilidad asignadas a las personas que -

tienen a su cargo la ejecuci6n de las funciones respectivas. 

ISAAC GUZMAN VALDIVIA: 

Organizaci6n es la coordinaci6n de las actividades de t2 

dos los individuos que integran una empresa con el prop6sito

de obtener el mSximo aprovechamiento posible de los elementos 

materiales, t~cnicos y humanos, en la realizaci6n de los fi-

nes que la propia empresa persigue. 

Por lo anterior podemos decir que la organizaci6n es la-
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etapa del proceso administrativo en la cual deberán definirse 

y limitarse las !reas de trabajo, las jerarqu1as, los hora--

rios, as1 como establecer las normas y reglamentos generales. 

Organizar a una empresa equivale a definir la funci6n -

que cada departamento o sección ha de realizar y la relaci6n

que entre s1 deben guardar, estableciendo los procedimientos

que resulten más benéficos a la empresa. 

Todo plan de organizaci6n debe cuidar que la línea de -

mando quede claramente definida, es decir, que las relaciones 

entre los diversos funcionarios, la limitación de su actua--

ci6n, la especificaci6n de sus deberes y la sujeci6n a la au

toridad o mando de los jefes queden perfectamente aclarados. 

FUNDAMENTOS QUE DEMUESTRAN LA IMPORTANCIA DE LA ORGANIZACJ:O'::! 

l. La organizaci6n es de carácter continuo, ya que nunca 

puede decirse que ha terminado, dado que la empresa y 

sus recursos est&n sujetos a cambios constantes, lo que

por consiguiente redunda en la necesidad de efectuar ca~ 

bias en la organización. 

2. Es un medio a través del cual se establece la mejor man~ 

ra de lograr los objetivos del grupo social. 
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3. Suministra los m~todos para que puedan ser desempeñadas

las actividades eficientemente. 

4. Reduce o elimina la duplicidad de esfuerzos al delimitar 

funciones y responsabilidades. 

PRINCIPIOS DE ORGANIZACION 

PRINCIPIO DEL OBJETIVO 

Todas y cada una de las actividades establecidas en la -

organización deben relacionarse con los objetivos de la empr! 

sa. 

PRINCIPIO DE LA ESPECIALIZACION 

El trabajo se realizar& con mayor facilidad si se subdi

vide en actividades claramente relacionadas y delimitadas, ya 

que de esta forma el individuo ser& m&s eficiente y lograr& -

mayor destreza en su trabajo. 

PRINCIPIO DE JERARQUIA 

Es necesario establecer centros de autoridad de los que

emane la comunicación necesaria para lograr los plane•, en --
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los que la autoridad y la responsabilidad fluyan en una línea 

clara e ininterrumpida, desde el m4s alto ejecutivo hasta el

m4s bajo nivel. 

PRINCIPIO DE PARIDAD DE AUTORIDAD Y RESPONSABILIDAD 

A cada grado de responsabilidad conferido, debe corres-

pender el grado de autoridad necesario para cumplir dicha re! 

ponsabilidad. 

PRINCIPIO DE UNIDAD DE MANDO 

Al determinar un centro de autoridad y decisi6n para ca

da funci6n, debe asignarse un solo jefe y los subordinados no 

deberán reportar a más de un superior, pues el que un emplea

do reciba 6rdenes de dos o m4s jefes s6lo ocasiona fugas de -

responsabilidad, confusi6n e ineficiencia. 

~B.J~CIPIO DE DIFUSION 

Las obligaciones de cada puesto que cubran_ responsabili

dad y autoridad, deben publicarse y ponerse por escrito a di! 

posici6n de todos aquellos miembros de la empresa que tengan

relaci6n con las mismas. 
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PRINCIPIO DE AMPLITUD O TRAMO DE CONTROL 

Un gerente no debe ejercer autoridad directa a m4s de --

cinco o seis subordinados, a fin de asegurar que no est6 so--

brecargado y que est6 en posibilidad de atender otras funcio

nes mas importantes. 

PRINCIPIO DE LA COORDINACION 

Debe buscarse el equilibrio adecuado en todas las funci2 

nes que reali?.a la empresa (1). 

PRINCIPIO DE CONTINUIDAD 

Una vez establecida la estructura organizacional de la -

empre•a, requiere mantenerse, mejorarse y ajustarse a las COE 

dicionea del medio ambiente. 

DEFECTOS POR FALTA DE ORGANIZACION 

Lo• defectos m4a comunes que •e pre•entan por falta de -

organizaci6n •on lo• aiguiente•1 

l. Existencia de funciones desproporcionadas, ea decir, coa 

(1) Mlllch Gal indo !Durdea, Garcla Martfnez Joef. Fundllranto8 da Allllini•
tracitln. Fil. Trillas. l!ld. 2a. Piq. 112 
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ceder mayor o menor importancia a determinada funci6n, -

siendo que debe concederse igual importancia a todas. 

?. El .que las funcion~A_aean tratadas con negligencia, es -

decir, que no se cumplan sus objetivos corno es debido, 

3. Individuos con cualidades sobresalientes ocupando pues-

tos inferiores o viceversa. 

4. Dualidad de mando. 

TIPOLOGIA DE LA ORGANIZACION 

Este punto se refiere a los distintos tipos, sistemas o

estructuras organizacionales que se pueden implantar en un ºE 

ganisrno social. 

La determinaci6n de la clase de organizaci6n rnAs adecua

da, depende de factores tales como giro y magnitud de la em-

presa, recursos, objetivos, tipo y volumen de producci6n, etc. 

ENTRE LOS TIPOS DE ORGANIZACION MAS USUALES ENCONTRAMOS: 

a) Organizaci6n lineal o militar 

b) Organizaci6n funcional o de Taylor 

c) Organizaci6n lineal y staff 

j 
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d) Organizaci6n por comit~s 

ORGANIZACION LINEAL O MILITAR 

Este tipo de organizaci6n se caracteriza porque la deci

si6n se concentra en una sola persona, que tiene la responsa

bilidad basica de mando. 

El jefe superior asigna y distribuye el trabajo a los s~ 

balternos, quienes a su vez reportan a un solo jefe. 

La autoridad y responsabilidad se transmiten íntegramen

te por una sola línea. 

La organizaci6n lineal es la forma estructural m•a sene! 

lla, es el esqueleto a partir del cual puede construirse una

organizaci6n m•s compleja, a medida que sea necesario. 

Supone una responsabilidad directa en línea recta y el -

control desde el director general hasta los trabajadores. 

con este tipo de organizaci6n cada persona conoce perfeE_ 

tamente quien es su jefe, evit,ndose as! la posibilidad de in 

terferencias con otros ejecutivos. 
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ORGANIZACION FUNCIONAL O DE TAYLOR 

Este tipo de organización consiste en dividir el trabajo 

y establecer la especialización de manera que cada hombre de! 

de el gerente hasta el obrero ejecuten el menor número posi-

ble de funciones. 

A medida que los negocios crecen, aumenta considerable-

mente la necesidad de contar con personal dotado de habilida

des especializadas. 

Frederick w. Taylor, uno de los creadores del campo de -

la administración cient!fica desarrolló la organización fun-

cional. 

Taylor estimó que una industria es un conglomerado de d! 

versas funciones y que para poder desarrollarlas debidamente

era necesario utilizar personal especializado en cada una, ~! 

ta fue la idea en que basó su plan de organización funcional. 

con este tipo de organizaci6n se obtiene mayor especial! 

zaci6n y la mAs alta eficiencia de cada persona. 

La divisi6n del trabajo es planeada y no incidental. 

Disminuye la presi6n sobre un solo jefe por el ndmero de 
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especialistas con que cuenta la empresa. 

Aunque también existe dificultad para localizar y fijar -

la responsabilidad, lo que afecta seriamente la disciplina y la 

moral de los trabajadores por contradicci6n aparente o real de

las Ordenes, y se viola el principio de unidad de mando, origi

nándose confusiones y conflictos. 
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ORGANIZACION LINEAL Y STAFF 

En este sistema se combinan los dos tipos de organiza--

ei6n anteriores, aprovechando las ventajas y evitando las de! 

ventajas inherentes de cada uno, ya que conserva de la organ! 

zaci6n lineal o militar la autoridad y responsabilidad que se 

transmiten a través de un solo jefe para cada funci6n, y de -

la funcional o de Taylor, la especializaci6n de cada activi-

dad. 

Los funcionarios de l!nea son los que tienen responsabi

lidad directa sobre el logro de los objetivos de la empresa,

mientras que los funcionarios staff ayudan a los de l!nea a -

trabajar con mayor efectividad en el logro de los objetivos -

principales de una empresa. 

La organizaci6n staf f surge como una consecuencia de las 

grandes empresas y del avance de la tecnolog!a, lo que origi

na la necesidad de contar con especialistas capaces de propof 

cionar informaci6n experta y asesoría a los departamentos de

Hnea. 
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ORGANIZACION POR COMITES 

Este tipo de organizaci6n consiste en asignar los diver

sos asuntos adlninistra·L·l:vot> a ·un cuerpo de personas que se 

reOnen y se comprometen a discutir y decidir soluciones en c2 

man sobre los asuntos que se les encomienden. 

Al igual que la organizaci6n staff, la organizaci6n por

comités se da en combinaci6n con otros tipos de organizaci6n. 

Los comit~s tienen su propia organizaci6n con una estru~ 

tura definida. 

LOS COMITES MAS USUALES SON LOS SIGUIENTES: 

COMITE DIRECTIVO 

Representa a los accionistas de una empresa, se encarga

de deliberar y resolver los asuntos que surgen en la misma. 

COMITE EJECUTIVO 

Es nombrado por el comité directivo, para que ejecute -

los acuerdos que ellos toman. 
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COMITE DE VIGILANCIA 

Personal de confianza que se encarga de inspeccionar las 

labores de los empleados de la empresa. 

COMITE CONSULTIVO 

Integrado por especialistas, que por sus conocimientos o 

.estudios, emiten dict4rnenes sobre asuntos que les son consul

tados. 

VENTAJAS 

Las soluciones son m§s objetivas, ya que representan la

conjunci6n de varios criterios. 

~errnite que las ideas se fundamenten y se critiquen. 

se aprovechan al m&ximo los conocimientos especializados. 

DESVENTAJAS 

En ocasiones los gerentes se desligan de su responsabil! 

dad y se valen del comit6 para que &e haga responsable de sus 

propias actuaciones. 
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ORGANIGRAMAS 

La forma tradicional de describir la estructura formal -

de una empresa son los organigramas, conocidos como gráficas

de organizaci6n o cartas de organizaci6n. 

El organigrama muestra las interrelaciones, las funcio-

nes, los niveles jerárquicos, las obligaciones y la autoridad 

.existente en la empresa. 

Es un medio a través del cual podemos comprender mejor -

a la empresa en conjunto, a sus componentes y a las interrel~ 

ciones entre los distintos componentes. 

Cada puesto es representado por un cuadro que encierra -

el nombre de ese puesto y la uni6n de los cuadros mediante l! 

neas representan los canales de autoridad y responsabilidad. 

LOS ORGANIGRAMAS NOS SIRVEN COMO INSTRUMENTOS PARA REVELARNOS: 

l. La divisi6n de funciones. 

2. Los niveles jerárquicos. 

3. Las l!neas de autoridad y responsabilidad. 

4. Los canales de comunicaci6n 

5, La naturaleza lineal o staff del departamento. 

6, Las relaciones existentes entre los diversos puestos. 



TIPOS DE ORGANIGRAMAS 

Verticales 

Horizontales 

Circulares 

Escalares 
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ORGANIGRAMAS VERTICALES 

En los organigramas verticales los niveles jerSrquicos -

se determinan de arriba hacia abajo, 

Son los mSs usuales, se comprenden f§cilmente e indican

en forma objetiva las jerarqu!as del personal. 



1 

DEPARTAMENTO 

DE' PRODUCCION 

B M P R B S A "X", S. A. 

1 

DEPARTAMENTO 

DE VENTAS 

ASAMBLEA DE 
ACCIONISTAS 

GERENCIA 
GENERAL 

1 

DEPARTAMENTO 

DE COMPRAS 

1 

DEPARTAMENTO 

ADMINISTRATIVO 

... 
w 
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ORGANIGRAMAS HORIZONTALES 

En estos organigramas el máximo nivel jerárquico se ubi

ca a la izquierda y se representan los niveles sucesivos ha-

cia la derecha, 



EMPRESA "X", s. A. 

