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INTROOUCCION 

El presente seMinario de investigación tiene COMO finalidad el 

estructurar adM1n1strativaMente una eMpresa que ~e ha venido 

desarrollando por Medio de una Organización de tipo faMiliar, 

sin una aplicación ef1c1ente del Proceso AdM1nislrativo. 

El probleMa a tratar consistirá en la Subadministraclon que 

pre~enta dicha eMpresa en todas su~ actividades estructura; 

teniendo COMO hipótesi• el hecho de que al aplicar 

eficienleMente el Proceso AdMinistrativo, se evitarán Muchos 

probleMas, logrando una obtención Mayor de utilidades y 

Mejorando la iMagen de la eMpresa. 

Para este fin tendra un total de 4 capitulas estructurados de 

la siguiente forMa. El prlMero consta de las caracter!stlcas 

generales de la eMpresa, su glro, actividades y probleMas que 

se presentan por la Mala adMin1straci6n que en ella se realiza, 

abarcando las 4 áreas funcionales de toda Organización. 

CoMO segundo capitulo se tienen las lineas de productos que se 

Manejan. Para ejeMplificar en el caso próctlco, se ha toMado 

unicaMente un producto, no obstante, en este capitulo se da una 

estructura general sobre el total de lineas que se Manejan. Se 

va de lo general a lo particular y ternlnaMos con las 

caracterlsticas especificas del producto elegido para el case 

práctico. 



En el tercer capllulo se habla sobre el Proceso AdMin1stra\1vo 

aplicado a la EMpresa que ya heMo5 descrito en los puntos 

anteriores, toMando el Proceso AdM1nis\rativo de HacLenz1e para 

aplicarlo. 

Una vez conocidos los probleMas y las carac\erlsl1cos de la 

e~presa y de lo5 productos que la Ml5MB MdneJa, especialMente 

el ejeMplo elegido, en el cuarto capllulo oe CJeMpl1f1ca la 

operaciOn de la eMpresa. enfocAndose espec1al~ente a un 

segMen\o definido del Mercado CEl Instituto He•1cano del Seguro 

Social>, con una linea de productos IMarcapaoo•I, estructurando 

a la organización en base a lo propueoto en el capitulo 

anterior. 

FlnolMente, lo óltlMa porte de este oeMlnar10 de lnvestlgoción 

se forMa por las conclusiones, en la& cuale~ se indican lo~ 

logros obtenidos Mediente los caMbios que se proponen en la 

eMpresa. 

Es lMportante el considerar esta opción que heMos aplicado a 

une eMpresa e•peclflca, coMo un plan que se propone para todos 

las eMpresa• que pre•entan este tipo de prob!eMas. Hay que 

hacer Menclbn de que esta especlflcaMente enfocada una 

lMporladora de producto• quirórglcos, pero si en este ceoo los 

logros son altaMente cuantitativos, lo MISMO sucederA cuando el 

Proceso AdMlnistrotlvo se aplique a cuelqu1er actividad que 

reollze otra eMpresa. En caso de que se desee esta apl1caci6n 

en otra eMpresa, con giro distinto el que se plantee en e•te 
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seMlnario de 1nve5t1gac16n es necesario adecuarlo a los 

diferentes ObJet1vos que se tienen dentro de las organiza

ciones, asf COMO a las necesidades de caMb1os que la5 M15Ma5 

tengan. 

Por otro lado, se busca la aplicación pr!ctica de todoo los 

conoclMlentos adquiridos al respecto del Proceso AdMin1strativo 

COMO eleMento para el logro de los objet1voo, buscando solven

tar una necesidad especlf lca dentro de una e~presa que podrla 

Mejorar con este M6todo1 y enfocAndolo o todas las Areas fun

cionales de la eMpresa; teniendo un probleMa especifico y una 

hipótesis para su soluci6n, que ya heMos Mencionado anterior

Mente. 
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CAPITULO l.- "LA EMPRESA" 

1.1. GIRO DE LA EMPRESA 

1 .2. ACTiVIDADES DE LA EMPRESA 

1.3. PROBLEMAS DE LA EMPRESA 

1.3.1. RECURSOS HUMANOS 

1.3.2. FINANZAS 

l. 3. 3. VENTAS 

1 .3.4. COMPRAS 

1.4. EL MERCADO DE LA EMPRESA 
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CAPITULO .l.. .:.L.e EMPRESA' 

t. 1. GIRO DE LA EMPRESA 

Para el desarrollo del presente seMinorio de investigaci6n nos 

referireMos a una eMpresa nacional iMportadora de productos 

quirurgicos, los cuales son dlslribuidos dentro del Mercado 

nacional. Es una eMpresa de tipo faMillar sin estructura orga

ntzac1onal clara, lo cual oca~iona MÜltiples probleMas, 

Es iMportanle el aclarar que una eMpresa de lipa faMillar es 

aquella que esta forMada y adMinistrada por una faMllia. Los 

MieMbros de ella ocupan los puestos principales y toMan las 

deci5iones. 

Dado el tipo de actividad a la que se dedica, la eMpresa recibe 

el noMbre de Distribuidora, entendiendo por este t~rMino un 

Distribuidor exlusivo de diferentes lineas de productos extran

jeros, a~ericanos en su ~ayorla. Para entender este t~r~ino es 

necesario reMantarse a la definici6n de cualquier diccionario. 

"Oistribucibn es reparto, disposicibn, conjunto de operaciones 

que estAn encaMinadas del productor al consuMldor" < 1 l. Por lo 

tanto, una Distribuidora busca al realizar todas las activi

dades necesarias para que el producto llegue desde la planta 

hasta el consuMidor final, que en el caso especifico del Mate

rial quir~rgico serAn los hospitales, aunque en ocasiones, el 

paciente es quien coMpra direclaMenle el producto. 
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Dada la alta tecn1f1cación que se requiere para la elaboración 

de los productos qu1rórg1cos, esta eMpresa lMporta la Mdyorla 

de ellos. En ocasiones llega a coMprar productos de origen 

nacional, pero e~o es exclusiva~ente en caso de pedidos espe-

clales. Todas las lineas que representa tienen sus plantas en 

los Estados Unidos y en Europa, razón por la cual la eMpresa 

requiere de un s1nnÜMero de docuMentos que legalMente son 

requeridos para poder realizar este tipo de act1v1dad y que se 

ejeMpllf1carAn MAs adelante dentro del capitulo de Lineas p~r 

. proveedor. 

FinalMente, para coMprender el significado de la .definición 

sobre el giro de la eMpreaa, e~ necesario entender el t~rM1na 

Material de Curación. Se consideran coMo tales todos aquellos 

productos que sirven para realizar curaciones dentro del AMb1to 

M6dlco-hospltalarlo. Al MlSMO tleMpo se Incluyen aquellos que 

apoyan la curación de un paciente, y pueden ser tanto teMpo-

raleo COMO de uso definitivo, Los productos teMporales un1ca-

Mente oe utilizan por un periodo deterMinado y se de•echan, o 

bien son reutilizables por Medio de M6todos de ester1l1zac16n, 

o ajuste a ouo funclonaMlentos (reprograMaclónl. Los productos 

quirórgicos considerados Material de curación de uso definiti

vo, son aquellos que una vez que ae IMplan\an en el paciente, 

serAn parte de 61 COMO en el caso de los Injertos Vasculares y 

101 Marcapasos. 

La eMpresa esta con&itltulda COMO una Sociedad AnónlMa de 

Capital Variable. ToMando la def in1clón de la Ley de CAMaras de 
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CoMercio y de las de Industria, en su Articulo nóMero 89, veMOS 

que 'Sociedad An6niMa es aquella que existe baJo una denoMina

ción y se ca~pone e~lcus1va~ente de 5oc1os cuya obligación se 

liMlta al pago de sus acciones" (2). 

Por otro lado, el ser de capitel variable significa que el 

capital no serA fijo, sino que podrA Modificarse en caso de que 

lo requiera la eMpreoa o sociedad Mercantil. 

Los requisitos bAsicos que se indicen para forMar una sociedad 

Mercantil de este tipo se resu~en en: 

© S socios coMo Mfn1Mo con una acción cada uno de ellos. 

e Capital social de la eMpresa Mln!MO de $25,000.00 

~ Exhibir el dinero cuando el 20X de cada accl6n sea pagadera 

en nuMerario. 

~ Exhibir integraMente el valor de cada acct6n o bienes. 

Esta constituci6n de le eMprese debe legalizarse ante notario 

por Medio de la escritura constitutiva que incluye datos y 

referencias sobre los accion1stes, y sobre le sociedad <su 

objeto, dlreccl6n, capitel, edMinistredor, gerencia, coMit~ de 

vigilancia, etc. l. TaMbtan se deben tener una serie de requi

sitos f lscales y legales que eutorlzen la forMaci6n de la 

eMpresa y el inicio de actividades coMo son: Registro ente la 

Secretarla de Hacienda y Cr~dito Póblico coMo persona Moral 

para el pago de los lMpuestos ( I. S. R., I. V. A., etc. J; 

Registro de Proveedores de la AdMinlstrac16n Póbllca Federal, 

para poder vender los productos a Instituciones GubernaMentales 
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coMo es el caso del Instituto Mexicano del Seguro Social, al 

cual nos referireMos en el presente se~inario de inve~tigaci6nl 

Registro en la CAMara de Industria y CoMercio; ReconociMiento 

de Personalidad y Licencia Sanitaria ante la Secretaria de 

Salud, el reconociMiento de personalidad sJrve para el regi&tro 

de la eMpresa coMo sociedad Mercantil en los archivos de la 

Secretarla, Mientras que la licencia sanitaria es bas1caMente el 

perMiso para que la eMpresa pueda operar. 

TaMbi~n es necesario reQistrar a la eMpresa ante el Padrón de 

la Industria QulMico FarMadutica; Registro de _¡_.,portadores y 

Exportadores, dado el giro de la Distribuidora, el cual se 

obtiene ante la Oficina Central de Aduanas que opera en forMa 

estrecha con la Secretarla de Relaciones Exteriores¡ Registro 

del producto especifico ante la Secretaria de Salud, obteniendo 

la autorización para su venta con un docuMento deno~inado 

franquicia¡ PerMiso de 1Mportaci6n, en base a la franquicia de 

la Secretarla de Salud y ante la Oficina Central de Aduanas 

CdocuMento necesario cono control para el Gobierno Federal 

sobre la cantidad y tipo de productos que se iMportan y que 

correspondan a la Secretaria de Saludl. 

CoMo puede apreciarse, todos estos re~istros unicaMente dan 

autorizaciones y oon controles que lleven les diferentes Insti

tuciones GubernaMenteles, para le operación de la eMprese y son 

requisitos especificas pera el giro de la MiSMa. Dentro de 

este tipo de operaciones de vente e los hospitales, son necesa

rios otro tipo de autorizaciones y registros especiales y 
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espec!ficos en base a los ReglaMentos de cada hospital. Varlan 

de acuerdo a las norMas y reglaMentos internos de cada Institu

ción y para el efecto de este oeMinario de investigación unica

Mente especificareMos los del Instituto Mexicano del Seguro 

Social. 

Se neceslla obtener el registro COMO Proveedores de la lns\i\u

ct6n de Salud, para lo cual se requiere de la presentaci6n de 

todos los registros ~encionados anteriorMente, excepcibn hecha 

de los docuMentos de lMporlacibn. Ya con el registro se debe 

de oblener la Inclusión del producto en el Cuadro BAslco de 

Control de Calidad del Instituto Mexicano del Seguro Social, en 

donde se realizan pruebas para coMprobar las especificaciones y 

eficiencia de los MioMos. Para ello es necesario incluir datoo 

eopec!flcos sobre la produccl6n del producto, su eo\erlllza

clón, prueba• blbliagrAficas sobre su uso en el pals de origen 

y ~notro• en donde se vendan, y Muestra• para poder aplicarles 

las pruebas que la MlSMa Direccl6n de Control de Calidad de la 

Institución Indican. 

Una vez conocido el giro de la eMpresa, desde el punto de vista 

legal, tipo de actividad y clase de productos que Maneja, 

podeMos entrar a las activldadeo reales a las que ella oe 

dedica. 
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1.2. ACTIVIOAOES OE LA EMPRESA. 

CoMo puede deducirse del pun\o anterior, la ac\1v1dad pr1~or-

dial de la eMprese es el distribuir productos de íMportac16n 

den\ro del pals. Sus ec\1v1dades pueden resuM!rse segón la 

figura No. 1, en la 01guten\e forM<t: 

FIGURA No. 1 

PROVEEDOR ----------------------

(FABRICA> 

COMPRA AL PROVEEDOR 

LLEGADA DE LA MERCANCIA 

1\ LI\ EMPRESA 

<TRl\MITES·AOMINISTRATlVOS 

INTERNOS> 

VENTA DEL PRODUCTO 

COBRflt<ZA 

t-- SOPORTE TECNICO 

1 
1 PROMOCION CONSTANTE 
1--
1 PRODUCTOS 
1 
1 
1 
1 
1 

PAGO AL PROVEEDOR --------------

OE 

El diagraMa de las actividades tn1cta cuando el producto toda-

vla es\a en la f~brlca con el proveedor, la coMpra que hace la 

eMpresa al proveedor, llegada de la Mercancta a la eMpresa, 

venta del producto, cobranza al cliente y pago el proveedor, 
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todo esto se apoya en el soporte t~cnlco Que se da a los 

clientes de la eMpresa, y en la proMoci6n QUe realiza el depar

taMento de venias de los productos Que se venden por la eMpre-

sa. 

CoMo puede apreciarse, la estructura de actividades se encuen

tra enfocada basicaMente a 4 .!reas funcionales que son: 

a) Recursos HuManos. 

En donde se lleva el control sobre el personal Que esta 

laborando en la eMpresa. Area funcional poco estructurada, 

COMO se verA Mas aMpllaMente dentro del punto 

este scMlnarlo de 1nvestlgac16n. 

b) Finanzas. 

1 .3.2. de 

El cu.!! ae enfoca a funciones de contr.ol de recursos fi

nancieros, pago a proveedorea con los trAMites de obten

cJ6n de divisas para este efecto, cobranza a lo• clientes, 

teniendo coMo proceso el pego en efectivo de personas flalcas y 

el crédito a clientes gubernaMenteles coMo InstJtucloneo Priva

das de gran taMaño, pago de n6Minas, pagos de iMpuestos y 

registros contables de las operaciones de la eMpresa. 

c) Ventas. 

ForMado por vendedores, Que venden los productos ante clientes 

cautivos de la eMpresa y proMocionan ante clientes potenciales, 

adeMAs de realizar el soporte técnico de los productos. 
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d) CoPlpras. 

Actividad bAsica realizada con el propósito de tener el 

stock necesario en los alMacenes para cubrir las necesidades 

del p¡ercado. Se Incluyen coMpras tap¡blen do equipo de operación 

y equipos de oficinas. 

En resu~en, estas Areas funcionale& realizan las actividades 

detalladas anteriorMente, pero dichas actividades estAn confun

didas por la falta de planeacl6n y de estructuración orQanlza

cional de la ePlpresa, de donde se desprenden una serle de 

problePla5 que explicarePios aMpliaPlcnte en el siguiente punto: 
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1. 3. PROBLEMAS OE LA EMPRESA. 

CoMO heMos venido Mencionando, los probleMas bAsicos de la 

eMpresa se desprenden de una subadMinls\ración general en todos 

los objetivos que se persiguen y las actividades que se reali

zan para el logro de estos objetivos. Es necesario indicar que 

el adMinlslrar consiste en del1Mitar exactaMenle un objetivo, y 

realizar \odas las actividades que nos lleven a su logro por 

Medio de sis\eMas, proced1Mientos técnicas y planes; llevando 

un control sobre todas las act1vidads que se llevan a cabo para 

verificar la exactitud en el cuMpliMlento del objetivo origi

nal. Para lograrlo es necesaria la integración eficiente de 

todos loo MieMbros que intervengan en las actividades, as! COMO 

el tener definido el Método de dirigir a las personas. 

ToMando el concepto anterior podeM05 decir que el subadMinis

\rar es el realizar las actividades sin la aplicación del 

Proceso AdMinis\ratlvo, es decir, sin una planeación eficaz, 

sin integrar adecuada~ente los recursos hu~anos, sin organizar 

la estructura de la eMpresa, sin dirigirles conforMe a los 

objetivos planteados \an\o en las breas funcionales COMO los 

objetivos generales de la eMpresa, y loglcaMente sin poder 

eatablecar controles por la diversificación de las actividades 

Internas. 

Eota oubadMinistraci~n ee presenta en la eMpresa en las Areas 

funcionales que MencionaMOS anterlorMenta y que sustentan la 

estructura por actividad de la eMpresa, teniendo una serie de 
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caracterlsticas especiales en cuAnto a los probleMa• que se 

presenten en cada una de ellas, COMO detallaM05 a continuacl6n: 
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t. 3. 1. RECURSOS HUMANOS. 

La estructura de los Recursos HuManos de la eMpresa tiene COMO 

antecedente los estudios de Taylor quien e pesar de enfocarse e 

la productividad de una fábrica, d1ó un loque huManlotlco a sus 

eotudlos, indicando que "lao relaciones entre los eMpreoarios y 

los hoMbres forMan, sin luQar a duda, el aspecto Mas iMportante 

de la adM!nlolración" (3l. 

PosteriorMente oe estructuró COMO Area funcional, incluyendo 

toda actividad encaMinada a la obtención, Manten1Mlento, acti

vidades, Mollvacibn, etc. del recurso huMano de leo OrQaniza

ciones. CoMo tal debe de tener una estructura clara en donde se 

definan exactaMente las actividades de RecluteMtento, Selec

ción, Contretacl6n, Inducción, Presteclones, Reco~pensas, etc. 

Esto requiere de una serle de procedl~lento• y planes que en l• 

e~presa D la cual nos referiMos, no existen. 

En priMer lugar, no existe una persona eopecial que se dedique 

a su control. Claro que la organización es Muy pequeña y por lo 

tanto el coMulo de actividades que se desprenden de la situa

ción y caracterlstlcas de los e~pleados no es ~uy extenso. No 

ob5t·ante, dada la Mala or¡¡an!zación de la eMpresa, en donde un 

eMpleado tiene varios jefes ro~piendo el principio de unidad de 

Mando de la adMinistrac16n, esta función taMbl~n se encuentra 

perdida entre las diversas actividades que reolizan los accio

nistas, quienes el MISMO lieMpo funjen caMo ger~ntes de Area, y 

directores, toMando conjuntaMente toda decisión deode los ni-
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vele• Mas bajos hasta los correspondientes e la alta gerencia 

adM!nistratlva de la eMpresa. 

El personal tiene sueldos MUY bajos coMparat1vaMente con los 

del Mercado. Por olro lado unicaMente cuentan con leo presta

cioneo que dicta la Ley Federal del Trabajo coMO son: 6 dlas de 

vacac!one• con una priMa vacacional del 2SX por cada año de 

oervicios, 15 dlao de aguinaldo por un año \rebajado, y el pago 

de finiquito unlcaMente en caso de reoclcl6n del contrato 

volunlarlaMente por parle de la eMpresa. Esto ocasiona falta 

de ~o\1vaci6n del personal, quien se da cuenta de las condi

ciones que se ofrecen en otras eMpresas, lenlendo coMo conse

cuencia le constante rotacl6n de personal. 

Se habla de falta de recursos f lnancleros cuando alguien pide 

auMentos de salarlo, no exlsttendo por lo tanto una estructura 

clara sobre prestaciones, coMisiones sobre Yentaa, revisiones 

•elerlales, etc. Pero el personal, debido al laMafio estructu

ral de la eMpresa, advierte desviaciones de recursos por parte 

de loa accionistas COMO Medidas contables para disMtnuir el 

pago de los iMpuestoo. Todo ello ocasiona que el personal que 

lleva Mas de un año trabajando en la Organización busque ln~e

dlalaMente otras opciones para su desarrollo econ6Mico. 

CoMo ya MencionaMos, la estructura organizacional de la eMpresa 

no e5ta claraMente definida por lo que en Móltipleo ocasiones 

se encuentran curzadas las actividades de dos eMpleados. CoMO 

ejeMplo se puede Mencionar que la Secretaria coordina las 
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venta5 en algunas ocasiones, cuando es quien recibe las llaMa

das telef6nicas y avisa al vendedor, ouponiendo que el vendedor 

no pudiera realizar dlreclaMente la venia por estar dando 

ooporte técnico en la 1Mplantaclón de algón Marcapaso, Ja 

Secretaria taMbi~n se encarga de coordinar que el producto 

llegue a Manos del cllenle. Pero si ella no se encuentra y la 

llaMada telef6n1ca es recibida por el Contador General, el 

encargado de coordinar la venia es él. Esta duplicidad do 

funciones ocasiona otro tipo de proble~a~ COMO ~on la cancela

ción de coMlslones para el vendedor, quien ya forM6 toda una 

eolructura de proMoclón del producto y quien eo el responsable 

de que se haya recibido el pedido. De toda eota probleMAtlca 

se olguen desprendiendo otros puntos coMo son Jos conflictos 

entre puealoo, y dada la poca dirección que a este punto se da, 

el aMblente dentro de la eMpreoo es SUMOMente tenso. Eota ~Gla 

estructura organizacional quedar6 M¿~ clara al observar el 

organlgraMa real de la eMpresa, en donde los niveles no e•tan 

acordes con las actividades que oe realizan y en donde se ve 

que loa eMpleados llenen vario• jefes. 
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Por otro lado, no existe un proced1Mlento e'acto de conlrata

clón, por lo cual la Mayorla de qulenes laboran para la eMpresa 

nunca han flrMado un contrato escrlto, que ayuda Mucho coMo 

control ed~inistrelivo para lo5 Recur5os Hu~anos, sino que 

unicaMente laboran por Medio del contrato verbal. 51 blen éste 

tiene validez leoalMente, en caso de alguna deManda ante la 

Secretarla del Trabajo no se tiene el soporte de la contrata

ción. De esta falta de coordinación en cuanto a la contratación 

taMblén se desprende un probleMa que puede acarrear grandes 

conflictos legales para la eMpresa y es el poco control sobre 

el registro del eMpleado ante el Instituto Me-icano del Seguro 

Social, y en caso de que proceda algun accidente de trabajo, o 

bien enferMedad no profesional, la eMpresa puede sufrir Multas 

adMinistrativas de gran Magnitud. Si toMaMos en cuenta que 

unicaMente 5on 8 los eMpleados de la eMpre5a 1 resulta absurda 

el tener estos probleMas, lo cuAl unicaMente se deriva de la 

falta de planeación desde la selección de los eMpleados. 

Otro probleMa, taMbién en Recursos HuManos, que se desprende de 

la Mala Organización estructural de la eMpreoa, es el hecho de 

que los vendedores, quienes son taMblen técnicos tienen puestos 

de Gerentes de Area, o bien de Gerentes de Producto, pero no 

dejan de oer siMpleMente vendedores especializados en iMplantes 

de Marcapasos. Estos puestos no son entonces acordes a las 

actividades que realizan, ni taMpoco al sueldo que perciben, 

pero por status y por acuerdos individuales, ellos lo piden de 

esta ~anera. Al cuMplirseles su deoeo, ellos ganan, pero el 

peroonal restante no esta de acuerdo con ello. AdeMAs de que 
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existen dos vendedores, realizando las Mi5Ma5 funciones, pero 

por noMbre de puesto uno de ellos se encuentra por organlgraMa 

arriba, adeMAs de tener Mayor sueldo. 
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1.3.2. FINANZAS 

Continuando con el anAlisis, dentro de este eree funcional 

taMbi6n se presentan Muchos probleMas. Por un lado, la MioMa 

falta de deliMiteción de puestos y la presencia de los Asesore• 

Externos corqo "ley" dentro de le Organtzación, origine c¡ue el 

Contador General sea reducido unical'lente a auxiliar adMinistre

tlvo o contable ye c¡ue no puede in'tervenir en ninguna deciaión 

que corresponda el Area. Para solucionar todos loo probleMas, 

co~o puede apreciarse en el orgenigreMa c¡ue plenteaMos dentro 

del punto 3.2., lo priMero es el definir clareMen\e las fun

ciones del pueoto, poniendo a los Asesores e nivel de Steff, y 

dAndole• unlcaMente ingerencia dentro de le eMpresa a nivel 

eseaorla y no en forrqa directa coMo se viene presentando en la 

realidad. 

De este situación oe desprenden otras Muchas coMo eon, la falta 

de coordinación entre las actividades que se realizan interne-

1'\ente en correlación con loa deseca de los Aseaores. Eeto 

ocasione c¡ue en Mucho• ceaos se realizan actividedee que deben 

repetirse en el OltiMo MOMent~. unoa die• entea de le preeente

clbn de resultados ente lea Instituciones guberneMentales para 

el pego de iMpuestoa, del dla del reparto de utilidades, etc. 

Otro probleMa dentro del Aree de Finanzas lo constituye le 

estructure faMilier de la eMpreae, en donde loo accionistas 

tienen intervención directa con todos los eMpleedos. En oca

siones se utilizan recursos de le eMpresa pera solventar geatoa 
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personales y son Manejado• contableMente de Manera que no 

afectan los re•ultados fi•cales, pero que perjudico las activi

dades de la eMpresa debido a que cuando se requiere disponer 

del efectivo o de dichos recursos, no se tienen a la Mano. 

