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El presente trabajo tiene por objeto anaiizar un sistema de producción de un 
microempresa del ramo comercial y proponer soluciones de organización, implementar 
formas de administración que permitan un mejor- desempeiio. 

El prinoipal punto a tratar  es un produc,to en cuanto a su compra, venta, y 
almacenamiento y controi de las operaciones que se derivan de  estas  áreas especificas. 

L,a implementación de sistemas de computo  se presenta como la herramienta 
necesaria para obtener toda la información nec'esaria para desarrollar un proceso 
administrativo eficiente, pero Ias dificultades que nos podemos encontrar  ante el rechazo a 
todo cambio en  ia operación de una bodega  de mayoreo en  la Ckntral de Abasto, es lo que 
realmente es dificil. El proponer cambios que afecten los intereses de las personas  que 
laboran desde hace mucho tiempo, hace que  estos cambios propuestos  se vean  en momentos 
casi imposibles de realizar y se tiene que  contar con todo e l  apoyo  de la dirección para que 
sea cambiada la mentalidad. 

Este tipo de organizaciones son c,readas sin manuales ni proc,edimientos, por su 
naturaleza de  ser al principio un negocio pequelio que al crecer se  encuentra con muchas 
dificultades 

El principio de  estas organizaciones heron formar parte de un fideicomiso del 
Departamento de¡ Distrito Federal, adquiriendo los derecho  de  algo de nueva creación y 
bastaba una sola persona o quizis un empresa familiar para manejarla pero al tener un 
crecimiento como eí de la Central de Abasto de la ciudad de México se ven  en  la necesidad 
de ser manejadas administrativamente c,on personas espec,ializadas en cada área como son 
Cargadores, vendedores, cajeros, administradores, contadores,  abogados, etc.; sistemas de 
computo  que  son exigidos como  parte  de un sistema de contabilidad. Es por esto  que ¡as 
necesidades de organización no son cumplidas sólo por el o ios duenos  de las bodegas  que al 
tener un departamento administrativo al que  se deieguen responsabilidades y se forme por 
tanto diferentes niveles de autoridad más horizontales en sus organigramas y e¡ definir estos 
procesos e implementarlos son ei objetivo de el siguiente estudio. 

Se estidiaron cinco diferentes áreas  que son la administración, recursos humanos, 
compras, inventarios y ventas como principales departamentos. 



Capítulo uno Adrninistracion 
O R G A N I Z A C I ~ N  

Una descripción genera¡  del sistema de ventas de  frutas y verduras de la Central de 
abasto  de la Ciudad de R/léxico es la idea de  compras al productor ai mayoreo de papa 
naturale que  es iimpiada, secada  y  empaquetada para SLL venta a toda la  Republic,a, esto 
debido a la gran capacidad de esta Central.  Estos sistemas de producción son de  alta 
velocidad de rotación de inventarios tal manera que, implica también flujos de efectivo 
de gran porcentaje para la empresa en cuanto al capital y sus costos. 

Tres  áreas  son las de: Administración, Producción y Ventas, englobando esta ultima 
a las funciones diversas y de igual importancia como compras, contabiiidad, recursos 
humanos principalmente con un personaí de  cuatro personas y los  dos  propietarios para la 
dirección y administración de las bodegas. De  ahí  la complejidad que implica tener 
administración eficiente, es por esto  que  se  adopta el modelo de personal de 
multifunciones, tanto  de la administración como operacicm de la empresa. 

Dentro de la base operacional existe rotacih de  puestos c,omo medida de  control 
más que  de desarrollo de habilidades. 

Existen funciones '' STAFF" y prestación de servicios externos tales como 
contabilidad fiscal, limpieza, mantenimiento mecánico y maniobras de  carga y descarga del 
producto,  este último pagado algunas vec,es por los  productores o proveedores,  por lo que 
no io consideró STAFF de la organización sino entorno  externo muy ligado a la empresas 
puesto  que su paga por el servicio de  descarga  se hace en la  oficina pero  se  dexuenta  esta 
pago del saldo de la factura del proveedor al I ÜO Yó. 
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D E S C R I P C I ~ N  DEL AREA DE ADMÓN. 

Jorge: 
Administrativo: 
VeiQaS. realizar- arqc!ecrs 3 lQS ‘;ajeros 

E t i r G S  de & d V G  

cancelaciones 
supervisar cortes  de caja 
elaborar reportes  de cierre de mes 

supervisar ei control  de inventarios de papa y de arpiíías 

supervisar y en su caso corregir probiemas de1 sistema mac,ropru 
hacer respaldos del sistema macropro diario 
elaborar reportes necesarios para ia administracibn de ias bodegas 

Inventarios: 

Sistemas: 

FiscaI: 
Persnna!: 

sqwvisar !as nomizas 
seguro social. 

Sistemas: 
impíementar los sistemas de  punto  de venta tiscaies. 
nota: (de  este  programa  se sacaran la  reíac,iones de ventas de  mostrador y facturas, 

que  ahora  se  hace manualmente y absorben mucho tiempo die la contabilidad) 

Rosario: 
Administrativo: 
compras: hacer pagos de 

n rrc A<. 
llLLL;5 

maniobras de descarga 
gastos menores de  compras  como son: básculas y pensión 

Bancos: administración de las c,uentas bancarias y sus movimientos 
reportar saldo de  bancos 
manejo de c,aja chica 
elaborar reportes  de cierre de mes 

Ventas: realizar arqueos  a los cajeros 
retiros de  efectivo. 
superv-isar cortes de caja 
capturar los cortes diarios y reportar  saldos  de dientes 
auxiliar a  las cajas cuando cajeros faltan 



Putricia: 
Administrativo: 
A) c.or?1pr-as: 

relaeih de facturas, remisiones, muestras 
c.ontrolar operaciones relacionadas con las compras  como son descuentos por 

mermas, fletes, maniobras de  descarga. 
elaborar reportes  de cierre de mes 
personal: pagar nomina 
c,aptura de las relaciones de compra y reportar  saldos  de  proveedores 
tnanejo de caja c.hica cuando falta charo 
asistente de la seííora azucena 

Compras: 

Ventas: 

Contabilidad: 

Bancos: 

facturas y autofacturas. 

facturas; contado, credito, y mostrador 

gastos: fac,turas pagadas deducibles. 

depbsitos y cheques, relación de estados de c,uentas fiscales 
relación de  depósitos diarios a Las cuentas fiscales 

elaboracibn de inventarios fiscales, que resultan de  operaciones de compras y ventas 
Inventarios: 

facturadas al  fin de mes. 
Personal: 

hacer pagos  de impuestos sobre nominas de 
2 Y o  SAK 
5 Yo JNFCfNAVl'l 
seguro social 

x 





Parte  de ia ideología de la empresa es  que ‘’ m i s  trabajas más ganas” esto hace 
que  todo e¡ mundo pida un trato igual de oportunidades  que todos { respetando los 
niveiesj para poder así generar más si más trabajan. Por  esto las reglas se van 
desarrollando  por “NORMALIZACIÓN  DE REGLAS” va que es una  línea de 

afecta el elel otro s.; no hay ticliipo para dejar- S O ~ O  iaomento de trabajar si se esta 
elaborando un pedido. 

producci6n COMO !a que  describe e! !ibro “de cadenas F‘ de hornbres” e! trabain J de :!no 



Marco Legal 
son personas fisicas con actividad empresaria!, las personas que Gsca!mente tiene la 

aztt-;idad zzon6ii;iza 202 cl: 

1 Administración 1 Dos personas  que son los dueños y pagan impuestos por  separado 1 

En la actualidad el Departamento del Distrito Federai, es el director del Fideicomiso 
de la Central de Abasto de la Ciudad de México, intenta (que para 1997 entren a un nuevo 
regimen llamado Régimen General de ley en donde se obliga a salir a esta empresas del 
Régimen Simplificado, por considerar que rebasan por mucho, el ingreso limite y así 
aumentarles los impuesto y obligaciones fiscales. 

Como  grupo económico, la fuerza de los comerciantes de ¡a Central es muy fuerte  y 
tratará a toda  costa  de permanecer en este regimen. Esta situación de incertidumbre 
provoca inestabilidad y preocupa a todos. 

La actual situacion de los comercios en general en materia fiscal pone  de manifiesto 
que en caso de que alguna de  estas  empresas sean auditadas por la Secretaria de 
Hacienda y Crédito Publico resultaría desastrosa, y no solo este  giro, ni esta central, esta 
es una situación generalizada en Mexico puesto  que no existe una cuitura hacendaria 
impositiva de recaudación fiscal; io cual desalienta la actividad económica. 

Los empleados estan dados  de alta ante el Instituto Mexicano del Seguro Social, 
INFONAVlT, SAR; Los empieados por honorarios son pocos.  Cabe aquí destacar que 

las cargas impositiv-as son demasiadas para que  se  entre en un Tratado  de Libre Comercio 
con competitividad, afortunadamente para los que estan enterados hay tiempo para 

tecniticarse y prepararse adecuadamente para manejar Futuros proveedores y posibles 
competidores,  de manera muy general hago una panorama del marco legal que prevalece 
en l a  Central de Abasto de la Ciudad de México para pasar a explicar la siguientes áreas 



El control administrativo de la información es manejado en dos  tipos  de contabilidad 

Contabilidad Administrativa: 
Toda aplicación de la cotltabiiidad al alcance dei personal, tanto interno como 

externo, para llevar el control de ías razones financieras y así poder  tomar decisiones. 
Análisis de los ambientes del merc,ado, que  es  parte iirndamental de  todo sistema 
administrativo. 