-

,__ 

ASAMBLEA DI:: GERENCIA ,__ -ACCIONISTAS GENERAL 

,____ 

.___ 

,.----~ .. ----· ---
DEPARTAMENTO 

DE PRODUCCION 

DEPARTAMENTO 

DE VENTAS 

DEPARTAMENTO 

DE COMPRAS 

DEPARTAMENTO 

ADMINISTllATIVO 

N 
U1 
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ORGANIGRAMAS CIRCULARES 

Están formados por un cuadro central que corresponde a -

la autoridad máxima en la empresa, a cuyo derredor se trazan

círculos concéntricos, cada uno de los cuales constituye un -

nivel de organizaci6n. 

Los niveles jerárquicos quedan determinados desde el ce~ 

tro hasta la peri~eria. 



K M P R E S A "X", S. A. 

JEFATURA DE 
ALMACEN 

DEPARTAMENTO 
DE PRODUCCIO 

DEPARTAMENTO 
DE COMPRAS 

JEFATURA DE 
PRODUCCION 

... ... 
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ORGANIGRAMA ESCALAR 

Consiste en señalar con distintas sangr!as en el margen

izquierdo los diferentes niveles jerárquicos, ayudándose de -

lineas que señalan dichos márgenes. 

Este tipo de organigramas son poco utilizados ya que ca

recen de la fuerza objetiva de aquellos que encierran cada 

nombre dentro de un cuadro para destacarlo adecuadamente. 
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E M P RE S A "X", s. A. 

ASAMBLEA DE ACCIONISTAS 

GERENCIA GENERAL 

DEPARTAMENTO DE PRODUCCION 

~EFATURA DE PRODUCCION 

DEPARTAMENTO DE VENTAS 

JEFATURA DE PROMOCION 

~EPARTAMENTO DE COMPRAS 

JEFATURA DE ALMACEN 

DEPARTAMENTO ADMINISTRATIVO 

JEFATURA DE PERSONAL 
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ASPECTOS GENERALES DE LA EMPRESA 



31 

ASPECTOS GENERALES DE LA EMPRESA 

La empresa que he tomado como base para realizar esta 

investigaci6n se dedica a Ja prodnr.d.6n y venta de árboles ª!. 

tificiales para adorno navideño, su raz6n social es NAVI, S.A. 

Antes de iniciar el diagn6stico de la empresa es necesa

rio presentar un panorama general de la misma, ya que compre~ 

der cuáles necesidades de organizaci6n requieren mayor aten-

ci6n, c6mo analizar esas necesidades y diseñar una estructura 

de la misma, s6lo podrá lograrse una vez que tengamos una --

idea de c6mo es el cuerpo, ya que de lo contrario no podremos 

empezar a curar sus enfermedades. 

A continuaci6n daré a conocer los antecedentes del bien

que produce. 

ANTECEDENTES DEL ARBOL DE NAVIDAD 

La Navidad es la temporada y particularmente el dta en -

que los pueblos cristianos conmemoran el nacimiento de Jesas

en el pesebre de Belén. 

La palabra Navidad se deriva de la contracci6n de Nativ! 

dad, que significa nacimiento de Jesucristo. 

El nacimiento de Jesucristo-fue conmemorado por los Gri! 
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gos y otras iglesias orientales, y aunque no se conoce la fe

cha precisa de su nacimiento, la Iglesia adoptó finalmente el 

d!a 25 de diciembre para conmemorarlo, tanto por ser la más -

probable como para cristianizar festividades paganas que en-

tre diversos pueblos se celebraban. 

En estos lugares aan se conservan algunas modalidades de 

las antiguas festividades, como el adornar las casas y hacer

regalos a parientes y amigos. 

Entre los cristianos la navidad ha dado lugar a muy va-

riadas costumbres, como la confección de nacimientos, posadas, 

villancicos, etc. 

As! también cada nación ha conservado formas populares -

de celebrar la navidad, y es as! como aparece el 4rbol de na

vidad como complemento de estas fiestas y como s1mbolo del i~ 

vierno. 

Se dice, aunque se desconoce a ciencia cierta, que el 4! 

bol de navidad tuvo su origen en Alemania, ya que a princi--

pios del siglo XVII en este pats se acostumbraba adornar pro

fusamente un arbolito en la temporada de navidad, de cuyas r! 

mas pend!an numerosos objetos. 

El 4rbol de navidad, es, en su origen, un s!mbolo cris--
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tiano que de alguna forma, no se sabe cu41, se ha relacionado 

con la navidad. 

Si.gn.lf..i.c~ pr.i.meramente el árbol de la vida, vida que es

un don de Dios, mientras que los adornos que cuelgan del ár-

bol vienen a ser los frutos que el hombre produce con su es-

fuerzo. 
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ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA 

una empresa es una estructura que cuenta con recursos -

materiales y t~cnicos y en la cual interactdan personas para

alcanzar objetivos, 

Lo que ocurre en una empresa son interacciones y su es-

tructura describe esas interacciones fijando funciones, rela

ciones, etc. 

La naturaleza de la estructura y de las interacciones V! 

riarán de una empresa a otra, sin embargo, las personas intef 

actdan para alcanzar sus objetivos en cualquier empresa y es

ta interacción puede ser descrita con cualquier tipo de es--

tructura. 

El organigrama de la empresa ea el siguiente, 



DEPARTAMENTO DE 
INGENIERIA Y ,..___ - - -

DESARROLLO 

NA VI, S. A, 

ASAMBLEA DE 
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-+-
DEPARTAMENTO DE 

PRODUCCION 

DEPARTAMENTO DE 

CONTABILIDAD 

... 
U1 
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OBJETIVOS DE LA EMPRESA 

Para administrar correctamente el esfuerzo de un grupo -

humano, hay que tener en cuenta la finalidad que se persigue. 

La administraci6n dirige la interacci6n humana hacia el

cumpl imiento de su fin. 

Los objetivos son los fines hacia los cuales se dirigen

las actividades de cualquier empresa. 

El prop6sito de la empresa es la producci6n y comerciali 

zaci6n de sus bienes, sin embargo, es necesario fijar varios

objetivos empresariales para lograr estos prop6sitos. 

SUS OBJETIVOS SON LOS SIGUIENTES: 

Ofrecer al mercado un producto que cubra las necesidades 

y deseos del usuario, a un precio razonable y con 6ptima 

calidad, 

Obtener el m&ximo aprovechamiento de los recursos humanos, 

econ6micos y materiales para lograr el mejor funciona---

miento de la empresa. 

Procurar una constante actualizaci6n administrativa, ºP! 
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racional y tecnológica en todas las 4reas de la empresa, 

con objeto de que la forma en que se lleve a cabo el tr~ 

bajo sea siempre la m4s eficiente para satisfacer las n! 

cesidades del mercado. 

Vigilar que el desempeño del trabajo de los empleados 

sea adecuado y esté en función de sus honorarios. 

Impartir capacitaci6n a los empleados, con objeto de que 

los trabajos que realicen se lleven a cabo con mayor ef! 

ciencia y calidad. 

Abarcar el mercado a nivel nacional. 

Crear una imagen de empresa s6lida, honesta y eficiente

ante los clientes, instituciones financieras, proveedo-

res y dependencias gubernamentales. 

!:'.Qi'.~l,IZACION INDUSTRIAL 

La empresa se encuentra ubicada en las inmediaciones de

la ciudad de Guadalajara, Jalisco, esto con el objeto de que

dar establecidos en una zona céntrica del país y lograr de e! 

ta manera abarcar con mayor facilidad el mercado nacional, 

iniciando con el centro de la República y principalmente la -

zona pacifico norte, por constituir ésta una excelente plaza. 
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Otros factores que determinaron la localizaci6n de la e~ 

presa en el Estado de Jalisco, fueron las facilidades que 

brinda su situaci6n geográfica para adquirir las materias pr! 

mas que son requeridas en la fabricaci6n de un árbol artifi-

cial para adorno navideño, as! corno que cuenta con mano de --

obra disponible y con terrenos relativamente baratos. 

MATERIAS PRIMAS UTILIZADAS Y CENTROS DE ABASTECIMIENTO 

Los principales materiales que se requieren para fabri-

car un árbol artificial navideño son los siguientes: 

Bastones de madera; los cuales son suministrados por as~ 

rraderos del estado de Michoacán y del estado de Durango. 

Alambre de acero; surtido por Aceros Nacionales, S.A. --

en la ciudad de Guadalajara. 

Papel para el follaje; este producto es de irnportaci6n y 

procede de Estados Unidos. 

, 
Piezas de plástico; fabricadas en la ciudad de Guadalaj!!_ 

ra por una empresa rnaquiladora. 
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NATURALEZA DE LA PRODUCCION DE LA EMPRESA 

La esencia de la producción es llevar a cabo la trans--

·furmación de las materias primas con el objeto de obtener de

ellas mercancías o productos que satisfagan las necesidades -

del usuario, sus deseos y gustos. 

Las materias primas en la planta son sometidas a difererr 

tes procesos hasta obtener el !irbol artificial para adorno ll! 

videño. 

Las empresas se dividen en clases de acuerdo con su nat~ 

raleza y con el uso a que es destinado el producto. De esta -

forma las empresas que fabrican materiales, herramientas y -

equipos para ser utilizados en las operaciones que real.i?ar..~n 

otras empresas, se clasifican como empresas de mercanc.f.as d~~· 

producción. 

Por otra parte aquel.lao que fabrican artículos para uso

di recto en las casas o en la vida diaria son las empresas de

mercancl'.as de consumo, clasificación a la que pertenece la e~ 

presa en estudio, ya que el bien que produce es utilizado di

rectamente por el comprador que lo adquiere en la tienda, 
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NATURALEZA DEL PRODUCTO Y VIDA UTIL 

Si un art1culo puede ser utilizado una y otra vez, sir-

viendo un per1odo de tiempo largo, este pertenece a la categ2 

r!a de las mercanc!as duraderas. 

Si un art!culo se desgasta totalmente en una o varias 

operaciones, pertenece a la categor!a de las mercanc!aa no dE 

raderas. 

Entre estos dos extremos se encuentran los art!culos cou 

sideradoa como semiduraderoa. 

En base a esta claaificaci6n, defino al Srbol artificial 

navideño en la categor!a de la• mercanc!as aemiduradera1, ya

que aunque el art1culo puede ser utilizado una y otra vez du

rante varioa años, 1u u10 en cada uno de eetos es muy corto -

por tratar1e de un art1culo de temporada, por lo que el Srbol 

va sufriendo de1gaates ocasionados principalmente por el lar

go per!odo de tiempo que permanece guardado, cau1ando que su

follaje 1e maltrate y al cabo de uno• cuanto• año• tenga el -

a1pecto de un articulo que ha 1ido utilizado durante mucho -

tiempo y ae requiera la adquisicien de otro, por a1ta razen -

la vida atil e1timada a un bien de e1ta naturaleza ea de trea 

año1. 

E•t•• claaificacione1 de las industria• baladas en el --
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uso de sus productos y en los servicios que se pueden obtener 

de los mismos, tienen un significado importante ya que influ

yen fuertemente en el tipo de organizaci6n que ha de 1er e1-

tructurada. 

FABRICACION DEL PRODUCTO 

La fabricaci6n de los Arboles artificiales para adorno -

navideño se realiza en dos fases. 

la Fase: Fabricaci6n de las ramas. 

2a Fase: Armado de Arboles 

la. Fase: 

Esta se refiere a la fabricaci6n de las ramas que llevan 

el follaje del árbol, éstas se realizan con mlquinas automlt1 

cas altamente sofisticadas en las que el operario alimenta a

la máquina con los rollos de papel que formaran el follaje y

con las bobinas de alambre que le sirven de soporte. 

El largo aproximado de cada rama es de diez metros, te-

niendo una m!quina capacidad para fabricar en forma simult&-

nea cuarenta metros de rama, es decir, cuatro ramas en un --

tiempo de noventa segundos. 
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Con otra rn4quina estas ramas largas son cortadas a la rn! 

dida deseada. 

2a. Fase: 

Despu~s de lo anterior, las operaciones subsecuentes se

refieren al armado de los &rboles, operaciones que son reali

zadas en forma manual. 

Por lo antes descrito, podernos darnos cuenta de que este 

tipo de empresas requieren en su rnayor!a trabajadores qua re! 

licen operaciones manuales. 

La producci6n se refiere a la creaci6n de bienea para la 

satisfacci6n de necesidades o deseos humanos. 