Esto taMblén se ve afectado por la falta de planeación de 

actividades que no Marca las fechas exactas y los Montos que se 

necesitarAn en la Organlzaci6n a futuro, adeMAs de que taMpoco 

ae hacen estudios de costo• de lo• productos en base los 

Indice• devaluatorlo• que se e•peran en relaciór. ~on el desli

zaMiento de la paridad caMbiaria y que es basico, tanto para el 

p~go a proveedores, COMO para el llevar un control sobre lo que 

se tiene realMente. 

Dentro del Area Funcional de CoMpra•, la falta de prograMaci6n 

de los pagos a proveedores ocasiona que se llMlten la• lineas 

de cr~dito por pagos exteMporaneos, que los proveedores deten

gan el envio de Mercancla salvo pago previo del eMbarque, e 

incluso, en casos MUY gra.ves, puede originarse le cancelación 

de representaci6n de una linea de productos, lo cuAl le quita

rla a la eMpresa parte de su Mercado. 

Pero las desviaciones de recursos f lnancieros teMbi~n ae pre

sentan por errores dentro de otras Areas Funcionale• que afec

tan el Area de Finanzas COMO e• el caso cuando no se prograMan 

les coMpras en las fechas exactas en que le• pide el Instituto 

Mexicano del Seguro Social, Esto se debe a que el Seguro Social 

cobra Multas por entrega exteMporanea a raz6n del 2X Mensual 

Mas el 1 al Millar por cada die hAbil extra de fracci6n de Mes 
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cuendo los productos que estA coMprando son de origen extranje

ro. Cuendo el producto es nacionel, la Multa es superior, 

elendo de un 1~ por cada dla de retraso en la entrega de la 

Mercencla. Estos Montos afectan en gren Medida la cobranza de 

las ventas ya que no se cobra el total esperado, y adcMAs el 

trAMite de revlsibn ante el DepartaMento de Erogaciones del 

Instituto Mexicano del Seguro Social es Mas tardado ya que la 

fecture ve ecoMpeñada de une nota de cr~dito. El Seguro So

cial, en le Mayorle de los cesos, detiene las facturas que 

llevan notas de cr!dito y en caso de que se presenten errores 

en le facturac16n o en el célculo de la• Multas, se inforMa al 

proveedor pero con fechas cercanas a la de pago. El pr,oveedor 

tiene que recoger sus facturas, correglrlas y nuevaMente Meter

las a revisl6n, lo cual ocasiona retrazos en las cobranzas. 
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\,3.3. VENTAS 

Dentro del Aree de Ventas, el igual que en los casos ante

riores, los proble"as se encuentren basados en la "ala Organi

zaci6n, probleMa ya tratado aMplla"ente. Pero ta"poco hay 

planes previaMenle establecidos que Marquen las fechas en Que 

se debe visitar a los clientes. No hay estrategias de ventas 

claras sobre cada uno de los productos, ni se tienen controles 

sobre lo que cada vendedor eota ofreciendo a los clientes. 

Dentro del Proceoo de Venta que utilizareMos en el presente 

seMinario de investigecl6n, los proble"as son M~ltiples. Es 

IMportente indicar que en el ceso de los "ercapsos, los vende

dores son \6cnicos que apoyen loa iMplantes en las ciruglas. 

Dentro del pedido se estipula que la eMprese proveedora pres

tarA este servicio y depende directaMente del Area de Ventes el 

controlar que se esten llevando e cabo dichos soportee. Es 

iMposlble preveer el ceso de una urgencia en que se necesite 

une 1Mplanteci6n urgente de Mercepesos, pero es precise"ente 

eso, caso de urgencia. Se debe de tener une estructura por 

dles de le seMene de visites e~loa hospitales del Seguro Social 

pera dar estos soportes, planes· que no existen ya que en Muchas 

ocasiones los vendedores no quieren ir a prestar ese servicio 

por descuidar alguna vente en otra Institucl6n que si lea 

represente pego de les COMISlones que tienen asignadas. No 

iMporta el hecho de que el· dar el &aporte t6cnlco no reciben 

nada, lo iMportante es prestar el servicio co~pleto y no unica

Mente cuando se recibe una coMisi6n a caMbio, pero para ello ea 



necesario el reestructurer la eMpresa y poder Motivar al perso-

na\, haci6ndole sentir disponibilidad y arraigo hacia ella. 

Pero debido a los bajos salarios que MencionaMos dentro del 

punto de los Recursos HuManos, los vendedores tienen exclusiva-

Mente eslas coMi5ione5 co~o ~otiv~dores para real1zar su traba-

jo de ventas. 

Cuando no se realiza el soporte t6c~~co adecuado en los hospi-

tales, las quejas de los M6dicos se envlan direclaMente a 

Control de Calided y esto afecta el expediente del producto y 

de la eMpresa coMo proveedor pudiendo incluso llegar a Ja 

cancelaci6n de un pedido que se ha entregado parcialMenle, o la 

prohibic·i6n de concursar en la licitaci6n subsecuente a pesar 

de ofrecer precios bajos. Estos riegos son MUY altos, si oe 

considera que se pudieran MiniMizar con una correcta planeaci6n 

de les actividades dentro de la organizaci6n, la iMplantaci6n 

de slste~as, progreMas y au control estrecho en la eMpresa. 

Otro aspecto a considerar es el hecho de que no unicaMente se 

iMplantan los Marcapaeos en los hospitales del Area Metropoli-

tena, sino que taMbien, COMO se indicar6 en el punto de Merca-
q 

do, en ciudades coMo Puebla, Monterrey, GuadalaJara, etc. En 

caso• coMo Monterrey y Guadalajara, en donde el nOMero de 

Marcapasos iMplantados es elevado es conveniente poner elgOn 

t6cntco de plante, ye que adeMAs continuarla con proMoci6n de 

los otros productos de la eMpresa. Pero en la realidad no se 

presenta eoa situac16n, siendo Motivo de contlnues quejas para 

la Jefatura de Control de Calidad por la falta de apoyo por 
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parte de los t~cnlcos. Es IMposible que entre dos vendedores-

t~cnlcos se pueda cubrir el total ~e soportes de toda la Repó

bl ica ya que taMbién se iMplantan, aunque no en cantidades 

elevadas, Marcapasos en ciudades coMo Cd. Obregón, Puebla, 

Mérida, etc. 

El poco deseo de los accionistas de utilizar recursos para 

~ejorar !e ~Mpresa, taMbJ~n afecta a las ventas ya que no se 

cuenta con el Material de proMoci6n necesario y adecuado para 

la publicidad de los productos. A pesar de que los proveedores 

cuentan con articulas proMoclonales COMO pluMa6, calendarios, 

ceniceros, etc., ~stos no son coMprados por la eMpresa para 

distribuirlos entre los clientes, coMo es el caso de la coMpe

tencia. TaMpoco •e tiene Malerlal de soporte para p!Atlcas que 

indiquen la forMa de iMplantacl6n de los Marcapasos por Medio 

de pellculas o de transparencias, •lende que los fabricantes 

representados tienen un gran portafolio al respecto. 
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1.3.4. COMPRAS 

Al Mencionar la probleMAtica de las otras Areas Funcionales, 

con su relacl6n con las actividades de las deMAs, ya heMos 

Mencionado algunos de los probleMas que suelen presentarse 

dentro de las CoMpras. Esto funcion depende de las ventds de 

la e~presa, yn que 5C coMprarA en base a lo que se va a vender, 

no pueden funcionar independlenteMente una de la otra. Por lo 

tanto en el caso de que las ventas no esten prograMadas, sin 

est !Macias o pronósticos de ventas en un periodo determinado, 

las coMpras taMpoco pueden prograMarse de acuerdo a las necesi

dades. 

En t.odas ·las eMpresas surgen pedidos de urgencia, que deben 

tramitarse a todo vapor, porque las necesidades de ese MoMento 

as! se presenten y una caracter!stlca de todo adMinistrador es 

el solventar la• contingencias en el moMento en que •e presen

tan. Pero es MUY diferente cuando ninguna de leo actividades 

esta programado y todo se tiene que realizar con prisa y afec

tando continuaMente los llMites Mlnlmos de e~lstenclas en los 

AIMacenes. Al prooraMar las ventas, auloMAtlcamente se tienen 

herraMlentas para prograMar las CoMpras. 

Lo MiSMO sucede con el equipo de liMpleza y papelerla de la 

No se prograMan en base a las necesidades y suele 

ocurrir, con frecuencia, que cuando se presenta un cierre de 

Mes, por los ajustes de p6lizas que se realizan (por Ja Mala 

planeaci6n en Finanzas) se utilizan Muchos ertlculos de papele-
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ria y no se tiene el stock suficiente para solventar esa situa-

cl6n. Entonces se tienen que hacer coMpras de eMercenc1a, 

castigando el precio de coMpra y pagando, en caMbio, la rapidez 

en el envio de la Mercanc!a (recurriendo a la desvlaclbn de 

recursos en forMa tnnecesar1a). 

Este departaMento debe conocer exaclaMente las espectativas del 

cliente en cuanto a tieMpo de entrega de nuestros productos 

porque cuando se agota una existencia, el probleMa repercute 

direclaMente en esta Area Funcional puesto que es la encargada 

de surtir el producto. Es iMporante Mencionar que dada la 

estructura Mal organizada de la eMpresa, esta funcibn, la 

realiza una sola peroona, un accionista, que tiene Ingerencia 

directa sobre todas las actividades de los eMpleados y que al 

MisMo tleMpo esta a la "ano del Gerente AdMlnistratlvo, quien 

taMbi6n es accionista. En "uchaa ocasione& suelen llegar a 

acuerdos con proveedores entre los dos y en otrea en forMa 

Individual por lo que no se tiene una constatencla en la5 

condiciones que se pactan con los diversos proveedores. 

subadM1nlstracl6n en todas las A rea e operativas y 

adMinistrativas de la eMpreea. Le falta de controles en todas 

ellas ocasiona desviaciones que llegan e perjudicar en gran 

Medida a les operaciones en sf. Por otro lado, la falte de 

epllcaci~n del proceso ad~lntstrativo origina un desorden 

dentro de las actividades que repercuten en une Mala IMagen de 

le eMpresa, y en la p6rdida de clientes por el Mal servicio que 
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se les presta. Todo esto incluye la falta de procesos y Melo-

dos estandarizados de actuación en lodos los puestos, as! COMO 

en el desinteres del personal por la eMpresa, dada la s!tuac16n 

baja que presentan en coMparaci6n con eMpresas slMllares en 

cuanto a sueldo, prestaciones y COM!oloneo. 
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1.4. EL MERCADO DE LA EMPRESA. 

Debido a los produc\os que se Manejan, el Mercado de la eMpresa 

es\a claraMente definido. El Material de Curacibn, por sus 

caracterlsticas coMo producto, tiene co~o consumidor final a 

los hospitales, aunque en alQunos casos los productos son 

coMprados dircclaMenle por los pacientes o por sus faMlliares. 

Esto suele ocurrir en Hospitales de bajos recur5o5 en donde se 

pide a los pacien\es que lleven el Ma\erlal que se necesilarA 

pera atenderle. No obstante, el paciente pide asesorla con los 

Médicos que los atienden, o bien en las oficinas de coMpras de 

los hospitales, raz6n por la cuAl es necesario vi•ilar todas 

estas oficinas para tratar de abarcar el Mayor porcentaje de 

las necesidades de los hospitales por Medio de nuestra• ventas. 

En Mcxico, el mercado hospitalario oe divide de la siguiente 

forMa: 

@ Mercado GubernaMental 80~ 

~ Mercado Privado 20~ 

El Mercado gubernaMen\el es la parle regulada por el gobierno 

vla la Secretarla de Salud. 

!arios son: 

Los principales centros hospi\a-

• INSTITUTO MEXICANO DEL SEGURO SOCIAL. 

Se de servicio a todo• los cMpleados y obreros que laboren en 

el sector-privado y abarca un 70~ del total del Mercado guber-
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na~erial. 

INSTITUTO DE SEGURIDAD Y SERVICIO SOCIAL DE LOS TRABAJADORES 

DEL.ESTADO. 

Da serv1c10 a todos los eMplcados i ~breros que laboran en el 

5ector pUbl1co. 

SECRETARIA DE SALUBRIDAD Y ASISTENCIA. 

Organ1zac16n sanitaria del pals que tiene ü su cargo d1ver5os 

centros Méd1cos a nivel nacional que atienden poblactbn 

ab1erta. 

• DIF. 

Drgani:aci6n sanitaria para el Desarrollo Integral de la 

FaMilla, de población abierta a nivel nacional, para la 

atenc!bn de salud de Jos n•ños. 

•HOSPITALES DEL D. D. F. 

Estos hospitales son de la Cruz Verde (Xocc 1 RubCn Leñerol Que 

atienden población abierta en e1 ·Distrito Federal. 

FERROCARRILES, PEMEX, DEFENSA Y MARINA. 

Son hospitales y cllnicas que dan ser•1c10 a sus propios e~

pleados y obreros. 

El prop6sito funda~ental del esqueMa anter1cr es el local:~ar 

exactaMente la posici6n que representa el Instituto MeAtcano 

del Seguro Social dentro del Mercado, ya q~c es el sector que 

se atacara dentro de nuestro ca~o prAct1co, ade~A• de Que 
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representa un 80% p~ra las ventas totales de la eMpresa. 

El Instituto Mexicano del Seguro Social es el organ1s1'10 que 

consuMe una cant 1 dad Mayor de M.Jrcapasos, aderr1lis de que para el 

vendedor es de gran ayuda el hecho de que no coMpra cada hospi

tal lo que necesita, 51no que se hacen ::0ncur~os seMestrales o 

anL1ale5 del total de los requer1~1enlos de todos los t1ospilales 

en donde se lMplantan los Marcapasos. Estos hospitales sor1: 

Card1~loglu del Centro Medico tJac1onal, La Raza, Puebla, Monte

rrey, Cd. Obregón, GuadalaJara y eventualMente Mérida. Esto se 

debe a que para poder reali:ar un 1Mplante se necesita de 

equipo e5pecial1zado en el Area de cadiologta coMo es el depar

taMcnto de fluoroscopla, AnteriürMer.le se reel1:aban un nóMero 

elevado de tMplantes en el Centro Medico Nacional en el Dis

tr do Federal, pero a ralz de SeplieMbre de 1985 estos han 

dtsM1nuld0 en gran cantidad. 

El Mercado Privado, coMo 5U naMbrc lo indica, se forMa de todos 

aquellos hospitales privados que hay en el pals en los cuales 

se iMplantan Marcapa5os COMO son: Instituto Nacional de la 

Nutrlci6n Salvador Zubirán, lnstituto Nacional de Cardiologla, 

Hospital Español, Hospital Angeles (antes Hu01ana del Pedregal), 

Hospital Muguerza de Monterrey, Angel Leaño en Guadalajara, 

Ignacio Morones Prieto en Monterrey, etc. 

La coMpelencla en México es fuerte porque hay eMpresas que 

~stan establecidas desde hace a~0s en el Mercado de los ~arca

pasos. Pero es iMporlante hacer Mención de que lodos los pro-



duetos son de imporlac16n ya que la tecnolog!a de s~ fabrtcd

c16n 1 COMO expl1careMos ~as adelante, es M~/ avan~ada ; re

quiere de conlroles de cal1dad altaMente tecn1f1cados. En 

MC~1co se t1ene coMo antecedente la 1nstala:16n de uno planta 

en GuadalaJara en coordinaci6n con el gcb1erno del E~tado de 

Jalisco y de alguno5 M6dlcos cürd16lcgo5, pero dcsgrac1adaMente 

para nuestro pa1s, el ~Allo de ella no he s1do el esperado 

debida a que han tenido Mólt1ples probleMas sobre t0do con el 

Control d~ Calidad. Ahora el g1ro de eota Ideo orig1nal ha 

caMbtado, siendo actualMenle ul1l1zada 56lo para ensaMblar los 

Marcapasos en Muy pequeñas cantidades, unicaMentc para real1-

~ar pruebas especiales. A pesar de que se proponen iMporlar 

todas las partes del extranJero y ensaMblarlas unicaMenle, 

taMpaco ha tenido éxito porque se requieren controles de cali

dad deMas1ado estrechos basados en procesos coMputarizados MUY 

coMplicados. 

Para tener un control sobre la coMpetencia, se cuenta con 

reporles de la Organizac16n de Salud de Estados Unidos ( F. O. 

A. por sus siglas en inglés), dcnoMinados FDA recalls, en donde 

se indican los probleMas que han presentado productos especl

f icos, detallando exactaMcnte las consecuencias y ci Modo de 

solucion~rlo. Esta e& tina lierraMienta ót1l para el conociMien

to de la siluaci6n de la coMpetcncia, pero no debeMos olvidar· 

que ellos tienen la Mi5Ma fac1l1dad de obtener inforMaci6n 

sobre nueslros productos. 

De la descrl~ción anterior sobre el Marcado en el cual se 
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e~cuenlra Jc~al2~ado nuestro giro de a~t1v1dades, se puede 

concluir que, en realidad, y, repet1MOS nuevaMente, enfocándo

nos untcaMenle a los Marcapasos, el Me~cado e~ ~uy l1M1tado 

dadas las espec1f1cac1one5 hospitalar¡as que se requieren para 

los íMplantes. 

Por otro lado, el ~AxiMV de ventas se locali:e QubernaMental

Men\e y es\e Mercado esl~ perfectaMenle definido por un tola! 

de hoopílales, que, s1 bien abarcan la Mayarla de los pacientes 

de nuestro pals 1 no presentan factlid3des para los dJst1nto~ 

proveedores cuando desean surlir los productos que cada uno 

MeneJa. 

Por otro lado, y desprendiendose de la descripci6n anterior, •e 

puede notar que, dadas las cracter!sticas del producto que se 

vende, las operaciones estan ~u~a~cnte controlada~. No se puede 

vender un producto de Mala calidad debida a que el riesgo Que 

se corre es la Muerte del paciente. Por ello, se requiere de 

tanto~ perMiso5 y especif1caciones especiales, lo cual hdce que 

el Mercado este suMaMente controlado por el gobierno vla la 

Secretarla de Salud, y cayendo en los \rbM1tes burocrAticos 

correspondientes. 
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CAPITULO 11.... .:.E1 PROPUCIO" 

2.1. LINEAS POR PROVEEDOR. 

COMO heMOs venido diciendo, la eMprese es represenlenle exclu

sivo en nuestro pals de diferentes linees de produclos con 

plantas de fabricación en los Estados Un1doo. Todos loo Pro-

duetos que se Manejan son Material de curac16n y se forMan de 

las siguientes lineas o especialidades: 

• LINEA DE COLEOSTOMIA, ILEOSTOMIA E INSUFICIENCIA URINARIA. 

Esla linea llene su planta en Florida, U. S. A. y los productos 

baslcaMente se forMan de bolsas pera el desecho del ileon y del 

colon, incluyendo todos loo ooporles que·•e neceoilan para 

tener la boloa conectada el cuerpo huMano en forMa def lnillva. 

Eslos productos oe venden directeMente a lo• pecienleo une vez 

que han •ido soMelldos a cirugla debido a que ellos dlreclaMcn

te son quienes loo utilizan pera loda la vida. La venla el 

hospital unicaMenle es representativa, pueoto que el cliente 

caulivo serA directaMente el. paciente. Es iMportante brindar-

les, por lo tanto, un ser'vicio de buena calidad debido e que 

este tipo de ciruglas no es regresiva. 

DESAGUE DE LA CAVIDAD PLEURAL. 

Este producto es ón1co y se vende a los hospitales directaMente 

ya que su aplicación se realiza cuando un paciente pierde el 

vaclo dentro de la cavidad pleural dando entrada a llquidos. El 

fin de este producto es eliMinar todos los liquides y vaciar 
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coMpletaMente la cavidad pleural. Hay algunos Modelos naclo-

nales, pero no son de i~porlancia en cuanto a coMpetencia se 

refiere ya que , si bien dlsMlnuyen sus costos en forMa elevada 

en relaci6n con Jos de la eMpresa, Ja calidad deja Mucho que 

desear, sobre todo por la caracterlstlca de esterilidad que 

requiere el producto al ser conectado al paciente. 

Este producto forMa parle de la linea de las suturas, ya que 

las vende y fabrica la MlsMa eMpresa, y adeM!s eo filial de la 

linea de lleosloM!a, ColeootoMla e Insuficiencia Urinaria. 

LINEA DE SUTURAS. 

Esta linea contiene aproxlMadaMente unos 1500 productos dife

rentes y, COMO su noMbre lo indica, se forMa de productos para 

suturar. Estos varlan en cuento a su constituci6n y en cuanto 

al tipo de aguja que se eMplea, las cuales caMbian en relacibn 

con la clrugla que se va a realizar en el paciente. 

En Muchas ocasiones, la sutura en si, es la MISMO, pero se 

fabrican en Modelos distintos por el tipo de aguja, sucediendo 

lo MISMO a la Inversa. Hay de Muchos tipos, unas son absorvl-

bles y otras no, unas tienen el grosor MUY delgado para Micro

ciruglas COMO en el caso de la oftalMologla y otras necesitan 

ser Mas gruesas COMO en el caso de ciruglas de piel externa. 

En México hay Mucha coMpetencla a este producto ya que incluso 

hay dos eMpresas que las fabrican. Es IMporlante Mencionar que 

la calidad de los productos de la coMpetencia es tan grande que 
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se han cerrado las plantas en el extranjero y lodo se produce 

en nuestro pals, exportando los productos. Por eta razón, esta 

linea no representa grandes ingresos para la eMpresa, ya que la 

coMpetencia tiene igual calidad y sobre todo precios bajos. En 

cuanto a precios serla IMposil.'' tratar de coMpetlr debido a 

los costos de 1Mportaci6n de la eMpresa. 

LINEA DE INJERTOS VASCULARES. 

Aqu! se presenta un probleMa dentro de la eMpresa debido a que 

actuelMente se esta Manejando una linea de injertos vasculares 

nueva en México, pero anteriorMente se Manejaba otra linea del 

MiSMO tipo de productos, pero de otro pru,eedor. Por lo tanto, 

la eMpresa tiene un stocf de Material que no se ha vendido del 

antiguo fabricante, y unlcaMente se coMpran los Modelos que se 

necesitan nuevos al proveedor reclenteMente representado. Es

tos productos sirven para reeMplazar las venas del cuerpo 

huMano cuando se requieren ca~biar, coMo en el caso de las 

varices. 

Es IMportante hacer Mención de que esta nueva linea es parte de 

la MiSMa holding de los Marcapasos, siendo filial de ella. 

LINEA DE HARCAPASOS. 

Esta linea es Muy grande ya que existe una variedad extensa del 

producto. AdeMAs de que se vende junto con un electrodo que es 

indispensable para el funclonaMlento del Marcapaso ya que cie

rra la corriente eléctrica del producto. En cuanto a le coMpe

tencia se puede decir que no hay Mucha. BasicaMente solo dos 
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eMpresas venden productos siMilares y de la MlSMa calidad. Hay 

varias lineas en el pals, que venden qu11a dos o tres tipos 

diferentes, pero la gran diversidad que presenta esta linea 

unlcaMente es iguaidada por dos MAs. El producto en si serA 

descrito con Mayor aMplitud en los puntos subsecuentes a este, 

pero en cuanto a la linea es iMportante Mencionar, COMO se dijo 

anterlorMente, que forMa una holding junto con varias e~presas, 

entre las cuales se encuentran loa injertos vasculares que esta 

vendiendo taMblén actualMante la eMpresa. 

Las plantas se encuentran una en Texas, U.S.A., y otra, la MAs 

iMporlante, en Bélgica, Europa. Por esta razón, en Muchas 

ocasiones, cuando se piden productos a los Estados Unidos, los 

productos son ev!ados desde BAlgica, y otros de Estados Unl-

dos, lo cual suele coMplicar un poco los trAM!tes de iMporta

ci6n. 
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2.2. EL MARCAPASO - GENERALIDADES 

HeMos coMcntado, en varias ocasiones, el hecho de que ut11i~a-

reMos en nuestro caso pr~ct1co, s6lo un producto para eJeMpli-

ficar el proceso adMinistrativo propuesto en la cMpresa. Por 

esta ra26n, en el presente punto lratarc~os las especifica-

cienes, caraclerlsl1cas y funcionaMientos de los Marcapasos. 

El Marcapaso o ocrierador de pulso 1 es el encargada de suplir la 

funci6n del corazón de eMilir· eslJ~1t1lo~ card1Acos para boMbear 

sangre en todo el cuerpo. Sus diMenc1ones varlan, siendo por lo 

general de 7 x 4 x 1 CMS. Bas1caMenle el Marcapaso es una pila 

que eMile esl!Mulos a una frecuencia predelerMinada y con una 

aMplilud de onda laMblen predeterM1nada de acuerdo a las nece-

sidddes fis1ológicas de cada paciente. 

El control de c~lidad que se realiza sobre este producto eo MUY 

i~porlanle ya que en caso de que se pr-esente alguna falla, no 

unlcaMenle afecta a la salud del paclenle, sino que puede 

ocasionarle la Muerte. Es por ello que las plantas fabricantes 

tienen espP.cial atención a este repecto, y ta~bien es por ello 

que se lleva un seguiMlento del paciente tan estricto. 