Como se vera más adelante, los sistemas de c,omputo juegan un papel fundamental en 
nuestra  época.  La  era de  la informática ha tomado un cruciai importancia, y es por esto 
que  gran  parte del análisis del sistema de producción es  basado en un sistetna de control 
adnlinistrativo que  se  encarga  de  controlar,  de forma integral, a los departamentos 
principales de una empresa y así mantener el mayor control posible de la empresa. 

La contabilidad es programada en el sistema administrativo para que,  de forma 
automática y transparente para el usuario, se hagan los asientos contables de los 
movimientos comunes  de una empresa, por ejemplo ventas, compras, movimientos 
bancarios como  pagos de clientes y a  proveedores, inventarios, etc,. 

Esto implica  una gran ventaja administrativa al  disn1inuir los gastos  de administración 
al no tener  que  contratar  a un contador púbiico o privado de forma permanente, teniendo 
sus servicios de forma eventual y externa, solamente se necesita de un técnico con 
conocimientos contables supervisado, en este  caso por el adtninistrador y un despacho 
contable. 

La automatización de la c,ontabilidad nos ha permitido tener un m h e r o  de pólizas o 
asientos contables, aproximadamente de 3,000 al mes, !o que impiica que el hacer poco 
mas de 100 asientos diarios, serian posibles tnanualnlente a  costos administrativos mucho 
mayores, y no solo  eso, la disponibilidad de la informacikn automatizada permite conocer 
por ejemplo, estado  de  resultados en forma automatica y aí día; estados de cuenta 
detallados para los clientes que quieran hacer aclaraciones ai momento que lo soliciten, 
etc.,  como veremos más adelante. 

El sistetna en particular soporta un sistema de seguridad de la información eficiente, 
de tal manera que  aunque ia  c,ontabilidad  la generan todos los departamentos, solamente 
tienen acceso  a la información las personas  autorizadas  por el sistema y a su vez sor1 
motlitoreadas por el administrador del sistema o los duenos, incluso desde su domicilio 
particular pueden saber el  nivel de ventas por día, pol-  ‘hora o por  lote de cada una de las 
bodegas,  etc. tienen acceso  a  toda la información que  se va generando. Es pues, la 
contabilidad el modulo donde se centra toda la informaci6n de  toda la empresa en tiempo 
casi real para ser analizada. 

Existe un 10 YO de la contabilidad de una empresa que no puede ser- hecha de forma 
automática. 

Es v-erdaderatnente complicado llev-ar  la contabilidad en orden adecuado debido a 
que hacienda ejerce el control mediante la comparación de declaraciones del mismo ramo 
en lo que se denominan ‘’ Compulsas“, “Crece de clientes, y Proveedores” “Declaraciones 
informativas, trimestrales, anuales,etc.” 

por un lado la contabilidad adnkistrativa y por otro la fiscal 

- _  



A continuación se muestra la caiendarizaciotl de la actividades más itnportantes: . 

I CAL,ENDARfO 11997 1 
I 

OBLKACIONES DEL CONTKLBUYENI'E i 

}  DICIEMBRE DE 
~ Y X ~ , ~  

I f  /(ENERO DE l9U7.) 

17 PAGO PROVISIONAL DE I.S.R. Y I.S.P.T. I I 28lDEChARACIoN DE 

C 

17 
17 INFONAVIT Y S.A.R. ""1 "i __ I.M.S.S. ( 2 d B I M E S T R E )  



Para introducirnos en 10 que  es eí puesto, enlpezaremos por definir lo que  es un 

Así, "puesto" se  puede definir como el conjunto de operaciones, cualidades, 
"puesto" 

responsabilidades y condiciones que forman una unidad de  trabajo específica e impersonal. 

Para especificar con mayor claridad lo que  es un "puesto", analizaremos cada una de 
las partes  que integran esta definición: 

Conjunto  de operaciones: todo  trabajador  "hace algo" concreto y definido, sea 
periódica o eventualmente. estas  operaciones constituyen por su materialidad el elemento 
más visible y apreciable del puesto. 

Cualidades, responsabilidades y condiciones: para que  estas  operaciones sean 
productivas, el trabajador necesita poseer ciertas  aptitudes fisicas así como habilidades y 
conocimientos. se engendra además en  el trabajo un conjunto de responsabilidades que debe 
asumir. y, por último, el trabajo se realiza dentro  de un medio especial al que  está  sujeto el 
trabajador durante sus labores. 

Todo  esto  debe  tomarse en cuenta para tener una idea completa y precisa de los que 
es el puesto. 

Unidad especifica de  trabajo: como las operaciones y requisitos de un puesto están 
ligados con vista en  la eficiencia de la producción y la  posibiíidad de ía actuación humana 
normal, c,ada uno de ellos forma una unidad especifica, es decir, que difiere de  otros  puestos 
por la naturaleza, núnlero o estructuración  de las operaciones  que comprende, o de los 
requisitos que  supone. 

lmpersonalidad del puesto: las operaciones, cualidades, responsabilidades y 
condiciones de un puesto,  no son las del obrero  concreto  que io ocupa  en determinado 
momento, sino las  que deben exigirse como minirno indispensable a cualquiera que vaya a 
ocuparlo; en virtud de  que un  mismo puesto  puede ser desempeñado por varias personas  a la 
vez, ya que los puestos  son susceptibles a los cambios y no permanecen estáticos. 

Esta es una fase de los puestos  de vitai importancia. io que un empieado puede estar 
desempeñando aí momento  puede diferir en determinado tiempo y realizar otras actividades 
o tener algunas modificaciones. 

Aun cuando se haya tomado mucho cuidado para identificar agrupaciones de tareas 
relativamente homogéneas y  para enlistar los comportamientos  que definen  un puesto, aún 
nos enfi-entamos con la probabilidad de  que el puesto cambie a  través del tiempo" 



Se tiene casi siempre una idea global y coniirsa de cada puesto;  pero muchos de  los 
elementos que lo forman no están, ni perfectamente diferenciados, ni  mucho menos 
sistemáticamente ordenado,  se requiere fundamentalmente: 
a) Recabar todos los datos necesarios, con integridad y precisión. 
b) Separar  los elementos objetivos que constituyen ei trabajo, de los subjetivos que  debe 
poseer el trabajador. 
c) Ordenar  dentro  de  cada uno de  estos  grupos los datos correspondientes, de una manera 
lógica. 
d) Consignarios por escrito clara y sisternáticarnenle. 
e) Organizar la conservación y el manejo del conjunto  de los resultados del análisis. 

Papel e importancia de los puestos 

El trabajo debe dividirse en unidades manejables y en  ultima instancia, en trabajos 
que los empleados puedan realizar. un trabajo consiste en un grupo  de actividades y deberes 
que  estin relacionados. En condiciones ideales, los deberes de un puesto son unidades 
naturales de  trabajo similares y relacionadas entre si. es  importante  que sean claros y 
distintos de los deberes de  otros puestos para reducir al  mínimo  la confusión y conílictos 
entre  los empleados y para permitirles reconocer lo que  espera  de ellos. A veces, los trabajos 
requieren varios empleados, cada uno de los cuales ocupari un puesto distinto. Un puesto 
consiste en diferentes deberes y responsabilidades desempenados unicamente por un 
empieado. 

Papel de los puestos en ia empresa. 

Dentro  de una organización, se diseila cada  puesto para facilitar el logro  de los 
objetivos de la organización  esto  se  logra  coordinando e¡ contenido de  los  puestos para 
llevar a cabo firnciones o actividades en particular. Como todas las organizaciones 
experimentan cambios, es necesario estudiar continuamente los puestos en particular y ias 
relaciones entre las tareas para asegurar una distribución eficiente del trabajo. además, el 
delinear los traba-jos dentro  de la empresa facilita la  división  del trabajo. Si quedan claras las 
obligaciones de cada  puesto y se las diferencia de las de los otros,  es menos probable que  se 
descuide o duplique cualquier actividad dentro de la empresa. 

En anos recientes, la contribución de los trabajadores para el éxito  de la organización 
se ha convertido en una nueva e  importante preocupación cie los gerentes. La causa de  esta 
preocupación es el efecto  que tienen los deberes y responsabilidades no productivas en  la 
productividad organizacional, Como menciona el renombrado estudioso  de la administración 
Peter Drucker:  "Todas las evidencias indican que las reglas de  trabajo y restricciones en  el 
mismo son la causa principal de l a  "brecha de la productividad".  Por lo tanto, no es  de 
sorprender  que los métodos  como el rediseao  de puestos, el uso  de  equipos  de  trabajo  de 
empleados y los  horarios flexibles de  trabajo sean considerados  conlo  importantes formas 
nuevas de mejorar la productividad de los trabajadores y el desempelio de la organización, 



Papel de los puestos para ios empleados 

Los trabajos proporcionan a los empleados una hente primordial de  ingresos.  Sus 
trabajos también determinan su nivel de vida y establecen la base para una posibilidad de 
movilidad social ascendente, dependiendo de ías demandas y titulos  de  sus  trabajos así como 
sus sueldos. Como e¡ trabajo consume una parte importante de lia vida de un empleado, los 
deberes del trabajo y las condiciones en las que  se lleven a cabo deben satisfacer necesidades 
personales. 

Conforme los empleados han obtenidos tnayor pl-oteccibn contra la pérdida del 
empleo a través  de diversas leyes, han llegado a considerar cada vez más el empleo como un 
derecho de propiedad. Un derecho  de propiedad es aquél del que no se  puede despojar- a 
nadie sin causa  justa o el debido procedimiento legal. Los derechos del empleado a recibir y 
también a tener un juicio justo  antes  de  estar  sujeto a la accrón de disciplina, y a apelar a las 
acciones de un patrón  ante un juez, un cuerpo de adjudicacion o un tribunal, adquieren 
mayor importancia con el concepto del "trabajo  como  propiedad". 