Sin embargo, los bienes son de poca utilidad o valor ha! 

ta que se env!an al mercado y se almacenan mientras existe d& 

manda y se transfieren a las manos de los compradores. (2) 

r.a American Marketing Asociation define al mercado corno-

la demanda colectiva de los compradores de un producto. 

El mercado que abarca la empresa es el siguiente•· El 'E! 

(2) Lip90ll y Parling. FUnélamentos de Nercadotecnia. TeXtos y casos. Ed. -
Lillusa. p4g. 87 



tado de Jalisco, Michoacán, Guanajuato, ourango, Nayarit, si

naloa, Sonora, Baja California, Chihuahua, Hidalgo y la Ciu-

dad de México. 

El mercado también está compuesto por la suma total de -

las demandas de los diferentes segmentos del mercado y cada -

segmento estS compuesto por un grupo de compradores con cual! 

dadas y caracter!sticas comunes que dan un carScter distinti-

vo a ese sector. 

La seqrnentaci6n del mercado es subdividir al mismo en -

grupos hornog~neos de clientes y comienza con la diferencia--

ci6n de necesidades y gustos o intereses del usuario. 

Anteriormente los negocios consideraban que el secreto -

para obtener utilidades estaba en desarrollar un solo produc-

to uniforme, ya que ae consideraba al mercado corno una por---

ci6n de clientes indiferenciados en sus necesidades y deseos. 

( 3) 

Posteriormente algunas empresas productoras empiezan a -

elaborar art!culos bastante semejantes, por lo que al intens! 

ficarse la competencia en cada mercado, los precios de los ª! 

t!culos empezaron a declinar y las utilidades de los vendado-

res a disminuir, debido a que éstos no ten!an gran control s2 

(3) Kotler Philip. Direcci6n de Mercadotecnia, Análisis, Planeaci6n y C0!2 
trol. Ed. Diana, ed. 2a, pág. 218 
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bre sus precios por la se~ejanza de los productos. 

De esta manera es como algunas organizaciones vendedoras 

comenzaron a intuir el valor potencial de la diferenciaci6n -

de los productos, es decir, la introducci6n de valores dife-

renciales en calidad, estilo o imagen en sus art1culos. 

Siendo esto lo que ha dado lugar a la proliferaci6n de -

tamaños, modelos, opciones y otras caracter!sticaa comercia~

les tan en boga en la actualidad. 

Es por lo antes mencionado que NAVI, S.A. con el objeto

de satisfacer las diferentes necesidades y guatoa que exiaten 

en el mercado, fabrica loa arboles artificialea navideños en

sei• diferentes tamaños, mismos que se presentan en doa colo

res, verde y plata y a su vez en diferentes estilos y precios;. 

El principal factor que modifica el mercado de loa arbo

les artificiales navideños es el aumento de los nOcleos fami

liares más que el de la poblaci6n total. 

ALMACENAMIENTO 

Debido a que el articulo es de temporada y que es fabri

cado de manera continua durante todo el año, se requiere nec! 

sariamente el almacenamiento. 
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Almacenar significa retener los bienes hasta que estos -

sean necesitados. 

El almac'n se encuentra dentro de la planta y constituye 

una drea considerable de la misma. 

El &rbol artificial es trasladado al almac'n una vez que 

ha sido empacado en la caja de cart6n. 

Hago menci6n de que el almac•n de la empresa ea grande -

debido a que ademas de guardar la producci6n de todo un año,

el art!culo requiere de un espacio amplio, ya que en un metro 

cdbico pueden aer acomodado• •6lo 100 arboles empacados de un 

metro de altura y 40 de 2.20 metros de alto, con1iderando tam 

bi•n que las estiba• no puedan ••r muy altas, ya que •e defor 

mar!an las caja• inferiores que aoportan a la• dem&a, el alm! 

can resulta bastante grande, aGn cuando se cuenta con entrepi 

ao• tipo mezanines. 

CANAL DE DISTRIBUCION 

Ea el sistema que permite que un producto pueda ser mov! 

!izado de loa lugares donde es producido a loa lugares donde

ae consume o utiliza. 

El canal de distribuci6n utilizado es: 
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FABRICANTE---------------fü1YORISTA------------CONSUMIDOR 

Se utiliza este canal ya que la empresa realiza sus ven

tas directamente a centros comerciales que posteriormente --

ofrecen el articulo al usuario. 

COMPETENCIA 

El enfoque principal de una empresa comercial debe ser -

la creación de transacciones del mercado de clientes, estas -

ventas causan una interacción entre las empresas y mucho• --

otroa sistemas de organización. 

Algunos sistemas cooperan ayudando a realizar las tran-

sacc iones, come es el caso de los proveedores, mientras que -

otros actdan como competidores. 

La competencia incluye rivalidad entre las empresas que-

tratan de realizar transacciones con clientes en el mismo seg 

mento del mercado, (4) 

En la actualidad la industria manufacturera de !rboles ar-

tificiales para adorno navideño cuenta con siete empresas que

compiten entre si. 

(4) Lipson y Darling. Fundamentes de Mercadotecnia. 'l'eKtcs y casos. Ed. -
Linusa. P6g. 215 
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TRANSPORTE" 

El transporte incluye los medios que se requieren para -

realizar el movimiento de los artículos a las ciudades y ---

otros puntos geográficos. 

La empresa utiliza los servicios de una l1nea de camio-

nes para mover sus productos. 

Los cargos por transportaci6n son L.A.B. por libre a bo! 

do, eato significa que el comprador paga todos loa gastos que 

implique el embarque. 



CAPITULO NUMERO TRES 

DIAGNOSTICO Y ANALISIS DE LA ESTRUCTURA 

ORGANIZACIONAL DE LA EMPRESA 
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DIAGNOSTICO 

Por lo que he observado en las relaciones de ventas anu~ 

les y a trav~s de entrevistas con el personal, me he dado 

cuenta de que las ventas se incrementan año con año y que la

empresa est& creciendo. 

De esta forma, los procedimientos utilizados en el pasa

do, hoy y con mayor razón mañana pueden resultar obsoletos -

por lo que deben actualizarse y perfeccionarse por el simple

hecho de que la empresa se encuentra en crecimiento, ya que -

van aumentando el volumen de ventas, sus funciones y por con

aiquiente el n~mero de empleados. 

As! vemos que al crecer la empresa, cambian los proble-

mas y necesidades de la misma, por lo que si no ae actualiza-

1u estructura, las funciones que realiza se tornan inoperan-

tes para alcanzar un óptimo desarrollo. 

Esto se debe a que al estar la empresa en interacci6n -

constante con el medio ambiente, su estructura, funcionamien

to, procedimientos, etc. Se encuentran en continuo cambio, y

aunque estoa sean pequeños van afectando la eficiencia de OP! 

ración de la misma. 

Pero contando con una adecuada orqanizaci6n en la empre-
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sa se pueden enfrentar cor. r..ayor i;x.i to las oportunidades o -

amenazas que trae consigo el desarrollo. 

Y me doy cuenta de que el responder a las demandas inter 

nas y externas de la empresa sin una directriz acerca del rum 

bo que la empresa desea seguir, se cor.vierte en un altc ries

go, ya que no puede existir un crecimiento congruente y homo

g~neo, 

Es por todo esto que veo lo necesario que resulta el ut! 

lizar un instrumento que nos ayude a conocer las fallas que -

existan en la organizaci6n de la empresa, para que atacando-

las pueda no s6lo sobrevivir a los cambios que ae le presen-

tan, sino enfrentarlos @xitosamente. 

Analizando la situaci6n actual y definiendo el rumbo a -

seguir, estaremos en posibilidad de generar el crecimiento r! 

querido por la empresa, 

El instrumento a utilizar es el diagn6stico, enfocado h~ 

cía un punto clave como lo es la estructura organizacional, -

ya que permitirá detectar fallas en cuanto a funciones no --

coordinadas, balanceadas o controladas, personal no califica

do ocupando puestos clave, fuga de responsabilidad e inadecu~ 

da distribuci6n de funciones. 
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Las empresas en general, sean industriales, comerciales

º de servicios, sean grandes, medianas o pequeñas, se encuen

tran con la necesidad de examinar su situaci6n a lo largo de

su vida. 

Todos los jefes de empresa saben que constantemente de-

ben adaptarse a nuevas situaciones que les impone la realida~ 

y no sOlo son las crisis, sino también los periodos de éxito

los que provocan los cambios. 

Muchas veces es imprescindible analizar los problemas a

loa que se enfrenta la empresa y que de una u otra manera di

ficultan el desarrollo de la misma. 

QuizSs, sea necesario, basSndose en lo que ha ocurrido -

en el pasado inmediato y en la realidad presente, intentar 

entrever el futuro para prepararse a él convenientemente. 

Hasta hace muy poco el empresario pod!a dirigir y contr2 

lar au empresa en forma personal, pero ahora se encuentra con 

que no puede hacerlo todo y que debe delegar funciones en sus 

empleados. 

Su negocio no cuenta con los medios de una empresa gran

de, pero si se enfrenta a muchas de sus necesidades. 
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Si la empresa es considerada como un organismo vivo, con 

sus problemas de crecimien~o, de adaptaci6n al mecio y de de

sarrollo, se comprender! entonces por que ese analisis puede

ser llamado D I A G N o s T I e o de empresa. 

Generalmente las empresas analizan los problemas que van 

encontrando y que dificultan su desarrollo. 

En las empresas pequeñas y medianas es el dueño quien lo 

hace en forma directa o quizS quien orienta el anilisis. 

En eate aspecto ha podido observarse que la• inclinacio

nes del jefe de la empresa condicionan en gran medida la for

ma en que son examinados loa problemas, la obtenci6n de con-

clusiones y la posterior formulaci6n de las solucione• a to-

mar. 

Con todo lo dicho s6lo quiero demostrar la necesidad de

anal izar la empresa utilizando un cierto enfoque. 

Si el empresario no participa en forma directa en la re~ 

lizaci6n del Diagn6stico, el mismo tendrS un valor relativo. 

La primera etapa en la ejecuci6n del diagn6stico consis

te en recoger informaci6n, errores de informaci6n o informa-

ci6n parcial dar&n como resultado conclusiones err6neas y por 
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consiguiente la consecuencia inmediata ser& la adopci6n de s2 

luciones que no producirán los efectos buscados. 

Siempre que se comienza un trabajo de esta naturaleza es 

nec.esario recoger una idea general sobre lo que es la empresa. 

La empresa es un organismo vivo, que tiene problemas de

crecimiento, de adaptaci6n y de desarrollo y uno de los aspe~ 

tos de la empresa donde dichos problemas se evidenc!an con m! 

yor claridad es en su organizaci6n. 

La gran mayor!a de las empresas tienen su origen en el -

pequeño negocio unipersonal o con muy pocos empleados, raz6n

por la que el dueño concentra pr&cticamente todas las funcio

nes de la empresa, consigue el dinero necesario para comprar

equipoa y herramientas y adquirir materia prima. 

Diseña su negocio, decide la ubicaci6n del equipo e ins

talaciones y las mantiene en condiciones operables, busca sus 

clientes y les vende. Inventa, copia o desarrolla sus produc

tos, los produce, almacena y env!a a sus clientes. E~ite fac

turas, gestiona la cobranza y administra en general su nego-

cio. 

A medida que aumenta el nfimero de clientes y enfrenta -

una mayor demanda, el negocio debe crecer. 
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El dueño de la empresa debe apartarse de la producci6n -

para dedicar mayor tiempo a tareas financieras, comerciales o 

administrativas, 

Sin embargo, la estructura de la empresa es la misma, -

simplemente el dueño ha debido compartir algunas de sue ta--

rea s, pero mantiene una estrecha supervisión sobre toda• laa

actividades. 

La primera modif icaci6n de importancia se produce cuando 

el negocio adquiere tal magnitud que el tiempo del empresario 

no alcanza para controlar todo lo que en fl se realiza, elegi 

r! entonces al m(s antiguo o mis capacitado de loa empleadoa

y lo nombrar( capataz, pasando as! a compartir actividades de 

supervisi6n, es aqu! donde comienza el proceso de delegación. 

Lo primero que ha delegado son tareas que podr!a reali-

zar, pero el tiempo ya no le alcanza para hacerlo. 

La segunda etapa se presenta cuando a medida que la em

presa crece se delegan funciones de asesoramiento. 

Las funciones financieras y parte de las comerciales adn 

son retenidas por el dueño. 

En todo el proceso descrito puede verse la necesidad del 
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empresario y de sus principales colaboradores de adaptar sus

conocirnientos a las nuevas funciones que deben cumplir. 