En cuanto a la pila, esta forMada de yodo-litio encapsulada en 

titanio. Las autoridades de Salud en Estados Unidos han reco-

Mendado que un paciente que fallece y que tiene iMplantado un 

Marcapaso, antes de sepultarse, le sea extraido para eliMinarlo . 
y no dejar la pila funcionando dentro del cuerpo del paciente. 
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Este ccntrol es i~porldnte, ade~As de Qüe se de~e de tener 

Menctable 1 por n1ng~n Mot1vo 1 el lMplantarlo n11e~aMente en otro 

paciente, previa esterli~ac16n total del producto. Se ha ha-

blado Mucho al respecto 1 pero no se re~ciMienda porque las 

pruebas que 5e han hecho no son del todo sat15factor1as. 

Los tipos de Mar~apaso se d1v1dcn en diversas forMas: Por un 

lado pueden ser bjpolares o un1polares, e5to ~1Qn1f1ca que 

tienen dos entradas o unB para cerrar el c1rcu1lo electr\co con 

el electrodo. En otra clas1f1caclbn, pueden ser de deMonda o 

slncronos; esto significa que los priMero5 dejan de funcionar 

al recibir un estlMulo natural del cora26n, y los •egundos 

funcionan constantemente todo el tle~po en que la pila esta 

operando. Hay Muchas otras cla~if1cac1ones 1 debido a la alta 

tecnificación que se ha logrado al respecto. Unos func1onan 

unica~ente cliM1nando su operact6n COMO en el caso de lo5 de 

deManda, otros pueden funcionar para p~cientc5 con taqulcard1a, 

algunas veces eliMlnando esllMulos del corazón y otras provo-

c~ndolos. Otros Mas unJcaMente eliM1nan los estiMulos del 

cora26n cuando és\e no funciona adecuadoMenlc. En cuanto a la 

vida útil taMbién hay clasificaciones. Loo Mas sencillos duran 

aproxi~adoMen\e entre 7 y 10 años, y el Marcopaso de vlda úlil 

Mas larga es uno que dura entre 15 y 20 años y que se recoMien

da para ni~os o adolescentes. 

La presentación del producto se constituye de la siguiente 

forna: Se encuentra acoModado en una caja de poliuretano, y 
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viene con un aceite de s1lic6n que ayuda a que el electrodo 

entre dentro de la vena, adeMAs de un Manual d~l Medico en 

donde se estipulan todas las caracteristicas técnicas del pro-

dueto. Junto con el Manual, viene el registra del paciente, 

por Medio del cual se lleva un control en la planta sabre las 

personas que tienen iMplantada un Marcapaso ya que se llena en 

el MOMento del 1Mplante y es enviado directaMente al represen

tante en Me~ica, quien lleva un canlrol propio y lo envla a la 

planta. 
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2.2.2. ANTECEDENTES HlSTORICOS. 

CoMo anlecedente Histórico se puede señalar que los prlMeros 

Marcapasos que se lMplantaron sólo tenlan oincronla, y pesaban 

alrededor de 200 graMOS, con una vida ót1I de 6 Meses unlcaMen-

te, adeMAs de que la pila que tenlen era de Mercurio. Poco 

después se utilizaron las piles actuales de yodo-litio aunque 

taMbi6n se lleg6 e utllizar el plutonio 239. El probleMa de 

este producto era que adeM!s de ser MUY cosloso, la pila era 

voluMlnosa y se requerlan de Muchos perMisoo para utlll:arlo ya 

que es un Material radioactivo. Esto atrala otros probleMas ye 

que cuando un paclente fellecla, y no se le retiraba el Marce

paso, el Material radiactivo era dejado oin control dentro del 

aMbiente. 

A lo lar~o del tieMpo, conforMe se ha ido Mejorando la lecnolo

gla de Microcircuitos y la de slsteMas de eslerillzación, fue 

dlsMinuyendo el peligro de que una persona lo tuviera iMplanta

do, todo esto ayudando a Mejorar la calidad del MISMO. 

ActualMente, COMO MenclonaMos en el punto anterior, loo Marca

pasos que Mes se iMplanlan en nuestro pals son los de deManda o 

lnhibidore5 de la onda R (contreccl6n del ventriculo). Todos se 

forMan por 3 partes IMportantes: la pila, el Microcircuito y le 

cApsula da titanio que los envuelve. El proceso se controla por 

Medio de coMpuladoras dentro de un aMbienle coMpleteMente es

téril teMbl~n controlado por coMputadoras. La cApsula de tita

nio eo greveda con rayo lesser, en donde se estipula el Modelo, 
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serle y noMbre del fabricante. 
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2.2.2. SINTOMAS ANATOMICOS. 

Debido e que el corazón es el encargado de eMitir los estlMulos 

necesarios para llevar la sangre a todo el cuerpo, cuando esta 

función falla, se pueden reeMplazar artificalMente. Tal es la 

función del Marcapaoo, el cuhl suplira esta deficiencia. Los 

iMplantes cardi~cos pueden ser endocArdlcos o Miocárdicos. 

Loo iMplantes endocárdicoo se realizan llegando al corazón por 

Medio de los 5J9ulentes vlas de acceso: 

Vena cefAllca derecha o izquierda <con Mayor luMen). 

Vena basllica. 

Vena subclavia (la cual es MUY utilizada, recibiendo taMbién 

e•te tipo de iMplante el noMbre de por punción subclavia). 

Vena yugular externa. 

Cuando las venas no tienen buen luMen (diAMetro> porque el pa

ciente padece alguna enfero1edad COMO ateroesclerosis, 5e IM

planta por punción sublcav1a, lo cual significa que se reque

rirA forzosamente de un introductor que ayuda a que el implante 

sea efectivo. Este tipo de !Mplantes utilizan electrodos que 

cierran el circuito el!ctrlco directeMente dentro del corazón. 

Los 1Mplentes Mioc~rdicos o eplc&rdicos, como su noMbre lo 

indica, son aquellos en donde el electrodo se coloca en el 

miocardio del corazón, es decir, las paredes externas del 

MiSMO. Para este tipo de implantes se neceoltan electrodos con 

punto espiral que perMitan que se enganche al Miocardio. 
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Estos iMplantes oe pueden hacer de dos forMas: Una es por Medio 

de toracoloM!a, abordando el corazón por rnedlo del quinto 

espacio Intercostal izqulero (que es el lado donde esta el 

coraz6nl. No eo Muy usual debido a que se requiere tener al 

paciente con una sonda de drenaje torAxico y con cirug!a gene·

ral, lo cual representa una operación muy traurn!tico para ~l. 

La otra forMa es por Medio de abordaje subxifoideo (zona al fin 

del esternón), tarnbl~n es poco frecuente porque aunque no se 

abre el pulmón, el Area eo complicada para poder introducir el 

electrutlo. 

CoMo heMos Mencionado anteriormente, hay Marcapasos que ayudan 

e que oe realizen los est·!-,,~loo del corazón y otros que los 

frenan. Los inhibidos de le onda R, que son los que ejernplifi

careMos, se implantan e pacientes que presenten bradicardia, 

que es la poca fuerza de los estlrnulos, aunado con una disrninu

cl6n en la frecuencia de los mismos. 

Los otros pueden iMplanteroe a personas con probleMas de taqui

cardia, que es cuando le frecuencia del corazón se acelera en 

ocasiones, por lo que el rnercapaso tiene que emitir un estlMulo 

que cancele estas frecuencias y al MisMo tiempo que, en caso de 

que se detenga por mucho tieMpo la emisión natural de estlrnu

los, inicie el funcionaMlento similar al de un rnarcapaoo de 

demanda o 1nhibidor de le onda R y que ya hemos descrito espe

cl f icarnente en pArrafos anteriores. 
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CAPITULO I!l.- "EL PROCESO AOH!NISTRATIVO APLICADO A LA 

EMPRESA" 

3.1. PLANEACION 

3.2. ORGAN!ZACION 

3.3. !NTEGRACION 

3.4. OIRECCION 

3.5. CONTROL 
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CAPITULO III.- "EL PROCESO ADMINISTRATIVO APLICADO A LA 

EMPRESA" 

Eo neceearlo e~plicar que en cote capitulo •e utillzarA COMO 

Modelo el proceso adMlnlotrctlvo en tercera d!Mens16n de R. 

Alee Mackenzle. En donde eu epllcecl6n oerA para eotructurer 

le Orgcnlzec16n ya que COMO pudo eprecler•e en el ccpltulo I, 

lo• problenas prlnclpelea oe deriven de eota oubadMinlstrac16n 

dentro de le eMprena. 

Ea lnportante recalcar que el Proce&o AdMlnlotretlvo conslote 

en predeterMlnar el curoo a oegulr, deterniner le estructura 

que se llevarA pera qua electlvanante oe logren loo objetivos 

planteado~. aelecclonar el personal COMpetente para los puestoe 

de la organlzacl6n, propiciar las actuacloneo dirigidas hacia 

los obJellvoa deseado& y flnslnente eeegurar el proceoo hacia 

los objetlvoa fijedoo, oeg~n el plan. 
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3.1. PLANEACION 

En forMa general puede declree que ae buoce la recopllecl6n de 

detoa, deterMlnacl6n de causas y el planteaMlento de ooluclones 

elternae para eae probleMa especifico. Todo ealo abarca e le 

Planeacl6n cuya deflnlclón, aeg~n Mackenzle, es ' PredelerMlner 

el curso e aegulr • (4) y ae subdivide en 7 actividadeo b6sices 

que ae realizan. 

ToMendo el Proceeo AdMlniolretlvo entea detallado, es 1Mportan

te deterM1ner que en el circulo Interno se presenten loe ele

Mentoo que alrven COMO beae para el deaarrollo de todo el 

proceao. Centro de ~ate, el prlMero ea el relativo e lea ideas, 

que abarcan toda le tuncl6n de Pleneec16n. Eatea ideea llenen 

coMo taree prlMordlal el expresar en conceptea los pensaMlentoo 

que tengan loa adMlnlatredorea, y lo ven e lograr por Modio del 

en4llala continuo de probleMea. 

Ea IMporlenle que durante este tunc16n nosotros buaqueMoa le 

sinergia edMlnlotretlve en nuestra eMpreae, entendiendo COMO 

tal el fen6Meno en el que los eleMentos que ae unen producen un 

reaultedo Meyor que le Mera edheol6n de loa MISMOS, TeMbi~n le 

planeaclón debe Incluir el que todos loa 1ndlviduos de le 

eMpreaa, con le relec16n correspondiente a cada una de ellea, 

se entienden con claridad en cuanto e loa prop6a1toa y objeti

vo• que coMo eMpreaa ae peralouen, eel coMo loa M6todoa que 

tienen que aegulrae pera CUMpllrlos. 
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Para su loQro, la priMere actividad es el pronooticar o preci

sar a donde llevarA el curoo actual que oe eotA iniciando en 

base al probleMa que se perolgue. Dentro de la eMpreoa, noso-

tro~ pronosticoMo~ QUe la nueva c~tructuro organizacional nos 

llevarA a una conoecuci6n de actividad•• diarias Mejor planea

da• que logren M6xiMoS reoultadoo e Menor costo y que faciliten 

el control de leo Mi•Mae. Se prevea un fuerte rechazo al 

caMbio por parte de loe MieMbroo de la organlzac16n ya que el 

caMbio aer6 totel y delerMlnanle, siendo, adeMAo, en forMa 

r6p1da, por lo cual oe deber& poner eepeclal inler~e en este 

punto. 

CoMo aeQunda ectlvided teneMos la f1Jacl6n de los obJelivos en 

donde se busca la reestructuraclbn adMlnistretlve de la eMpresa 

pare que la obtención de u\1lidedee ee vea lncreMentada por la 

coMplete Planeacl6n, seQu1M1ento y control de lodae lao actlvi

dadee que apoyen lee venteo al lnotltulo Mexicano del Seguro 

Social, eMpresa que represente el Mayor porcenlaJe de loo 

lngreooo pare la eMpresa. 

El olguiente peoo ser& le forMaclbn de eotrategiao que incluyen 

la facha y le forMe en que se alcanzar6n la• Melas deseadas. 

Esta actividad eata MUY unlde e le siguiente que ea el progra

Mer, ya que dentro de le progreMacl6n oe establecen priori

dades, oecuenciao1 ae sincronizan, en otres palabras, loa pasoo 

a seguir. Esto alQnlfica que nuestro• progreMaa deben ir acor

des a nueatree estrategia•. Aqul ea iMportonte Mencionar que 

otro• autorea conleMporaneoo consideran leo eetreteg1ee coMo 
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planeas a !ergo plazo, Mientras que la pleneeción a corto pieza 

le conolderan COMO tActJces de planeocJ6n. No eo de este forMa 

en COMO plantea Mackenzie la planeecl6n, siendo COMO oe dijo al 

principio. 

HeMos de suponer que el probleMa que nos lleva al ceMbJo oe 

,preoente lnMedJateMente deopu!s de un concurso del Instituto 

.Mexicano del Seguro Social, proceso en el cual se han observado 

todos loo probleMes entes descritos. Entonce• nuestras estrate

gia• lnclulrAn quo, coMo se detallar& en el capitulo IV, el 

tleMpo oerA de cade seis Meses o cada año en lo respectivo al 

concurso en sl1 pero continuo y a corto pieza en lo referente e 

le reestructuración edMlnlstretlva correspondiente. ToMando en 

cuente que dicha reeotructureción requiere aproxlMadaMente de 4 

Mese• para ver le forMe en que se eote desarrollando, dentro 

del proceso en si del concurso, teneMoo B Meses pere lograr el 

objetivo. 

Pera progreMer nuestras actividades, lo prlMero es eotablecer 

las actividedes por orden de !MportencJe: 

e Establecer el plen de caMbio. 

O DeterMiner y delinear exactaMente leo ectividedee por puesto 

para estructurar nuestra nueva organización. 

O Creer conciencie en el personal de lo necesario del caMbio, 

haci!ndoles participe• del Mi!MO. 

O Aplicación de la nueve estructure en la realidad. 

Estes actividades deben ree!Jzerse en le secuencie entes des-
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crlta ye que no puede logroroe nade, oln un plan eotretbglco de 

coMbio perfectaMente orgenlzedo por Medio de un proceoo edMl

nl olret ivo aplicado total o ln\ogroMenle. 

Es neceoarlo que entonces oe preoupueale sobre el coMblo que se 

reeltzarA asignando recurso• Monetarios pare lograrlo. En este 

cano eopeclflco se requieren recurso• econ6Mlco• en aren canti

dad porque se ullllzerAn los recurso• huMano• con que ye cuento 

le eMprese, y unlceMente se pleneerAn suo octlvldedes, COMO 

podrA observase MAo adelante en del OrganlgreMe propueoto den

tro de la Organlzecl6n COMO fase del proceeo edMlnis\retlvo. 

Lo• puesto• nuevos son poco• y le eMprese no tendrA que desti

nar grande• recuroos ye que &e planea una reeotructurec16n de 

la n6Mine, eliMinado loo puestos felooo pera no recaer en le 

desviación de recurso• que !"piden el desarrollo de nueotre 

Organización. 

Le sexta actividad dentro de la planeacl6n eo el fijar procadl

Mientos en donde se buscerA estandarizar M&todos de ectuecl6n 

pera el caMblo, eol coMo Métodos de lee actlvtdedee. Este punto 

serA aMpllaMente explicado dentro del caso prActlco, donde ee 

detallen los procedi~ientoa pare todas las actividades eapecl

flcea que tienen relac16n, por 6ree funcione!, con el proceeo 

de vente el Seguro Social, y edeM6s estarAn eJeMpllftcades. 

CoMo 6lt1~e ectlvtded eota le f1Jeclbn de polltlcae en donde se 

to~en decl&ioneo perMenentoo sobre asuntos recurrentes el res

pecto de nueetres actividedeo. Una politice !Mportanle pera le 

e~prese es el que cede Me~ se lleve un reporte of lclel sobre 
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3. 2. ORGANIZACION 

Con la fijación de politices terMlna la fase de planeación y •• 

!niela la de Organización. Dentro de los eleMentos Marcado• 

por Mackenzle aqul oc lnlcla la adM1nlstracl6n dentro de la 

eMpresa, teniendo coMo una función continua la toMa de deci

siones dentro de la eotructura del organigreMa en nueslre 

e~presa. En la orgeni:aclón COMO base del proceso adMlnlotra-

tivo ••busca el que todoo los eMpleedos conoican el pepe! que 

deben CUMplir y le forMe COMO •• relacionan unos con otro• 

dentro de la eMpresa, proyectando y Manteniendo eso• oisteMe• 

de funciones. 

Segón Meckenzle, este fase ee lorMe de cuatro actividades 

b&eicas que oon el eetableclMiento de le estructura de le 

organización, delineación de las relaciones, creación de las 

deacrlpclone• pare cada pueolo y fijación de loo rcquerlMlento• 

para ceda pueolo. 

En cuanto a la priMera actividad, dentro de nueotra eMpresa 

buscareMos el preparar el cuadro de la organización. PlanteaMo• 

a conllnuacl6n el organigreMa que consideraMo• adecuado para le 

consecución de lea aclivldadeo en beoe a les necesidades de la 

eMpresa para poder realizar loa objelivoo entes plenleadoo 

dentro de la planeeclón. 

55 



CONSEJO DE 

ADMINISTRAC, 

DIRECTOR 

GENERAL 

1 

---1 
1 

1 1 ' '"'."º" 1 
I ¡¡ -------

VENDEDOR 



Con el organlgraMa planteado, oe abarca parte de la segunde 

actividad en la cuAI se deben delinear las relaciones de los 

distintos puesto• que conforMen nueslre estructura organizacio

nel, oe definen equ•l las llneeo de enlace para facilitar la 

coordinación dentro de la eMpresa, Eata fase organizativa se 

coMpleMenta con la tercera en donde, dentro de lao descrip

ciones por puesto, \aMbien oe establecen las relaciones. Dado 

el taMaño de la eMprese, todas las Areas funcionales da la 

organización es\An coMprendldao dentro de eo\ae do• Are~• pro

puestas, no oignlfice qua las actividades propias de las Areaa 

tradicionales no e<lotan, sino que por le Magnitud de le organi-

zecl6n, eoterAn coMprendidas dentro de las otras. Con este 

organigraMa ee crece deocendanteMen\e para tener un Mayor n~

Mero de control sobre leo actividades propuesta• pera el proce

so de·vente y taMbi6n oe facilita la definición de funciones por 

puesto, probleMe que ocaoiona la falte de control durante toda 

actividad realizada dentro de la organización. 

Se procede entonces a le descripción de puestos de le estructu

re organizacionel, iniciereMo• esta descripción en forMa des

cendente por función adMiniotretiva. 

PUESTO: 

Dirección General 

REPORTA A: 

Conaejo de edMinistreéibn 

PERSONAL BAJO SUS ORDENES: 

Todo el personal de la eMpresa, coordinando especificaMente leo 
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ectividadea de lo• Gerentes de Ad~inistrecl6n y del de Venta• y 

CoPlpres. 

OESCRIPCION GENERICA: 

Ea el encargado de organizar y controlar les ectividedea de loa 

Gerentes de AdP1in1atrecl6n y del de Ventes y CoP1prea pare el 

logro de loa obJet1voa ePlpreserialeo. 

OESCRIPCION ESPECI~ICA: 

Pleneae16n de lea ectividede• de 1aa gerencias. 

Aslgnee16n de tunc1one1 e lea gereneles. 

Superv!a16n de lea ectividedea de cede d11perteP1ento. 

Desarrollo e iP1plePlentaci6n de proyecto•. 

PrepererA intorP1es el Consejo de AdPlinietrec16n. 

REPONSABILIOADES: 

Es el responsable del logro de loe obJettvoa de le eP1prese. 

Ea responsable de que loe 

dldoa y ae 1 leven el cabo 

Ea el reeponaeble de la 

carga& de trabajo entre tll 

PUESTO: 

Gerencia de AdPliniatreci6n 

REPORTA A: 

Director General 

PERSONAL SAJO SUS ORDENES: 

objetivos de 111 eP1pre11a eaten en ten-

por cada uno de loa eP1ple11doa. 

11111gn11c:i6n de func!onea nivelando 

personal de le· eP1pre1111. 

Secretario de le gerencia, Contador y encargado de loa Servi

cios Generales, Auxil!er Contable y "eneeJero. 

OESCRIPCION GENERICA: 

SerA el encargado de lograr que le ed~lntatrec16n contable de 
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las actividades de la eMpre&a ae realizan, os! COMO In adMlnia

treci6n en cuanto e servicios generales de le e"preae. 

OESCRIPCION ESPECIFICA: 

EleborerA en coordineci6n con sus subordinado&, planes de con

trol contable y edA1nlotreci6n en general. 

Controlar! estos planea en for~e directa con reportea que 

recibe de loa aubordinedoo. 

Coordinar las actividades de este Area funcional en relacl6n 

con las de le Gerencia de Ventea y CoMprae. 

Llevar un control sobre loo recursos hu"enoa y financieros de la 

eMpreae. 

RESPONSABILIOAOES: 

Es reaponaeble del logro de loa objetivos de au gerencia en 

consecualón con loa eApreaerlelee. 

Ea responsable de los reportea que ee entrcgerAn a le Olrccci6n 

General, 

Ea reaponeeble de realizar al pago e proveedores en forAe 

exacta y precise, ea! ªº"º del proced1M1anto de cobranza el 

Instituto Mexicano del Seguro Social. 

PUESTO: 

Secretarla 

REPORTA A: 

Gerencia de Ad"inietreci6n 

OESCRIPCION GENERICA: 

SerA le enccrgcde de apoyar laa ecttvidedea del Gerente de 

AdMinlstrsclón sn cuento a les funciones de oficina. 

DESCRIPCION ESPECIFICA: 
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SerA quien reellze las funciones de erchlvo, Mecanogrefledo, 

agenda del Gerente de AdMinlslrecl6n, correspondencle y repor

tes. 

RESPONSABILIDADES: 

SerA le responsable de que el erchlvo se encuentre al die y 

debidaMente organlzedo. 

De que todos los reporte• eoten Mecenografiedos e lleMpo pere 

presentarlos e le Olrecci6n General en forMe clere y precise. 

SerA le responsable de coordinar les elles del Gerente de 

AdMinlstracl6n. 

Ser! la responsable de coordlner en forMe precisa le correspon

dencia que aurja lento lnlernaMenle coMo en forMe externo pare 

tener le lnforMecl6n que ae necesite en forMa oportuna. 

PUESTO: 

Contador 

REPORTA A: 

Gerencia de AdMlnletracl6n 

PERSONAL BAJO SUS ORDENES: 

Auxiliar Contable 

DESCRIPCION GENERICA: 

Ea el encargado de organizar y controlar, aal coMo de realizar 

los reportea contables con sus correspondlentee registros en 

baae el slateMe contable esteblecldo en le eMprese. 

DESCRIPCION ESPECIFICA: 

ReelizerA loa reportes y registros de lea ecllvldadea. 

Elaborar! los reportes que le solicite el Gerente AdMlnlslrati-

vo. 
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ELeborerA Los reportes que pide Le Secreterie de Haciende y 

Cr6dito Póblico COMO en el ceso de pego de iMpueotoo. 

TendrA Le 1nforMeci6n el die pera presenter Los reoultedoo e 

Loo Aoeooreo el die que se le solicite y poder con•olider. 

CoordinerA los pegos e proveedores, oegón los acuerdos previa

Mente establecido• con cada uno de ellos. 

ELeborerA Loe cheques que se requieren dentro de Le orgeniza

ci6n. 

ControlerA Le Cobranza de Leo venteo que reelize Le eMprese. 

RESPONSAB!L!OAOES: 

SerA el re•ponseble de que todos loo reportes oeen ciertos y 

correctoo. 

SerA el reponoeble de que toda le inforMaci~n se encuentre 

liste el diA que se solicite. 

SerA responoeble del pego e proveedores, iMpuestos, acreedores¡ 

as! COMO de Le Cobrenze llevando controles estrictos sobre 

estas actividades. 

SerA reoponseble de controlar les actividades del auxiliar 

adMinistrativo. 

PUESTO: 

Auxiliar Contable 

REPORTA A: 

Contedor Genere! 

OESCRIPCION GENERICA: 

SerA el encargado de realizar todos loo registros en base e los 

progreMee de tieMpos que le asigne el Contador General, 

apoyAndole en todas las ec\ividades que 6ote realize, 
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DESCRIPCION ESPECIFICA: 

Realizaré el registro en libro• de lea operaciones. 

llevaré un control exacto sobre bencoa. 

Controlaré el archivo de docu~entos contables en apoyo e le 

secretaria (pólizas, etc.>. 

RESPONSABILIDADES: 

Seré responsable de que 101 registros esten el die que le 

solicite el Contador General. 

Seré reeponseble del control de saldos bancarios, contra aeldos 

contebleo. 

Seré responsable de pesar e tie"Pº 101 docu"entos pare proceder· 

e su archivo. 

PUESTO: 

Servicioe Genorelea 

REPORTA A: 

Gerente Ad~iniatretlvo 

PERSONAL BAJO SUS ORDENES: 

HenseJero 

DESCRIPCION GENERICA: 

Seré le persone encargada de todo• loa aervlcloa ad"intatrati

vos en for~e general de le ª"presa y de loe recursos hu"anoa de 

le "i'"ª· 

OESCRIPCION ESPECIFICA: 

Realizara co"praa pera toda la ª"Pre•e en cuento e pepelerla ae 

ref lere. 