Andisis de puesto 

Definición: 

para realizarlo. esta técnica recibe eí nombre de análisis de  puesto. 
La dificultad para precisar ei contenido de un puesto, nos obliga a usar una técnica 

El andisis  de  puesto  es una técnica que consiste en separar las diversas partes 
integrantes de un  puesto con el fin de estudiar en forma independiente cada una, así como 
las relaciones yue existen entre eilas, con el objeto  de determinar las actividades que se 
realizan, los requisitos que debe satisfacer la persona que va a desempenarlo y las 
condiciones ambientaies yue privan en el desempeño del mismo" 

E1 analisis de  puesto, en la actualidad es una de las tnejores herramientas de medición 
para averiguar "las funciones que realiza el empleado" con "'las que debería efectuar". 

El procedimiento de¡ análisis de puesto nos facilita identificar y reconocer ías 
diferencias medibles, cuantificables y cualitativas yue requiere un puesto  de  acuerdo a sus 
objetivos entre los conocimientos, habilidades y actitudes  que una persona tiene. 

No sólo es  importante  conocer su significado, sino yue también el  análisis de  puesto 
demanda personal dedicado a realizar este  trabajo, quienes reciben el nombre de analista. 

"Los analistas necesitan tener la experiencia más extensa que sea posible acerca  de 
¡os trabajos  que estan estudiando. fa tarea de reunir y evaluar medios en  relación con su 
actitud para un trabajo determinado o en cuanto a sus relaciones o importancia. el analista 
debe ser  observador  agudo y meticuloso en cuanto a descubrir y usar datos reales" 

A veces se dice que el análisis  del puesto es la piedra angular de la ARH porque la 
información que reúne es pitil para muchas de sus funciones. el análisis  del puesto es el 
proceso  que consiste en obtener información acerca de los puestos determinando cuáles son 
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los deberes, tareas o actividades de íos mismos. el procedimiento c.onlleva a realizar una 
investigacih sistemática de los puestos, siguiendo un nutnero de pasos establecidos antes 
del estudio. 

Cuando  esta completo el análisis  del puesto se elnbora un escrito  que resume la 
información obtenida del análisis de 20 0 30 tareas o actividades individuales del puesto (4j. 
Los gerentes  de RH usaran estos  datos para desarrollar las descripciones de  puestos y 
especificaciones de  puestos. Se puede elaborar la especificación del puesto corno un 
documento  aparte, o se le puede incluir como un elemento más de la descripción del puesto 

En comparación con el diseño del puesto  ,que refleja  las opiniones subjetivas de  los 
requisitos ideales de un puesto, el  análisis  del puesto  se  ocupa  de ia información objetiva y 
verificable sobre los requisitos reales de un puesto. las descripciones del puesto y las 
especificaciones del puesto desarrolladas a través del análisis de  puesto deben ser exactas 
como  sea posible para que  tenga aigún valor para quienes tornan  las decisiones. 

En opinión de numerosos profesionales que se desarroílan en  eí área  de la 
administración de  recursos humanos es eí análisis de  puesto el método básico con el que 
debe iniciarse cualquier intento de tecnificación. A partir de allí se  podrá continuar otro tipo 
de estudios tendientes a una buena administración de salarios, aplicación de calificación de 
méritos, mejores métodos  de reclutamiento, seleccibn y contratacibn, manuales de 
organización, base de Ia planeación de los recursos humanos. 

¿ Por qué es  importante el análisis de  puesto? Pensemos que todo elemento integrado 
a una organización requirió ser reclutado, seieccionado, contratado,  adiestrado en su trabajo 
y evaluado con frecuencia en función precisamente de su puesto. Siendo este la  unidad 
básica  del trabajo, resulta evidente que a partir de su correcta definicion y estructuración se 
estará iniciando la tecnifcacion  de la administración de  recursos humanos, dado  que las 
tareas o el trabajo a efectuar en  una organización se realizarán por medio de las divisiones, 
departamentos o secciones que existan en la  misma, pero  estas siempre concretarán dichas 
labores a nivel de cada  puesto. 

Ahora bien, dependiendo de las funciones que  se tengan que cubrir, se requerirán 
ciertas habilidades, estudios, experiencias e iniciativa, puesto  que las condiciones de trabajo, 
la responsabilidad y el est'uerzo, variarán en cada  caso. Por ello es importante es  importante 
las características de cada puesto, a fin de establecer los requisitos necesarios para 
desempeiiarlo con posibiiidades de éxito; para esto, nada mejor que  efectuar un análisis del 
mismo. 

Perfil 
Al finai  del  análisis se busca definir  el  perfil de quien deba ocupar el puesto. 

afiadiendo a los renglones de  edad,  sexo,  estado civil, etc.,. Los rasgos fisicos deseables, y las 
características psicolbgicas que  se requieran, recomendándose que para establecer estas 
úitimas intervengan, de ser posible, peritos en la materia. 



Informacih sobre el análisis de puestos 
La información sobre diversos puestos de una compaiíía puede emplearse en tres 

formas principalmente para la descripción de  puestos, para las especificaciones de una 
vacante y para establecer los niveles de desempe'io necesarios para una hnción determinada. 

Descripción de  puesto 
Una descripción de  puesto  es una forma escrita que explica los deberes, las 

condiciones de trabajo y otros  aspectos relevantes de un puesto especifico. 'Todas las formas 
para ía descripción de  puesto deben tener una forma igual dentro de la compañía; incluso si 
se  trata  de  puestos  de diferente nivel pueden precisarse características relevantes, pero es 
indispensable que  se siga ¡a misma estructura general para preservar la comparabilidad de  los 
datos. 

ilatos húsicos 
Una descripción de  puesto  puede incluir información como el código  que  se haya 

asignado al puesto en el caso de organizaciones grandes. Uno de los  datos  que  puede incluir 
el código es, por ejemplo, la clave del departamento, si  el puesto  está sindicalizado o no, y el 
número de  personas  que lo desempeiian. 
Fecha 

Datos de fa persona que describid el puesto 

calidad de su desempeiío y pueda proporcionar retroalimentación a  sus analistas. 
Loculizacicin 

Jerarqu iu 

niveles de compensación. 
Supervisor 

maneras con el desempeno que  se  logre. 
Características especiafes 

Es importante saber si un puesto  está  sometido al régimen de  pagos  por tiempo 
extra, si se  pueden pedir cambios de horario, si debe existir disponibilidad para viajar, etc. 
En no pocos  casos  será necesario consultar la  Ley Federal del Trabajo, las leyes estatales y 
municipales, en el caso  de Mexico, o la legislación correspondiente, en el caso de  otros 
países latinoamericanos. 
Resumen del puesto 

Después de ia secc,ión de identificación, suele continuarse con un resumen de las 
actividades que se deben desempeiiar. Es ideal que el resumen conste  de pocas frases, 
precisas y objetivas 
Condiciones de trabajo 

lho solo las condiciones del entorno en que debe desempeñarse la labor (el 
electricista del puesto X debe  operar en campo abierto, efectuando la fase A de cables 

Dato esenciai para determinar si la descripción se encuentra actualizada o no. 

Información especialmente útil para que el departamento  de personal verifique la 

lncluye el departamento, división, turno, etc., en que  se ubica el puesto. 

Aclara las incógnitas que pudieran presentarse cuando  sea necesario establecer 

La persona  que ejerce autoridad directa sobre el puesto  está vinculada de muchas 



secundarios) sino tambien las horas  de trabajo, los riesgos profesionales, la necesidad de 
viajar y otras  caracteristicas. 
Aprohacicmes 
Debido al hecho de que las descripciones de  puestos irttluyen en las decisiones sobre 
personai, es preciso verificar su precisión. Esta verificación la pueden efectuar el supervisor 
del anaiista, el gerente  de  departamento en que  se ubica  el puesto y el gerente  de  personal. 

Especificaciones del puesto 
La diferencia entre una descripción de  puesto y una especificacion de  puesto estriba 

en la perspectiva que se adopte.  La descripción define qué es eí puesto.  La especificacicin 
describe qué  tipo  de demandas se hacen al empleado y las habilidades que debe poseer la 
persona que desetnpefia el puesto. 

Aunque esta definicibn puede hacerse bastante nítida y clara, en la práctica no es 
ti-ecuente separar  enteramente la descripción de l a  especiticación; por el contrario, resulta 
más practico combinar ambos aspectos. 



Una vez que nos introducimos en  el análisis  del puesto  presentó un panorama general 
de la situacibn que prevalece en  la empresa estudiada: 

Como ya  vimos también en el organigrama los puestos  que  se tienen son : 

7 - Patricia Galvez Auxiliar contable 
""""""I__ 

F 650 o0 

9.- Alberto Cruz Caiero I $500.0cl I 
10.- Camilo Garcia 

$ 500.00 EmDacluetador 14.- Sr. Salvador 
$ 500.00 Cerrador I 3, - Salvador (Chicho) 
$ 500.00 Seleccionador 12, - Ignacio 
$420.0C \i'aciador 1 I ,-  Martin 
$ 700.00 Ventas Piso 

I 

1 h. - Gerardo i Ventas Piso 
1 7 ,  - C"LE Vaciador 

Ya definimos ¡as fitnciones del area administrativa, ahora un especificacion del 
puesto del area  operativa: 

Encargado de Almacen: 

El encargado  de alnlacen es el responsable de la operación de compra-venta de 
producto, en coordinación con los duehos  sobre condiciones especiales de cada  caso 
particular. Su nivel jerárquico  es el de mayor rango en  el almacen y se ubica en un mando 
medio. Tiene a su cargo  a los ayudantes en general ( vaciador, seleccionador, empaquetador, 
cenador, venta piso). Su lugar de  trabajo  es el alnlacen y tiene libre transito para salir de la 
bodega para todo io relacionado con las compras y la v-entasj. Trato  directo con provedores 
y clientes para fijar precios dentro  de los objetivos y metas establecidas por la direccion. 