El dueño debe abandonar progresivamente el trabajo de -

producci6n en el negocio y desarrollar otras actividades. La

toma de decisiones, la coordinaci6n y la supervisi6n se hacen 

cada vez m!s complejas y los miembros de la empresa deben es

tar al nivel requerido. 

Si el cambio no se produce en los miembros que componen

la empresa, si la mentalidad del dueño no evoluciona, la em-

presa podr& crecer f 1sicamente pero nunca llegar& a ser una -

gran empresa, es decir, se estar& frente a una empresa grande, 

con elevado capital, amplios locales y muchos operarios, pero 

au conducci6n ser& similar a la del pequeño negocio donde el

dueño hac!a de todo y donde el proceso de delegaci6n es incom 

pleto, 
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En este cap!tulo llevar6 a cabo el an&lisis de la eatru~ 

tura organizacional de la empresa. 

Una vez que he dado a conocer un aspecto general de la -

empresa, el paso a seguir ha sido conocer a los hombree que -

la componen mediante conversaciones. 

Obteniendo como resultado de las entrevistas que 1ostuve 

con el personal y por las visitas que realic6 a la planta, -

que las personas desempeñan sua laborea en un ambiente cor--

dial, as! como tambi6n pude observar que existe muy mala org! 

nizaciOn a nivel directivo, debido a que aua funcione• no es

tSn coordinadas adecuadamente, a que existe dualidad de es--

fuerzo, as! como descuido de funciones, siendo e1to algunas -

de las causas que no permiten a la empresa realizar au1 oper! 

cianea en una forma del todo eficiente, 

Por lo anterior se enfocar! el análisis a la estructura

organizati va de la empresa. 

se estudiar& la estructura formal establecida, presenta~ 

do su organigrama y analizando las interacciones que describe 

su estructura, as! como las funciones que son realizadas. 

Y por Gltimo llevar6 a cabo el DiagnOstico mediante un -

cuestionario propuesto en la Tesis Diagn6stico Industrial de-
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la Facultad de Ingenier!a de la Urtlversidad Nacional Aut6noma 

de M~xico en el año de 1971. El cuestionario será aplicado al 

Gerente General debido a que es la persona que posee mayor e~ 

nocimiento de la empresa, ya que de lo contrario aplicarlo a

varias personas resultar!a un trabajo demasiado extenso. 

INICIAMOS CON EL 'ANALISIS 

Toda empresa estS. formada de acuerdo a una jerarqu!a de

pcder. 

Dentro de la pir&mide jer,rquica cada individuo desempe

ña una funci6n prevista y reglamentada, con sua responsabili

dades correapondientes. 

A continuaci6n presentar• el organigrama de la empreaa -

NAVI, S.A. 
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ASAMBLEA DE ACCIONISTAS 

F U N C I O N E S 

Aportar el capital social de la empresa. 

Convocar a la realizaciOn de asambleas ordinarias de --

acuerdo a lo estipulado en el acta constitutiva de la em 

presa. 

Convocar a asambleas extraordinarias cuando ae requiera

decidir asuntos que afecten los intereses de la sociedad. 

Elegir al personal directivo de la empreaa. 

RELACIONES: Se relaciona con el Gerente General. 
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GERENCIA GENERAL 

F U N C I O N E SL 

Hacer cumplir loa acuerdo• forinuladoa por la Aaaml:>lea de 

Accionistas. 

Mantener informada a la empresa sobre su situaci6n gene

ral. 

Otorgar y cancelar poderes. 

Analizar el aspecto financiero, contable y fiscal de la

empresa para la toma de decisionea. 

Vigilar el cwnplimiento de la• obligacionea fiscales, -

contractuales, etc. 

Atender asuntos sindicales. 

Analizar los proyectos propuestos por Ingenier!a y Desa

rrollo. 

Elaborar listas de precios de venta 

Seleccionar y capacitar a los agentes de venta. 

Distribuir por zonas a los agentes. 

Controlar los pedidos realizados por los agentes. 



Otorgar las comisiones sobre ventas. 

Elaborar el presupuesto de ventas. 

Formular y gestionar los pedidos para realizar las com-

pras de materiales que se requieran en la empresa. 

Vigilar la llegada oportuna de los materiales. 

Verificar que el material llegado a la planta correspon

da con lo solicitado. 

Si el material no cumple con las especificaciones reque

ridas se encargar& de la devoluci6n a los proveedores, -

si se trata de algan faltante o sobrante realizar& las -

gestione• necesaria• con lo• rniamoa. 

Solicitar crldito a loa proveedores. 

Controlar lo• recursos econ6rnicoa. 

Encargar•• de la caja y bancos de la empresa. 

Establecer el monto fijo de caja chica. 

Realizar la facturaci6n, 

Encargarse de la cobranza. 

Tornar a reviai6n laa facturas. 

Realizar los pagos por concepto de compras, 
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Controlar y supervisar las actividades que realizan el -

Gerente de Producci6n, el funcionario de Ingenier!a y O! 

&arrollo, de contabilidad y el personal operativo, 

Supervisar la producci6n y resolver los problemas que se 

presenten. 

contratar el transpo~te que distribuir! el art!culo que -

fabrican. 

Estar al cuidado de la distribuci6n y embarque oportuno

de los pedidos. 

Mantener buenas relaciones con los clientes. 

Realizar la contrataci6n y autorizar el ascenso del per

sonal, as! como los sueldos del mismo. 

Turnar los documentos de ingresos y egresos a Contabili

dad. 

RELACIONES• Se relaciona con la asamblea de accionistas, la -

gerencia de producci6n, los departamentos staff de Contabili· 

dad e ingenier!a y desarrollo y con el personal operativo. Es 

decir con todo el personal que presta sus servicios a la em-

presa. 



GERENCIA DE PRODUCCION 

F U N C I O N E S: 
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Elaborar el programa de producci6n de acuerdo a lo indi

cado en el presupuesto de ventas. 

controlar las materias primas utilizadas para obtener un 

articulo de calidad. 

Vigilar que la producci6n se realice de la mejor manera

posible. 

Analizar y resolver los problemas que se presenten en la 

producci6n. 

Responsabilizarse y encargarse de la reparaci6n y cuida

do del equipo de la flbrica, con el objeto de que fste -

no aufra pfrdidas de tiempo por descompoaturaa en las m! 

quinas. 

Supervisar la asistencia de los trabajadorea en forma -

personal, ya que no se cuenta con reloj marcador de ali! 

tencia. 

Elaborar la n6mina. 

Realizar el pago de la n6mina. 

Vigilar que los empleado• tomen vacaciones y que haya una 

persona que los supla en su1 funciones. 
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Recibir materiales y veri=icar que corresponda con lo s~ 

licitado. 

Si los materiales no cumplen con las especificaciones r~ 

queridas, realizar las gestiones necesarias con los pro

veedores. 

RELACIONES: Se relaciona con el Gerente General, el funciona

rio de Ingenier!a y .Desarrollo y el Personal Operativo. 
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INGENIERIA Y DESARROLLO (STAFF) 

F U N C l O N E S 

Realizar estudios sobre nuevos materiales que surjan al

mercado1con el fin de probar si pueden ser sustitutos de 

los utilizados actualmente o si con ellos puede crearse

un nuevo modelo del artículo que se fabrica. 

Diseñar nuevos modelos del art1culo y su procedimiento

de manufactura, as! como el herramental necesario para -

el mismo. 

Analizar y determinar costos de fabricaci6n tomando como 

base tiempos y movimientos en las operaciones unitarias, 

el personal que interviene y el costo de materias primas. 

Asesorar al Gerente de Producci6n cuando se presenten -

problemas en la producci6n, as! como en el cuidado y re

paraci6n del equipo. 

Turnar la informaci6n.que genere al Gerente General. 

RELACIONES: Se relaciona con el Gerente General y el Gerente 

de producci6n. 



CONTABILIDAD (STAFF) 

F U N C I O N E S : 
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Asentar en libros todas las operaciones contables que -

realiza la empresa. 

Proporcionar a la Gerencia General datos oportunos y pr~ 

cisos que le ayuden en la toma de decisiones. 

Realizar la inscripci6n, modificaci6n de salarios y ba-

jas de los empleados ante el Seguro Social. 

Realizar el cSlculo de impuestos y su correspondiente l! 

quidaci6n. 

Elaborar Estados Financieros. 

Cumplir con las obligaciones fiscales, 

RELACIONES• Se relaciona con el Gerente General, 



CAPITULO NUMERO CUATRO 

CUESTIONARIO 



1, ORGANIZACION DE VENTAS EN CUANTO A DISTRIBUCION DE MERCA 

DO ENTRE LOS VENDEDORES 

1.1 ¿Se hacen anualmente o a intervalos más cortos, previsi2 

nes de venta por articulo, estableciendo estimaciones -

por distrito y vendedor? 

R = Se hacen dos veces por año, aunque no por distrito y ven 

dedor sino en general. 

1.2 ¿Recibe la Direcci6n General, una relaci6n resumida con

periodicidad de los pedidos recibidos? 

R = La Direcci6n General recibe personalmente los pedidos de 

manos de los vendedores. 

1.3 ¿Se disponen de gráficas de ventas totales y de ventas -

por art!culos con una comparaci6n de año con año? 

R = No, Gnicamente se cuenta con un registro de cantidades. 

1.4 ¿Reane a todos los agentes de venta al menos una vez al

año para escuchar sus proposiciones y propuestas? 

R = No 

1.5 ¿C6mo está organizada la venta? 

R = Se presenta la lista de precios al cliente y posterior-

mente se le visita para tomarle el pedido. 

1.6 ¿Cuáles son los canales de distribuci6n utilizados? 

R = Fabricante-----Mayorista--------consumidor 



1.7 ¿En caso de que un miembro de su cuerpo de vendedores -

deje la empresa, se dispone de un registro de los clien

tes que atend!a regularmente? 

R~ U 

1.8 ¿Ayuda el cuerpo de vendedores en la previsi6n de ventas? 

R = No 

1.9 ¿Qué factores se tomaron en cuenta para la creaci6n de -

territorios de venta? 

R = La densidad de poblaci6n y el poder adquisitivo de la z2 

na. 

1.10 ¿Durante el ~ltimo año, mostraron las ventas una tenden

cia ascendente o descendente? 

R = Ascendente 

2. COMPARACION ENTRE MERCADO POTENCIAL Y MERCADO REAL 

2.1 ¿Está la empresa en condiciones de adaptarse a modifica

ciones de tipo, estilo, forma y color? 

R = Si 

2.2 ¿En caso de ventas deficitarias se cuida de establecer -

la causa real de esta insuficien~ia? 

R = Si, el Gerente General lo hace. 
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2.3 ¿Se lleva una estad!stica de ventas p!irdidas y de las -

causas probables? 

R Se conocen las ventas que hubieran podido realizarse y -

el por qu!i no se efectuaron. 

2.4 ¿Cu&les son las razones que han determinado la naturale

za de los productos que vende la empresa? 

R La competencia ha obligado a diseñar nuevos modelos para 

tener una mejor opci6n de venta al salirnos de los artr

culos tradicionales. 

2.5 ¿Se han hecho investigaciones sobre la posibilidad del -

mercado que se puede abastecer? 

R = Se han hecho estimaciones Gnicarnente. 

2.6 ¿Se tienen buenos informes del poder adquisitivo de los

probables clientes? 

R = No 

2.7 ¿Se conoce la potencialidad del mercado local, nacional

y exterior? 

R = Sl5lo en estimaciones el nacional y el local. 

2.8 ¿Se conocen los principales competidores? 

R = Si 

2.9 ¿se ha pensado en la posibilidad de aprovechar el merca

do extranjero? 

R = Si 
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2.10 ¿Cu4les son las tres posibilidades principales de mejo-

rar las ventas? 

R a l.- Aumentando la producci6n 

2,- Fabricando art!culos m4s novedosos 

3.- Con una buena organizaci6n de venta 

2.11 ¿Existe aumento o disminuci6n en promedio de pedidos por 

cliente y monto promedio por cliente? 

R = En ambos existe aumento. 

2.12 ¿Se ha hecho un an&lisis de la capacidad total de compra 

de los clientes regulares? 

R = Si 

2.13 ¿Est4 aumentando su mercado actualmente? 

R = Si 

3. POLITICAS DE CONTRATACION Y SUELDOS A VENDEDORES 

3.1 ¿Mantiene la Direcci6n de Ventas un contacto suficiente

con todos los agentes vendedores? 