Controlara los pagos de luz. egua, tel6fono, telex, ate. 

Controlara le "ensaJerle de le ª"presa. 
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CoordinerA la llMpleza do las Instalaciones, as! COMO la 

presenlaci6n de les MlsMas (plnlura, colizaclones pera coApos-

luras, etc.), 

ApoyarA las contretacionas que realiza la eMpresa, funglando 

coMo ejecutivo de reclutaMlenlo y selección. 

RESPONSABILIDADES: 

SerA el respon•able de que se utilizan fuentes correcta• de 

reclutaMlento y so lleve al cebo el •loteMa coAplelo de 

selección en el AOMento que existe une conlretec16n. 

SerA reoponsable de le inegen de le eApresa en cuanto a su 

presentación de liApieza, viste agradable, etc. 

SerA responsable de quo la correspondencia externa sea recibida 

por la peraone indicado en el Menor tiaMpo posible. 

SerA responsable de que le correspondencia que CMlte la eMpreea 

llegue e su destino en el Menor tleMpo po•ible y el Menor costo 

segdn les necesidades de cede envio. 

SerA reoponaeble de qu~· asten el dla lo& atocks de pepe lar le 

que se necesiten, as! COMO los de articulo• de llnpleza. 

SerA reeponseble de que loa pegoo que oo necesitan en lo enpro-

se se realizan en el MOMento adecuado, en bese e una correla-

c16n con el Contador General. 

PUESTO: 

Hen•ejero 

REPORTll 1\: 

Servicios Generele5 

OESCRIPCION GENERICA: 

SerA el encargado de llevar y recoger la correspondencia que se 
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origine por las actividades de la eMpresa. 

OESCRIPCION ESPECIFICA: 

RecogerA los papeles que sa le Indiquen en las distintas 

oficinas gubernaMcntales y privadas con quienes se tiene rela

c16n. 

EntregarA la docuMontacl6n que so le Indique en los diferentes 

deparlaMentos y en las oficinas externas con quienes oc traba

ja. 

RecogerA pedidos de los hospitales que los finquen. 

RESPONSABILIDADES: 

SerA responsable de que todos loo docuMontos que recoja, lle

guen a su destino. 

PUESTO: 

Gerencia de Ventas y CoMpras 

REPORTA A: 

Olreccl6n General 

PERSONAL BAJO SUS ORDENES: 

Secretaria, Comprador, Vendedores y Chofer-alMacenleta. 

DESCRIPCION GENERICA: 

SerA el encargado de lograr que las coMpras se rcellzen en el 

MOMento adecuado, al Menor costo para la 6Mprese1 esl coMo de 

verificar que les ventes de lb eMpresa se lncreMenten y 

Mantengan le IMagen de la eMpresa, 

DESCRIPCION ESPECIFICA: 

ElaborarA eotudlos de Mercado pera lncraMentar le• ventas. 

CoordinarA y estipulara los planee y prograMas de visitas e los 

hospitales. 
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'. Cf~fdinará las actividades de coMpra y venta en relación con 

~¡~~>:··· l~·~ otra·s Areao funcionales de la eMpresa. 

En base a los pedidos que hagen los clientes, reordenar& los 

·1~tocka de al~ecén para realizar la5 COMpra5. 

ElaborarA los pedidos que se necesiten n los proveedores. 

RESPONSABILIDADES: 

Será responsable de que las coMpras se realizan en el MOMento 

adecuado, de acuerdo a los stocks estipulados, al tieMpo de 

entrega de cade proveedor y al Menor costo. 

Será reoponseble de que les ventas de la eMpreso ao increMen-

ten. 

Será rasponsable de coordinar las actividades del personal bajo 

ous órdenes. 

Ser6 responoable de que los reportes a la Dirección Genere! se 

entraguen en el MOMento en que 6ste lo solicite. 

PUESTO: 

Secretaria 

REPORTA A: 

Gerente de Ventas y CoMpra• 

OESCRIPCION GENERICA: 

Ser6 la encargada de apoyar todas las ectividades del Gerente 

de CoMpras y Ventas en cuanto a funciones de of icine. 

DESCRIPCION ESPECIFICA: 

Ser6 quien reelize funciones de archivo, Mecanografiado, agenda 

del Gerente de CoMpras y Ventas, correspondencia y reportea. 

RESPONSABILIDADES: 

Ser6 responsable de que el archivo se encuentre al dla y debi-

65 

··.·;: 



'doMe~lc organl•ado. 

De qu~ lodos los r~µorle5 e5ten Mecar10Qrbfiado~ a lieMpo pflrB 

prescnl ar los a ln O i.1~ecc 16n Ge:nera l en forf'ia e lsrll y pre e i!in. 

Ser! la reoponoablc de coordinar las cJ!os del Gerente. 

Ser6 la raoponnoble de coordinar en forMo precisa la correspon

dencJa qu~ surja lfinto 1nlerr1aMcn\e COMO en forMa e~terna par6 

tener lQ 1nfor~aci6n que s~ necesita en for·~n oportuna. 

Sor6 reponoable dol con\rol ad~ini•\ra\tvo de los ped1don y de 

los entregas de Mercancla en base a la~ facturactone~. 

PUESTO: 

CoMpr·ador 

REPORTI\ A: 

Gerente do Venlao y Conpre1 

PERSONAL BAJO SUS ORDENES: 

Choler-alMaccntsta 

DESCRIPCION GENERICA: 

SerA el encaroado da realizar loa conpras de produc\os pnra 

venia o hoopi\aleo que oe or!Qin~n por lea ac\lvldadcs de la 

OESCRIPCION ESPECIFICA: 

Coordtnnrl los pctiidos que se hagan al extranjero. 

ApoyorA ni Gerente de Co~prns y Vcnte5 en cuanto a ocuerdo& con 

provef!dor'e$. 

Avi5orA al p~r«onal indicodo {agente eduonal, geotor ele 

oalubrided, etc. l de Jo fecha en que se esperan lo& productos 

que ~~ IM»ortarbn. 

F.).:-ibewaró. prcgrt1N.'1L. r .. : Li; .. ..- ... t.i pre~upuesto df; vi;:.nta:s qu~: se 
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prograne par6 alg~n perlodo delernln6do. 

RESPONSABILIDADES: 

Ser6 el responseble de que la Mercancla este en la oficina uno 

o dos dlas enle• de que oe entregue el cliente. 

Ser6 responoeble de que se coMpre el Mejor producto el Menor 

precio y con el Menor tleMpo ocioso posible. 

SerA responseble de que les actividades de coMpras eoten eslre

cheMente relacionadeo con las ectivldedes de venteo. 

PUESTO: 

Chofer-elMaceniote 

REPORTA A: 

CoMpredor 

OESCRIPCION GENERICA: 

Ser6 el encargado de controlar el a1Mac6n da loo productos que 

ee Manejan, aol cono de recoger loo pedidos que se hagan cuando 

eoten listos en el Monento en que entrega la Mercancla, 

DESCRIPCION ESPECIFICA: 

LleV6rA controles de a1Mac6n sobre la nercancla en exlatancle, 

Llevara reportes sobre la Mercencla que ae recoje dlarlaMenle 

en base e los pedldüo, 

RESPONSABILIDADES: 

Ser A el responsable del etock de a1Mec6n, reportando 

inMedlataMenta cuando elg~n producto llegue a sus llnltes de 

existencia. 

PUESTO: 

Vendedor 
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REPORTA A: 

Serencia de Ventas y AdMlnistración. 

OESCRIPCION GENERICA: 

SerA responsable de vender los productos de le enprese, es! 

cono de dar coporte tAcnico en inplenteo de nercapeoo&. 

DESCRIPCION ESPECIFICA: 

HerA visitas progrenadao e loo clientes potenclale• de acuerdo 

e su zona de ventae, os! cono e loo clientes trediclonele~. 

lnfornendo cobre los nuevoo productos que se tengan, y les 

ceracterlsticee de los Misnoo. 

Estar! enterado de les caracter!stlces de los productos de la 

coMpetencie. 

Entregar! los pedidoe que finque e La secretaria, pera que se 

lnforMe el Serente de Ventes y Conpres, y •e puede reestructu

rar el prograna de activldadeo de cote Gerencia. 

TendrA conocinientos eMpl1oa sobre le 1Mplentec1ón de nercepe

sos pera apoyar los 1nplantea de loo productos que ce vendan de 

le eMpresa. 

Entregar! reportea eenenelec cobra les actividades que realiza, 

RESPONSABILIO~DES: 

Ser! recponseble de que toda• lec ventee ce 1ncrenenten. 

Ser! responceble de que lo que ae ofrezca el cliente, ee cun

ple. 

SerA reeponeable de que loe nercepeso~ inplentedoe tengan el 

soporte tAcnico adecuado en el nonento que ee requiera. 

Una vez que henos terninado la descripción de ceda puesto 

dentro de le organizac16n, podcnos pasar al ~ltino punto de 
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e•te fase del Proce•o edMinlstratlvo que es el f ljer requeri-

Miento• pera ceda puesto, Lo cual harel'\os definiendo las 

cualidades requeridas del personal pera ceda pue•to. 

DIRECCION GENERAL. 

Experiencia en Manejo de personal. 

ConoclMiento del Mercado Hoopitelarlo. 

Sexo: lndi•tinto. 

Edad: De 30 a 45 años. 

Eocoleridad: E•tudios Universitarios 

Experiencia: 5 años en puesto siMiler 

lnglt!is: ·100x 

Excelente prcoenleci6n. 

GERENCIAS. 

Experiencia en Manejo de peroonal y acuerdo con clientes y 

proveedora•. 

Sexo: Indistinto 

Edad: 25 a 40 años 

Escolaridad: E•ludios profeaionale• 

Experiencia: 2 años en puesto siMiler 

lnglt!is: 100X 

Excelente presenlaci6n, 

SECRETARIAS. 

Sexo: Fel'lenino 

Edad: 25 a 30 años, 

Inglt!is: l 00X 
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Escolaridad: Estudios coAercioles 

Experiencia: 2 años en puesto siAilar 

Excelente presentación. 

CONTADOR GENERAL. 

Sexo: Indistinto 

Edad: 25 - 30 años. 

Ingl6•: 50% 

Escolaridad: Estudios contables e nivel licenclature. 

Experiencia: 2 años en puesto siMilar 

Excelente presentación. 

AUXILIAR CONTABLE: 

Sexo: Indistinto 

Eded: 18 - 25 eños 

Ingl6s: 50X 

Escolaridad: Eotudioa contables 

Experiencia: 2 años en puesto aiMiler 

Buena presentación. 

SERVICIOS GENERALES. 

Sexo: Indistinto 

Edad: 25 - 30 años 

Ingl6s: 50X 

Escolaridad: en 

Industriales a nivel licenciatura. 

o Relaciones 

Experiencia: 2 años en puesto con controles ed"inistretivos 

generales y experiencia en personal. 
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MENSAJERO. 

Sexo: Maacu lino 

Edad: 18 - 25 años 

Escolaridod: Secundaria 

Experiencia: No necesaria 

Buena preaentac16n. 

COMPRADOR. 

Sexo: Indistinto 

Experiencia en acuerdos con proveedores. 

Edad: 25 - 30 añoa 

Ingllls: l 00X 

Escolaridad: Estudios Profeaionalea en AdM1nlatrecl6n de eMpre-

sae, 

Experiencia: 2 añoa en puesto slMiler 

Excelente presentación. 

VENDEDORES. 

Sexo: Indistinto 

Eded: 25 - 30 eñes 

Ingllls: 100% 

Escolaridad: Estudios profesionales 

Experiencia: MlniMo 2 años 

Conoc!Miento en progreMac16n de Marcepasoo. 

Excelente preaentec16n, 

CHOFER-ALMACENISTA: 

Sexo: Meaculino 
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Edad: 20 - 30 años 

Escolaridad: Preparatoria 

Experiencia: En controles de Al"ec6n. 

Licencia de Chofer. 

Buene presentecl6n. 

Concluyendo1 la l"portencio de le Orgenlzecl6n co"o lo aegunda 

faae del Proceso Ad"lnlatretivo, eatriba en que aqul ae define 

le estructure de la e"preae, y por lo tanto, si esta "el es

tructurada, el peligro de que le e"preaa se destruya ea "ayor. 

Ade"As, su i"portenclo oberce la dell"itacl6n de ectivldadcs 

con la correspondiente delegación de autoridad y el eatablecl

"lento de roaponaebllidad co"partida en bese a loa diferentes 

niveles de puestos. 

CoMo puede deducirse, de este estructure ae desprenden todas 

les actlvldedea por el conflicto entre puesto• cuando no se 

encuentra detallada eficlente"ente, ºº"º ea al caao de la 

e"pre•o "otivo de nuestro Se"inerio de Inveat1gacl6n. 



3.3. INTEGRACION 

Uno vez concluida la faoe de Organlzacl6n, podeMO• pa•ar a la 

Integracl6n de nuestreo actlvldodes. Siguiendo con Mackenzie, 

la Integración e• la priMera fase en donde ae tiene coMo ele-

Mento a leo peraonaa o Recur•o• HuMano• de la eMpresa. CoMo 

lntegrecl6n se entiende el •aleccionar personal co"pelenle 

para los puestos de la organlzecl6n, integrAndolo• dentro de 

las actividades orgonlzecionales. TeMbiAn divide e la Integra

ción en actividadea, siendo cuatro: 

La priMera actividad es el eeleccionar. Dentro de le Seleccl6n 

incluye laMbi~n el reclutaMiento del peraonal calificado para 

cada puesto, y lo que ao la selección en s!. Todo• los pueato• 

de la eMpre•a pueden reclulerae por fuentes internas o exter

nas, ye oea por Medio del per16dico, con bolsas de trabajo de 

la• univeraidades, o bien con conocidos del "i""º peraonal que 

ye trabaja en le eMpresa1 pero en el caao de los vendedores~ 

l~cnicoa no ea poaible. Esto ee debido a que el Mercado de 

trabajo ea MUy reducido, generalMente se procede a le piralerla 

de peraonel ye que Muy poca gente estA capacitada para apoyar 

un iMplante cerdiAco. 

La Integración, conjuntaMenle, ayuda a que lea actividades se 

realizan en forMa adecuada. Una vez que ae ha aeleccionado la 

persona, se realiza au contratación y se lleve al cabo un 

eaguiniento total de ella. No se le deja unicaMente en au 

lugar, sino que se le explican todas la• cosa& de la e~pro5a, 
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ae hace una inducción adecuada para que conozca al peroonal con 

quieneo va a trabajar, aa leo explica quiane• oerAn ous jefes, 

que actividades va a realizar y coMo se naceeita que leo rea

liza. Para eeto ee neceeario orientar al personal faMiliarl

zAndolo con el trabajo de la eMpreoa. 

Ta"bi6n ee neceoario ediaetrarlo para Mejorar el deoaMpeño 

Mediante la inatrucci6n y le prActica de leo aclivldedeo e 

realizar. Se debe buecar eete Mejorla dici6ndoleo le forMa 

exacta COMO oe debe hacer algo especifico, d6ndole oiaMpre 

libertad para aportar caMbioo en baae e ou experiencia. 

Para aeta eo neceoerio que el eMpleado actóe por al MioMO, no 

eieMpre eatarlo vigilando dlci6ndole exactaMente lo.que debe de 

hacer en cada MOVlMiento. 

FinalMente, ea neceaerio el desarrollo de loo Recursos HuManoa, 

en donde la eMpre•a debe buscar ayudar a Mejorar 101 conoci

Mlenloa, actitudes y habilidadeo del personal. Eeto se puede 

lograr por Medio de curaos de acuerdo al puesto qua tengan lea 

persones. Te"bi6n son iMportantes, no ~nicaMente en beneficio 

de leo actividades de la eMpreoa, sino porque es un requisito 

de la Secretarla de Trabajo y Previ•l6n Social, en cuanto a la 

capaciteci6n de los eMpleadoa, Esto es bAoico porque adeMA• de 

cuMplir con eotipulacioneo legalea, al Mejorar las habilidades 

de los eMpleados estos ee sienten Motivados y en releci6n 

estrecha con la eMprese, de quien aprenden cosa• nuevas por 

Medio da curaos aopeciales y prograMas coMpletos da adiestra-
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Mlen\o y capacltacl6n. 

En el caso eopeclfico de los Marcapa•o•, es usual el dar cursos 

sobre 1Mplantaci6n de ellos a loo técnico• pero se puede Moti

var un concurso oobre el Mayor procen\aje de ventas que los 

Motive e vender M6s a caMbio de un curso en el extranjero 

dlrectaMente en la planta de febricacl6n de lo• Mi5Mo5. Este 

tipo de concurso• ea bueno, pero debe de controlarae lo coMpe

tencla interno, porque de lo contrario puede ocaolonar proble

Mas entre lo• vendedores de Mayor fuerzo pare la coMpañla. De 

este "enera, se eota coMblnando le capacilecl6n con un si•teMa 

de recoMpensas que no uniceMente ropercute econoMicoMente. 

Por otro lodo, dados loo perfiles de puestos que teneMo• de le 

eMprese, podeMos decir que una de los fuentes de recluteMiento 

que ae necesitan aon oenclllas. Ye heMoo hablado de que leo 

aecreterlos no requieren una especiolizaci6n estricto sobre le 

eMpreso, por lo que la• fuentes pueden ser los perl6dlcoo o 

bolsas de trabajo de les eacuela• aecre\erleleo1 lo MISMO puede 

eMpleerae pera los auxiliare•, choferes y el contador general. 

Estas fuente• aon ~tilea para los puestos no especÍelizadoa, 

pero cuando no ae encuentra el peroonal con las carecter!a\icao 

edecuedao para alg~n puesto MUY especializado puede utilizarse 

el oerviclo de una eMpresa de "head hunters• aunque previaMente 

deben evaluarse las alternativos1 ya que el sevicio de estas 

eMpreseo eo MUY elevado, y la eMpresa e• MUY pequeña, adeMA• de 

que lo reestructuración adMinistrativa que ~e plenlea con los 
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nuevo• pueotoo requiere de cierta d1opoolcl6n de recurooo. 

Dentro del reclutaMiento interno, nosotro• proponeM~• le proMo

ci6n interna dentro de la eMpreoa, puesto que lo• eMpleedoo 

conocen perfectanente el MovlMiento y la• ectlvldadeo que •e 

realizan. Lo ón1co que se requerirl& en este caso. serla un8 

deflniclOn clara de ous funcione• basada en el Organlgr•Ma que 

henoo propueoto, y olgulendo ~osfáeeoodd~lppooceaoddelh~tQgee

ciOn, en donde oc le darle expllcecl6n de todo• loo requcrl

Mientos del puesto que ocuparla el enplcedo. En este caoo 

eapeclflco el probleMa a aoluclon~r oerla el rechazo al cenbio 

de los anpleadoo, ya que por cootunbre realizan •u• ac\lvldede• 

de una forna deterninada, y tendrlan que cotar conplelaMente 

enterados de lo• canblo• que habrlan de reallzeroe, lnternAn

doae tanblen en loa objetivos que oe persiguen y de cola nanera 

eetar convencido• de que e• la neJor forna de •oluclonar loo 

problenao que la eetructura enpre•erial pre•enta, 

Si loo enpleadoe no buecan trabajo en otrae organizaciones, 

henoe de euponer que elenten cariño por le enpreoe. Es IMpor

tante deterninar si es cierto el arraigo, y •I le dlsponlblll-

dad de ellos eo acorde con loo planeo propuesto•. Por ello •e 

reconlende un estudio de Desarrollo Organlzeclonal en cuento el 

&entlr de los enpleadoo respecto a lo que le enpreee repreoente 

pera ellos, tanto en leo actividades y oueldo, cono en recon

penzes, liderazgo, etc. 

En el nonento de buocer le Integración de la conpañla, •e deben 
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toMar en cuenta los estudio• sobre Desarrollo Organtzaclonol 

que se han realizado, loo cuales nos Muestren que en alguna~ 

eMpresas, el ceMblo radical, ellMlnendo al personal ontlguo y 

poniendo nuevo, ha causado probleMes de rechazo fuertes por 

parte de quienes se queden, esl COMO del Mercado de le eMpreob 

(tanto proveedora• coMo clientes), Por otro lado, en otras 

eMpresas, cuando se ha buscado un ceMblo paternollnte, en donde 

se deja e le eMpresa funcionando casi igual, pero con caMbios 

en su estructure y M6todos de proceso• edMiniotretlvos, taMpoco 

funcione. Por ello le iMportencle de este faoe de deterMiner 

la "ejor Manera de solucionar el problcMe de lntegracl6n del 

personal, conociendo execteMente, por "odio de un diagnóstico, 

le Manera Mejor que cyuderA a realizar el caMbio, y logrando 

los objetivos. 

Dentro de la Integración debcMos buscar el cd1estraM1ento, 

cepacltac16n y desarrollo de nuestros cMpleedos. Por lo lento y 

debido a que este capacitación reelMente es nula, excepción 

hecha de los cursos sobre producto• nuevos en el Arce de Marce

pasos, se daba IMpleMentcr lodo un slsteMa de capec1leci6n en 

todas las Areeo. Es iMportente que esta se reellze integreMente 

e todos los niveles debido a que en caso contrario, puede 

presentarse un probleMa de rechazo por parte de quienes no 

reciben nlng~n curso. 

Pera les Secretarlas pueden IMpleMentarse cursos de archivo, 

~ecanografla, redacci6n, ortografla e lngl6s. Pera lou Gerentes 

y el Director General, cursos dlploMado~ sobre Mercadotecnia, 
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finanzas¡ pare los jefe• de departeMento, cursos sobre loa 

productos que se venden, aobre alsteMes contables e lngl6s. 

Todo esto ayuda no unlca"ente al trabajo en si que se realiza, 

sino que de una vlai6n de desarrollo a futuro para loa eMplee

doa, eyudAndolea a resolver aus necesidades de proyecci6n el 

darles le eMpreae le oportunidad de proMoverlea en ceao de 

vecentea en puestos elevados. V "'ª a~n si se correlacionan 

estos curaos con curaos de lntegrec16n por departaMento y de 

toda le eMpreae en conjunto. Eato eli"ina geatoa de recluta

Miento en le eMprese el facilitar le proMoci6n en lugar de 

contrataciones externas, dejando uniceMente puestos a niveles 

bajos. 

TeMbi6n proponeMoa la insteleci6n de un al•teMa de recoMpen•a• 

que ayude a que loe e"pleedoa resuelvan le• necesidades econ6-

Mices de ellos y cie sus faMilias. Los cueles lea derA le 

trenquilid~d pera su vida persone!, y de este "anere ubicarAn 

en "eJor Medida sus objetivos indlviduelea en correlación con 

loa eMpreserielee, Eate alate"a de recoNpensaa puede ser abar

cando doa: las lntrlnsecas y lea extrlnseces. 

~l respecto de lea intrlnaecaa ae puede buscer una politice que 

eyude, felicitando e loa e"pleedoa en el "º"ento en que reali

zan bien alguna de aua actividades, lo cual Motiva al personal. 

Al respecto de lea exlrlnaecea, se pueden dar bonos de puntue

lided pera todos loa enpleadoa, y darles preal•ctonea coMo 

veles de COMlde, ye que todos ellos habiten en Areas de le 
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ciudad Muy dislentco del punto del cenlro de trabajo (lo cual 

no evita que ellos asistan a trabaj~r, y~ que el ausentisMO e~ 

MUY bajo). A niveles superiores se podrla lMpleMontar un 

&isteMo de Fondo de Ahorro o Beneficios Mült1ples, lo cual 

increMentarla sus ingre~os 1 ~in afector~e por los i~pucstos 

(salvo en el coso del Fondo de Ahorro, que si es ouocept1ble al 

pago de iMpuestos •obre la renta por percepcioneo salariales). 

Pero aün asl, hacen que lao peroonas se sientan M~o agusto 

debido o que conoideran que ou oueldo es equitativo coMparado 

con el trabajo que astan realizando. 

La 1Mportanc1a de la Integración se reduce en que: hay que 

contratar a la per•ona idónea paro el pueolo idóneo, y no a la 

inversa. Esto se apoya, coMo toda• las faseo del proceso adMi-

nistrativo, en lao faoao anteriores. Oesprendiindonos de la 

deocripclón de pueotoo, y de los perfileo predeterMinados den-

tro de la Organización, en c•ta fase ae debe de contratar a la 

persona, incluyendo todas la• fa•es que esto iMplica, desde lo 

&elección haata el adle&traMiento del peroonal que ya ha sido 

contra ta do. 

En ceso de que no se lleve una Integración adecuado, el riesgo 

de contratar peraonal no calificado es elevadlslMO, ya que 

sobre todo en el caoo de los prograMadores de Morcopaoo•, eotA 

en. juego la vida de loo paciente•, sin Menclonor el rleogo de 

que la eotructura ed~lnlstrativa ee venga abajo en toda• la• 

actividades de le eMpreoo por uno Malo Integraci6n de ous 

Recursos HuManos. 
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3.4. OIRECCION. 