Venta de piso: 

Es un ayudante en general encargado  de  atender las ventas de piso o ventas de 
mostrador o venta  directa al público en general.  Su lugar de trabajo el área  de  ventas  de 
mostrador (al frente  de la bodega), es personal operativo y su puesto no cambia de persona 
por la experiencia 
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Cajero: 

Etlcargado de  operar la caja registradora y responsable del efectivo y documento  que 
recibe hasta ser  entregados al dueño. 

Vaciador: 

Ayudante en general encargado de tornar las arpillas de las estibas y lievarlas a la 
cadena transportadora para depositar el producto en una -maquina de lavado denominado 
"barril". Su puesto  es  operativo y puede ser rotado, recibe intrucciones directas del 
encargado del almacen. 

Seleccionador: 

Ayudante en general encargado  de seleccionar ei producto  de  acuerdo a los 
parametros establecidos por el encargado del aimacen y su lugar de trabajo es en ía banda o 
cadena de producción Su puesto  es  operativo y puede ser  rotado, recibe intrucciones 
directas del encargado del almacen. 

Empaquetador: 

Ayudante en general encargado supervisar el llenado de las arpillas con el peso 
indicado por el encargado del almacen. Su puesto  es  operativo y puede  ser  rotado, recibe 
intrucciones directas del encargado deí almacen. 

Cerrador: 

Ayudante etr general encargado  de  cerrar las arpillas y estibar-ias para terminar el 
pedido de algun cliente o llavar las arpillas a el area  de ventas de  mostrador. Su puesto  es 
operativo y puede ser rotado, recibe intlucciones directas del encargado del almacen. 

Condiciones  general  del  personal. 

Se tenia una gran rotación de personal debido a  que muc,hos de l a  personas dejaban 
el trabajo para ir a sus iugares  de origen y al regresar etlcontraban su trabajo fácilmente; esto 
por supuesto  que en esta  &poca  de crisis resulta practicatnente imposible. El gran desempleo, 
sin embrago pareciera que ¡a gente  pobre sabe de su condición la acepta,  pero lo que no 
acepta  es vivir pobre y con gran fatiga en su trabajo, es decir, pobre  pero sin agotarse 
demasiado.  La experiencia en este ultimo afio me demuestra que trabajo hay io que no hay es 
ganas  de trabajar, nos  asusta la sola idea de  entrar a trabajar a las cinco de la maiíana, 
entiendo que  es dificii, pero tnis io es tener hambre. De manera general entender la 
estructura  de valores de una generación que  es muy diferente a la mia me hace no entender 
muchas de las cosas  que en  el mercado de trabajo  encuentro, La encrucijada en la que 110s 

vemos inmiscuidos co~no administradores no mantiene en  un estado  de incertidumbre y 
tensión al tener por un lado, trabajar y por otro, cuidarme de 110 perder mi trabajo. 



Los métodos  de integración que  se implementan en estos  casos son estructuralmente 
verticales, puesto  que la llamada conciencia de clase, hace que inducir al personal a un 
sistema de competitividad es tarea dificil puesto  que el trabajo lo es tambikn. 

La jordana  de  trabajo  esta diseiíada de la siguiente manera: 

Departamento Descanso I 
Adminisira.ciiirn: 7 :  00 2 1 5: O0 f 1 Día de descanso. 
Producción, Ventas, Inventarios: 5:OO a 16:OO. 1 Sin descanso. 

I 

Las condiciones de rrabajo en cuanto  a su jornada propician un alto nivel de faltas 
considerando que: 

La conveniencia de  que la faltas del personal sean controladas y previsibles hacen 
que disminuyan los costos al no  tener  que sustituir ai personal operativo principalmente con 
un trabajador  por el evento  de un día que en promedio tiene un costo  de $ 80 por  persona. 

Ea falta de habilidad de¡ trabajador eventual obliga a impiementar cambios en los 
roles de trabajo para  acomodar aí este, en el puesto  de vaciador, puesto  que es 
completamente mecánico y repetitivo. 

El sistema de seguridad se  ve  afectado  puesto  que  los tlujos de efectivo son muy 
altos y llevados por empleados de operación en forma  de mensajería de un lado a otro entre 
las bodegas;  y el tener  que supervisar los posibles faltantes de mercancía debido esto  que si 
bien es un trabajo mecánico, es la ubicación mas proxima a la salida trasera de cualquiera de 
la bodega y surgen dos posibilidades de dichos faltantes el primero es la propia persona 
extrana eventual y la segunda  es que por  no  conocer  los dientes y personas, que 
habitualmente circulan por  estos pasillo, no se tiene la certeza  de  detener o verificar la 
estancia en el lugar de estas  personas y se  incurre en falta de seguridad. 

E l  tener  a  dos  personas en las ventas de piso y un auxiliar de oficina, disponible de 
las 5:OO AM hasta las 9 0 0  que abren los bancos, junto con un jefe de mantenimiento que 
tiene libre mucho tiempo, debido a  que sus funciones son esporádicas, hace posible la 
Implementación de una calendarización de un descanso para el personal operativo  cada dos 
semanas y se muestra a continuación. 

También se muestra el anilisis  de  ías ausencias de los empleados por  dos  conceptos 
principaies que  se clasifican que son: 

Las faltas injustificadas 

Las faltas justiticadas  y los permisos 

Se elaboró también un contrato individual de trabajo  que  se encuentra en  el anexo 
uno, para darle más certidumbre a las reiaciones obrero-patronales y poder dar así mayor 
organizacih y legalidad a la empresa, ya que al tener resueltas sus necesidades de seguridad 
para su familia de los empleados no dejarán tan pronto su trabajo 
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kstas son algunas de las principales propuestas para el mejoratniellto de  este 
departamento basandome en ios datos que arroja la investigación tanto en  la parte de los 
empleados como en ia parte  de ios patrones, puesto  que los dos muestran inquietudes acerca 
del ¿Cornó tener una mejora continúa:! 





" 



Debido a los rápidos cambios en  la tecnologia y la transformación de las empresas en 
organizaciones fanliiiares, microempresas, pequeñas, grandes y complejas, los programas de 
capacitación han adquirido todavia más importancia para el  tixito de la empresa. 

F,1 propbsito primordial de un programa  de capacitación es ayudar a la organización 
a alcanzar sus objetivos generales. Ai mismo tiempo, un programa efectivo de capacitación 
debe ayudar a los empleados a satisfacer sus objetivos personales. 

La  razon principal por ía que las empresas capacitan a sus empleados es por la 
conveniencia de lograr que  sus conocimientos, aptitudes y habilidades lleguen al  nivel 
requerido para un desempeño satisfactorio.  Conforme continúen en sus trabajos, la 
capacitación adicional les brindará oportunidades de adquirir conocimientos y desarrollar 
habilidades nuevas. Como  resultado  de la capacitación, los empíeados pueden llegar a ser 
más efectivos en  el trabajo y calificar para puestos con un  nivel superior. 

Es probable que  dentro de cualquier organización existan diterentes puestos, cada 
uno de los cuales exige una gran variedad de conocimientos y habilidades. De esta manera, 
los programas  de capacitación pueden abarcar una  amplia gama de contenido, reflejando las 
exigencias particulares de  cada uno de íos puestos. Además de entrenar para puestos 
específicos, muchos patrones ofrecen oportunidades  de entrenamiento que van  más  allá de 
los requisitos inmediatos deí puesto. 

Estoy convencido, de que muchos problemas que los empleados afrontan se debe a la 
falta de educación o ai  mal encauzamiento de la misma. Toda empresa, como  es natural, está 
sujeta a  un sinnumero de situaciones que pueden resolverse a  través  de la capacitación 

Concepto 
“La capacitación consiste en  una actividad planeada y basada en necesidades reales 

de una empresa y orientada hacia  un cambio en los conocimientos, habilidades y actitudes 
del colaborador” Alfonso silicio, capacitación y desarrollo de personal 

Objetivo: 
Para que ei  ob.jetivo general de una etnpresa se  logre plenamente, es necesaria la 

knción  de capacitación que colabora aportando  a la empresa un personal debidamente 
adiestrado, capacitado y desarrollado para que desempeñe bien sus fimciones, habiendo 
previamente descubierto ias necesidades reales de ia empresa. Por io anterior, la 
capacitación es la función educativa de una empresa por la cual se satisfacen necesidades 
presentes y se prevén necesidades futuras  respecto  de ia preparación y habilidad de los 
colaboradores. 

La capacitación es un medio formidable para encauzar al personal de una empresa 
logrando una aut&ntica automotivación e integracion en la  misma. 
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iNiPLEMENTACION  DE  SISTENIAS  DE COn/rPUI7O 

7-eniendo un panorama de los recursos y conociendo la operación del sistema de 
producción se hace necesario para cualquier cambio, la capacitación. Es por eso  que  se 
implemento un cambio radical en  la forma de trabajar, contando con la herramienta del 
Sistema de Administracicin Profesional llamado "¡MACROPRO" y con la colaboración de 
especialistas en administrac,ión y contabilidad donde, en una primera fase coordinó la 
empresa "MACROPRO", encontrandosé con enormes dificultades en todos los aspectos, 
haciendo necesario la estancia permanente de un consultor  de tiempo c.ompleto que pasó 
de  consultor  a administrador de  todos el sistema de administracion. Contando con el 
apoyo necesario, se  introduce la cultura informática, teniendo por supuesto toda la 
resistencia natura¡ de io que impiica  un sistema de  este  tipo.  Empezando con los puesto 
operacionales de cajas se  da inicio a la segunda etapa de capacitación y control  de lo que 
se consideró el punto más importante a  controlar  dentro del proceso  puesto  que las 
ventas constituyen la unka via de ingresos que posibilitan la utilidades, siendo estas la 
razon fundamental de empresa lucrativa. En una segunda etapa se instruyó a la 
administración que  es la que audita a  operacion y íleva  el 80 ?/O de la administración y 
control. 