R = s!, en este caso esa funci6n es realizada por el Gerente 

General, 
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3,2 ¿Se hace la venta por medio de agentes viajeros a sueldo 

de la empresa y trabajando exclusivamente para ella, por 

oficinas de ventas al por mayor pertenecientes a la ero-

presa, por agentes a comisi6n representando ~nicamente a 

la empresa, por comisionistas independientes o por otros 

medios? 

R = Por comisionistas independientes y ventas directas de la 

empresa. 

3.3 ¿Los agentes vendedores recientemente contratados, son -

abandonados a s1 mismos o bien son sometidos previamente 

a una instrucci6n ? 

R = Se les capacita respecto a las caracter!sticas del pro-

dueto y se les da a conocer las diferencias que muestra

nuestro producto con respecto a los de la competencia. 

3.4 ¿En ese caso quién se encarga de es\ funci6n? 

R = El Gerente General 

3.5 ¿Qu6 sistema siguen para seleccionar a los vendedores? 

R = Se utiliza la entrevista. 

3.6 ¿cuSl es el programa de formaci6n que se tiene en la em

presa? 

R La capacitaci6n. 
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3.7 ¿Paga la empresa salarios inferiores, iguales o superi2 

res a la mediá de los de su regi6n? 

R = Iguales a la media de la regi6n, 

3.8 ¿Qué est!mulos econ6micos tiene establecidos la empresa? 

R • Ninguno 

3.9 ¿Se realiza la selecci6n de vendedores de acuerdo a nor

mas concretas? 

R = No 

3.10 ¿Se realizan en los vendedores pruebas de ejecuci6n? 

R = No 

3.11 ¿Se realizan a los vendedores pruebas de personalidad e

intereses? 

R a No, mediante la entrevista se conocen estos aspectos. 

3.12 ¿El plan de ventas se distribuye equitativamente entre -

los vendedores? 

R No 
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4. POLITICAS DE VENTA 

4.1 ¿se ha tenido en cuenta el volumen de ventas por zona -

teniendo cuidado en períodos de tiempo, productos, m~to

dos de venta, vías de distribuci6n, cuantía de los pedi

dos? 

R Teniendo en cuenta el modelo del artículo, clientes, 

v!as de distribuci6n y cuantía de los pedidos. 

4.2 ¿Han sido los objetivos la fijaci6n y localizaci6n de -

los puntos fuertes y d~biles, compar&ndolos con detalle

con las actuaciones de venta de una zona con las demas? 

R = Si. 

4.3 ¿Analizan a las zonas de bajo beneficio, teniendo en --

cuenta precio del articulo, actividades de la competen-

cia y distribuci6n de vendedores? 

R = Si. 

4.4 ¿se toma en cuenta el tipo de clientela? 

R = Si. 

4.5 ¿Se cuantifica la importancia de los pedidos? 

R a Si. 

4.6 ¿Se tornan.en cuenta algunas p~rdidas en el presente, corno 

futuras ganancias? 

R Si. 
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4.7 ¿Se clasifican las cuentas de clientes por importancia? 

R = Si. 

4.8 ¿Se llevan hojas con historial de cliente para mostrar -

tendencias? 

R = No. 

4.9 ¿Se conoce quA porcentaje de los clientes produce el ma

yor porcentaje de ventas? 

R = Si. 

4.10 ¿Se tiene en cuenta la duraci6n de los productos? 

R = Si. 

4.11 ¿Tienen los productos un valor estable o hay fuertes va

riaciones? 

R • Tienen un valor estable ya que una vez presentada la li! 

ta de precios, estos no se modifican. 

4.12 ¿Est!n protegidos los productos que vende la empresa por 

patentes o secretos de fabricaci6n? 

R = S6lo algunos modelos de nuestro artículo. 

4.13 ¿Son susceptibles estos productos de ser sustituidos por 

otros productos m!s baratos o perfeccionados? 

R Si. 
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4.14 ¿Se han establecido cuidadosamente las temporadas en las 

cuales se venden más intensamente los artículos que se -

fabrican? 

R = La empresa fabrica un artículo de temporada que se vende 

anicamente en el mes de diciembre. 

4.15 ¿Se hacen esfuerzos sistemáticos para reducir el namero

de variedades de los artículos? 

R = No, al contrario, se trata de tener una línea m!s amplia 

de productos. 

4.16 ¿Colaboran el Director de Ventas y el de fabricaci6n pa

ra llegar a un acuerdo de disminuci6n del costo? 

R a Si, aunque en este caso el lugar del Director de Ventas

lo ocupa el Gerente General. 

5. PRONOSTICOS 

5.1 ¿utilizan pron6sticos? 

R = Si. 

5.2 ¿Existen pron6sticos de volumen de ventas? 

R s Si. 

5.3 ¿Existen pron6sticos de precios de venta? 

R = Si. 



5.4 ¿Utilizan la proyecci6n de la tendencia hist6rica? 

R = Si, 

5.5 ¿Se basan en el consumo total? 

R = Si. 

5.6 ¿Consideran la elasticidad de la demanda? 

R = si. 

5.7 ¿Se realizan esfuerzos para mejorar el conocimiento so

bre la situaci6n y tendencias de la competencia? 

R = Si. 

S.B ¿Se realizan esfuerzos para mejorar el conocimiento ao-

bre la situaci6n y tendencias del mercado y su capacidad? 

R = Si. 

5.9 ¿Si hay variedad de art!culos, hacen pron6sticos por ar

tículo? 

R = si, se realiza por modelos de nuestro artículo. 

5.10 ¿Posee la empresa datos de ventas anteriores? 

R = Si. 

6. ESTADO DE LA COMPETENCIA 

6,1 ¿Se tienen estadísticas de ventas y precios de la compe

tencia? 

R = S61o de precios. 



6. 2 ¿ se lle"an estad!sticas de porcentaje de mercado? 

R = No. 

7.¡; 

6.3 ¿Ha tendido a aumentar altimamente el mercado de la com

petencia? 

R = El mercado ha aumentado para todos. 

6.4 ¿La calidad es mejor que la de la competencia? 

R = En algunos modelos de nuestro articulo sobrepasa a la -

competencia y en otros es la misma. 

6.5 ¿Compiten sus productos por su calidad y diseño? 

R = Si. 

7. POLITICAS DE COMPRAS EN RELACIONA INVENTARIOS 

7.1 ¿Se compra teniendo en cuenta el tiempo de entrega? 

R = Si. 

7.2 ¿Se aprovechan las ventajas del mercado? 

R = Si. 

7.3 ¿Se conocen los promedios mensuales consumidos en unida-

des y en precio? 

R = Si. 

7.4 ¿Se conoce el valor total de las existencias? 

R = Si. 
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7.5 ¿Provee la empresa a sus departamentos con materiales y

abastecimientos adecuados en cantidad, calidad, costo y-

tiempo? 

R = En ocasiones se tienen problemas en el tiempo de entrega. 

7.6 ¿Se tiene una clasificaciOn de importancia para los abas 

tecimientos? 

R = Si. 

7.7 ¿Se conocen los tres grupos principales de materias pri-· 

mas y materias auxiliares? 

R • si. 

7,9 ¿MSs del SOt de los abastecimientos se ordenan basSndose 

en las ofertas de varios competidores o comparando pre--

cica? 

R • Comparando precios. 

7.9 ¿tos encargados de compras han visitado las plantas de -

los principales proveedores? 

R = SOlo algunas. 

7,10 ¿tos principales proveedores muestran disposiciOn satis

factoria para atender quejas que surjan durante el proc! 

so o que surjan inmediatamente despu~s de la llegada de

los materiales a la planta? 

R • Muestran disposici6n a atender nuestras quejas en cual-

quiera de estas situaciones. 
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7.11 ¿Se hace algan esfuerzo para estudiar y utilizar la in--

formaci6n que aparece en publicaciones con respecto a -

nuevas fuentes de abastecimiento y sustituci6n de mate-

riales por otros diferentes a los que se usan normalmen

te? 

R = Si. 

8. ESPECIFICACIONES DE CALIDAD Y CONTROL 

e.1 ¿Existe un departamento de inspecci6n de materiales rec! 

bidos? 

R • No existe departamento, aunque se cuenta con personal 

que se encarga de recibir y verificar que el material c2 

rresponda a lo solicitado. 

8.2 ¿cu41 es el estado de control de calidad de los materia

les recibidos, es llevado adecuadamente? 

R • Se hace s6lo una inspecci6n visual. 

9,3 ¿El grado de calidad va de acuerdo con el precio? 

R • Si. 

8.4 ¿Se rechaza mucho material por baja calidad? 

R ~ No. 

8.5 ¿Las especificaciones de calidad van de acuerdo a los m2 

delos de productos que se fabrican? 

R.• No. 
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8.6 ¿Las especificaciones de calidad se establecen contrae--

tualmente o en forma verbal? 

R = En forma contractual. 

8.7 ¿Se han establecido niveles de confianza por proveedo--

res? 

R • Si. 

8.8 ¿Se tienen pol!ticas en el control de calidad? 

R = No. 

8.9 ¿Las especificaciones de calidad est4n definidas? 

R = Si. 

8.10 ¿Se tiene conocimiento de qu~ es lo que se debe centro--

lar? 

R" Si. 

' 8.11 ¿Se cuenta con personal adecuado para el control de ca--

lidad? 

R = No. 

8.12 ¿Se tienen establecidas multas para los proveedores que 

no cumplen con las especificaciones de calidad? 

R " No. 

8.13 ¿Se identifica rápidamente el origen o punto de localiz~ 

ci6n de los defectos? 

R .. En algunos materiales Si. 
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B.14 ¿La exigencia de especificaciones encarece injustifica-

damente el producto? 

R = No. 

9, CANTIDADES 

9.1 ¿Se tiene algún método para la determinaci6n de las can

tidades compradas? 

R = Se determina de acuerdo a la producci6n que se est4 rea

lizando y a las existencias en el almacén. 

9.2 ¿Se lleva algún tipo de control de inventarios, ya sea -

por tarjetas o por chequeo f!sico? 

R • Por chequeo f!sico. 

9.3 ¿Las cantidades a comprar son establecidas bas4ndose en: 

predicciones de ventas, contratos asegurados o produc--

ci6n continua? 

R • Producci6n continua y en algunos materiales con contra-

tos asegurados. 

9.4 ¿C6mo han sido en el último año las exigencias del depar 

tamento de producci6n, con respecto a los pedidos pre--

vios del departamento de compras, asignadas a esa produc 

ci6n espec1f ica? 

R = La funci6n de compras es realizada por el Gerente Gene-

ral y en el último año han surgido conflictos con respe~ 

to al abastecimiento oportuno de materiales. 
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9.5 ¿Se conoce la conveniencia de que las cantidades reque-

ridas provengan de uno o varios proveedores? 

R,. Si. 

10, PRECIOS INCLUYENDO POLITICAS DE PAGO 

10.1 lfje lleva un registro de los precios del mercado y sus -

variaciones? 

R., Si, 

10.2 ¿Se toma en consideraci6n la calidad asociada al precio-

6ptimo? 

R ., Si, 

10,3 ¿Se exigen presupuestos a los proveedores actuales as! -

como a los potenciales? 

R a Si. 

10.4 ¿Se evalOan estos presupuestos tomando en cuenta los fa~ 

tores de entrega, calidad, servicios, etc.? 

R • Si. 

10.S ¿Se tratan de establecer precios por contrato a ciertos

plazos? 

R a Si, 
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10,6 ¿Se toman en cuenta descuentos por cantidad y pronto pa-

go? 

R = Si. 

10.7 ¿Cuándo hay variaciOn de precios se buscan otros proveed2 

res? 

R = No, dnicamente en los casos en que el alza sea muy grande. 

10.8 ¿Se aprovecha adecuadamente el cr~dito, en cuanto a pa--

gos? 

R • Si. 

11. RELACIONES CON PROVEEDORES 

11. l ¿De qui! tipo son estas relaciones? 

R • Buenas, las normales de proveedor a cliente, 

11.2 ¿Se les hace ver a los proveedores sus fallas? 

R • Si. 

11.3 ¿se hace esto bas!ndose en la fase de calidad? 

R • Si. 

11.4 ¿Se les pide a los proveedores realicen investigaciones -

acerca de los productos, materias primas o auxiliares su! 

titutorias de las que se les compran actualmente? 

R • Si, a algunos. 
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11.5 ¿Se hace un balance anual de los pros y los contras de -

cada proveedor? 

R ~. 

11.6 ¿Existe una pol!tica de descuentos por parte de los pro

veedores si la empresa es una cuenta clave para ellos? 