Una vez que heMos integrado nuestros recursos huMonos para los 

actividades en loo puestos de nuestra organización, podeMo• 

pasar a la cuarta rase del proceso adMlnislrativa que consiste 

en la Dirección, con la cual proplcioreMoo actuaciones dirigi-

dao hacia los objetivo• deseados. Si VeMos que oe proplciarAn 

las actuacione~ de nue~tro personal, entonces entende~os en 

Mejor forMa el porque Mackenzie lo instituye COMO una parte del 

eleMento huMano en su proccoo adMinistrativo en tercera diMen

sión, 

Aqul es necesario que se asignen reoponoabilidades y oe definan 

exoctaMenle los resultados eopcradoo. Las responsabilidades ya 

las estipulaMos anteriorMente dentro de la Organización y es un 

punto que va en total relación con la Integración abarcando una 

inducción adecuada al eMpleado. Can esto se puede ver la 

correlación que hay entre todos los puntos o faoes del proceso 

adMinistrativo, en donde oe dan todos al MISMO tieMpo y todos 

coMo continuación unos de otros. 

Esto, coMo oe indicó en la Integración, debe ser en forMa clara 

y exacta para que el personal sepa lo que se eota eoperando de 

~l. Esto ayudarA a que todo eea Mas claro ya que en Muchas 

eMpresas presentan probleMao por falta de coMunicación. Un 

eMpleado Muchas veces no oabe lo que tiene que hacer exactaMen

te. No tiene idea de lo que estAn esperando de !l y esto so 

repercute en probleMao porque las actividades que realiza no 

80 



ven de acuerdo con lo estipulado y no ea porque no sepa hacer

lo, sino porque no aebe que tiene que hacer. 

Le DirecciOn teMbi~n incluye le MotiveclOn del persone!, le 

cual se eyude de la MotiveciOn que ae de con los pesos de le 

IntegreciOn en relaciOn a nuestros recursos huMenos. Eate 

MOtiveciOn debe de lograr persuadir e inspirar el personal e 

toMer le ecciOn deaeede pare el logro de los objetivos de le 

eMprese. Se debe de lograr le integrec!On de los objetivos de 

le eMprese con loa objetivos individuales de cede persone en 

donde tanto le eMprese COMO el eMpleedo ganen. 

Pera que los objetivos tengan un grado de cuMpliMiento ello ea 

neceeerio coordinar el personal relacionando loe esfuerzos en 

le coMblneciOn M6s eficaz. Pera eato es necesario que ae coor

dinen no uniceMente dentro de un deperteMento eapeclfico, sino 

entre loa departeMentoa. Eate ee le rezOn por le cual en la 

eMprese, entre les descripciones de puestos de le Orgenlza

ciOn, se incluye le coordineciOn con otroa deperteMentos. Es 

MUY coM~n el pleito que surge entre deperteMentos: CoMprea vs. 

Ventea, Contabilidad va. Tesorerle, etc. Eato ae debe de 

evitar coordinendo todo pera el objetivo coM~n de le eMprese, y 

no perMitir que los objetivos de cede deperteMento se interpon

gan al objetivo general. 

Le edMinistraciOn de la Dirección incluye taMblen el superar 

las diferencias, hace un MOMento hecleMoa MenclOn de los plei

tos interdepertaMenteles dentro de une eMprese y ea ehl en 
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donde entra la func16n de un buen dlrlgente en donde ee debe 

alentar al peraonal por Medlo de su lnlclatlva lndlvidual y 

buscar la resolución de conflictos. Huchos de estos confllctoe 

pueden ser no unicaMente entre departaMentoa, alno en cuento e 

las actlvldedee que ae realizan, en relación con los "~todos y 

procedl"lentos estipulados en la Organización. Ahl puedan 

surgir ta"b14n diferencias entre la ectlvlded real que ae 

realiza y le for"a en COMO ae quiere que ae realize. Esto ae 

debe evitar por "edio de le Oirecclón, probleMes que eurgen e 

lo largo de le experiencia dentro de le eMpresa y con el surgl-

Miento de caMbioe dentro de lee actividades diarias. 

Ee aqul en donde se origina el dltiMo punto de le Dirección que 

incluye le adMinistraci6n del ce"bio coMo tel, en donde ae deba 

eetiMuler la creatividad del personal pare alcanzar lee Mates. 

SI noeotros queraMos hacer un cal'lbio radical dentro de toda la 

Organización, ea lógico suponer que el personal que lleva años 

trabajando en una Menare eoteblacide trediclonelMente, no acap-

tarA fecil"anta loa nuevos procadiMiantoa y aat4ndaras da ec-

tueci6n que ae "arcerAn. Aqul entre le Dirección apoyede logl-

caMente con "otivec16n e Integración co~plete de todes lea 

partes de la Organización. Se debe ed"inlstrar en for"a adecua-

da porque el aer hu"ano presenta rechazo natural a loa ca"bloe, 

lo cual puede perjudicar en forMe elar"ante el logro de loa 

objetivos institucionales. Se debe hacer conclente al e"pleado 

de los benef icloe del ce"bio y de esta "anere lograr una crea-

tlvidad individuel en relación con la experiencia que ya ha 

adquirido con su trabajo. 
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Para conocer execteMente lo que aeta pesando con le Dirección y 

la Mejor Menara de reesturcturerle, taAbiAn se base uno en el 

estudio de Deoarrolo Organizaclonel que nos darA pauta para la 

lntegraclbn. En ~l estudiareAos y analizareAos el tipo de 

liderazgo que ae lleve dentro de le eMpresa y le forMa en coMo 

lo sienten los eMpleedos. El liderazgo es bAsico para le Oirec

cibn de toda eMprese ya que, coAo heAos "enclonado, la Oirec

ci6n buoca el propiciar las ecluecionea hacia los objetivos 

deseados de la eMprese, y el liderezgo es el proceso de influir 

sobre leo peroonas pera que intenten con buena d1sposic16n y 

entusia•Mo lograr Metan de grupo. Hay diferentes estilo• que 

pueden epllceroe e le eMpreoe y nosotros conoideraMos que el 

"A" adecuado, dada le eotructura de le eMpresa, que es pequeña, 

y que perMlte que el jefe conozca Mejor e aun eApleados, es el 

del ejecutivo que aee capaz de.definir un objetivo, lograr que 

ae CUMpla, estiMuler al personal y reprenderlo en cuanto ae 

necesita, en forMa tel que el trabajador ae siente Motivado y 

loMedo en cuente. 

ActualMente, el ealilo de liderazgo que ae lleve dentro de le 

eMpreso es totelAento eutocrAtico. No ae da oportunidad e los 

eMpleados de aportar ninguna i~ee nueve, leo 6rdeneo aon totel

Aente lineales y no ae favorece le COMunlcaci6n. 

RecoMendaMoa el estilo detallado enleriorMente, edeMAa, porque 

ae de libertad e la• pereonea, ye que no ae neceaite ester 

eutocrelica"ente revisando cada una de leo ectividedea que 

realizan y esto propicie que el e"pleedo siente estlMulade au 
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creatividad y la lnnovec!6n neceoerla pera alcanzar Metas, Un 

buen llder dentro de la Organ!zaci6n que eotaMoo reestructuran

do deberA coordinar leo ectlvldadea de todos de Manera que •e 

logre una coMblnaci6n MAo eficaz. Esto oe puede hacer estable

ciendo Juntao peri6d!ces, en lao cueles se anel!zen lao ectlvl

dadeo reallzadeo durante eoe tleMpo, y dando pié e que surjan 

ah! toda• leo quejas y problaMas que existen tanto entre el 

peroonal COMO a nivel eotructurel y operativo. De esta Manera 

oe podrAn solucionar leo diterenclao que oe eotan preoentendo. 

Esto puede haceroe no unicaMente COMO un Método pera dirigir

leo, eino teMbién COMO un Método de control que perMlta verifi

car le forMa COMO oe estAn rae!lzando tanto los procediMlentos 

que ee han planteado, COMO leo diferencies peroonales que 

eurgen dentro del trebejo. 

En una eMpreoa coMo le del presente eeMinerio de investigeci6n, 

ea coMdn encontrar relacione• pereonales estreche• que favore

cen equipo• de trabajo eticientee, pero taMbién roces fuertes 

por la tuerta releci6n interne que existe. Aqul es en donde 

entra el llder, tanto pare deterMinar el tipo de probleMe 

exacto, ye que éstos tienden e confundirse, coMo pera dar le 

ooluci6n Mejor que puedo ser: el ceMbio del personal, o bien le 

ooluci6n edMinistretiva en cuento e loo sisteMes, qua se deba 

de !MpleMenler. Todo esto se fevoreco por al s!sleMe de perti

clpacl6n individue! de los eMpleedoo, en donde ellos tendrAn le 

conflenze de ecercaroe a su llder pare iMpleMenter leo lnnove

ciones que ougleren en bese a au experlencle. 
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Suger!Mos que tanto loe Gerentes, COMO loo Jefes de OeperteMen

to, platiquen con el eMpleado en el MoMenlo en que se ests 

lMpleMentendo el caMblo, que no les dejen solos, sino que oe 

les vaya dirigiendo todo el tieMpo en lo que elloo entienden le 

forMa de trabajo nueva que se llevar! a cabo y, posteriorMente, 

dejarle• en libertad. De este Manero, no sólo se etenderAn 

sltuacioneo de trabajo, sino taMbibn las neceoldades per•oneles 

de cede •H•pleado, favoreciendo un sano al'lblente laboral, en 

donde el e~pleado se siente toMedo en conolderecl6n no &6lo 

co~o recurso de la eMprese, •!no COMO une persona Individual. 

Le Dirección, pues, es la fe~e del proceso edMlnistrativo en 

donde •e busca que el personal act~e en una deterMinade forMa. 

CoMo se he P1encionado, une de &us ceraclerlotlces es la exis

tencia de un llder positivo que ayude a que esto se logre. Es 

iMportanle para el desarrollo de les actividades porque en aeta 

fese se persigue la Mollvaci6n del personal, epoyAndose lal'lblAn 

en las actividades de Integración, esl COPIO en la delegación 

clara y precisa de la• responsabllldede• e ceda eMpleado. El 

llder neceoita coMblnar los esfuerzos de todo el personal y 

preclseP1ente en cato redice su iMportancla. 
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3.5 CONTROL 

Final"ente llega"os a le ólti"e etapa del Proceso AdMinistrati

vo que es el Control, el cuel besicaMente consiste en asegurar 

el proceso, segón el plan original que logre el cuMpllMlento de 

los objetivos. En otras palabras, el Control Ad"lnistratlvo 

'busca que los sucesos ee ajusten e los planes' (Sl. 

BAslcaMente el control incluye 3 actividades que son el esta

bleci"iento de estAndares, "edición del deseMpeño en co"para

ci6n con esos est6ndares y corrección de desviaciones respecto 

a estAndares y planes prevla"ente establecidos. Para Macken-

zle, siguiendo con el MIBMO Proceso AdMinlstratlvo tratado en 

puntos anteriores, la realización del control adMlnlatratlvo se 

forMe de 5 actividades. Al Igual que en otras fases del proce

so, estas fases envuelven e las 3 que heMos detallado anterior

Mente, pero cada autor da innovaciones e !i.ple"enta detalles 

que hacen que caMblen los procesos ad"inlstratlvoo. 

La priMera actividad serA la f1Jac16n de s1ste"as de lnforMa

cl6n, en donde se debe eat1blecer con precisión que dato• 

crltlcos se requieren, co"o·se requieren y cuando deben de 

estar listos. Esta f!Jaci6n de elsteMas ea !"portante ya que 

lleva a que le persona que toMa les decisiones est~ enterado en 

el MoAento oportuno de lo que estt aucedlendo en for"a clara y 

con todos los detoa IMportantee que necesita. 

El Gerenle AdMinlstratlvo deberA eetablecer el dla eKacto en 
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que deberA tener los reportes contables para poder tener el 

pago de loo iApueotos en base a lao fechas autorlzedes, el pago 

del Seguro Social, del Infonavit, etc. Por su perte, al Gerente 

de Ventas y CoMpres taAbién debe establecer eus ststeAas pare 

conocer les feches exactas de coApra en base e los reportes de 

los vendedores, y a le 1nforAact6n recibida del el"ac6n, etc. 

CoAo siguiente punto se deben desarrollar los estAnderes de 

ectuaci6n, en donde ae fijar!n lea Bitueciones que existirAn 

une vez cuAplidao las obllgacionea. En otre• palabreo, los 

estAndares aon "criterios de deeeApeño" !6). Estos pueden ser 

de Muchas claoes que van desde los objetivos por al aolos, COMO 

en el ceso de le AdAinistreci6n por ObJetivoo, hasta le cuenti

ficecibn de les actividades co"o productcs vendidos, dlas sin 

accidente, dlas sin retraso e le hora de entrede, roteci6n de 

tnventertos, etc. Entre estos criterios de deseApeño podeAoo 

citar dentro del Aree edAlniatretive todos loa controles de 

Recursos HuManos, de loo que ye he"ºª "encionedo elgunoo, 

pOlizes de registro de ecttvtdedee reelizedaa en un dla, nóMero 

de chequeo eA1tldos el d!e de pego de proveedorea, etc. TeA

bi6n dentro del Area de CoApres ae pueden deterAiner est6ndarea 

en nuestra eApreee, co"o pueden ser, dles de estancia de le 

Aercencla en el aeropuerto, tie"Pº de entrega de los prove-

edores, etc. Oentro de Ventes los eatAndares pueden ser: 

nóMero de pedidos el Ae•, nó"ero de "ercepsoa 1Mplantedoa e la 

seAane, nóAero de visitas a clientes potenciales y e clientea 

cautivos de le e~preae, etc. 
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Todo eeto ee ve apoyado por el tercer punto de le epllceclón 

edMinietrativa del control propuesta por Mackenzle que incluye 

el Medir lo5 reaultados por Medlo del grado de f!Jact6n de las 

Meta• y de las norMas apuntadas originelMenle. Ealas norMas 

pueden ecr los eotAndareo Mi&Mos de actuación, puede versa si 

el cetAndar se eeta CUMpllendo o no, se ve el greda de cuMpll

Miento del objetivo general, •i en verdad se e•tan cuMpliendo 

le• venta& prograMadaa, ei en realidad ya no hay tantas deovla

cione• de recureoe, etc. 

En una eMpreoa cOMo la de referencia la Medición de los resul

tados no e& tan sencilla ya que a diferencia da los lieMpos y 

MOViMientoa que intervienen en la producción, •e preoenten 

probleMa& al evaluar el deaeMpeño de, por ejeMplo, un Gerente 

AdMiniatrativo. Mientras Ma& ee aleje una actividad de la linee 

de ensaMblc •e hacen MAs dlficileo los controle• y al Mi&MO 

tleMpo •e hacen Me& iMportantes. El control en esto& niveles 

depende en gran Medida de la correcta fijación 

aobre aua actividade5 en cuanto a estAndares y 

peraeguir, 

que ao haga 

objetivo& a 

la inMediata conaecuclón coneiste en toMar Madidae correctivas 

reajustando planes, aeeaorando para alcanzar Meta&, replanifi-

cando e iniciando el ciclo nuevaMente. Esto significa que una 

vez que ee ha Medido un reaultedo e&tablecldo y &e va que ee 

esta alejando en rorMo alguna de la Meta original, se toMan 

Medidas para corregir la desviación. 

Eato se puede hacer al ver que, por ejeMplo, les ventas no han 
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alcanzado el nivel planeado orlglnelMente, oe analiza lo sltua

cl6n y oe debe a que un vendedor no reellze su• funciones 

edecuadaMente. Se corrige el error, en bese a loo e•tAnderes, 

e la coMporacl6n de ello• y al control exacto que oe debe 

llevar aobre toda• la• actlvldede• de la eMpresa. E•ta• Medl-

daa ae deben llevar a todo nivel, desde el Men•ajero o el 

chofer haata el Director General, ya que ceda uno de ello•, por 

aua dlferenteo reaponoabllldde•, tienen lngerencle •obre actl

vldadeo, cade quien a au nivel y cede quien en sus ectlvldedes1 

pero todo• aon lMportante• para el logro correcto y exacto de 

loa obJetlvoa. 

FinalMente se llega al óltiMo punto que Mackenzle Incluye en el 

Control COMO el preMlar al peroonal en donde ae le debe fellcl

ter, reMunerar y dl5clpllnar, •egón aea el caeo, por la actlvl-

dad que ae este controlando. Puede felicltArselae por leo 

venta• loQredaa, por el control oobre lo• recurao• econ6MICO• 

que ae eaten realizando actualMente o qulzA teMbl6n ac les debe 

di•clpllnar en el ca•o que caten coMctlendo algón error dentro 

de lea actlvldedea diaria~ que no vayan acorde• con loo eatAn

dareo eateblecidoa pare lograr lo• objetivos en baoe a los 

planea y proyecto• eatablecldo•. 

De aqul aurge el punto que ya hablaMos Mencionado que es el 

Inicio de un ciclo nuevo. Une vez que ae ha detarMlnado una 

deaviaclOn , ae analizan la• cauaaa, ae reaju•ta el prograMa y 

ee vuelve a Iniciar. QulzA ee concluya un error total en la 

planeaci6n1 •e replanea entonces totalMente y •• vuelve a 
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in1c1cr. Pero es probable que el control unica~ente see pre-

ventlvo, que todo se vaya logrando confor"e e los planea origi

nales, es entonces cuando el control he CUl'lplido su electo ya 

que unical'\ente sirve coAo l'\ed1da o "lerA6Aelro" que indice la 

forAa en que se esta treboJando para que el adMinistrador este 

apoyado en todo lo que se plane6, buscando que los obJclivos 

Que ae eoteblecieron en el Inicio se eoten cuApliendo edecueda-

1'\ente. 

El control dentro de la el'lpresa debe realizarse en forl'\e es

tricta ya que de ello depende el que tenga 6xito la reestructu

ración planteada. Esto no s1gn1f1ce que •e estar~ sobre el 

ª"Pleedo para ver si el proced11'11ento inotaledo en ventas se 

hece dier1o"ente, COl'\D se plane6, sino en bese a resultedoa. 

Dentro del 6rea de Recurso• Hul'lenos propone"º" un control de 

aaiatcncias que ae epoye en al aiatel'\a 

nivele• sugerido dentro de la lntegraci6n. 

da recol'lpenaae por 

Ta~bt~n ae auglera 

un control de expedientes por peraona ordenedoa alfaballcal'\an

te, en donde ee erchlvar!n loe eventoa que aurJan con ceda 

peraona, y no a nivel general de le eApreae. Lo cual ayudarA 

e tonar declalonea en el ~oAento en que haya alguna a1tuac16n 

con cede eApleedo, 

Por otro lado, ae lleverA un control sobre el 6rea de ventas en 

donde se reviaer6n aenenall'lente en junta• de departal'\enlo, lea 

visitas qua ae han realizado, col'\per6ndolee con el progre"'ª 

ee"anel que 6e progr1rn~ el .1nlclo de la 1'115,l'le. Ta"1bl!n' ae 
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llevarA un control sobre los productos proMoclonados ya que ea 

!Mporlante el lograr una equidad en eate slsteMe, taMbi6n en 

base a loo reporteo seManaleo. El control del !rea de ventes 

Incluye taMbl6n el registro de los pacientes cuando se habla de 

!Mplentes de Marcapaeoo, lo cual debe llevarse MinucloaaMente, 

exigiendo la entrege de dichos reportea parfectaMente llenados, 

en el MOMento de regreaar d!arleMente de un iMplante pera que 

todos loo datos aeen fehacientes y cleros y de eata Manera 

ayudar el control no a6lo de la aMpreaa, a!no de la plente en 

loa Eeledos Unidos •. Aqul taMbl6n ea necesario eatablecer un 

control edM!nlatrellvo sobre loa pedidos que levanta cada ven

dedor por Medio de une foliaci6n elfanuMArlca que perMlte 

controlar lea coMielones correapondlentea e cada vendedor. 

Dentro del Area de Finanzas, ee facilita el trabajo con el 

control aobre coMislones en baee a pedidos que eoteblecerA 

ventas, y ahorrerA cargas de trebejo lnneceseriao, no teniendo 

que duplicar funciones. Un control IMportente ea el que ae 

refiere el tipo de caMblo vigente ya que de el ee derivan una 

eerie de toMas de declsi6n en cuento el pago de COMpras a loa 

proveedores. Pera que el gerente de Finanzas puede toMar una 

daclai6n requiere que dicho reporte le aea e"!tldo aeMenalMente 

o cuando exista un ce"blo bruaco en les cotizaciones. TeMbl6n 

deberA contar con npoyo lntor"etlvo con reporteo con el avance 

en el registro de laa operaciones y sobre loa saldos en bancoa1 

ye que si no se lleve eate control, puede dejar de ganar dinero 

por no invertirlo cuando hay excedentea1 o bien, puede lnvertlr 

el dinero ain toMar en con>ideracL6n que se noceaita dloponer 
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de Al en un plazo Menor que el de le llqu1daci6n de la lnver

ei6n. 

Todo& estos controles eyudarAn a tener al d1a el pego e provee

dores, ye que e& un probleMe grave, coMo lo MenclonaMos dentro 

del punto 1.3.2. del presente aeMinerio de lnveatlgacl6n. De 

este Manera, la eMpreae dejarA de eer un cliente Moroso reali

zando el pego de aus obllgeclones e tieMpo. AdeMAs, en ceso de 

que ee tengan pasivos elevados, puede progreMeroe una coMpre e 

plazo Mayor, eeg~n la dieponiblllded de dinero que tendrAn e 

futuro. Aqul taMbiAn tendrA contacto con el Aree funcional de 

coMpraa, en donde se iMpleMenterAn otro tlpo de controle• que 

oyudarAn no e6lo e eea Area alno el conjunto que representan en 

toda le eMpreaa. 

Dentro de coMpres, adeMAe da llevar controles sobre lo& Montos 

que se adeudan, independlenleMente de loe regiatroa correepon

dlentes que llevar! Flnenzea, se llevarAn foleedoa los pedidoa 

que 5e flnquan a los proveedores pera tener un control aobre 

los "1sMos. TaMblAn se folearen las cotizaciones reclbldaa por 

proveedor, porque ae puede tenor un estudio eobre precios en el 

Mercado que en ~l MOMento de coMprar ayuden a realizar la 

funclbn a un Menor costo y en el MoMento que se requiere con un 

Menor tleMpo de reclbo de le Mercencla. 

Eetos controles en cuento el tteMpo de recepción de le Mercen

cle, deber6n pasarse el a1Mec6n en donde 58 lleverAn controles 

de espere de Mercancte pnra tener el espacio euflclente pera 
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alMacenarlo. TaMbl~n oe llevarAn existencia• reale• cuidando 

de no exceder nlngón parAMetro de exlotencia, ya see elevando 

le cantidad que oe planea vender o bien, dejando sin exlotencia 

algón producto. Para eote efecto, deberA eotar al tanto de loo 

caMbioo que oe neceolten hacer en cuanto e la cantidad de 

existencia, el cual •e benarA en el prograMe de vontflo. 

COMO puede epreclarse, loo controles que eot6M05 proponiendo 

redundarAn en el oegulMiento continuo d~ leo accione• que 

perMitan deliMltar el grado de efectividad en el cuMpliMiento 

de loo objetivos planteado• durante nuestra ploneecl6n. 

El Control, COMO óltiMa fase del Proceso AdMlnistratlvo, es de 

oUMe iMportancia debido a que incluye el verificar que lo que 

esta oucediendo este beoedo en lo planeado. Aqul oe deterMlnan 

las diferencias y loo errores, por lo que al llevarlo el cabo, 

dentro de lao operacioneo Ml•Me• en forMa oflcienle, se pueden 

corregir doovlaciones que en caso de que no oe deterMinen en un 

tieMpo oportuno, pueden repraoentar probleMao de Mayor Magnitud 

y que en oceolones no puedan llegar a solucionarse, 

Eo por ello que esta fase eo IMportante, buscando sieMpre el 

lograr que el Control que oe este realizando oea en forMa 

preventiva y no correctiva, ye que edeMA5 este óltlMo repre&en

te·coetos Mucho Mayores para la oMpreea. 
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CAPITULO IV.- "PROCESO DE VENTA DE MARCAPASOS AL INSTITUTO 

MEXICANO DEL SEGURO SOCIAL". 

CoMo expllcaMo• en la Introduccl6n del preoente oeMlnarlo de 

inveotigación, el preoente cepltulo tratar! oobre la aplicaci6n 

pr6ctlce de loo conceptos que heMos detallado durante loo 

priMeroa cepltuloa, en beae e le probleMAtlce actual y real qua 

preoente le eMpreoa. 

La prlMera parte contiene le descrlpci6n te6rice de le forMa 

en que ae lleven el cabo loa concurooo por el Seguro Social, 

cu6ntoo tipoo de ello• hay, y, en general, toda le descripción 

del proceoo que debe aeguir cualquier peroone o eMprese que 

deoee ser proveedor de le Institución Mencionada. 