U n  aspecto lirndanlental ya conocido  es la resistencia a los canibios. En particular el 
implantar sistemas cornputacionaies en lugares donde no se conocían crea una sicosis 
enorme por que  todo el mundo ve amenazado su trabajo 

El personal esta dispuesto, ai  111enos eso dicen, a dejar de trabajar si se implantan 
modelos de trabajo distintos que ellos supongan que no les beneficia. 

La relaciones informales están muy desgastadas, motivo para que la gente 
permanentemente este molesta con sus iabor-es, se encuentran e una estado  de 
autonlatización deí ser humano que no les inspira a la canlaraderia o algo similar. 

Se muestra a continuación la elaboración de un  manuai de los procedimientos que  se 
propone  se lleven a  cabo para lograr mayor control sobre las operaciones en  el 
departamento  de  ventas. 
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VENTAS 

Manual de Funciones por Caja 

Capítulo  tres  CAJAS 

Pvucedlmiento de captura 

La elaboración de “tickets” se hace  en el modulo de: 
Ventas 

cada uno de  estos  campos se seleccionan de  dos nlaneras 
a) Usando las flechas de direccion hasta ¡legar a ¡a opcion y se presiona <Enter>. 
b) Presionando la letra  que esta sobre iluminada en  el menú, por ejenlplo 

Facturación. 

la letra  que  se ilumina de la opción de Ventas es Y’‘ y 
la letra  que  se ilutnina de  la opcion de Facturación es “F”, asi que  estando en  el  menú 
principal se  podrá presionar “ V ,  ‘ Y  y habrá entrado en Facturacih. 

# de Reporte 
La primer opcibn  es la solicitud que dice .prtrcx Imryrrmir /os docrmcrrfo ~ I I  Í ¡ m u  

indiiylre ei mhero de1 reporte y11e contiem eÍ. ji,tma~o” 
El reporte  que contiene este  formato  es: 

El número 43 Venta de piso 
El número 44 Crédito. 

Se debe teclear el número de  reporte  segun  sea e¡ caso, en ¡a primera de las dos 
opciones y presionar <Enter>. 

CAJAS 

los Si definió número de cajas, se pedira el número de caja donde va  captura1 
movimientos. Si la caja tiem clave de seguridad ie será solicitada. 
Deberá especificar el turno y la fecha; y confirmar la apertura  de la caja, con ia tecla “F; 1 O”, 
Si abandona la opcion de facturación y entra de nuevo, no se pedira la fecha, ni se  podrá 
cambiar, hasta que  se haga el corte  de caja; sólo se solicitará otra vez el número de caja. 

Movimiento 
Este menú le permite seieccionar el nlovimiento. Podrá seieccionar entre Cotizacion, 

Pedido, Remisión o Factura (Deber& seleccionar Facturación j. 



Rejerencia: 
Este campo io utilizamos para teclear el folio fisico de las: 
Notas 
ó 
Notas  de remisión (Con R.F.C) 

para tener una referencia Gruzada de verificación de las notas con los "tickets" de la caja; si 
no es el caso,  de  que se este  capturando un foiio tisico, se presiona <Enter> para continuar. 

Orden. de Compra 
En este  campo  podrá teclear la orden  de  compra enviada por el cliente. Es una 

caracteristica del sistema que no es utilizada por lo tanto solo se presiona <Enter> para 
continuar. 

Cliente 
En este  campo  se especifica el código del cliente al cual se va a facturar. 
Si requiere modificar sus  datos teclee el código y oprima <F4> en vez de  -<Enter>. 
Si no recuerda el código del cliente oprima <:Fb> para buscar por nombre corto, y 

desplazarse hasta encontrar el cliente buscado y para seleccionarlo presione <Enter>. 

Nota  importante: 
Para acelerar la operación, en este  campo, el siguiente procedimiento servira: 
Presione  <Enter>. .i e iniciará la búsqueda de clientes 
J'r-esione 43nter>. listará la primera patmila  de los clientes. 
El cliente O01 ó 002 es el (Ventas  de piso) que en su mayoría de las operaciones 

Presione  <Enter>. y se seleccionara. el cliente (Ventas de piso) . 
De esta manera y en la mayoría de 10s casos, despues del campo que selecciona el 

movimiento de  factura  bastará  con presionar <Enter>.  tantas  veces  como  sea necesario 
hasta llegar a la captura  de los artículos. 

utilizamos, y en anlbos casos  es ei primero de ia lista, así que: 

Vendedor 
En este  campo se teclea el código del vendedor que atendió a esta venta. No se 

utiliza, por que ya esta configurado el vendedor- por cada caja y este regularmente no 
cambia 

Cimdiiciones de pago 
Si contiiguró e1 módulo de ventas para permitir modificar las condiciones de  pago  de 

los clientes se abrirá una ventana solicitándole el plazo y los descuento por pronto  pago, lo 
cual no se utiliza. 

Almaccn 



Este campo soio será solicitado si ha definido mas de un almac&n.  La mercancia 
fac.turada será  descargada en su totalidad de1 aimacén que  se especifique en este  campo. No 
se utiliza ya que solo se vende de un almacén 

Asiento 
El sistema esta configurado para no hacer asiento, sin embargo se explica 

brevemente. En este campo se permite contabilizar la factura en forma automática. Para ello 
deberá indicar la  llave de¡ asiento repetitivo. 

Los más conveniente es  que ia llave  dei asiento ya este definida en el movimiento. No 
se utiliza, en caja no se hace el asiento contable, dicha operación la realiza administración 

Área  de  captura  de Artículo 

Cantidad 
Cada linea de la factura inicia con la cantidad a  facturar. En este campo tendra 

disponibles todas las teclas de movimiento. Las teclas (F7> :y cFS> permite insertar y borrar 
renglones respectivamente. 

Si  el renglon actual está  en blanco podrá oprimir la tecla <F43 para convertirlo en 
renglón de comentarios. Utilice todos los renglones de comentario que considere necesario. 

Podrá utilizar l a  tecla <CFO:. para buscar en el catalogo  de  artículos. Si localiza el 
articulo que desea facturar selecciónelo con <Enter>,  regresará al campo cantidad, teclee la 
cantidad a  facturar y al pasar al campo Artículo se mostrará el que ya seleccionó. 

Artícuko 
En este  campo debe especificar el código del artículo que desea facturar.  Puede 

especificar el código I o el código 2 del Articulo. 
Si no recuerda el ninguno de los dos códigos presione cFG> para buscar los 

articulas por descripción corta, Clasificacibn, Código I ,  Código 2, Código del proveedor o 
alfabkticamente por  proveedor 

En este  campo podrá utilizar la tecla <FS> para cancelar el renglón actual. 

Precio 

En este  campo  debe teclear el precio que indica  el vendedor en cada  caso 

Para terminar de capturar el Área de Artículos presione <F íO> v pasa a 



Area de Pago. 

Pago: 

Se tienen definidas 3 formas de  pago: 

Para  pago  de  Credito 

Para pago  en Efectivo 

Para pago en Cheque 

Significa que la venta es  a  Credito y debe presionar <:Enter::, para terminar el Área de pago 
y pasar a la siguiente áreal que es !a de h t e s  

1 Es la forma de pago para pagos  de  contado 

I 
3 Cheque  es  considerado como factura pagada 

Impowre. 
Se pide el importe recibido. en nLLn~ero, si  el importe es  exacto presionando *:Enter> 

se considera el total de ia factura pagada. 

Rc$erencia 
Presionando <Enter;' se  captura automáticamente el Folio del documento, en 

seguida se muestra, en caso  de que el importe recibido sea mayor que el total del 
documento, el canlbio del cliente y se pide presionar <F 1 O> para terminar esta área. 

A media pantalla aparece la l i s t a  de Lotes", que tienen existencia, de la primer 
partida de artículos en  el documento,  se utilizan las flechas de direccicin para desplazarse 
sobre la lista de  lotes y se presiona <Enter>. para seleccionar el lote indicado por el vendedor 
en cada  caso; Así sucesivamente hasta que al terminar de recibir la informacicin de  cada 
artículo controlado a traves  de  lotes. 

C'unceluciones 
Por los siguientes motivos se llamará al encargado  de cancelar, a la brevedad posible: 



Se deber-a  hacel-, lo mas inmediatamente posible que ias circunstancias lo permitan, el 
"ticket" correcto  tratando  de utilizar ei folio siguiente ai de¡ "ticket"  en que  se  cometio el 
error, especificando en el campo "referencia"  el folio de  este.  Se debera conservar el  "ticket" 
y apuntar en éi, el motivo por el cual se solicita que sea cancelado. 



Efectivo 

Al terminar la captura  de la operación de venta y mandar a imprimir el "Ticket'-, se 
abre el cajón de dinero para acomodar 10s billetes y monedas así como  contar el cambio, en 
su caso, para el cliente. 

venta, de Io contrario el sistema no permite continuar. 

"Arqueo de caja" este  presente para retiro  de efectivo o arqueo  de caja. 

El cajón de dinero debe estar  cerrado en  ei momento de  captura de la operación de 

El vendedor no debera retirar eí efectivo del c a j h  hasta que e¡ encargado del 

Cobranza. 
El efectivo y documentos (Cheques) seran depositados en el cajón de  dinero. 