R = La empresa por los volGmenes que consume de materiales -

y al ser sus proveedores empresas grandes, no constituye 

ninguna cuenta clave para ellos, 

11.7 ¿Nos dan a conocer los proveedores los adelantos y avan

ces o cambios tecnológicos que ponen en servicio? 

R • Si. 

11.B ¿Garantizan los proveedores la calidad de su producto? 

R • Algunos de ellos si. 

11.9 ¿Se establecen sanciones por fallas en entregas ya sea -

en tiempos o en calidad? 

R a No. 

11.10 ¿Han habido diferencias de opinión graves entre las po

l!ticas de los proveedores y las de la empresa? 

R = No. 



12, INFORMACIONES GENERALES DEL MERCADO 

12.1 ¿Se tiene conocimiento de la totalidad de proveedores 

que existen en el §rea que interesa a la empresa? 

R Si, 

12.2 ¿Se conocen los ofrecimientos y ventajas de cada uno? 

R = Si. 
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12.3 ¿Se tiene conocimiento de la situaci6n de oferta en --

otros paises? 

R S6lo del papel para el follaje que proviene de Estados -

Unidos. 

12.4 ¿Existen productos que puedan en caso de emergencia sub~ 

tituir el producto que se compra actualmente? 

R = Si, 

12.S ¿Se conoce la calidad del producto de cada proveedor? 

R = Si. 

12.6 ¿QuE materiales necesarios para la empresa no existen en 

el mercado nacional? 

R = El papel para el follaje del &rbol. 

12.7 ¿Se tiene conocimiento de los proveedores que surgen al

mercado? 

R = Si, 



12.B ¿Se conoce la rapidez de entrega de cada proveedor? 

R = Si. 

12.9 ¿ Se conocen los servicios que presta cada proveedor? 

R = Si. 

13. CONTROL ·oE.MERCliNCIAS.RECIBIDAS 

13.1 ¿Se tiene alqdn control de recibo? 

R = No existe control efectivo. 
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13.2 ¿Se llevan estad!sticas de las cantidades recibidas de -

cada articulo? 

R a No, 

13.3 ¿Se abren fichas por cada articulo, conteniendo fecha, -

autorizaci6n de entrada y cantidad recibida? 

R = No se lleva ninqdn control. 

13.4 ¿Se clasifican las mercancias respecto a alqdn orden pr~ 

establecido? 

R = No. 
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13.5 ¿Se avisa al departamento administrativo de la llegada -

del pedido, para que éste asegure el pago al proveedor -

o se ponga de acuerdo con él? 

R = El Gerente General por lo regular recibe la mercanc!a y

realiza los pagos. 

13.6 ¿En caso de rechazo, se envía una nota al proveedor, in

dicando la causa del rechazo y reordenando o suspendien

do la orden? 

R ü. 

13.7 ¿Existe algfin tipo de vigilancia sobre los recepcionia-

tas? 

R = No, ya que normalmente reciben el Gerente General o el -

Gerente de Producci6n. 

14. RELACION CON OTROS DEPARTAMENTOS 

14.1 ¿Existe comunicaci6n adecuada entre loa departamentos? 

R • Existe comunicaci6n, mas no siempre ea adecuada. 

14.2 ¿El tipo de relaciones va de acuerdo con el organigrama

de la empresa? 

R • Si. 
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14,3 ¿Están bien definidas las relaciones que deben existir -

con los demSs departamentos? 

R = No, 

14.4 ¿Existen departamentos relacionados de manera critica -

con el departamento de compras? 

R = Si, el departamento de producci6n. 

14.S ¿Considera usted que la estructura de la empresa es la -

adecuada a las necesidades de la misma? 

R = No, 

14.6 ¿Por qu~? 

R = No existe adecuada distribuci6n del trabajo, al9unos --

puestos están sobrecargados, se descuidan tareas y exis

te duplicidad de funciones. 

15. DIVISION DEL TRABAJO 

15.1 ¿Existe divisi6n del trabajo? 

R = S6lo en algunos casos. 

15.2 ¿Se cuenta con las funciones de apoyo o asesoramiento n~ 

cesarias? 

R = Si. 



90 

15,3 ¿Existen direcciones con funciones perfectamente delimi

tadas? 

R = No. 

15.4 ¿Existe eguilibrio en la distribuci6n de tareas? 

R = No. 

15.5 ¿Se delegan autoridades? 

R = Muy poco. 

15.6 ¿Se han definido las relaciones de autoridad que unen -

a las distintas funciones? 

R • No, 

15,7 ¿Es frecuente la alteraci6n de las relaciones de autori

dad? 

R • Si. 

15.8 ¿Se acumula mucho trabajo en algunos sectores? 

R • Si" 

15.9 ¿Existe excesiva centralizaci6n en la toma de decisiones 

o la responsabilidad por las mismas est! dividida? 

R • Existe excesiva centralizaci6n en la Gerencia General. 
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16. TRANSPORTE 

16.1 ¿Para transportar los productos para la venta, se tienen 

en cuenta las cistancias a los mercados para determinar

el tipo de transporte? 

R = No, siempre es utilizada la línea de camiones. 

16.2 ¿se consideran todas las v!as de comunicaci6n? 

R = No, s6lo se utiliza la terrestre. 

16.J ¿Se han hecho estudios para la factibilidad de la compra

de equipo? 

R• ~. 

17. CANALES DE DISTRIBUCION 

17.l ¿Se encuentra la planta a una distancia razonable de los 

principales mercados de consumo? 

R = S6lo de algunos. 

17.2 ¿Se poseen almacenes de producto. terminado? 

R = Si. 

17.J ¿Est!n estos almacenes convenientemente situados? 

R = Los almacenes se encuentran Gnicamente en la planta. 



92 

17.4 ¿Se han considerado las ventajas de la venta al mayoreo

y/o al menudeo para lograr una mejor distribuci6n del ªE 

t1culo en el mercado? 

R Si. 

17.5 ¿Se tienen en cuenta costos de almacenamiento? 

R = Si. 

17.6 ¿Se consideran los intereses sobre inversi6n en producto 

terminado? 

R • Si. 

17.7 ¿se averiguan las causas de la ineficiencia de los me--

dios de distribuci6n? 

R "' Si. 

17.8 ¿Existe suficiente capacidad de almacenaje? 

R • Si, 

17.9 ¿Se ha tomado en cuenta la estabilidad del canal de dis

tribuci6n? 

R • Si. 
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18. MANTENIMIENTO DE VEHICULOS Y EQUIPO 

18.l ¿Es alto el costo de mantenimiento de veh!culos y equipo? 

R • No. 

18.2 ¿se han hecho estudios sobre el reemplazo de veh!culos y 

equipo? 

R = selo de veh!culos. 

18.3 ¿Se tiene un propio departamento de mantenimiento? 

R = La empresa cuenta con mantenimiento propio aunque no co

mo departamento. 

19. ESTADISTICAS GENERALES 

19.1 ¿Se llevan estad!sticas de las ventas de los productos? 

R = Si. 

19.2 ¿Se llevan estad!sticas del mercado: qui@n compra? 

R = Si. 

19.3 ¿Se llevan estad!sticas de gustos y costumbres del usua

rio? 

R = Si. 
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19.4 ¿06nde se vende m§s? 

R = En la zona pacífico y centro de la repGblica. 

19.5 ¿En qué posici6n social se vende m§s? 

R = De todo tipo, ya que existen diferentes estilos y mode-

los del arttculo que van destinados a todas las clases -

sociales. 

19,6 ¿Tendencias de la competencia? 

R = A crecer, pero en cuanto a nuevos modelos del arttculo -

no en cuanto a nuevas empresas. 

19.7 ¿Variaciones temporales de ventas por estaciones? 

R • No existen, ya que el artículo no puede venderse m§s que 

una vez al año y en el mes de diciembre. 

19.8 ¿Se llevan estad!sticas de oferta? 

R • Si. 

19.9 ¿se llevan estad!sticas de precios? 

R • Si. 

19.10 ¿Se llevan estad1sticas de voltlmenes de compra/cliente? 

R ~ Si. 



95 

19.11 ¿Se llevan estad!sticas de namero de clientes ocasiona

les y continuos? 

R • Si. 

19.12 ¿ Se llevan estad!sticas de mercados potenciales? 

R a Si. 

19.14 ¿se llevan estad!sticas de causas de rechazo? 

R a Si. 

20. USOS Y ESPECIFICACIONES DEL BIEN A PRODUCIR 

20.l ¿Existe posibilidad de hacerle mejoras al producto? 

R m Si. 

20.2 ¿El empaque del producto es econ6mico? 

R = El empaque es una caja de cart6n y resulta ser el m4s -

econ6mico. 

20.3 ¿El empaque del producto es atractivo? 

R = si, ya que tiene una figura vistosa. 

20.4 ¿Se adapta el empaque al producto? 

R = si. 



20,5 ¿Es seguro y protege al producto? 

R = Si, 

21, ANALISIS DE OFERTA Y DEMANDA 

21.1 ¿Se conoce el grado de satisfacci6n de la demanda? 

R = Si. 

21.2 ¿Se conoce el punto de cantidad m!xirna? 

R = S6lo de la oferta, 

21.3 ¿Existe equilibrio entre oferta y demanda? 

R = No, 
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21.4 ¿Conocemos nuestras posibilidades de ataque al mercado? 

R = Si. 

21.5 ¿Existeequilibrio entre el poder adquisitivo de la regi6n 

de consumo y nuestro producto? 

R = Si. 

21.6 ¿Se conoce el mejor sistema de ventas para cada regi6n -

de demanda? 

R = Si. 
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22, MATERIAL 

22.1 ¿Se tiene una relaci6n con todos los materiales necesa-

rios para la producci6n y sus costos unitarios? 

R Si. 

22.2 ¿Se hace uso de los materiales más econ6micos sin salir

de especificaciones? 

R = En alqunos materiales. 

22.3 ¿Se tiene el.valor de la recuperaci6n de los subproduc-

tos? 

R • No hay subproductos. 

22,4· ¿Se tiene en cuenta el valor y qastos de re"cuperaci6n de 

las partes del producto que no puedan ser de nuevo utili 

zadas por la empresa? 

R = No porque las mermas son insignificantes. 

23. COMPETIDORES 

23.1 ¿Se conoce el producto del competidor? 

R = Si. 

23.2 ¿Se utilizan las mejoras del producto del competidor? 

R = Si. 
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23.3 ¿se tienen acuerdos con la competencia para la compra "1ll 

siva de materias primas? 

R ~ No. 

23.4 ¿Hay posibilidad de eliminar competencia extranjera al -

fabricar un cierto articulo? 

R No existe competencia extranjera. 

24. LOCALIZACION DE LA PLANTA 

24.l ¿Se efectu6 algdn estudio para localizar la planta? 

R = Si. 

24.2 ¿En caso afirmativo, qué factores se han tomado en cuen

ta? 

R = Cercan!a de materias primas, costo de mano de obra, lug~ 

res de consumo y costo del terreno. 

24.3 ¿Se tom6 en cuenta la cercan!a de las fuentes de materias 

primas? 

R = Si. 

24.4 ¿Facilidades bancarias y financieras? 

R = No, ya que son las mismas donde quiera. 



24.5 ¿Costo del terreno? 

R = Si. 

24.6 ¿Configuraci6n del lugar? 

R = No. 

24.7 ¿Cercania de mercados? 

R = Si. 

24.8 ¿costo de mano de obra y disponibilidad? 

R = Si. 

24.9 ¿Costo de construcción? 

R a No. 

24.10 ¿Clima? 

Re No. 

24.11 ¿Costo y tipo de energ!a disponible? 

R = Si. 

24.12 ¿Suministro de agua? 

R = Si. 

24.13 ¿Cercan!a a industrias relacionadas? 

R = No. 
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24.14 ¿Estabilidad laboral? 

R = No. 

24.15 ¿Disponibilidad de transportes? 

R = Si, 

24.16 ¿Condiciones de vida? 

- Costo de vida 

- Viviendas 

- Transporte de personal 

- Escuelas 

- Otros. 

R • No, 

24.17 ¿Restricciones gubernamentales e impuestos? 

R • No. 

24.18 ¿Atracciones del lugar? 

R • No. 
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CAPITULO NUMERO CINCO 

RESULTADOS DEL ANALISIS Y CUESTIONARIO Y 

ORGANIZACION PROPUESTA 
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En e!. cap!tulo anterior se realizó el an!lisis de la situ~ 

ciOn organizativa de la empresa, 

Fl enfoque ha sido consagrar el tiempo a través del cue! 

tionario y las entrevistas con el fin de recopilar datos y -

analizarlos. 