Le segunde parte, por otro ledo, contiene le forMe en coMo se 

deben llever loo M6todoo, procediMientoa y controles que heMoa 

propuesto enteriorMente1 enfoc6ndonoo preciaeMent.e e le eMprese 

de le que heMos hebledo, y explicando le relación interdeperte

Mentel por 6rea funcione! que debe exiotir, con le explicación 

detellede de les reaponaebilidedes y funcione• d~ ceda eMpleedo 

dentro del Mencionedo proce•o de vente. 
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4.1. PRIMERA PARTE 

4.1.1. EL CONCURSO 

CoMo heMOS venido Mencionando, en su Mayorla, les coMpres que 

realizan las instituciones gubernaMentoles se logren por Medio 

de Concursos o liclteciones. Estos concursos oleMpre •e hacen 

regulAndose por loo dispooiciones legales y ante autoridades 

responsables. 

El gobierno, utiliza estos concursos COMO un Medio pera contro

lar en forMa MAs exocte e todeo les eMpresee, debido a que pera 

poder concuroer, oe requieren de une serie de perMieos legolee, 

perMioos que Muchas eMpreoao eviten cuenda no quieren forMer 

perte de loa proveedoreo el gobierno federal. 

Cuando se ve e realizar un concurso, le oficina de Adquisi

ciones del !.M.S.S. eMite un coMunicado e sus proveedores vle 

certes o bien eMltlendo el aviso en los periódicos de Mayor 

circulación. Une vez enterado• loo proveedores, pueden reco-

ger, en les oficinas antes Mencionedes, les Bese• pera el 

Concuroo. 

Los concursos pueden ser de dos tipo~: eegün su teMeño y segün 

su elcence. Por un ledo, se consideren Mayores aquellos que se 

realizan con el fin de obtener productos pare todeo leo Arcos 

del Instituto Mexicano del Seguro Sacie!, es! COMO pera todos 

los hospltaleo, tenlo del Oiotrito Federal COMO de provincie. 



TaMbiAn entren dentro de este grupo, aquellos concursos que•• 

roelizen en co"dn acuerdo con todos loa otros hospitales o 

insitltuciones guberne"en\ale• del Sector Salud. Ee decir, 

hospitales co~o el ISSTE, DOF, etc. acuerden realizan en con

junto un concurso. En ocasiones, estos concursos son organiza

dos por el Instituto HeKiceno del Seguro Social y, en otras 

ocasiones, por.otros hospitales. 

El segundo grupo, lo forMan loa concursos "enore1 o requisi

ciones eepecielee. Los concursos Menores unicaMente buscan 

satisfacer lea necesidades de "ercencle de alguna trea en 

especifico y generel"ente solicitan MUY pocos productos, ede"As 

de que lea cantidades solicitadas teMbiAn son MUY pequeñas. 

Dentro de lea liciteclonee especlalea ea !"portante Mencionar 

les requislcione~ por "renglones de1iertoa". Estas licitaciones 

se realizan cuando eKieten "renglones de1iertoa" en loa concur

sos Mayorea, es decir, cuando nin(¡un proveedor que cuMple con 

loe requisitos ed"inietretivo1 y de control de calided del 

Instituto loa cotiza. 

Cuando ae declare elgOn concurso desierto, o algón renglón del 

"iaMo, el IHSS puede e~itir parte, o partea de le1 diversa• 

ofertas preaentedee en el concurao, hasta integrar 1u requerl

"lento totel1 puede negociar con 101 corR:ursentea cuyas ofertas 

hubieren cu10plido todee lee condicione• eatablecidas en les 

bases del concurao, siguiendo el 6rden de preferencia de le 

evelueci6n que previa"ente hubiese hecho. Si el IHSS considere 

aceptables lea negociaciones efectuadas, podrA proceder e edju-
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dlcar los pedidos o contrato• que correopondan. Puede taMbiOn, 

sin dar a conocer les oferta• que hubiere recibido, pedir 

cotizaciones e proveedores que no hubieren participado en el 

concurso, dando lugar e licitaciones o concursos "especieleo", 

o incluso puede convocar a un "Concurso Internacional". 

Por otro lado, loo concursos oe dividen por Areeo de adquioi

ci6n. E•peclficaMente hablando de !~o productos que vende nues

tra eMpreoa, eotoa forMan perle de la serie 05 y 06, claves que 

enMercen todo el Material de Curac16n. El proced1M1anto pera 

concursos de productos de otreo Areao, COMO equipo de ofic!ne, 

papelerle, etc. e• o1Milar, pero verle de acuerde e les cerac

tertot!ceo especificas de cada uno de los productos. 

~ ~ CONCURSO. 

Estas, contienen tades las espec1f1cecio11<1a espac!elea pare 

cede concurao, lugar y feche de su reelizec!On, hospital que lo 

realiza, lugar y feche de entrega de la Mercencle, requisitos 

pare ser concursante, deocr1pc10n de loo productos, forMa de 

cotizar, lugar y feche del ácto de fallo, etc., detoo que 

explicareMOS aMplieMante dentro de le estrúcture del concurso. 
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4.1.l.1. ESTRUCTURA DEL CONCURSO. 

Una vez que el proveedor tlene las base• del concurso, aiendo 

~ste el priMer paso dentro del concurso, proceda a realizar 

procesos adMinlotretrettvoa espec!ficos dentro de au orgenize

c16n pera filtrar la inPorMec16n que contienen las beses, y a•! 

poder concuroer. 

Eote filtro es iMportente debido e que oe tieno que toMar en 

cuente tanto el tieMpo COMO el lugnr de entrego de le Mercen

cle, ye que eatoa renglonea aon bAalcos dentro de la estructure 

adMin1stretive del IHSS, y no uniceMento el tipo do producto 

que requieren. Por otro ledo, con este filtro, le eMpreoe 

puede llegar e acuerdos con aua proveedorea o bien con sue 

l!neao de producción, pare deterMiner ai puede o no concursar 

en loa renglones que indicen las beses del concurao. 

Dentro del IMSS la estructure del concurso o lic1teci6n ee 

forMa de le elguiente Manera: Una vez que entregan a los pro

veedores la& benes, den un tieMpo para que éstos filtren la 

1nforMac16n y procedan a realizar las corraepondlentee cotiza

ciones. Se da una facha exacta, generalMante de 5 dles hébllen 

para que loe concursantes •e reQi&tren y poeteriorMente se 

realiza el concurso, 
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4.1.1.1.1. REQUISITOS Pl\RI\ SER CONCURSl\NTE. 

Todo• loo requisitoo que oe piden estan Indicados dentro de las 

baeee del concureo y se entregan en el MOMento de registrarse 

COMO concuroontes. E• iMportante indicar que estos requioitos 

no ae piden en ou totalidad en todoa lo• concursos, ye que en 

ocasione• verlan, dependiendo de Je organización del concurso, 

pero equl especiflcereMos todos elloo pare au total conociMien

to. 

al Requisitos de Calidad. 

Todo• loo productos a cotizar deben estar eprobedoe por le 

Jefatura de Control de Calidad del IHSS, y para lo cual deberAn 

entregar copie foloetAllca del oficio vigente de aprobación 

coMo proveedor en cada uno de los producto• que cotizerA. 

Aqul eo iMportente Mencionar que no se reglotre un producto en 

Control de Calidad une vez y ye es euficiente, •ino que se 

regiotra por priMere vez, oe de de alta con el oficio corres

pondiente y despu6o se debe de llevar el producto a rechecer e 

ese oficina cede 1 o 2 añoe, variando de acuerdo e cede necesi

dad especifica del produc~o en ol. 

El registro COMO proveedores ente Control de Calidad se obtiene 

une sale vez y es lndispenaeble ye que el IHSS no cutorize le 

coMpre de productos que no heyen pasado leo prueba• y visites 
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técnicas que realizan, 

Pare poderse registrar coAo proveedores es neceserlo enviar 

copla del Registro de la eAprese ente la Secreterle de Selud, 

Registro de IAportedor, Registro patronal del IMSS, Registro 

Federal de Ceusantes de la eApresa y Certe Poder e favor de los 

responsables de elle, anexando todos estos docu"ent~• a la 

solicitud correspondiente. 

Cuando el IMSS recibe estos docuAentos procede e realizar une 

visite de inspección tbcnlce a les lnsteleciones, eAitlendo un 

reporte el respecto. Estes visites no se realizan unlceAente 

cuando se registre el proveedor, sino que una vez registrado, 

•e progreAen en forAe contlnue, eproxiAeda"ente cede eño pare 

verificar que en les 1nstalecionos perAanecen los est6ndares 

edecuedos de segurided tanto pere los eApleados coAo pere el 

control adecuado de los productos (e1Aecene"1ento, liApieze, 

controles edAinhtretivos, etc. l. 

En ceso de que la eAprese presente elgune enoAelle en la visita 

de inspección, ae le de un plazo pera regulerizer todas les 

oct1v1dedes y se progreAa otra vioita. En ceso de que en le 

segunde ocasión no ue cuAplen los requleltoe eeteblecidos, se 

niege el registro, o bien, sa de de baja del padrón de provee

dores del Instituto. 
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b) Requioitos Legales. 

Cuando el proveedor se registra COPIO concursante, taP1bl6n anaxa 

fotostAt!cao de loo siguiente& docuAentos: 

• Padrón de Proveedores del Gobierno Federal. 

Reg!etro necesario no unicaMente pare venderle al IMSS sino e 

cualquier institución de gobierno, que forAe perle del Aercedo 

que enterlorP1ente heAos deteiledo coAo guberneAental. 

• Registro Federal de Contribuyentes de la eAprese. 

• Registro Patronal del IMSS 

• Registro de le C6P1era Induatrlel correspondiente. 

• Licencie Senlterie. 

• Poder Notarial e favor del (loo) representante (e) de le 

eMpresa que eoiotirA(n) al concurso por parte de le eApreoe. 

• Gerentle de les oferta• preoentedes. 

El proveedor deberA entregar une flenze o un cheque certiflcedo 

o de ceje por el St del Monto total e ofertar, e favor del 

IMSS. Estas garantles •e entregan coAo seguridad pera el IMSS 

en el ceso de que no pueden concursar o bien, en el ceso de que 

el IMSS lc:i indique alQune sancl6n por ·incuP1pl ll'llento dentro 

del concurso. Une vez concluido el AiSAO, se devuelve le garen-
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tia en caso de que no reoulte ninouna as1gnacJ6n o controversia 

al respecto, o bien ae retiene en ca•o de reoultar ganador del 

MloMO, hasta que el proveedor entregue le garantla corre~pon

dtente al pedido que le aslgnar6 el IMSS. 
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4.1.1. 1.2. REALIZACION DEL CONCURSO. 

Una vez regietradoo, el dle del concurso, el proveedor o su 

representante •e registra en el lugar en donde bote ec va a 

realizar. Este registro consiste en indicar el noMbre de le 

eMpreoe e la que se esta representando, y une vez que les 

responsables por parte del Seguro Social verif icen que eee uno 

eMpreoe prevleMenle reg1otrede COMO concursante, piden el pro

veedor que entregue les cotizaciones de loo renglonee en los 

que concuraer6, junto con el poder notarial que lo acredite 

COMO repreeenlente. 

Aqul teMblén se tiene que verificar que los oobres hagan Men

ción de loe productos •obre los cuelen ye ee ha entregado le 

eulorlzac!ón por perle de la Jefatura de Control de Calidad. 

Es iMportante Mencionar que los aobre& se entregan cerrado&, 

conteniendo cada uno de ellos unlcaMentc le cot1zeci6n de un 

aolo rengl6n. Si el proveedor cotizar! 100 ren~lones, deberh 

entregar 10Z sobres perfeclaMente cerrados. En el MOMonto d"-

reclbirloa, no oe abren, y asto ee debido a que oc necesita 

indicnr en forMa clara y oin enMandaduras o tachaduras, el 

rengl6n que ae este cotizando, est coMo la correepondiente 

de&cripci6n del producto. 

Loo aobres son acoModedoa por orden cronol6g1co de acuerdo con 

loa renglones de lea beses del concurso. Loa criterios pare la 

aoignaci6n, adeMAo de los enteriorMente Mencionados, ae besan 
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en la cotlzacl6n Menor de todas las recibida• por perle de lo• 

proveodorco, pero en el caso de loo Rarccpaao• e• diferente. 

Debido e que ae cotizcn producto• que funcionan interrelaciona

daMente, en el caso de los Rarcepaooa, el criterio de a•lgne

cl6n ca el de dar el total del pedido a aquel proveedor que en 

conjunto cotlze el precio MAa bajo. E• decir, en el ccoo de 

lea auturao, por toMar clgón ejeRplo, puede asignarse el ren

gl6n 1 a un proveedor, el 2 y 10 a otro y cal auccaiveRcnte1 

pero en el caso de los ~arcepaoos, puede quizA un proveedor 

cotizar un rengl6n a un precio MAa ello que otro, pero en otros 

rengloneo no, entonces, el total del pedido que ac aaignerA se 

le de a quien en conjunto cotiza MAa bajo. 

Por otro lado, en otroa concuraoa, puede un proveedor unlcaMen

te regiotrerae pare cotizar alguno• rengloneo requloltedoa1 

pero en el ceao de loa Mercepaaoa, electrodos e introductores 

cardiAcos no lo puede hacer, eino que oc deben de cotizar todos 

loa renglones. En caao contrario, al proveedor queda autoMati-

. caMente descalificado. 

En el ccao do cate producto, ·~e abren por eMpresa lo• cobrea 

conteniendo les cotizaciones y ae leen en voz elte los precios 

que ofrece el proveedor, Eatoe ee van registrando y puede 

entonces el proveedor, conocer el resultado del concurso. No 

obstante, cote reaultado ee da e conocer oficialMonte en feche 

poeterior, cuando se verifica el ~cto de Fallo. 
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4.1 .1.2. ACTO DE FALLO. 

Una vez que se he celebrado el concurso, el Seguro Social 

recibe lnconforMldades que pueden presentar loo proveedores. 

Por ejeMplo, alguna eMpresa puede lnconforMaroe con le presen

cia de algún proveedor. En caoo concreto, durante el Concurso 

celebrado en 1985, un proveedor no e•luvo de acuerdo en la 

cotlzacl6n de un Marcapaso que present6 otro proveedor. Esto se 

debl6 e que en Eotedos Unidos se habla eMltido por el reporte 

de le F. O. A. !tratado en capltuloo anter!orcol, oobrc los 

probleMas y deficiencia• que preoenteba dicho producto, Indi

cando los traotornos secundarlos que oceoloneba en loo pacien

tes. 

Cuenda ne celebre el Acto de Fallo, deben asistir todos loo 

concursante& que prevlnMente oe reglotrnron, aunque en ceoo de 

que alguno no puede asistir, se le anvla el reoulledo por 

correo. Eoe dle oe lee el docunento correspondiente, en donde 

oe indice la forMa en que oe llev6 el cebo el concuroo1 leo 

1nconforn1dedes que pudieren prc•entarse, ~•! co~o ol tretc

~iento que ao dar6 a cada una de ellao1 loa precio• cotizado• 

por cada proveedor y por ren~l6n, lndlcando el total cotlzado1 

y le eslgnacl6n corre•pondlenle del concuroo. 

Con eete Acto de Fallo, el proveedor que oo ha hecho acreedor e 

surtir los productoe, puede proceder a recoger el Pedido. 
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4.1.2. ASIGNAC!ON DEL PEDIDO. 

La firMa del pedido se realiza eproxiMadaMente 30 dlas calenda

rio después del Acto de Fallo, dlreclaMente en las oficinas de 

Pedidos de la Oirecci6n de Adqu1sicloneo del IMSS, teniendo 

coMo requisito el haber entregado le fianza correspondiente y 

presentar el poder notarial que lo outorize a ser representante 

de la eMpresa. 

La rtanza debe cubrir el 10X del Monto del pedido antes de 

iMpue•los y debe estar vigen\e hasta que el INSS autorize la 

cancelaci6n del concurso por escrito. Esto se da una vez que 

el pedido ha sido entregado en su totalidad y sin ningón pro

bleMe posterior de los equipos vendidos. Por ello, no se 

cancelan lo• pedidos en el MOMenlo en que se enlregan todas las 

~erconclas, &!no que oa do tleMpo o que se cuMplo el peri6do de 

garantle de loo productos. 

El pedido se recibe oe forMa de las siguientes parteo: En le 

porte &uperior de leo hojas, oe indice la raz6n social del 

proveedor, su direcci6n, clave de proveedor, nó~ero de hoja. 

En la parte baja, forMando la prlMera parte del pedido, se 

indlca la clave del producto, el rengl6n del pedido, la des

cripci6n del producto, unidad del MiSMO, total en centidad de 

los productos por renglón, preclo unitario y precio lolal por 

rengl6n. 
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En la segunda parle del pedido, oe Indica el lugar y el lieMpo 

de entrega de los productos por renglón. Todo eolo e• en base e 

claves autorizadas y registradas que lleva el Seguro Social. Se 

Indica el noMero dol renglón y la descripción. En la parle 

inferior se detalla el n~Mero de enlrcga correspondiente y el 

lugar en donde deben entregarse. Puede indicaroe que la entre

ga se debe realizar en los alMacenas de Helerial de Curación de 

las delegaciones de provincia o bien del Ololrllo Federal, pero 

en el caoo de los Marcapasos lodo e• entregado en el A1Mec6n 

Central de Material do Curación localizado en Vallejo. 

En este caso especifico, se indica el lugar e donde se de5tlna

rán los producto, y laMbián el lugar en donde se entregarán. 

Esto significa que en el ceso de loo Marcepasos se indica (por 

claves) el lugar a que corresponde, por ejeMplo en Cd. Obreg6n, 

y en la parte baja, el lugar en donde ee entrega (el AlMacén de 

Vallejo). 

En eola deocripcl6n taMb&~n se lnd•ca el total por entrega y 

delegación, para que al proveedor conozca axecteMonte la forMO 

y lugar en donde •e entregarán los productos. Esto es Muy 

iMportante porque en ocasiones el proveedor no calcula ol 

lleMpo de entrega, toMando en consideración que la Mercancla 

debe enviaroe a provincia, y cayendo en el incu~pliMlento 

prevloMente pectado sobre las fechas de entrega. 

Las fechas de entrega que estipulan los pedidos son acordea a 

los detallados previaMente en las bases del concurso y pueden 
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índicorse de do• forMas. Por fecha exacla o por cAlculo en 

base e la fecha de f1rMa del pedido. En al pr1Mer caso, puede 

indicarse que la fecha de entrega se veriflcarA, por cjeMplo, 

los 10 prlMeros dleo de cada Me•1 y en el segundo puede lndi

caroe que la prlMere entrega se her& e loo 30 dla• de la f lrMa 

del pedido, lo segunda a los 60 y la tercera a los 150 <dles 

celenderlol, toMendo en cuente que cada une de ellas verle de 

acuerdo a las neceoldadeo del IMSS. 
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4. l. 3. CONTROLES ADMINISTRATIVOS, 

Cuando •e avisa oflcialMente al proveedor vio el pedido, e• 

cuando !I tiene que eMpezor con controles odMlni•tratlvo• para 

darle el correcto segulMlento el proce•o. 

COMO puede aprccier•e e oiMple vista, •i no se lleven controles 

sobre un proceso de venta, que incluye lento• detalle• COMO el 

que e5\aMO~ indicando, puede caeree en una &erie de errores que 

facilMente pueden evitarse, con un correcto ncgulMiento al 

reopccto. 

Nosotros proponeMoo que la eMprese lleve un record previeMente 

estipulado sobre les cotlzecloneo que ha pre•entedo, vle le 

cOMperacl6n correcta contra les cotizaciones obtenldos de su 

proveedor, y vle leMbién el correcto estudio de control de 

caMbios, lndl•penooble e~ el ceso de lo• Marcapaso•, que, COMO 

heMO• Mencionado anteriorMente, es un producto de iMportacl6n. 

Este estudio incluye las fecllbilidedes en cuanto a la forMe y 

focha en que se deberAn pagar el proveedor extrenjero. Esto se 

debe e que en Mucho• concursos, no oe perMite el ceMbio de 

precios debido a que no le conviene al Seguro Social. No 

obstante, esta politice, que anterlorMente se llevaba Mucho a 

le prActice, ha tendido a desaparecer. ActuelMente, y dedo que 

MUchos concursos re•ulteben desiertos, el Seguro Social In

cluye, en algunos co•oo, una leyenda dentro de leo bases del 

concurso en donde se especifico que el proveedor podrA pedir 
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Modificaciones al pedido en el renglón de precios, lncreMen

l6ndoloo conforMe oe vaya devaluando el peso con respecto a la 

Moneda extranjera de referencia. A peoer de estas facilidades 

que se den a los proveedores, el trAMlte es largo, y en MUchao 

ocasiones, el proveedor recibe el pogo de los productos que ha 

entregado Muchos Meoeo después de haber rea!Jzedo el producto. 

Eolo obliga al proveedor del Seguro Social • cobrar el precio 

anterior, y poolerlorMente cobrar le Mod1flcac16n correspon-

diente. No obstante, eotoo puntos serén tratadoo en forMa MA• 

aMplla dentro del capitulo da cobranza. 

Por otro lado, el proveedor extranjero de le eMpre•• que ha 

ganado el concuroo, debe estar conclente de estos situaciones 

porque en Mucha• ocasioneo pueden creer que la falta de pago o 

el MIOMO relrezo, uniceMenle se debe e nsg!lgencle por parte de 

su distribuidor en nuestro palo. Dedos estos probleMao, en 

ocasiones se llene que flnancier todo el proceoo, teniendo que 

pegar les divise• extranjeras enles de poder cobrer los produc

tos en el Seguro Sacie!. 

Conociendo todos estos antecedentes, podoMo5 entender que le 

iMportancla de loo Controles AdMinistrolivos es vital paro 

lograr un buen desarrollo de lodo el proceso de venta. 

Resulta qulz6 obvio el Mencionar que nosotros entaMos suponien

do que la eMpreoa he sido acreBdoro a la licitación total en 

una coMpra de Marcapasos. Es declr, he resultado ganadora y 

serA quien curte toda la !!nea de Marcapaoon que ue utlllzarA 
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por un año dentro del Seguro Social. 

Una vez conocido el resultado, debe evlseroe inMcdiateMente al 

proveedor y fabricante pare que elabore el total de los produc

tos que se van e necesitar, ye que, COMO heMos Mencionado, en 

caoo contrario puede recurrir en oanc!ones por parte de la 

Inotitucl6n. 

GenerelMente, le prlMere entrega oe debe efectuar dentro de los 

priMeros 30 dleo e partir de le feche en que se ha recibido el 

pedido correspondiente. El total de eota Mercencle, pues, debe 

eoter dentro del stock de le fAbrlce, ye que debido a le alta 

tecnificecl6n requerida pare producir eote Mercencle, no pueden 

eleboreroe en un corto tieMpo (por los eotrtctos controle• de 

calidad neceoeriool. 

De cualquier forMe, previaMente le eMpreoe debe tener calculada 

la posibilidad de ganar el concurso, ya que para poder IMportar 

los productoe &e necesitan per~lso& eopecialeo del gobierno 

federal, que, en ocasiones, por la oren burocracia que la~ente

bleMente exiele en todos los peloeo letlnoeMaricenoo, llegan e 

tardar haole 1 ~es en obtenerse. 
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4. 1.3.1. FRANQUICIA 

Loo docu"entoo del punto anterior son loo per"isoo de 1Mporte

ci6n y lao franqulcieo de loo productos ante le Secretorio de 

Salud. Les franquicia• oon docuMento• que eMile dicha Secreto

ria pera poder IMporter un producto deterMlnedo, 

Estos docuMentos se den uniceMente e los producto• que ye hen 

eldo registrado• ente dicho lnotituci6n. Eo decir, el pri"cr 

peoo es el reglotror el producto que oc ve e vender en el poi•, 

no unicoMcntc e inotitucioneo guberneMcnteles, sino taMbi!n e 

hosplteleo prlvedoo. Pera lograrlo, oc necesite reglotror e le 

eMpreoe coMo distribuidor de "eteriel de cureci6n. pooterior

"entc el producto y e le eMprese COMO distribuidor autorizado e 

venderlo dentro del palo. 

De este Manero oe cote protegiendo e todos loo rebricenteo de 

cualquier producto de curecl6n en el extranjero, porque si 

alguna eMprese no este eutorizede pare vender el producto en 

M6xico, le Secretarlo de Salud no eMite le frenquicie corres

pondiente, le cual ea necesaria, e ou vez, pere obtener el 

perMloo de iMporteci6n. 

CoMo puede eprecierse, y fundeMentendo le op1ni6n que expusiMo• 

·an\criOrMen\e, es un M6\odo que tiene el gobierno pare coordi

nar todas les actividades y tener controladas e les eMpreoeo 

que venden en nuestro pelo, o que !"porten cualquier producto. 

Ye que eete oiateMe es siMilar el que se debe de llever pera 
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trAMltes de 1Mportacl6n de otro tipo de productoo. 

CoMo puede apreclaroe, el priMer paoo eo el obtener la franqui

cia, con la cual se controlan adeMAs las cantidades de algón 

producto en especifico que entran e nuestro palo, ya que cope-

clf !ca la cantidad exacta de productos a iMportar. Cuando no 

oe trata de une iMportaci6n eopeciel COMO en el caoo de un 

concurso, la eMpresa debe de tener cuidado en calcular execte

Mente el otock que requiere de le Mercencle, ye que si sobrepa

sa eoe stock y en elgón MOManto dado le llega a faltar el 

producto pare satisfacer les neceoidadeo del Mercado, no es len 

fAcil el solicitar la iMporteci6n de los MioMos, ye que, coMo 

heMoo Mencionado, le obtención de le franquicia puede lardar 

hasta 1 Mes. En el ceso de un concurso es MAS fAcil, ye que le 

Secretarlo de Salud da dicho perM!so, beaAndoae uniceMente en 

le copio de leo beseo del concurso, eol coMo lea cotlzecioneo 

presentadas, o bien, copie del registro coMo concuroante. 