Anticipos. 
Los anticipos en efectivo y documentos  a  cuenta serán puestos c,on un "C3ip" 

anotando los detalles de la operación de  venta: ( cliente, artículo, precio y vendedor que 
recibe  el anticipo. 

Capítuio  cuatro 



FUNCIONES  DEL V-ENDEDOH DE PISO. 

El vendedor  de piso es responsable de la ventas al público considerando para su 

Las instrucciones del ewargado  de bodega en cuanto  a precio por cada  lote o 

Saber de  que  lote  es  cada variedad de  papa. 
Al estar  de  acuerdo con La operación de venta se indicará  ai cajero los siguientes 

La cantidad, expresada en kilos. 
El articulo. 
El Precio por kilo. 
Si compra “arpilla”. 
El numero de  lote 

negociacion: 

número de camión. 

datos: 

Para que la mercancía salga de la bodega el vendedor recoge la copia del “ticket” y 
verifica que los datos estén correctos,  de  ser necesario corregir un error comunitario al 
cajero  de  inmediato. 

En caso de que el cliente encargue la mercancia, se marcan las arpillas con la letras 
que prefiera el diente para su identificación. 



SUPERVISIóN DE LOS CAJEROS 

El procedimiento para reaiizar el arqueo de cajas es uno muy  similar al corte  de caja tinai 
pero realizado eventualmente para verificar faltantes o sobrantes, o posibles errores en la 
operación normal de las cajas 

Se contabilizan los: 
Ingresos: 

1 Cobranza 2143'7.80 1 

1 -I 

Diferencia 
, . . . . . . . . . . . . . . . . . , . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 

Para este procedimiento el cajero entregará 
a) EI efectivo ( Biiletes y monedasj, 
b) Separando su fondo  de caja, 
c) El Reporte "Diario de Ventas'' io imprimirá el encargado de hacer el arqueo 
d j  Entregando su arqueo  de caja del dia. 

El cajero  debe seguir su operación llornlai y esperar el resultado del arqueo. 

No se recogerán las monedas, ni billetes deí cajón, que resulten deí arqueo  de caja, 
como  retiro en efectivo. 

Notas al cajero: 



a) Por nitlgun motivo se debe tomar dinero para gastos personales, como prestamos 
a clientes, compras  de cafe, dulces, etc. Tampoco se dejará de  cobrar el total del importe al 
cliente de  contado. 

b j  LOS pagos coillo agua, diableros, flores, etc., son hechos por el encargado de caja 
general teniendo que firmar  la persona que recibe el efectivo. 

c)Se deberá entregar el cambio exacto al cliente, procurando  tener nloliedas para este 

d j  El arqueo  se realizará cuantas veces sea necesario, O cuando el cajel-o lo solicite 
h .  

por considerarlo conveniente para aclarar aiguna duda. 



INVENTARIO: 

El control más dificil hasta el momento de llevar es este, a consecuencia de la alta 
rotacion del inventario. 

El espacio disponible optimo para almacenar el producto  da una capacidad de 
almacenamiento de: 

I I 
CAPACLDAD 1 NIVEL DE VENTAS DIARIAS 

60 toneladas para la Q123 20 TONE1 .AD AS 
40 toneladas para la R122 15 TONELADAS 

Lo cual no indica la rotación del inventario y movimientos necesarios para cubrir los 
requerimientos del departamento  de  ventas. 

Los faltantes son medidos en unidades de arpillas de 50 kilos 



Capitulo cinco CONTROL DE INVE;NTAR10. 

El cajero opera el modulo de inventarios para operar movimientos de  entrada  de 
mercancía, puesto  que el sistema tienen que tener mercanoia antes  de venderla, por ejemplo: 

Al terminar el corte  de caja y finalizado las ventas se  procede a auditar los 
inventarios comparando la existencias que resultan de las entradas o salidas, según sea el 
caso,  (entradas, salidas, traspasos, ventas, cancelaciones, etc.,) 
Para comparar 

L a  existencia que marca la computadora cot1 
La existencia de1 inventario fisico real 
Los paso son: 
1) En el modulo de  inventarios-reportes  se imprime el reporte # 3 I ( existencia de 

artículos) pidiéndole el almacén # 2, sin fechas. 
2) Una vez teniendo las existencias de la computadora se procede a (poner en blanco 

el inventarioj  para  posteriormente  capturar el inventario fisico real ( el que  cuenta el 
responsable de los inventarios). 

En  el modulo de inventario-movimientos se realiza el nlovirniento inventario fisico 
para dejar en cero  toda la existencia, y esto  se realiza de la siguiente manera: 

Si en el reporte # 3 1 (existencia de articuios) marca que hay existencia de algún 
artículo, este artículo se deberá teclear: 

Y así poner en “cero” todos los artículos que tengan existencia, o sea,  que haya de un kilo 
en  adelante. 
3) En  el modulo de Inventario-Movimientos se realiza el movimiento Inventario lnicial  en 
donde  se  capturará la existencia real, que repor-ta  el encargado de contar el inventario, de su 
libreta. 

Una vez capturado la lista del inventario, de ¡a libreta, se presiona la tech E’ 1 O para grabar y 
aplicar el movimiento, el sistema pide el número de  lote (número  de camión 0 número de 
viajej por cada partida o renglón que se haya capturado. 
4) En  el modulo de inventarios-reportes se imprime el reporte #$ -3 1 ( existencia de artículos) 
pidiéndole el aimacén ?It 2, sin fechas. 
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Se obtienen dos  reportes  de 
posterior al ajuste del inventario con 
del almacén 
Notas: 
1 )  E¡ inventario se debe supervisar 
(Jorge). 

inventario ff 3 i ;  uno antes  de hacer cambios y otro 
ei objeto  de comparar las diferencias en la existencias 

por el encargado dei almacén o por el cajero o por 

2) Se debe observar que se pese ia tierra y capturar  este  dato; el cajero tiene que ver que la 
tierra realmente sea pesada y no preguntar solamente ¿ Cuantos kilos de tierra salieron'? 
3 j Estos movimientos se deben realizar una  vez que ya no hay ventas. 
4) Recordar capturar los traspasos y recepciones. 
5) Descontar todas las operaciones  de venta del sistema 

Inventarios 
Movimientos 

Entradas 

Con esta secuencia de pasos, dentro  de \OS menúes, se  podrá dar de alta las entradas 
de mercancía por  Lote ( Un Lote será para nosotros un número de viaje de un  camión de 
papas ó una recepción por traspaso del algún almacén), entradas  que pueden ser parciales 
almacenados en un solo lote; 

Si hac,emos un movimiento en inventarios-movimientos-entradas con el campo de 
Folio: 

Se teclea el número del lote por ejemplo ; 
tiüü, si hay un segundo movimiento, que tambien sea  de  entrada  de  ese mismo lote, el 
nilmero de folio que  se teclea es 
6OÚA 
OOOB, asi sucesivamente 

Referencia: 
En el caso del que el  v-iaje sea el 600 se tecleará el "60ü", en este ejemplo utilizaremos el 
caso  de una muestra, de un  viaje comprado en subasta 

Para terminar de  capturar el documento  se presiona la tecla <Fiü> con las tres 

a) Grabar y aplicar 
Esta opción grav-ara, de forma que  posteriormente no se pueda modificar, hará entrar 

b) Solo Saivar 

opciones siguientes: 

La merc.atlcía al almacén 



Con esta opción solo se  guarda el documento sin afectar el inventario y 
posteriormente se revisará y modificará, en caso  de ser necesario, siendo que hasta estar 
seguro  de los datos  capturados se puede optar por la opción a j  Gravar y Aplicar o c j  
Cancelar 

c) Cancelar se anula la captura y almacenaje del documento hecho por l a  opción b) 
Solo salvar. Si ya grabó y aplicó e¡ movimiento sólo se revisará como consulta, tecleando el 
folio del movimiento para su despliegue en pantalla. 

Al dar  entrada  a mercancía con  control  de  lotes en  el módulo de inventarios, se pide 
la información de los lotes hasta el momento de mandar gravar el movimiento. 

Se abre primeramente una ventana soiicitando el número de  lote. Si  el número de 
lote tecleado no existe en eí sistema, se abre una segunda ventana solicitando la fecha ( de 
caducidad o de  Pedimentoj  y eí lugar de origen ( si  ei articulo maneja pedimentos). 

Esta forma de registrar los lotes se utilizará en  cualquier- otra  entrada  que  se haga y 
que no sea  a  través del módulo de Compras. 

Siguiendo con e¡ ejemplo, si se ingresa más mercancia, de la cuál ya se tenga 
conocimiento de la relación del un determinado if de Viaje ( Lote "600") 

Foiio: 
Se teclea el numero 

Para consultar que ya existe debe teclear su número de folio. 
Si oprime <F6> en este  campo  entrará  a una ventana de büsqueda de movimientos ya 

capturados.  Podrá seleccionar a partir de  que día desea efectuar ¡a consulta, 



Capitulo seis INVENTA.RIOS 

Primeramente se explicará que los movimientos básic,os de inventarios son: 
1 .-  Compra 
2.- Venta 
3 ,-  Inventario Inicial 
4.- Entrada 
5.- Salida 
6 "  - Traspaso 
7. - Recepción 
8.- Inventario tisico 
y demás que  se  juzguen convenientes para el control  de  entradas y salidas del inventarios 

Compra: 
Es el movimiento generado por el moduio de compras y registra una entrada. 