Una vez reunidos y analizados los datos, he hablado con

el Gerente General sobre el significado y limitaciones de los 

mismos, se obtuvieron una serie de conclusiones acerca de los 

diferentes problemas existentes y se hizo un listado de las -

fallas que se presentan, mismo que a continuaci6n doy a cono-

cer. 

La organizaci6n de la empresa sigue siendo la misma des

de que se inició el negocio, ahora Aste ha crecido y por 

consiguiente la organizaci6n resulta obsoleta. 

se carece de una adecuada división del trabajo. 

Acumulaci6n de mucho trabajo en alguno• puesto•. 

El trabajo del Gerente General e• intensivo, al mismo 

tiempo que crea dependencia ya que en su ausencia no hay 

quien decida. 
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El Gerente General y el Gerente de Producci6n 1e encuen

tran con que tienen que carqar con responsabilidades ad

ministrativas que no desean. 

Se rompe con el principio de Unidad de Mando. 

Los qrupos humanos al reunirse para lograr objetivos de

finidos exigen que exista una unidad de direcci6n. 

Pero en nuestro caso al haber dos jefes, el Gerente Gen~ 

ral y el de Producci6n indicando lo que habra que hacerse al

personal operativo, se pierde el mando, ya que la direcci6n -

debe emanar de un centro dnico. 

El perder el mando es la enfermedad m!s qrave que pueda

sobrevenirle a un organismo, ya que estos estan hechos para -

obedecer y responder a las 6rdenes que emanan del centro uni

tario y en el caso de que ~ste se divida en dos o mas fracci2 

nea se presenta el desorden en la empresa. 

se rompe con el principio de Amplitud o Tramo de Contro4 

debido a que el Gerente General ejerce autoridad directa 

sobre todo el personal que presta sus servicios en la em 

presa. 

El Gerente General no deleqa autoridad y debe hacerlo, -
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ya que efectaa y est& al frente de muchas tareas y como

pr imer punto nos encontramos ante la imposibilidad f!si

ca de una persona para vigilar eficientemente todo el -

trabajo que se lleva a cabo en una empresa mediante su -

contacto personal, 

Las excesivas consultas que sobre problemas pequeños se

le hacen y el abundante trabajo, proporcionan evidencia de -

que es un error no delegar autoridad en la medida apropiada. 

No existe coordinación adecuada y los departamentos tra

bajan en forma desorganizada, 

Falta de claridad en las relaciones. 

El que el personal operativo reciba Ordenes de dos jefes 

significa que no hay claridad en las relaciones de organiza-

ci6n, puesto que la falta de claridad de la autoridad y la -

responsabilidad muestra la falta de conocimiento de los pape

les que los miembros deben desempeñar en un equipo empresa--

rial. 

Alteración de las relaciones de autoridad. 

En lo referente a ventas exi1te falta de coordinaci6n 

con los agentes vendedores, ya que no se tienen entrevi~ 

tas periódicas con estos, con el objeto de conocer la s! 
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tuaci6n en que se encuentran en el mercado con respecto

al articulo y al territorio de venta que atacan. 

El no obtener informes sobre la solvencia de los clien-

tes puede ocasionar serios problemas al relacionarse con 

empresas que no tengan liquidez. 

No se lleva un registro de las entradas y salidas del a! 

mac~n de materias primas y del de productos terminados. 

No existe responsable del almac~n. 

No existe control efectivo de la asistencia del personal. 

Funciones no cubiertas. 

Carencia de un Departamento Administrativo. 



106 

De acuerdo a los resultados del Diagnóstico realizado a

la e::-.¡:resa, obtengo como conclusi6n que la forma en que se en

cuenLra organizada resulta obsoleta, ya que no satisface sus -

requerimientos actuales, y que se encuentra ante la necesidad

de organizarse de manera más adecuada as! como de considerar -

que no siempre será pequeña, que est! creciendo y sus necesid~ 

des est!n cambiando y que por consiguiente su estructura orga

nizacional tendrá que modificarse o adaptarse a un determinado 

morilento. 

Además cuenta con una gran ventaja por tratarse de una -

empresa pequeña, ya que cuando un organismo est! integrado por 

un ntl.mero reducido de personas, éstas tienen la oportunidad de 

comunicarse en forma constante de tal manera que cualquier pr~ 

blema que se suscite pueda ser comentado, analizado y resuelto 

de acuerdo a la conveniencia tanto del personal como de la in! 

tituciOn, pudiendo as1 mantener un clima positivo en la empre

sa en virtud de la mutua concordancia y satisfacciOn de objeti 

vos e intereses. 

Por otra parte existe la convicciOn y el deseo de la Di

recci6n de establecer y mantener abierta la comunicaci6n y el- · 

di!logo, tanto para conocer el sentir de los empleados como pa 

ra poner soluci6n a los conflictos que se presenten, de tal 

forma gue el beneficio sea mutuo. 
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Con el personal directivo han sido analizadas y evalua-

das las fallas y oportunidades y se coincidió en que los erro

res deben ser eliminados y que para lograrlo debe diseñarse -

una nueva estructura organizativa mediante la exposición y di~ 

cusión de los diferentes puntos de vista que sean expuestos. 

El propósito primario de la organización es la coordina

ción armoniosa de los elementos humanos y materiales. 

En la construcción de la estructura de organización de -

una empresa deben considerarse factores como tamaño, fines que 

persigue y naturaleza del producto que fabrica. 

La estructura de una compañía define un ambiente de re-

glamentos formales y redes de comunicación en el que viven las 

personas durante las horas de trabajo. 

El personal que presta sus servicios en la empresa cons

tituye el recurso principal que utiliza el Gerente, ya que de

pende de las acciones de esta gente para obtener resultados y

uno de los medios para encauzar el comportamiento de las pers~ 

nas es la organización formal. 

El hombre contemporaneo se desenvuelve en el seno de or

ganizaciones y esta consciente de que vive y trabaja en ellas, 

de que esta organizado y organiza. 
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Al planear la organizaci6n se determinarán las funciones 

que son requeridas por la empresa, relacionándolas entre s! y

asignando responsaOilidades a posiciones individuales. 

Una estructura que sea diseñada cuidadosamente y en la -

que la asignaci6n de responsabilidades sea hecha en la misma -

forma, facilitar& la asignaci6n de las obligaciones indi~idua

les y de sus relaciones con otras posiciones dentro de la em-

presa, logrando con ello operaciones más eficientes y armonio

sas. 

El prop6sito de estas asignaciones ser~, el asegurarnos

de que todas las funciones esenciales han sido tomadas en cuen 

ta, que se han cubierto todos los detalles y que ha sido evit! 

da la duplicidad de esfuerzo. 

Los organismos permanecen vivos no s6lo por la fuerza de 

las partes que los componen, sino tambi~n por el equilibrio 

que exista entre esas partes. 

La finalidad que persigue una estructura de organizaci6n 

es crear un medio ambiente que favorezca el desempeño de los -

hombres, de manera que trabajen de la mejor forma para lograr

los objetivos de la empresa. 



ORGANIZACION PROPUESTA 

La razón del reajuste de la estructura organizacional es 

corregir las fallas que se han venido presentando hasta ahora 

y que de una u otra manera han deteriorado la eficiencia de -

operación en la empresa, y preparar a la entidad para que se

enfrente en la forma m4s adecuada a los cambios producidos -

por el medio ambiente que la rodea ·-. 

Para lograrlo considero necesario iniciar por la depart! 

mentalización por funciones, en donde como su nombre lo indi

ca, la división es efectuada por funciones, dando como resul

tado unidades en las que cada una trata con una función sepa

rada o un grupo de funciones similares, todo esto con el obj~ 

to de distribuir el trabajo. 

Existiendo división del trabajo, cada departamento podrá 

concentrarse en el trabajo que se le ha asignado, ya que cua~ 

do se intenta llevar a cabo actividades que pertenecen a otra 

esfera de acción, se estará perjudicando su propio trabajo y-

el de los demás. (5) 

As! como tambi~n propongo sea creado un departamento ad

ministrativo y sea contratado un almacenista que est~ bajo -

las órdenes del Gerente de Producción. 

(5) Anderson Richard. Prácticas de la Dirección de J:l1t:resas. Ed. Herrero, 
Hnos. SJcesores, S .. ~. M~:<ico, 1963 pág. 51 
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Mientras que en lo referente a la divisi6n del trabajo -

considero conveniente que el Gerente General además de asumir 

las responsabilidades que su puesto le demanda se encargue de 

las ventas, así como que el Gerente de Producción realice las 

funciones de producci6n y de compras. 

Todo esto debido a que la empresa no cuenta con los re-

cursos econ6micos suficientes para contratar a dos gerentes,

adem&s de que tanto el Gerente General como el de Producci6n

pueden realizar satisfactoriamente sus trabajos sin desaten-

der ninguno de ellos. 

La estructura de organizaci6n tiene dos facetas: en pri

mer lugar la forma de la estructura y en segundo lugar las -

funciones que deben llevarse a cabo. 

La organizaci6n propuesta es de tipo lineal y staff deb! 

do a que la toma de decisiones se concentra en una.sola pers2 

na, misma que a su vez tiene la responsabilidad b!sica de ma~ 

do y en la que la autoridad y responsabilidad se transmiten -

en una sola 11nea y a que cuenta con dos especialistas que -

proporcionan informaci6n experta y asesor1a a los departamen

tos de 11nea. 

Al existir una relaci6n de mando entre cada superior y -

cada uno de los subordinados, y al aceptar que se les conf!e-
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parte de la responsabilidad y la autoridad de su superior, el 

subordinado se obliga al mismo tiempo a obedecer sus mandatos. 

El establecimiento de relaciones entre cada uno de los -

puestos que conforman la organización permite gue la comunic! 

ción pueda realizarse de manera más eficiente. 

El organigrama que propongo tiene forma vertical, ya que 

los niveles jerárquicos son determinados de arriba a abajo. -

La autoridad máxima recae en la Asamblea de Accionistas, la -

delegación de autoridad que hacen al nombrar a los funciona-

rios y ~stos a su vez a los empleados, hace que se establezca 

una linea jerárquica o columna vertebral de autoridad y mando. 
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Las personas que trabajan en grupos para lograr alguna -

meta deben tener papeles que desempeñar con el objeto de que

contribuyan de manera especifica al esfuerzo grupal. 

Un papel implica que lo que las personas hagan tenga un

prop6sito u objetivo definido, 

La organizaci6n entonces, es aquella parte de la admini! 

traci6n que implica establecer una estructura intencional de

papeles que las personas que trabajan en la empresa deben de

sempeñar. 

Es intencional en el sentido de que se asegura la asign~ 

ci6n de todas las tareas necesarias para lograr las metas. 

A continuaci6n doy a conocer las funciones que considero 

deben llevar a cabo cada uno de los departamentos. 
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ASAMBLEA DE ACCIONISTAS 

Aportar el capital social de la empresa. 

Convocar a la realizaci6n de asambleas ordinarias de --

acuerdo a lo estipulado en el acta constitutiva de la e~ 

presa. 

Convocar a asambleas extraordinarias cuando se requiera

decidir asuntos que afecten los intereses de la sociedad, 

Elegir al personal directivo de la empresa. 
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GERENCIA GENERAL 

Dentro de la empresa se hace indispensable una unidad de 

mando que coordine la actividad del negocio en general. 

Los deberes que recaen sobre el ejecutivo principal son

los siguientes: 

Tiene la responsabilidad principal de llevar a su reali

zaci6n los acuerdos formulados por la Asamblea de Accio

nistas. 

Mantener informada a la empresa sobre su situaci6n gene

ral. 

Asegurar la coordinaci6n general, para mantener las act! 

vidades balanceadas. 

Analizar el aspecto financiero, contable y fiscal de la-

empresa. 

Autorizar los cheques. 

Otorgar y cancelar poderes. 

Autorizar la contrataci6n y ascensos del personal, as! -

como los sueldos del mismo. 
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Firmar los contratos que se realicen. 

Atender las inspecciones de autoridades. 

Realizar reuniones peri6dicas con el personal directivo

y staff a fin de mantener una adecuada comunicaci6n. 

Seleccionar y adiestrar a los agentes de venta. 

Elaborar listas de precios de venta. 

Otorgar comisiones sobre ventas. 

Distribuir por zonas a los agentes. 

Formular el presupuesto de ventas, obteniendo de la li-

nea de vendedores sus puntos de vista, ya que tienen me

jor conocimiento sobre las tendencias y situaci6n del -

mercado y bas!ndose en cifras de ejercicios anteriores. 