Pare la obtención de la frenqu!cle, oe debe anexar la solicitud 

debldaMente llenada, copla del Registro Federal de Cauaontes de 

le eMpresa, une facture proforMe del proveedor en el extranjero 

y copia del Registro Sanitarip del Producto. La franquicia ae 

obtiene en leo Oficinas de Control de InsuMoo para la Salud de 

le Mencionada secretarla. 

Si nosotros ouponeMoe que teneMoe registrados todos loo produc

tos que veMos e lMportor, este es el ónlco trAMlte que ae 

necesite realizar ante la Secretarla de Salud¡ pero, coMo heMos 
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Mencionado, no podeMo• cotizar unlceMente algunos renglones, y 

en ~uchas ocasiones, el concur~o pide productos quo no se 

venden trediclonelMente en el polo, pero que por elguna expli-

cac16n requiere dicho Inotituto. Entonce• oe tiene que hacer 

el trAMlte de registro del producto ante la Secretarla. 

Para efectos lnforMatlvoo, detollar•M05 a continuación en lo 

que conoiotc dicho regia!ro, ya que eo el antecedente a la 

obtención de la franquicia. 

Para obtener cualquier regiotro, la eMpreoa debe acreditarse 

coMo distribuidor autorizado por la fAbrlca en el extranjero, 

por lo que debe oolicitar ante le Oirecclón General de Control 

de AllMentoo, Bebida• y MedicaMentos, eopeciflcaMenle en ous 

oficinao de Control de HedlcaMentos, el registro COMO provee

dor. 

Esto taMblen sirve coMo protección pera le eMpreoe distribuido

ra porque en ocasione• es un distribuidor ónico autorizado para 

la venta de los productos en todo el territorio nacional, y con 

este registro, ta Secretarla de Salud no otorgar! franquicias 

pera iMportación de los MISMOS productos e cualquier otra 

eMpresa. 

Para dicho registro se debe envJer le solicitud debidaMente 

llenada, con una copie totostAtice noterizoda de la carta que 

la fAbrica otorga e la eMpreso, Esta carta debe estar notar!-

zeda ente el Cónsul del pa!s en donde se eMite y debe detallar 
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le dlreccl6n del distribuidor en México, es! coMo la leyenda de 

oi ser6 distribuidor ónico, o bien ol podrAn regislroroe otras 

eMpreses COMO diotrlbuidores. 

Pera el registro del producto, posterior el registro que heMoo 

detallado en el pArrafo anterior, oe requieren los siguientes 

docuMentoo: 

Carta autorizada conteniendo el Material con que esta hecho 

el producto. 

• Pruebes de etoxloldad del MloMo. 

• EoqueMe y deocrlpci6n de les partes do que consta el equipo o 

aparato, y flnellded de uso. 

Prueba• de eoterilidad proporcionando re•ultedos obtenido• 

que deMuestren pleneMente que el producto terMlnedo sale el 

Mercado con gerantle de eoterllided. 

• T~cntce coMpleta y detallada de le esterilizec16n. 

lnforMeci6n cllnlca con suf lciente cesuf stlce que deMuestre 

la ef!clencie e Inocuidad del producto. 

Especlf icecioneo del producto, que deben ajuster&e a las 

norMa5 de le Secretarla de Co~ercio y FoMento Industrial. A8! 

COMO las caracter!st1caa del envase. 

• En el orden legal y unicaMente para PRODUCTOS DE IMPORTACION: 

a) Un poder que otorger6 el propietario extranjero a lavor de 

Je cese coMerciel que lo represente en M6xico, en el cuAl se 

desione COMO distribuidor del producto (y que ye detellaMo& 

aMpliaMentel. 

b) El poder deberA ser en idioMa español, visado por el Cónsul 
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Mnxlcano del pa!s de origen por la Secretarla de Relecloneo 

Exteriores. 

Entoo docuMentoo •e pre•en\an ante la Oficina de la Meoa del 

Jurldlco de le Dirección de MedlceMentoo de la Secretarle de 

Salud. 

Tanbl~n eo neceoerlo enviar proyecto• del narbete que deberAn 

contener loo productos. Eo\o eo debido a que es forzo•o que 

todo& los producto•, e pesar de oer lMportados, tengan un 

Aerbete en eopañol conteniendo oopeclflcaclone• eopecialeo COMO 

nónero de registro y conpañla que lo dlotrlbuye, 
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4.1.3.2. TRAMITES AOUANALES 

Ya obtenida la franquicia de le Secretarla de Salud, se puede 

pedir el PedlMento Aduenal y el Per"lso de 

correspondiente• o nueotroo productoo. 

IMporteclbn 

COMO antecedente eo IMportente loMar en conolderaclbn que estos 

docuMontos unlceMente oe expiden e les eMpreseo que tienen el 

Reglo\ro coMo lMportedore• y Exportadores. AMboo docuMenlos se 

obtienen ante le Secretorle de Haciende y CrAdlto P~bllco, en 

su• oficln~• de Aduenos, OepertaMento de l"portaclones y 

Exportecioneo. 

Eo IMportante hacer notar que no todoo lo producto• requieren 

el PerMi•o de iMportacibn pero si el Ped!Mento Aduonal. El 

perMi•o de i"portaci6n oe eotablece a aquellos productos que se 

fabrican en el pals, pare, de este for"ª· evitar que se fuguen 

diviseo al extranjero, y ade"Aa pro"over y deoarroller la 

econoM!a y tecnologla de nuestro pelo. 

En el caso especifico de loo Marcapeooo, no ee requiere el 

perMiso de 1Mportec16n, ~ebldo e laa caracterlstlcae de 

febriceci6n que anterlorMente he"º" "enclonado. No obstante, la 

politice aduanal no eote total"enle especificada, Pare 

explicar eeto "ª" aMpllaMente, baste decir que loo electrodo• 

(indlepenaablee pera el funciona"lento de loo Mercapaoos), oi 

lo requieren, ya que se conoidera que con cableo conducloreo de 

la energ!o de le pila. En efecto, eete es le función que tiene 
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el producto, pero no debe implantarse un Marcapa~o con 

cualquiar cable conductor. Se necesitan especificacloneo 

especiales oobre ou constitución y eolerilidad que no pueden 

fabricarse en M!xlco. No obstante, hay otra estipulación den-

tro de las leyes aduanales, en donde •e establece que puede 

iMporlarse algón producto <el qua oea) con los adi\aMEnloo 

neceoarloo para su utilización. Bao&ndosa en esta estipula-

ci6n, oe puede iMpor\ar Igual nóMero de Marcepooos qu~ de 

elactrodoo, •In requerir al perMloo de iMportaci6n correopon

dlcnte. Paro oi oe llega a iMportar una cantidad Mayor de 

electrodoo, coMo ouele oucedcr en ocasiones¡ la cantidad res

tante al nóMero de ~ercapaso 1Mportodo5 1 requiere del per~iso. 

Todo esto, oobra decirlo, debe conoiderarse aMpllaMen\e en el 

MOMento de iMportar, ya que en caso contrario, coMo oe Mencionó 

dentro del punto do probleMao dentro de la cMpreoa, ocasiona 

que la Mercancla se quede alMacenada dentro de lae oficinas de 

Aduanao por Mucho lleMpo, lMpidiAndonoo vender los producto5, e 

incluso teniendo que pagar una cuota por el alMacenaje corres-

pendiente. Esto, adeMA• de repercutir econoMlcaMenta, ocasio-

na que loo productos no tengan un control , y pueden presentarse 

alteraciones en los MloMos por un Mal alMacenaje. 
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4.1.4. ENTREGA DEL PRODUCTO 

Cuenda el producto he llegedo e nuestro pelo, y heMos rcelizedo 

lodos loo lrAMileo adMlnlslrallvos correspondientes, los cueleo 

serAn lreladoo en forMe especifica dentro de le segunde perle 

del preoente cepltulo, se procede e entregar el producto al 

Seguro Social. 

Le entrego del producto, !Mpllca une serle de requerlMlentos 

que eoteblece la Dlrecc!On de AlMecenes de la Mencionada 

insliluc!On, coMo oon: El llever todos los productos a entregar 

egrupedoo por reMlslones, revisión de la Mercencle por parte de 

la Dirección de Control de Calidad, y, flna!Mente, el docuMento 

aprobatorio pare proceder e la cobranza correspondiente. 

Leo reMlsloneo se llenon en original y 7 copies¡ Astas pueden 

ser fotootAtlces, o bien, coplas el corb6n. Las forMas les 

proporcione la Dirección de Adqulslcloneo de Material de 

Curación y tienen une estructure siMllar a le de los pedidos. 

Le diferencie prlMordlel; eo que ceda uno de ellas se llene que 

llener por nóMero de entrega (indicando le feche e le que 

corresponde) y por lugar de destino. 

CoMO ejeMplo, MencloneMos que en un pedido se solicitan 

6 Mercepesos tipo A, que serAn enlregedos en 3 feches diferentes, 

y pera 2 hosplteleo distintos, en le olgulente forMe: 

121 



HOSPITAL 1: 

H/\RCAPASO EN LA PRIHER/\ ENTREGA 

2 MARCAP/\505 EN LA SEGUNDA ENTREGA 

1 Ml\RCAP/\50 EN LA TERCER/\ ENTREGA 

HOSPITAL 2: 

MARCAPttSO EN LA SEGUNDA ENTREGA 

M~RCAPASO EN LA TERCERA ENTREGA 

En eate eje~plo, se deben llenar, para la pri~ere entrega, 2 

re~l•iones diotln\es, ya que ceda una de elles harA referencia 

e un solo lugar de destino, indicando dentro del espacio de 

descrlpc!6n del producto una leyenda oe~ejante a la oiguiente: 

f.fl.l.t1EBft ~: Abril 1988 

Y de iguel for~e ae procede a todas las entregas por producto y 

por re~ie16n. Si puede entregarae el producto que correaponde e 

la siguiente entrega, en ocaalones en al Al~ac6n aceptan qua 

todos loe productos vayan en une sola re"la16n, pero Indicando 

que son de dos entregas distintas. Pero en ocasiones no lo 

hacen y, debido a eeta falto ~e estanderizoci6n, es conveniente 

hacer una re~la!6n por entrega pera evitar lo poolblllded de 

que se llegue e rechazar el docu~ento, lo cual l"pllcar la 

pérdld~ de tle~po y duplicidad de actlvldadeo el tenor que 

repetir lea reMioloncn. 

Por otro ledo, edeMAs de contener los deotlnos flnale• y el 
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lugar de entrega en base a le• clave• vigente•, con leo 

deocripcioneo del producto, cantidad, unidad, precio unitario, 

precio total y delo• de la eMpreoe que e•ta ourtiendo la 

Mercancla, •e debe detallar el n~Mero de lote y loo n~Meroo de 

oerieo de loo productos que oe eolen entregando, por reMls16n. 

Todo eoto facilite el control oobre loo producto• que recibe el 

Seguro Sociel, es! coMo la locelizaci6n de un producto 

deterMinedo en ceoo de requerir une reposici6n o bien, cuando 

oe verifican quejes por elg6n Mal funcloneMiento. 
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4. l. 4. 1. CONTROL DE CALIDAD DEL IMSS. 

Cuando el proveedor entrega la Mercencla en los elMaceneo, lo 

reciben peroonas encargadas de ou alMacenaje y envio a las 

distintas delegaciones. Ellos unlcaMente verifican que la 

reMlsl6n est~ acorde con las estipulaciones eobre lugar de 

entrega y cantidad eo\ableclda~ dentro del Pedido. Para ello, 

oleMpre se debe de llevar la Mercancla con la reMlsl6n, y una 

copla del pedido con su correspondiente PrograMe de Entregas. 

Hecen una verilicacl6n individual por lodos los productos paro 

checar que loo detoo sobre lo\e y nóMero de serle sean 

verldlcos y rellenen les reMloloneo, dbndo o6lo una copla que 

certifico que el proveedor ha entregado le Mercancla. 

PooterlorMen\e, el personal de Control de Calidad, realiza un 

Muestreo por lote, verificando le efectividad de loo productoo 

y el que todas lao caracterlo\icas de los MloMo5 coten acordes 

con los est~ndares prevlaMente cotablecldos por ellos. En caso 

de que no oc presente ninguna anoMello, aellen las raMioiones y 

las pooon al deporteMento de Control de Altas del MISMO al

Mac!n. 
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4.1.4.2. ALTAS 

Ahl reciben las reMi•ioneo con los oello• de recibido del 

alMac~n. recibido en Control de Calidad, salida de Control de 

Calidad y recibido en Altas. Cuando la reMisi6n he llegado a 

eote punto, oe le aolgna un dato alfanuM~rico para el control 

de pago• que requiere liquidar el Seguro Social y se entrega 

unlcaMente el original de la reMlolbn (o en oceoloneo original 

y una copla) al proveedor para que proceda a ou cobro. 
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4.1.S. PROCEDIMIENTO OE COBRANZA. 

Con el nóMero de alta re•pect1vo, el proveedor puede cobrarle 

el Seguro Social le Mercancle que he entregado. GenerelMente, 

y e&te feche se e•tlpule prevleMente dentro del pedido, e 

lnclueo de•de un principio en las beses del Concurso, el tleMpo 

de pego ee de 30 die• calendario. E•te trAMlte lo realiza el 

proveedor ente le• oficinas de Erogec1one• del Seguro Social, 

teniendo que elaborar une facture por Alta, indicando taMblén 

el nóMero de entrega e que hace referencia, y ane•endo el 

original del Alta, con copie del pedido, del progreMa de 

entrega•, y de le fianza garentla del pedido. E•ta facture, 

debe contener los MISMO• datos que le reMlS16n, taMbl6n con leo 

eleves autorizadas por le Inetitucl6n y cuyes listes se 

proporcionan en el OepartaMento de Adqulelclonee cuando elgón 

proveedor ee ganador de los pedidos. 

Cuando hay algune aencl6n, COMO e• el caoo concreto de las 

nultao por entregos exteMporanees, tanbi~n se debe enaxer el 

original de una Note de Cr~dito por el nonio e•ecto a 

deoconter. TrediclonelMente ne hable MeneJedo el .SX diorio 

por cede dte hAbll de retraso en pedidos naclonelee, y el 2X 

nensual Mes el 1 el Millar por cede die hAbil extre de frecclbn 

de Mes en productoe de inportaclbn, (cono e•pllcenoe 

anterlornente), pero en feches recientes oe he estenderlzedo el 

porcentaje al .5% por die hAbil en todoo loo pedldoe. 

Ente cAlculo, al !guel que en leo renlsloneo y factures, debe 
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oer desglozando el I. V. A. correspondiente, 

Cuando el proveedor entrego toda le doCUMenteci6n, recibe 

caMblo un Contra-recibo con fecha de pago, En ce•o de que el 

OepertaMento de Erogaciones note alguna enoMalla en la 

docuMenteci6n recibida, envla al proveedor un telegreMa para 

que pase e aclarar las diferencias. Es iMportante aclarar que 

en eote caso, el proveedor no aclara la diferencia y contlnóa 

con la MioMa fecha de pago¡ olno que se le indican la• 

correccionea correopondienteo y ee le entrega toda la 

docuMenleci6n, recibiendo el contra-recibo que corresponda, 

As!, el proveedor debe regresar e suo oficina•, corregir los 

errores y nuevaMente llevar a revloi6n ous docuMentoa, 

aoignAndosele otra fecha de pago de 30 dlas e partir de la 

fecha en que eota entregando la docuMentaclon. 

Eo iMportante al hecho de que el proveedor puede recurrir a una 

solicitud de pago antlclpedo, explicando 6MpliaMente y con loo 

Mayores datoo pooiblea, las razone• por la• cuele• esta 

oolicitando eota Modificaci6n e lo pactado en el Pedido. Cuando 

el re trazo 

generelMente 

oe debe a errore• por parte del provoedor, 

esta• peticiones oon denegadas¡ pero oi oe 

eopeciflcen leo neceoidades de pago el fabricante, tleMpo de 

perManencia de la Mercencla en loe alMacene•, etc. es probable 

que se otorgue eoto MOdlficacl6n. No obstante, dada la 

sltuaci~n financiera de todas la3 eMpreoas de nuestro pato, en 

le Mayorle de los casos, todas leo inotltuclones buscon el 

~utoflnanciaMiento por Medio de prActlcas sl~llares a leo que 
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he~oo detallado en el presente Inciso, y en el capitulo I, 

sobre los probleMas a los que tiene que enfrenteree el Area de 

finanza• de la eMpresa. 
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4.2. SEGUNDA PARTE 

4.2.1. EL CONCURSO 

CoMo expllcaMos en la lnlroducc!6n del preoente capitulo, en 

esta segunda parte expllcareMos en la pr!ct!ca lao propuesta• 

que heMo• hecho, y eoto oe harA en baoe e loo datoo te6r!cos y 

explicativos del Proceoo de Venta de Material Qulrórglco al 

Instlluto Mexicano del Seguro Social que he~o• deacr!to en la 

priMera perte de este ólt!Mo capitulo. 

La forMa de desarrollo d~l MiaMo, ae efectuar! en baae a las 

Areae Funcloneles que ya heM05 propuesto y de acuerdo con loo 

pueotos que propuoi~o• dentro del Proceeo de AdMinletraci6n en 

el ciclo de Hackenzie. 
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4.2.1.1. DESARROLLO ADMINISTRATIVO Y CONTABLE EN LA EMPRESA 

DURANTE EL CONCURSO. 

El DepartaMento de Ventes ea quien conoce el Mercado y lao 

neceoidades que el MiAMO requiere cubrir. Es entonces, esta 

Aree, quien esta el tanto de feche• tentativas que proQreMe el 

Seguro Social el inicio de cada eño. El Seguro Social realiza 

euo concursos en forMa seMestral o anual, por lo tanto, eale 

departeMento debe tener una calendarizaci6n pera que sus 

vendedores a&iotan el depar\aMento de Adquis1cioneo durante 

los Meseo de NovleMbre, feche en que se eMilen las bases pera 

loo concureos del año siguiente. Lo Ml5MO sucede con loo 

segundos seMetreo anuales, ya que durante el Mes de Mayo, 

generelMente, es el perlado en el cuel se eMllen los concureoo 

correopondlen\eo al segundo oeMestre. No obo\ente, dicha 

calendar1zac16n debe cont6ner, fechas propuesta• de visites e 

todoo loo cllenleo, esl coMo visitas conolenteo al Menc1onedo 

deparleMento, pera eoter el tenla de l1cltec1ones especieles 

COMO leo Menclonedeo en la prlMera parte del preoente cepltulo. 

La forMe propuesta pera dicha calenderlzaci6n puede llevarse 

por Medio de un "planner', •eoón lo M05treMos en el ANEXO 1. 

EINBNZ6S 

Una vez eMllides las baoeo de lo concursos, se verifica el 
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"onto de la• Mi&Mas y sa da aviso a Finanzas para lo 

elaboración del cheque correspondiente en caso de que el MISMO 

proceda. Este aviso puede realizarse por Medio de una 

sollcltud de cheque coMón, previa autorización del Gerente de 

Ventas. <ANEXO 21 

Cuando el vendedor recibe las bases del concurso, con el total 

de renglones a cotizar, verifica que los MlsMo• sean parte de 

las llnees que se Manejan dentro de le eMprese. En el caso de 

los Marcapaoos, coMo heMo& explicado, e peoer de que se esten 

solicitando productos que no oe venden trodlcionalMente en 

MAxico, se debe cotizar el total de los renglones para poder 

oer ganadores del concurso. 

En este caso, solicita al proveedor en Estodoo Unidos le 

verUiceci6n de que los productos oollcltados pueden 

conseguirse pera cotizar. Este lnforMacl6~ puede solicitarse 

conjunteMente con el listado de precios que se otorgerAn e le 

eMpreaa. 

ad.ecua da, 

vle telex, 

Para que la lnforMecl6n tenga una retroaliMenteci6n 

sugerlMos que la descripción por renglones oe envle 

o bien por telefax. Es IMportente que quede una 

constancia por escrito, debido a que telefonicaMante pueden 

surgir diferencias por probleMas de une correcta descrlpc16n. 

Ade"As de le descrlpci6n, se debe dar aviso sobre la fecha de 

real1zec16n del concurso ya que la fecha de cotización no puede 

aer poaterlor a le establecida en las Bases dal Concurso y por 
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un retraso dentro oc la retroai1~entac16n. puede surcir la 

pos1b1J1dao oe no poder concursnr en la fecha. 

AOMINISTRACjüN 

Cuando el departariaMento de Co"pras conoce la techa en Que 

llegare lo Merconcla. y lo• Montos exacto• de le MlOMe, procede 

o dar evi•o e AdMinistroción por Medio de une copie de lo órden 

a cotizar. E•to se óebe o que. COMO ye heMO• Mencionado. a 

pesar de que no sea seguro el hecho óe ganar el concuroo. eo 

nece&ar10 tener los docuMentos a la Mano co~o es el caso de la& 

franquicias y perMiooo de iMportec1ón. 

El depertaMento de AdMinietrac1ón, quien taMbien debera llevar 

un conoecutivo. coMpera leo cent1dade• ool1c1tada•. con lo 

relación que debe llevar sobre lo actuol1zec1ón de frenqu1c1es 

vigente•. aai COMO de perM11oe de lMporteción. en cooo de que 

sean necesario. En el ANEXO 3 preeeniaMo• un forMato pere que 

el Menc1onedo departeMento lleve e•te control. 

Una vez coMperedo, puede eoliciterse le frenquic1e correapon-

diente. Esta frenqu1c1a. cuyea cerecter!ot1ce1 hen sido aM-

plieMente detalladas con enteiec1ón, puede ser treMitede por el 

encargado de eete deperteManto, o bien. darse e un Gestor de 

Salubridad. Suger1Mo• que el Método •e lleve por ei Gestor de 

Salubridad debido e que el pereonel con que contare le eMprese 

en ba•e el organigraMa propuesto. e• MUY l1Miiado para el total 

de act1videdes que deben realizar. E•to no signif 1ce que el 

e~pleodo no puede hacerlo, •ino que e• neceoario que estos 
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irAM1ies los real1zen personas involucr~cias dentro del ~eci10 de 

la Manc1on~cia Secretarla. lo cual fac1l1ta este tipo de opera

ciones. 

Por otro lado. los tr4M1ies de obtencion de perMisos de 

iMporteción los reejize d1recieMente el Ñgente Ñouenel e quien 

se le haya dedo le iguele correspondiente. 

Ñsl Mi•Mo, deberA verificar nueveMente, que todoo los productos 

que oe cotizaran asten inscritos en Control de Calidad, 

preparar loo docuMentoo correspondiente•. Y. en caso de que no 

esten dedos de elle, proceder e ou registro, solicitando tode 

le inforMación correspondiente el febricante, con los 

docuMento~ que ae reQu1eren para 1nscr1b1rse co~o concursante. 

Une vez Que se ha ver1f1cedo con el febricente, el hecho de que 

oe pueden aurtir el Seguro Soc1el todoa loa productos, el 

deperteMento de Venteo pesa el total de renglones requ1a1tados 

al deparleMento de CoMpreo. en donde ae real1za la cot1zec1ón 

of ic111! de toda la l'lercencie"; En Col'lpreo oe debe tener un 

conaecut1vo nuMeredo de todas lea cotizec1ones aol1c1tadaa el 

proveedor lo cual facilita el control de les Ml&Mea. Por au 

parte, Ventea taMb1en necesite llevar un consecutivo sobre !ao 

co!1zec1ones Que envla, pare que en caso de que aurJa elgan 

inconveniente, ae tengan todo• loa datos a le Mano. El forMato 



reopect1vo lo proponeMoo en el ANEXO 4 del preoente oeM1nar10 

de Inveotigacion. Eo iMporiante aclarar Que no se neceoitan 

diferentes forMe•, oino unicaMente un Juego por cotización, 

Quedando una copia de ella en cada uno de los departaMentos 

intereoadoo. 

FINANZAS 

COMO MencionoMOO, Finonzas recibe del departaMento de CoMprao 

el aviso de la cotización solicitada. Eoto perMite Que eoie 

departaMento eote al tanto sobre los Montos pedidos, para qua 

pueda prograMor suo actividades, y Que en cuanto regresen los 

precioo QUe dora el fabricante, pueda hacer los calculas co

rrespondienteo para deterMinar el precio de venta. 

Una vez QUe tienen ya loo precio• factura, procede al calculo 

de costos, en donde debe de considerar los adMinistrotivos 

ColMecenaJe, diolribucion, etc. 1, y los de iMporiación, asi 

COMO las c~Mioioneo y utilidad. En el ANEXO 5 proponeMoo la 

forMa paro estonderizar 60\00 calculas, Y de esta Manera, 

unificar criterios sobre delerMinación de precios de venta. 

FinalMente, con loo cootoe calcula loe precios de vento para el 

Seguro Social, oegün ANEXO t6, y de esta Manere pueden reali

zaroe leo cotizaciones. 