Venta: 

salida del inventario. 
Es el movimiento generado por los moduios de ventas y caja rápida y registra una 

inventario inicial: 

algun corte o inicio de  operaciones. 
Es el movinliento en  el cual se registra la primer existencia contabilizada despúes  de 

Entrada: 

la factura, causa entrada pero en  ei moduio de  compras no entra  a  cuentas por pagar. 
Es la entrada al inventario que  es  generada por  una  remisión  sin que  se  tenga todavía 

Salida: 

como pueden ser donaciones, mercancia tirada, mercancia en que no se llego a un arreglo en 
su precio y tiene que  ser  sacada del  alnracen, y asi  algún otro concepto  necesario. 

Es la salida que  por diferentes motivos, nec,esarios para la operacion del inventario 

Traspaso: 
Es el nloviniento  de salida hacia el otro almacen. 

Recepción: 

una aumento en  el  nivel de inventario. 
Es el movimiento de  entrada  que  se registra por el traslado de  otro alrnacen y genera 

inventario físico: 

sacar ¡as diferencias en los artículos 
Es la existencia tisica que  se contabiliza manualmente para auditar el inventario y 



En seguida se describen los campos  que le permiten registrar un nlovitniento 

Wlovinliento 

En este campo seleccione el tipo de movimiento a capturar 

Referencia 

En este  campo teclee el numero de referencia del movimiento. Si definió un folio 
inicial para el movimiento presione <Enter> para que se genere el folio 

Concepto 

Si tiene conceptos definidos, podrá seleccionar cuai aplicar a este movimiento. Podrá 
utilizar la tecla <F6> para seleccionar. 

Fecha 

En este  campo indique la fecha del movimiento 

Almacén 

Si definió más de un almacén deberá indicar el código del  almacén que  será  afectado. 

Asiento 

En este  campo le permite contabilizar el movimiento en forma automática. Para ello 
deberá indicar  la  llave de un asiento repetitivo. 

Si presiona .;F6.> podrá seleccionar de la lista de asientos repetitiv-os disponibles. Si 
110 hay un asiento definido para este  tipo  de movimiento presione < E S O  para contabilizar 
manualmente. No se utiliza 

Recibe 

En los movimientos de  traspasos  internos  entre almacenes deber-á indicar el código 
del almacen que recibira la mercancia. 

Notas adicionales No se utiliza 

Cantidad 

Cada linea del documento inicia con la cantidad 
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En este  campo  tendrá disponibles todas ías teclas de movimiento. Las teclas <F7> y 
e:iF8:> permiten lnsertar y borrar renglones respectivamente. 

Si el renglón actuai está en blanco podrá oprimir la tech <F4> para conv-ertirio en 
renglón de  comentarios. Utilice todos los renglones de  comentarios  que considere 
convenientes. Esta facilidad no podrá ser utilizada en el primer renglón deí documento. 

Si está  registrando un inv-entario tisico deberá proporcionar la cantidad contada. 

Si esta  registrando un cargo o un abono ai costo deje:  en ceros la cantidad 

Artículo 

En este  campo debe especificar el código del articulo. Puede especificar el código i 
o el código 2 del artículo. 

Si no recuerda ninguno de los dos códigos presione +6> para buscar por 
descripción corta o alguna otra  opción. 

Costo 

En este campo se pide el costo unitario si  el movimiento es un entrada 

Si el movimiento es un cargo o un abono al costo  se pide I importe total 

Números de  serie. No se utiliza. 

Si  ya incluyó todos los articulos 

Con cada articulo que va agregando  se incrementan los totales  se incrementan los 
totales  de unidades y costo. 

inmediatamente debajo deí área  de detalle del documento  se  indim el número de 
renglón actuai y el número de renglones utilizados. titiiice ias teclas  de movimiento para 
efectuar revisiones y i o  correc,ciones. 

Si ya tertnit~ó  de capturar los artic,ulos del documento presione CF 1 O>. 

bn este momento tendrá -3 opciones: 

Para terminar de capturar el movimiento se presiona la tecla <FiO> con las tres 
opciones siguientes: 

Grabar y aplicar 



Esta opción gravará, de forma que  posteriormente no se  pueda modificar, hará entrar 
la mercancia al almacén 

Solo Salvar 

Con esta opción solo se guarda el documento sin afectar el inv-entario y 
posteriormente  se revisará y modificará, en caso  de ser necesario, siendo que hasta estar 
seguro  de los datos  capturados  se  puede  optar  por la opción a) Gravar y Aplicar o c) 
Cancelar 

Cancelar se anuia la captura y almacenaje del documento hecho por la opción b) Solo 
salvar. Si ya grabó y aplicó el movimiento sólo se revisará como consuita, tecleando e? folio 
del movimiento para su despliegue en pantalla. 

Si esta manejando lotes en inventarios 

Al dar  entrada a tnercancia con  control  de  lotes (Viajes, # de catnión, etc.) en  el 
modulo de inventarios, se pide  la información de lo lotes hasta el momento de nlandar a 
grabar el movimiento. 

Se abre primeramente una ventana solicitando el número de  lote o pedimento de 
importación. Si  el número de  lote tecleado no existe en  el sistema, se abre una segunda 
ventana solicitando la fecha de caducidad o pedimento ( fecha y caducidad No se utiliza) sin 
embargo se tiene que pasar por estos  campos presionando <Enter>. 

Esta forma de registrar los lotes  se utilizará en cualquier otra  entrada  que se haga y que 
no sea a través del modulo de  compras.. . 

Una Propuesta en el modulo de inventarios es  que haya una persona  encargada de 
controlar ¡a mercancia en el almacen, ya que hasta el momento el cajero es la persona que 
ingresa al sistema la entrada y salida de mercancia y a su vez  la que vende, esta duplicidad de 
funciones hace que  se pierda e¡ control,  puesto  que una de los puntos claves en  la operación 
del inventario son  que las salidas por medio de ventas, son autorizadas  por el cajero que 
recibe ordenes del encargado del almacen pero este  encargado  no supervisa ias saiidas; ei 
encargado del alnlacen básicamente es encargado de ventas y del personai pero no de revisar 
las entradas y salidas y sus posibles perdidas, por que  tampoco  es su función, la naturaleza 
de  controlar el almacen obliga a tener alguien que supervise la operaciones y que no este 
invoiucrado con las ventas ni con la cobranza, 

Hasta aquí la parte del  manual de procedimientos. En la medida que  se vayan 
analizando las fimciones y sus diferentes puestos  se determinará su parte  correspondiente del 
procedimiento y sus posibles mejoras propuestas. 
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CapituIo siete 
P R O D I L ~ C C I ~ W  

El sistema de produccibn del artículo consiste en los siguientes pasos: 

1 ,-  Llegada del productor  proveedor  de la papa cosechada. 
2. - Alnmcenatniento 
3 . -  Selección del tamaño y caiidad, según viaje. 
4.-  Vaciado a la lavadora o barril conteniendo agua para el enjuague y reblandecimiento de 
la tierra en la papa 

5.-  Limpieza al pasar a los rodillos cepillares. 

6.- Secado ai pasar a los rodillo cepillares de¡ producto para limpiarlo conjuntamente con el 
secado por medio de aire caiiente y cepillos de absorción de la humedad. 

7.- Selección Manual por la banda de seiección del producto de acuerdo a sus  aspecto y 
tamaño por el seleccionador en tres vias: 

La primera: papa que cumple con los requerimientos establecidos por el encargado 
de l a  bodega. 

Segunda: papa con defecto. 

Tercera: papa con caracteristicas sobresalientes de c,alidad 

8.- Enlpaque de las salidas de  tres criterios de selección de la siguiente manera: 

El producto resultante de la  primer  via es vendida en piso o a crédito 

La segunda es vendida como clasificación de "armada" a un precio del 50% de la de 
íínea y mismo tamario. 

La  tercera  es  colocada en la parte superior del costal o arpilia para dar mejor vista al 
producto 

Clasificacion 

Forma 

Calidad 

u S O  

Gigante Primera 1 Segunda I Tercera Quint 
I__t 

CWG! I 
Muñeco Gordas i Cambray 1 1 i 
Mixta Armada 1 Ripio 1 Zapote I I 

I 
! 



ANALISIS  DEL PRODUCTO DE COMPRA 

El poder  negociador  de los proveedores se  es muy variado ya que  es un mercado 
de desplazamiento muy veloz, es un  similar a la bolsa de valores por que la para abre a un 
precio en  la subasta y cierra a otro al  final del día y más aún camiones de  carga  que no son 
negociados en ese día,  al siguiente dia ya  en  la plaza se  enteraron  los  compradores  que  se 
tiene dificultad en colocar en el mercado eso  productos debido a  que el producto que no se 
baja del camión empieza a mermar en forma considerable temiendo  con10 factor firndamentaí 
la cantidad de  agua externa que  tenga el producto y en un segundo término alguna variedad 
de enfermedades que  atacan ai tubérculo por  ser una legumbre extraída del interior de la 
tierra. 

Uno de los métodos  de negociación contienen tres variables fundamentales, aparte de 
las condiciones de pago,  que son los que determinan el precio y son los descuentos en: 

Descuento de porcentaje. 

Descuento en kilos. 

Descuento en precio. 

Descuento de porcentaje. 
:to en Estas formas de  descuento  son determinada por la cantidad de  tierra y produc 

mal estado; De aquí surge la necesidad de negociar una proporción de  descuento  que  es 
medible por medio de un muestre0 del 3 Yó aproximadamente del la carga  que oscila entre 
20 y 35 toneladas regularmente por camión. 

El parámetro principal son ¡os kilos que contiene de merma que  es del 10 Yó, segun 
estadísticas de -3 meses.  De  este porcentaje del 10 Yó el comprador y vendedor negocian y 
quedan con una carga  de  costo  sobre la merma del 50 Yó cada una de las partes, es decir 
mitad y mitad de la merma, esta negociación se calcula en dos o tres horas, periodo en  el 
cuál se iava, seca , selecciona , empaqueta y pone en piso que  es  cuando  se empieza a vender 
a precio estimado de píaza y según el resultado en  la aceptación de  este  producto medido 
por las ventas, de  contado y pedidos futuros  se estima el siguiente punto  de variable. 