Una vez elaborado el presupuesto de ventas, deber& anal! 

zarlo con el Gerente de Producci6n con objeto de equili

brarlo con las posibilidades del Departamento de Produc

ci6n, esto con el fin de que la empresa tenga un conoci

miento real de su potencial de producci6n y se elimine -

la incertidumbre sobre lo que ha de producirse. 

Estudiar los mercados con objeto de emprender la labor -

de ventas en nuevas zonas. 



117 

Realizar entrevistas peri6dicas con los agentes vendedo

res. 

Controlar los pedidos que coloquen los agentes en la si

guiente forma< nombre del cliente, nGmero de pedido, carr 

tídad vendida y nombre del agente. 

Enviar los pedidos al Departamento de Producci6n. 

Obtener informes sobre las actividades de la competencia. 

Contratar el transporte que distribuir! el art1culo. 

Estar al cuidado de la distribuci6n y embarque oportuno

de los pedidos. 
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DEPARTAMENTO DE PRODUCCION 

La responsabilidad m~s importante para el ejecutivo que

esté a su frente debe ser producir art!culos en cantidad sufi 

ciente para cumplir con los pedidos, dentro de las especific~ 

cienes de calidad aprobadas, al menor costo posible y dentro

del tiempo prescrito. 

Funciones a Realizar: 

Elaborar el programa de producci6n que estará supeditado 

a lo que indique el presupuesto de ventas, ya que no se

fabricarán m!s art!culos de los que se haya planeado ve~ 

der. 

Determinar la duraci6n y tamaño 6ptimo de los tiempos en 

la producci6n. 

Establecer comunicaci6n constante con el funcionario de

Ingenier1a y Desarrollo aportando opiniones y sugeren--

c ias respecto a los sistemas de producci6n fijados. 

Vigilar que la producci6n se realice de la mejor manera 

posible. 

Llevar registros de la cantidad y modelo del art1culo --
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producido diariamente. 

Analizar y resolver los problemas que se presenten. 

Estar al tanto de que la producci6n salga a tiempo. 

Revisar que el producto terminado no salga de especific~ 

ciones. 

Enviar el artículo terminado al almacén, debidamente em

pacado. 

Pedir al encargado del almacén nota de entrada por los -

productos terminados así como de materias primas. 

Establecer máximos y mínimos en el almacén de materias -

primas. 

Responsabilizarse de la reparaci6n y cuidado del equipo

de la fábrica. 

Hacer un pron6stico de las materias primas a utilizar de 

acuerdo al presupuesto de ventas. 

Seleccionar a los proveedores de materias primas aten--

diendo a la calidad de sus productos, al financiamiento

que otorgan y a la oportunidad con que entregan. 
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Consultar al Departamento Administrativo si se cuenta 

con recursos econ6micos para realizar las compras. 

Gestionar los pedidos con los proveedores. 

Al efectuar las compras, deber~ notificarlo al Departa-~ 

mento Administrativo para que conozca los compromisos -

contra!dos, y al almacén de materias primas para que es

t~ enterado de los materiales que va a recibir. 

Vigilar la oportuna llegada de los materiales. 

Turnar las notas de remisi6n de compras con firma de re

cibido por el almacenista al Departamento Administrativo 

con objeto de que Este liquide la cantidad correspondie~ 

te en su oportunidad. 

Si el material no cumple con las eepecificacionee reque

ridas se encargara de la devoluci6n del mismo; 



121 

DEPARTAMENTO ADMINISTRATIVO 

Reclutar al personal requerido. 

Seleccionar a las personas viables al puesto y enviarlas 

al departamento requiriente, donde se decidir4 el in9re

ao a la empresa. 

Realizar los contratos de trabajo. 

Revisar y atender los asuntos laborales. 

Llevar un control de asistencias y puntualidad de los em 

pleados, mediante tarjetas en un reloj de re9istro de 

asistencias. 

Vi9ilar que el personal tome vacaciones y que haya una -

persona que los supla en sus funciones. 

Realizar el c~lculo y pago de la n6mina y de las comisi~ 

nes a los agentes vendedores. 

Formular pro9ramas de capacitación para el personal y -

otor9ar incentivos al mismo. 

Responsabilizarse del botiqu1n de la empresa. 



Revisar peri6dicamente que el equipo de seguridad se en

cuentre en buenas condiciones. 

Realizar los contratos con las compañías aseguradoras. 

Supervisar al personal de ntendencia y vigilancia, 

Establecer el monto fijo de caja chica de acue~do a las

necesidades de la empresa. 

Se encargar4 de la caja y bancos de la empresa. 

Realizar la facturaci6n. 

Tendr4 a su cargo la cobranza, 

Controlar los documentos de los clientes para evitar que 

se tornen incobrables. 

Autorizar la compra de materiales en cuanto a recursos -

econ6micos, 

Recibir del Departamento de ProducciOn las remisiones -

con firma de recibido por el almacenista, con objeto de

liquidar los adeudos en su oportunidad. 

Establecer el siguiente procedimiento para realizar el -

pago de facturas• 



El proveedor presentará el d!a que haya sido fijado, su

factura a revisi6n anexando la nota de remisi6n firmada por -

el almacenista al recibir los materiales. 

Al presentar su factura se procederá a entregar un con-

trarecibo, que tendrá una numeraci6n progresiva y con el que

se presentará el d!a de pago. 

Presentar los cheques para liquidar los adeudos al Gere~ 

te General para que aste proceda a su autorizaci6n. 

Supervisar que se cumplan con las medidas de seguridad -

e higiene. 

Recibir y distribuir la correspondencia. 

Realizar las compras de papeler!a, 

Preparar la documentaci6n para el embarque de la mercan

c1a. 

Informar a los clientes del env!o, del servicio utiliza

do y de los datos relativos a la documentación formulada

por el transportista. 



DEPARTA)!E::To DE rnGEtl!EP.I .... y DES.,_FROLLO (STAFF) 

El objeto de contar con este departamento radica en la -

necesidad de optimizar los recursos materiales y humanos con

que cuenta el departamanto de Producci6n. Es decir, buscar m!_ 

diante el anAlisis permanente los sist~mas que logren mayor y 

mejor producci6n. 

Funciones a realizar: 

Estudiar los sistemas empleados en la f abricaci6n con la 

finalidad de proponer al Departamento de Producci6n los

procedimientos que optimicen las operaciones en su &rea. 

Realizar estudios sobre nuevos materiales que surjan en

el mercado, con el fin de probar si pueden ser sustitu-

tos de los utilizados actualmente o si con ellos puede -

crearse un nuevo modelo del articulo que fabrica. 

Aplicar las t~cnicas para la medici6n del trabajo y tiem 

pe empleado con objeto de perfeccionarlo evitando p~rdi

das de tiempo. 

Estudiar dentro de los procesos utilizados en la produc

ci6n las condiciones y riesgos de trabajo con objeto de

prevenir accidentes. 
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Diseñar nuevos modelos y su procedimiento de manufactura 

as! como el herramental necesario para el mismo. 

Desarrollar mejoras en el producto. 

Planear una l!nea de productos que rinda utilidades. 

Estudiar los productos de la competencia, analizando las 

caracter!sticas de los mismos. 

Asesorar en la producci6n. 

Analizar los efectos del diseño, empaque y caracter!sti

cas f!sicas de sus productos. 
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DEPARTAMENTO DE CONTABILIDAD (STAFF) 

Asentar en libros las operaciones que realice la empresa 

con el fin de controlarlas y proporcionar datos oportu-

nos y precisos que ayuden al Gerente General en la toma

de decisiones. 

Elaborar estados financieros, 

Controlar, supervisar y evaluar los resultados de los e! 

tados financieros. 

Realizar el cálculo de impuestos y su correspondiente l! 

quidacilln. 

Cumplir con las obli9aciones fiscales. 

Realizar la inscripci6n, modificaci6n de salarios y baja 

de los empleados ante el Seguro Social. 

Calcular finiquitos. 
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CONCLUSIONES 

La ~poca actual, con la dif!cil situación econ6mica y -

los mGltiples cambios que se presentan en el ambiente,demanda 

a las empresas una constante actualización y adaptación a es

tas variaciones, ya que de no hacerlo sufrirán con mayor sev! 

ridad la crisis por la que atravesamos. 

Es de vital importancia que la empresa conozca su situa

ción interna para que una vez que resuelva los problemas que

se susciten dentro de ella le sea más sencillo enfrentarse a

loa cambios gue se producen en el medio externo que la rodea. 

De acuerdo a la investiqaci6n realizada pudimos darnos -

cuenta de que muchos de loa errores y problemas que se presen 

tan en la empresa son causa directa de la inadecuada orqaniz~ 

ción que exista en ella, trayendo esto consiqo relaciones y -

deleqación de autoridad poco claras, falta de coordinación, -

deficie~te división del trabajo y funciones no cubiertas. 

Esta situación se torna delicada si pensamos que como la 

empresa que estudiamos existen muchas en el pa!s, que al no -

estar orqanizadas de acuerdo a sus necesidades se convierten

en e~Fresas con mGltiples problemas que no pueden enfrentarse 

exi tcsa.-:.ente a los cambios, ya que son ineficientes orqaniza

tivar.'.er:te. 
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Las empresas grandes pueden encontrarse con estos proble 

mas cuando en poco tiempo crecen apresuradamente. 

Aunque principalmente las empresas que se encuentran en

esta situación son las pequeñas, ya que al constituirse, la -

organizaci6n que implantan es sencilla y adecuada a sus nece

sidades, sin embargo el pequeño negocio empieza a crecer r se 

encuentra ante una serie de nuevas situaciones pero no advie! 

ten la importancia de adaptarse organizativamente a los cam-

bios que se presentan. 

La empresa sigue siendo manejada corno en un principio 

hasta que surgen problemas debido a que la ineficiencia en 

las operaciones trae numerosos trastornos, llev!ndolos estos

rnuchas veces al cierre del negocio, pudiendo evitarlo si la -

empresa va adapt!ndose paulatinamente a los cambios que se le 

presenten, estando así en posibilidad de acertar no s6lo en -

los períodos difíciles sino tarnbi~n en los de ~xito. 

El problema es que muchas veces no es sencillo detectar

la causa gue nos trae dificultades ya que no conocernos m~to-

dos que nos lo muestren objetivamente. 

considero gue deb!a haber mayor difusi6n para los m~to-

dos gue existen, como el Diagn6stico ya que es sencillo, pr!~ 

tico y muy acertado, sin embargo no es conocido adrninistrati-
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vamente puesto que lo encontré en una tesis de la Facultad de 

Inqenier1a de la UNAM. 

En lo personal el método me ayud6 enormemente en el des~ 

rrollo de mi trabajo y me dio la pauta para reorganizar la e~ 

presa. 

Al existir un nGmero considerable de empresas con gran-

des dificultades para adaptarse al medio, muchas de ellas po

dr1an hacerlo conociendo sus crisis internas. 

Lo valioso del método es que aumenta la probabilidad de

conocer el problema y de dar soluciones acertadas, al mismo -

tiempo que constituye una herramienta de suma importancia pa

ra los Licenciados en Administraci6n, ya que permite mantener 

a la empresa actualizada y di•minuye el grado de incertidum-

bre hacia el futuro ya que se conocen los puntos débiles y si 

tuaciones de éxito con que se cuenta. 

Tanto las empresas pequeñas como las grandes deben mant! 

nerse al d!a ante las variantes que se presentan, ya que am-

bas constituyen la econom1a mexicana. 

Y son las empresas las que siendo s6lidas internamente -

podr6n ser productivas y alcanzar un alto grado de eficienci~ 

siendo esto lo que necesita el país para salir adelante y lo-
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grar el desarrollo econ6mico. 

La desventaja del método es que requiere de mucho tiempo 

de elaboraciOn, as! como para aplicarlo, ya que puede resul-

tar tedioso para el entrevistado por el gran namero de pregu~ 

tas de que est! formado el cuestionario. 

Es necesario que el entrevistado cuente con suficiente -

tiempo para atendernos. 

Debe conocerse a la empresa para realizar el Diagnostico 

o bien 1e requiere de la ayuda de alguna persona que trabaje

en ella para elaborarlo. 

Muchas veces se realiza un trabajo laborioso obteniendo

magn!f icos resultados, encontr!ndonos posteriormente con que

el personal no acepta los cambios que le son propuestos, mis

mo caso que se presenta con nuestra carrera. 
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