Eotas oeran elaborodao por el OepartaMento de Venteo, Quien 
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conoce todos los requisitos que estipule la Dirección de Adqui

oiciones del IMSS, asl COMO las iechas. El forMato correopon

d1enie que heMoo propueoio taMb1en se encuentra dentro de loo 

Anexo'· COMO el nU~ero 7. 

En la fecha del regiotro, el representante de ventas as1ote el 

departaMento correopond1ente, se da de alta COMO representante 

de la eMpreoa, y e le eMpreoa coMo concuroante, dandole a 

AdM1niotrec16n la• copies que lo acreditan coMO tal, pera 

llevar el control oobre este reg1otro. 

El repreoentante de ventes eoiste .al concurao, apunta las 

cotizec1one• que oe lean de los renglones cotizados por otra• 

eMpreoa•. y peae un reporte (oegün ANEXO 8) al gerente para que 

•e eotablezca prev1aMente la p~sibilidad de oer ganadorea del 

concureo. 

El Gerente de Ventes hace el estudio corre5pond1ente y da av1ao 

al fabricante en forMa pre-of1c1al, de que se he ganado al 

pedido en el que ae concura6. Pooter1orMente, el representante 

de venteo asiste el acto de fallo y en este ~oMento ya se peaa 

el evioo of1ciel. 



4.2.2. 06TENCION DEL PEDIDO. 

Cuanoo ei representante oe ventas tiene ia copia ael Acto ae 

Fallo, puede entregar en forMa of1c1al ei inforMe ae que se na 

obtenido el pea1do concursaao. Este aviso, es necesario que lo 

oe a CoMprfl~ para que eiaoore ei peoioo corresponoiente al 

faDricante. y para que éste Ml5MO departaMento ae av150 a ics 

deM~s. e5to lo nace por Meato de una Oroen oe CoMpra \Anexo No. 

9 i. 

Ei'deparia~enio rec1ve ei aviso of1c1ai y proceoe a eiaborar ei 

pedido ai faor1cante, rep1t1enoo las eapec1i1cac1ones ae io~ 

producto5 y del t1eMpo oe entrega nece~ar10 para cuMpl1r las 

esi1puíac1ones del Seguro Soc1ai. 

Eeie pedido lo elabora con 3 copias. ias cuales tienen ios 

a1gu1entes oest1nos: \Cop1a5 oe la MlSMa croen ae coMpra, pero 

con ei sello de Peo1do Soi1c1taao al proveeoor y la fecna en 

que 5e realiza). 

* Finanzas 

• AdM1n1strac1ón 

Por otro lado_ iaMb1én elabora una Nota oe Entraoa (Anexo No. 

i0i, ia cual debera enviarse al AIMaccn. 

¡35 



Rec1oe ia copia ce la Orden de CoMpra, y proceoe a ia 

prograMac1ón de efectivo para ias fechas en que liegard ia 

Mercancia, toMando en consideración ios porcentaJes que devera 

pagar de Derechos Aduanaies. En Cortipras, taMtJ1en se indica, 

poniendo una ieyenda en la Orden oe GoMpra, ias fechas que 016 

el proveedor para iiQu1dar la MCrcancia, cant1oades Que oeoerd 

iener en cuenta Finanzas para poder pagar ei pasivo con provee

dores. 

ilDMii'liSTRACiON 

Cuando Md~1nistracibn recibe &U copia de la Orcen de CaMpra, da 

av1eo oficial al Agente Aduanai, para Que este peno1enie oe ia 

l~egada de la Mercancia al Aeropuerto, y lo ~15~0 debe hacer 

con el Gestor de Salubridad, av1s~ndoie que '1 5e va a ut1l1zar 

la franqu1c1a Que ya obtuvo durante la reei12ac16n del 

concurso. 

El MlMacén recibe la Noia de Entrada, en oonoe se le indica ia 

cantidad exacta que va a llegar y la iecha de iiegada, con eo\e 

docuMenio. el AlMacen1sta 5e da por enterado y proora~a el 

en AiMacen para rec1b1r Los producios Que se 

LMPoriarAn, asi COMO ei espacio oue requerira para inspeccionar 

la Mercancia, y µara checar, conira facturas, los producios. 
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4.2.3. LLEGr10A DE LA 11ERCfu~C ¡ 11. 

Ei oepariaMento oe AoM1n1strac16n ta~o1en 1nterv1ene en ei 

MOMento en que el Agenie Aduanal oa aviso de que los traM1ies 

nan conciu1do dentro oe la oficina oe Aauanas. Es entance5 

cuando M0Mtnlstrac16n avisa of1c1alMente ai AlMacén por Medio 

de un MeMoranduM, sobre la fecna y nora en Que ei Agente 

Aouanai entreoará ia Mercancía en ei AlMacen. 

En el AlMacen ya ceben tener considerado el espacio adecuado 

para cuardar ia Mercanc1á Que va a lleoar1 prev1a.preparac16n 

con ia Nota de Entrada que ya ha recibido. Al rec1b1r las 

productos deoe verificar Que iodo este acordel no con la factu

ra. sino contra ia nota oe entraoa. Esto es. COMO ~enc1onaMoS 

anter1orMenie~ para evitar Que se de entrada a proauctos que no 

se na.n pedido, o para deierM1nar aloün fa1tante en ei MoMenio 

de la llegada. Uno vez coteJaOa ia enirada·contra. ia. Nota de 

Entrada~ taMbtén se checa contra ia factura para que efect1va

Mente se este dando entrada a la que dice la docuMeniac10n 

of1c1ai del proveedor en Esiacios Un1dos. 

Debe revisar que todos ios productos esien en buenas 

cond1c1ones, Que no tengan n1ngün oeiecto. y Que contengan ias 

est1pulac1ones que se han sol1c1tado. 
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una ~e: rev1saoos los proauctos, proceoe a realizar ei control 

aoM1n1strat1vo interno ae eiios. A ia gente oei Seguro Soc1ai o 

ae cualquier otra in~t1tuc1ón ouoernaMenta1, no ie lMporta ia 

forMft coMo se controla la Mercancía. Elios se Jnter5an por los 

re5uitacios econOM1cos, coMo es ei caso oe la SecretariB de 

Hac1enoa \tr8~1te que aescr1b1reMos Dentro ae las act1v1aaoe5 

cie Finanzas J. o 01en por ei tipo oe instaiac1ones Que se 

tienen. COMO en ei caso oe ia Secretaria oe 5aiuri, o por ia 

l1Mpieza ciei AiMacen para ei Seguro Social. No oostante. a 

pesar ae tener Que lievar iodos e5tos controles. ia eMpr·esa 

puede nacerio de cualquier Manera. lo lMportante es Que se 

naoan en forMa correcta y verid1c~. La eiecc16n oei sisteMa 

MAs adecuado es un1ca~ente a elecc16n oel responsaoje ce ia 

eMpresa. 

Para ilevar tocos e5tos controies, pueaen utilizarse ~ucnos 

Metocios o herraM1enias, co~o es el ca5o oe c0Mputar1zar las 

operaciones. No obstante, la eMpre~a e5ta ten1enoo un caMniv 

radica en sus operaciones. necesitando increMentar oastos par~ 

repercutir deniro oe ios resuitaoos. Por ello. ~i- !n1c10 oe 

este caMb10, no suoeriMos ei lMpieMentar tecn1cas Muy costosas, 

COMO seria ia coMpra de c0Mpu1adoras. No pueoe oescartarse ia· 

pos1bii1ciaa oe iogrario. pero a ~eoiano plazo. una vez que 5e 

hayan ooienido re5ultados soore la reestructuración Que plan

ieaMos. 

El aiMacen1sia debera registrar ia entrada de ios productos en 

el Kardex, sin precios, unicaMente por un1oades recioidas 
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{ANEAO No. 1 i '· Dando aviso a Finanzas sacre ia entraaa de los 

proouctos, y proced1enoo a su preparac1ón para poaer enireoar 

al Secura Social. 

Esia preparactón consiste en separar por caJas ios productos, 

oe acuerdo al Procra~a de Entregas del Seguro Social, 1no1cando 

en for~a clara ei destino f1nai y el lugar de entrega oe ia 

Mercancia. Por otro laoo, oeoera estipular ei nóMero de lote y 

de ser1e de cada uno de los producios de las caJas. para que se 

pueoan poner e~tos catos en la ReMis1ón correspond1ente. 

De la nota de Entrada, envía copia a Finanzas y a CoMpras para 

que en su consecutivo lleve el control de los pedidos que han 

iiecado. 

FINANZAS 

Una vez que AlMacén ya ha registrado la entrada flsica de la 

~ercancia. Finanzas pueae realizar la entrada contable. Para 

este efecto pueden ut1i1zarse cinco iipos cie controi contabie: 

UEPS, PEPS, PROMEDIOS, riERCANCJAS GENERALES y PORMENORIZADO. 

Se ha coMprobacio que el Mas conveniente para el resuitado 

econÓMlCO de ias eMpresas es ei UEPS. Esto es debido a que da 

un valor Má~ real del costo de la Mercancia a ia hora .de la 

venta, 

Por otro lado, el pasivo se reg1stra el dia del recibo ai tipo 
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ae caMOto v1oente ese ola. y poster1orMente s~ reg1s!rd el pago 

al proveeoor ai tipo oe ca~o10 oei OÍd en nue se carga ei 

pasivo, reg1stranao ae ia s1gu1ente forMa: 

CARGOS 

PROilEEüúRES 

PERüiüA EN CAMBíúS 

A8üi~OS 

BANCOS 

Es 1Mportante hacer Mención de que la cuenta de Pérdida en 

CaMblOS poster1orMente se vera registrada dentro de los 

Resultados del EJerc1c10. 

Cuando se han realizado todos los registros correspondientes. 

Ventas puede elaborar las reMis1ones. toManoo en consideración 

todas las espec1f icac1ones Que impone el Seguro Social al 

respecto, Üebe recio1r aviso del AiMacén sobre los núMeros de 

series y lotes que ha recibido para llenar todos los datos de 

las reMisiones, que. coMo heM05 a1cho, deben incluir esta 

infcrMac10n a detalle. 

Con los datos sobre lotes y nÜMeros de ser1es. con todds las 

reMtsiones llenadas correctaMenie~ pasan aviso a AdMin1strac16n 

con toaa la docuMentac10n Que se necesita. 
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t1Ür1INi5 TRACi ÜN 

AoM1ns1trac16n rec1oe ia 1niorMac16n y elaoora una Carta oe 

Garantla soore Controi oe Cai1aao ce los productos Que esta 

entreoancio, s1M1iar a ia Que aetailaMos en ei Ane;...o r~o. 12. 

Pasa entonces aviso al AiMac•n con la certa y las reM1s1ones 

correspondientes para Que el AlMacen pueoa realizar las 

enireoas correspond1enies. 

El Almacen ver1f1ca que todos los datos concueraen con la 

Mercancla prev1aMente preparada y envia los productos al 

AlMacén Cenirai de Maier1ai de Curac16n. 

Cuando se entrega la Mercancla, 5e debe ver1f1car que se 

cuenten todos los productos sin Que naya faltanteá, se espera 

el alMacen1sta hasta que se ver1f1ca que los nU~eros oe ~er1es 

y lotes concueraan con la reM1s16n y la Carta. y con ei 

ProcraMa de Entregas del ÜepariaMenio oe Aoqu1s1c1oncs y rec1oe 

una copia oe ia reM1s1ón para pooer recocer la5 

poster1orMente. 

al tas 

Por otro lado, registra la 5al1da de su alMacén en el kardex. 

en la fecha en que se ha entregado la Mercancia al. cliente. 

Da aviso a AdM1n1strac1ón sobre la fecha en que se ceoeran 

recoger los oocuMentos, y a Finanzas soore la fecha y 
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Cant1ciade~ que i1an sal1dci~ para reg1s.trarlo contaoieMente. 

Licva un control por fecnas en que se decen recoger los 

oocuMentos para enviar a una persona respcnsaole a Que los 

recoJa 

F1nan2as. 

poder entregar ias reM1s1ones con núMero ae aiia a 

Recibe el aviso de AiMacén soore ia 5ai1oa oe ia Mercancia y 

registra la venta ai precio coti=aoo en el concurso. 

Posier1orMenie recibe de AdM1n1stración las Bitas y coordina la 

eiaborac1ón oe las facturas corresponciienies, y, en caso oe que 

hubiera entregd exteMporanea. la nota oe reM1stón respectiva. 

Envia la docuMentac1ón al üepartaMento ce Erooac1ones p~ra 

revis16n, y cobranza de ios productos. y lievA un controi soore 

los contrarec1oos rec1b1dos. para poder dciarar cuaiqu1er 

ano~alia Que ilegara a presentarse. 

Una vez cobrada ia ~ercancla pueod reaiizar ei pago 

correspondiente ai proveeaor, previa ~ol1citud al Banco cie 

divisas (para obiener dOiar al tipo ae caMbto controlaoo~ 

fac1l1daci Que se da a ios l~portaoore~ cie Marcapasos por la 

falta de iecnologia para 5U producc1Ón en Mtx1co1. ierMlnando 

aei con el ciclo de venta de los producio5 a nivel contable. 
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4. 2. 4. APü"tü TECNiCO üiJRANTE El. PERiüüü DE viGEro.;ClM DEL 

PEOiüü. 

No obstante~ al i1qu1oar el pasivo con el proveedor, y terM1nar 

ei coniro.l contable corresponcllente. el control adf!l1n1sirat.1vo 

no ha terrrnnado. 

Eslo se aebe a que oentro de las espec1f 1cac1ones de ios 

concursos para venta de Marc~pasos. s1eMpre se estipula que se 

deberd oar un soporte tecn1co para los tMpiantes durante el 

pertodo oe v1cenc1a oe los productos. Genera1Mente los 

concursos se hacen por i2 Me~es, en este tiempo el proveedor 

del Seguro Social oeoerd as1st1r a tocios los tMplantes de 

Marcapasos y poder prograMarlos adecuadaMente. 

Para lograr esto. deberá tener técnicos 

e~pec1al1zados, y deber~ darles 1nsirucc1ón sobre los productos 

con espec1al1stas de la planta. io cual ayuda a la Moi1vac1ón 

dej personal y a la MeJora en cuanto a capacidad de los 

er1¡Íleados. 

Para dar este soporte iecn1co, los prograMadores esian en 

contacto directo con los r1ed1cos que iMplantan los productos. 

Sucerir1os que tra1can un BIP, para que se les pueda localizar 

a cualquier hora, y s1e~pre oeberan proporcionar este nüMero 

ielefón1co para que en los hospitales se este dando el MeJor 

servicio. 
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Este soporte técnico incluye la prograMac16n en el ~oMento dei 

lMplante, la oeterM1nac1ón oe v1oa Ut1i que resta a alQUn 

prooucto lMDlantaao prev1aMente y el ase5ora~1ento 'via confe

rencias y asesorias) tanto ai personai oe enfer~eria coMO a los 

cirujanos sobre ias espec1f1cac1ones especiaie5 de cada produc-

ta. 

Para controlar toda e~to, en Ventas se deberñn lievar reportes 

sobre Marcapaso& i~piantados en el Seguro Social, y se deoeran 

turnar a los tecn1cos para que no de5cu1oen las zonas de venias 

Que les corresponden, independ1enieMenie oei Seguro Soc1ai. 

Por otro iado, en caso de alguna QUeJa sobre ia Calidad de los 

productos, interviene tanto Ventas (por los tecn1cos), COMO 

AdM1n1strac1órl, por los controles de Calidad en relación con el 

fabricante. 
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4.2.5. 

una ve: oue na terM1naoo el periouo ce v1genc1~ oei Peo1Jc, ~ 

que 5e na ter~1nacio la as1stenc1a o soporte ttcn1co, el Seguro 

Social eM1te la cancelación del ped100. 

Esto se da taMoien cuando el proveedor na coordoo tooos lo~ 

productos que na entrecado. 

Con esta cancelac16n oel peo1do, el proveeoor queda en libertad 

para la prestac16n oei Serv1c10 TCcn1co, aunoue. en c~so oe que 

lo sol1c1te aigón M6ti1co por urgencias. es conveniente Que oe 

el apoyo para ~antener las relac1ones en ei Mercaao. 

Con e~te docuMento, el proveecior pueoe cancelar la f 1anza 

garantid que traMtiO para poder recoger el Pedido convenio, en 

el que se Qarant1zeoan tanto loo productos COMO el Que se 

surt1era la ~ercancia. 
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ANEXOS 
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i1f\iExO rio. i 

PROGRAMA üE VISITAS 

riES : _____ _ VENDEDOR: _____ _ 

___ .2 ___ .3 ___ . 4 ___ .5 ___ .6 ___ . 7 ___ _ 

8 ___ • 9 ___ • 10 ___ • i i • 1 2 • 13 ___ • 14 __ _ 

15 __ .16 ___ • i7 ___ • i8 ___ • i9 ___ .212i ___ .2i __ _ 

22 __ .23 ___ .24 ___ .25 ___ .26 ___ .27 ___ .28 __ _ 

29 __ • 30 ___ • 31 
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Ar<EXO No. 2 

SüLIGiTUD DE CHEQUE 

l'io. ________ _ 

FECHA: ______ _ 

A FAvüR DE: _______________ MüNTO: ______ _ 

CONCEPTO: _________________________ _ 

FECHA EN QUE 
SE REQUiERE: ______ _ 

SOLICITO AUiüRIZO 

Nüi18RE 'y FIRriil NOMBRE ·1 F IRr1A 

COMENTARiüS: _______________________ ~ 
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RELt\CiüN OE FRt\NüuiCiAS 

FECHA 
CMNTiütiü DE 

Lti FRtiNüUiCI ti 

FRtiNüUiCitiS 
POR ELABORAR: 

FECHA 

CANTIDAD 
IMPORTADA 

CtiNTiüAü 

i50 

StiLüü • CünENTAR!úS , 

i'RúüuC"fú 



CúTHACiüN 

FECHA DE ELABúRACiON: ______ _ 
FECHA DE CúTIZAClúN: _______ ~ 
PROvEEOúR: ____________ _ 
PEDIDO DEL CUENTE No.'------

REF • GANT IDAD üNiOAD 
PRECiú 

üNlTARiü 

151 

TOTAL 

No, _____ _ 

FECHA üE. 
KECEPCiüN 



ANE~O No. 5 

CALCULO DE COSTOS 

PRODUCTO: ___________ _ FECHA: ____ _ 
PROVEEDOR: ___________ _ REF: ____ _ 

PRECIO FACTURA: -------X TiPO DE CAMBIO------

PRECIO FACTURA EN M. N. 

+ FLETES, SEGUROS Y GASTOS 

+ DERECHOS ADUAriALES 

COSTO CONTABLE DE LA HERCANGIA 
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hNE1.ü No. 6 

CALCüLú OEL PRECiü üE VE.i'iTf\ 

PRüüuCíO:~~~~~~~~~~~ 
PROVEEDOR:~~~~~~~~~~~ 

153 

FECHA:~~~~~~ 

REF:~~~~~~ 

CüS TO CONTABLE 

COiiIS1üi\iES 

COSTO ESTADISTICO 

X DE üTiL IüilD 

PRECIO DE VENTA 



DEPARTAMENTO DE _______ C()llCURSO DE ____ _ IMS!>I ______ . 

l!AZON SOCIAL DEL PROVEEDOR-------·---
CELEBRADO El __ DE __ . 

-------------------------·--·-----

1 
·--------------·----.-·--·----------·---··-- .J 

r---------.. -------·---------------.. ·-·-·--·-.. -· 'l 

PUZOY 
LUGAR DE EllffiEGA 

PRESENTACIOH 

i 
1 
1 

-----------------------------------·--1 

CANTIDAD REO.! UNIDAD 
1 

CANTIDAD COTIZADA 

---------, 
PllECIO UNITARIO ~CIMBRE Y FIRMA REPRESENTANTE AUTORIZADO 1 

i ---_______ , ____ , 
-----·--- ---1 

TOTAL 
1 

---· ·------·-·--·-----~--------------------~-------

[ OBSERYA~IONES:· i 
1 

------·-------------------.-.J 
20 



CLIENíE: Cür'oiCut\Sü No.: _____ _ 

PRüüüCíü: FECHA: ____ _ 

PROVEEDOR PRECiú CüTiZMüü 
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AriE~ú No. 9 

úRDEi~ DE Cüi1PRA 

FECHA DE ELA80RACION: ______ _ 
PRúvEEOOR: __________ ~ 

PEDIDO DEL CLiENTE No.'------

PRECIO 
REF CANTIDAD UNIOAO UNITARIO . TOTAL 

No. ____ _ 

FECrlA DE 
RECEPCiON 

----------------------------~---
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FECHA FECHA üE 
DESCRIPCION . üNIOAD .. CANTIDAD PROMETIDA RECEPCION FAC 

NOMBRE Y F IRi"iA DE 
QUIEN RECIBE. 
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ANE~ü No. 1 1 

KAROEi 

PRúDu'Gíü: ____________ nAx. : _____ n¡rL : ___ _ 

FECriA. ENTR~üA. SALIDA. SALDO. FECHA. E~T~AOA. SALIDA. SALDO 
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Gf\fiTA Gr'IRhNTiA 

Por Medio ae ia presente naceMos constar que lo5 iotes y ndMcros 

de series que detalla~os a cont1nuac1ón, cuMplen con todas las 

est1puiac1ones y requ1s1tos estaolec1oos rientro del Cuaoro Básico 

oel Instituto Mexicano ocl Seguro Social. 

LOTE No. úF. SERiE 

Dicha~ lotes y nÜMeros ae serie. corresponoen e las entregas del 

peri1do No. ~~~ y n05 coMpro~ete~os a garant1zarlo5 durante ei 

periodo de v1genc1a correspond1ente. 

fl t e n aMente. 
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GONCLUSiONES. 

CcMo puerie apr~c1arse, la serie oe controles que se llevan ai 

caoo dentro ae ias act1v1aaoes ae venta oe Marcapasos al 

Instituto Mexicano oei Seguro Social, sol1c1taoas via concurso, 

se ven favorec1aas cuanao se realizan ateno1enao ~ los pasos 

del Froceso AaM1n1strat1vo. 

Quere~os nacer incap1e en que ei Próceso Aa~1n1strat1vo en si 

es el MISMO, atent1enao a los 01fcrentes autores, ya Que lo 

ónice que varia son ias herraM1entas que caoa uno oe ellos 

detalia en las partes. Nosotros neMos ut1i1zaoo el Froceso 

AdM1n1strat1vo de Mackenz1e debido a que es el Mas coMpleio, en 

el cual se detallan iooos los punios que aeoen ae seou1rse 

cuando aesea hacerse cualquier act1v1aaa aoM1n1strat1vaMente 

controlada. 

Los controles, ut1l1zados en este sen1n~r10 ae invest1gac16n. 

detallados espec1f1caMente aurante los Anexo~. ayudan ai 

adM1n1strador a llevar el secu1M1ento correcto oe tooas las 

aci1v1dades de la eMpresa. Estas act1v1oaae5 se ven taM01en 

favorecidas por la correcta,_apl1cac1ón de una Organ1zac1ón 

deialiada, con puestos en los que se tlenen jas act1v1aaaes 

bien detalladas y las responsab1l1oaoes bien def 1n1cas. 

Los errores Mostrados en la eMpresa, antes oe ia api1cac1ón oei 

Proceso AdM1n1strat1vo 1 oan pauta para deterM1nar que ei tipo 

de AdM1n1strac1ón que se lleva OeJa Muco que desear, oeb100 
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1L:C se cons1oera una suoaoM1nL~trac16n, por no seguLr n1ngón 

proce~o controiacio. 

COMO puede los controies propuestos, 

adM1n1strat1vaMente haoiando tanio en ei AM01to inierno de la 

eMpresa 1 COMO e nivel externo, dan una serie ae 1nforMac1ones 

en ei MOMento adecuado y para los fines que persiguen los 

adM1n1stradores ae la eMpresa, 

En base a la nipótC515 Que se planteó aentro de la 

ln\roducc16n, en la cual se especii1caoa Que ei presente 

seM1nar10 de 1nvesitgactOn buscaca el ree~tructurar una eMpre~a 

subaáM1n1strada, oa~Ando~e en la apl1cac16n dei Proceso 

AdM1n1sirai1vo1 se pueae observar que ~1 se logra el CUMpi1-

Mlento cie la h1póie51s. Esto s1gn1f1ca que ei probie~a. los 

probleMas oe ia e~presa, 5e 5oluc1onan con esta apl1cac16n. 

Es lMportante oef1n1r eKacia~ente el probleMa, coMo se ni=o 

dentro oel Capliuio r, po5ter1orMcnte aeter~1nar eY.ectaMente ei 

Mercado que se esta abarcando¡ conocer 

exactaMente ios producios que se vender~n en nasc a ese Mercado 

que se puede atacar, o 01cn que ya se tiene y se debe 

conservar. En \ercer lugar,"'tlebe elaborarse el plan de caMb10 

que se desea lMpleMentar, COMO se hizo en e~te se~1nar10 de 

investigación con la aplicación del froceoo MdM1n1strativo 

segun Macken:1e, y i1nalMente dar el caso practico en donde •e 

establezca ia forMa de iievar a cabo ios caM01os que 5e 

sugieren y en donde se COMpruebe la exactitud de lo planteado. 
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