Descuento  en kiios: 
Consiste  en hablar de un término conocido y claro  por  parte  de los negociantes, 

hablar de kilos de descuento es mucho más práctico que en porcentaje. 

Descuento de precio: 
Forma  parte casi ultima de negociación, por motivo de que se fija un precio según las 

caracteristicas del producto  tomando  como referencia la cantidad y calidad de 10 que hay  en 
la plaza. Es muy importante  esta leyes de  mercado  entre la oferta y la denlanda puesto  que el 
producto  es muy volátil  en cuanto  a la determinación del precio y más importante aún la 



cantidad y calidad es io que determina las ventas. Las fluctuaciones de  temporadas son 
mensuales, esto  quiere decir que l a  plaza tiene ciclos económicos en  el país de recolección 
de producto  teniendo  como  periodos  de mayor estabilidad en los precios las recolecciones 
en  el norte México puesto  que las condiciones geográficas y económicas propician un mejor 
producto  en  estas  zonas. Hay que hacer la consideración de  que  esto  periodo  de recoleccion 
del norte del pais no quiere decir que sean los de mayor ganancia por que  se demuestra que 
su mayor calidad incide en eí precio alto lo cuai hace disminuir las ventas y el rango  de 
utilidad aunque  de  forma muy estable. 

Las épocas  de cosecha del sudeste  de ¡a república son de mayor volatilidad  en los 
precios y marca la diferencia entre las bodegas  preparadas  para manejar ei producto 
adecuadamente por  que los niveles de  abasto no son estabiies. Estos  periodos inestables se 
tienen que anticipar comprando cosechas, de "palabra" con  los  productores , que  por  cierto 
son pequeños  en comparación con  los del norte, haciendo similitud con los mercados de 
fbturos manejados en el sistema bursátil. Estos periodos del sudeste de alta Competencia, 
ganancias y perdidas para los competidores en la piaza y por tanto en todos el país, debido a 
que la Central de Abasto cubre un 50 Yó del total del mercado nacional y un 85 'Yó del 
Distrito Federal y Estado  de México. 

Una cuarto factor: 
Es ia combinación de  estas  tres maneras de negociación, por ejemplo se habla de un 

descuento  de kilos del 5 Yó que serán descontados del precio origindi, pero el 5 YO se  cobrará 
a un tercio de su v-alor, io cual representa una disminución en el descuento  de i .67 Yó que se 
tendrá  que restar al 5 YO originalmente y nos deja un 3 . 3  YO de  Descuento real que a 
continuación se muestra en tablas: 

La tabla de mermas es un modelo tnatenlático que sirve como herramienta a los encargados 
de  comprar camiones en plaza puesto que da una mayor referencia para definir los criterios 
de negociación dado a estos por los dueiios y sirve también a los mismos dueiios. 

El grado  de  estudios  de  estos  compradores y encargados  de  bodega no rebasa la 
secundaria y en promedio es algun grado de primaria, debido a esto hablar de porcentajes, 

kilos y precio en forma combinada resulta una complejidad enorme que sale de sus alcances, 
por ello tue  creado  este modelo matemático como solución a este  problema. 
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LAS  BARRERAS  DE  ENTRADA  DE  COMPETIDORES. 

Una de las principales causas por ias que no entran nuevos competidores  es: 
1.- El gran desembolso que implica adquirir una bodega o rentarla en la Central de Abasto 
de la Ciudad de México 
2.- Otro  de los  factores son el conocimientos del producto en si 

3.- Un tercer factor que limita  la entrada  es  que  es un mercado muy  voiátii que  se transforma 
en un alto porcentaje de riesgo para el capital de trabajo invertido. 

El prestigio ganado  por  los  años  desde  que  fue formada la plaza, hace prácticamente 
imposible empezar relaciones comerciales con productores y si se  logra  será bajo 
condiciones, en formas de pago y precios tan elevados que no permiten participar de forma 
efectiva en  un mercado tan competido. 

&o considero los tramites gubernamentales en materia por que en este  aspecto, los 
comerciantes están representados por un fideicomiso del Departamento del Distrito Federal 
que  otorga ventajas claras a cambio de ciertas cuotas establecidas y acuerdos de palabra, en 
materia económica para poder trabajar en forma tranquila. 



VENTAS. 

MONITOREO DE LA CENTRAL 

Se implemento un sistema de tnonitoreo dei nivel de  producto  que  esta  entrando a la 
central de abasto diariamente para tener un dato lo más exacto posible de los diferentes 
precios a que se esta  ofertando el producto y los diferentes tipos  de  papa  para poder tomar 
decisiones con respecto a su manejo en  la compra y venta del producto y así tijar un mejor 
precio de  venta  que vamos a tener para determinado dia. Estos  reportes se fueron 
almacenando para analizarlos por  semana. A continuación se presenta la elaboración del 
siguiente reporte  propuesto para dicho control  de los camiones encontrados en los 
estacionarnientos de la Central de Abasto y sus  zonas  de  subasta: 





VENTA CONTADO 
v S. 

V-ENTAS DE C R E D I T 0  

Se analizaron los resultados de las v-entas de Julio-Agosto para comenzar una 
propuesta  de solución en el problema de los creditos  otorgados ya que  estos eran nluy poco 
controlados,  por una parte la gente  de ventas solo se dedicaba a vender a menor precio que 
las ventas  de  contado, las ventas de  credito  son ventas con menor margen de ganancias ya 
que su volumen y consistencia de  los pedidos es mucho mayor a las de  contado. Y a su vez, 
comenzar paralelamente una propuesta para saber los niveles de producción tninimos  en las 
ventas  de piso ( que son las ventas al público en general), es muy importante saber ¿ Qué 
cantidad de  producto se va a lavar para su venta en piso7 ya que si falta se pierden clientes y 
si sobra su calidad del producto sufre una merma en su calidad debido a  que por la humedad 
empiezan a  descomponerse  puesto  que  es una producto  perecedero. 

Con respecto  de  los  creditos  otorgados  se muestra que en la bodega "Q" hay un 
57Yó de ventas de  credito y en la bodega "R' es  de 47Yi io cual, junto  con  los margenes 
menores de ganancia y los días de  credito  otorgados, que son de entre 7U y 90 días, hacen 
ver  la necesidad de una persona encargada de la cobranza puesto  que un 10% de los creditos 
otorgados pierden seguimiento hasta convertirse en cuentas  de dificil cobranza e incobrables 
y los dias de  credito  que se tienen como meta fijada es  de 15 a 20 dias, pero al no tener  este 
control es muy  dificil lograsr dicha meta.  Esta  cobranza se a  intentado por tnedios legales 
mediante despachos  encargados de realizar la cobranza pero el costo ha resultado muy alto y 
muchas veces inconveniente para su realización. Así que la propuesta  es  tener una persona 
encargada entre  otras posibles hnciones  sea la de la estar analizando las situaciones 
particulares de  cada cliente para realizar un mejor seguimiento. 

Las ventas  de piso son estimadas por la experiencia de los encargados  de  bodega y 
las estadisticas que arrojan las ventas  de  contado, asi como  de la calidad del producto con 
que se este trabajando puesto  que un producto  de mejores condiciones de precio y calidad 
hacen que  se eleven las ventas. 

Tambien se comienza a  crear estadisticas sobre las ventas mensuales para pronosticar 
y asegurar el abasto  de papa por ciclo anual estableciendo relaciones con los productores  de 
las diferente partes del pais y no quedar tanto  a expensas de las condiciones de mercado 
local de la Central de  Abasto. 

A continuacion se muestran las tablas tanto  de la bodega '.Q" como  de la "K;' de 
porcentaje de venta credito y contado, y su nivel de ventas en ¡os meses de Julio a Agosto 
principalmente. 
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COSTO DE V-ENTAS. 

Se contabilizaron íos gastos de operación  de  cada aímacen y los gastos 
administrativos se dividieron entre las dos  bodegas para así saber los gastos  generados de 
cada  bodega  para  compararlos  con los niveles de producción y venta de kilos y estimar el 
costo por kilo vendido. C'aiculo que sirve para fijar íos margenes minimos de ganancia 
bruta ya que hasta ahora  aunque la rentabilidad de la empresa permite ver que existen 
utilidades, se sabe  que en algunos viajes de camiones provocan perdia y uno de los  factores 
es el desconocimiento del costo real de  producción. Los vendedores no toman en cuenta 
todo los factores  que inciden e¡ los resultados como son: 

La inversión. 
Inflación. 
El costo  de  oportunidad. 
Los días de realización de las mercancías. 
La rotación de los inventarios 
Las mermas. 
Los costo administrativos y de  operacion,etc. 

Los resultados son mostrados en las siguiente tabla 

ANALISIS DEL COSTO DE VENTAS POR KILO 



Con el margen de ganancia manejado a 40, 50 y 60 centav-os respectivamente, los niveies 
tninimos de venta que  se tienen como tninimos  en cada bode,ga son los siguientes: 

1 MES I GTOS TOTALES I kilos por mes I MARGEN [kilos por día I 



Como  parte de la estimación del costo  por kilo vendido se establece un punto 
rninimo de  venta, fijando para el calculo margenes de ganacía de 40, 50 y 60 centavos en 
cada  bodega y se  propone  enterar a los encargados  de uno de los objetivo principales que  se 
persiguen con su funcih de "encargados de bodega". 

A continuación se estudio los tnargenes de ganancia reales para poder tijar con 
mayor exactidud los niveles minimos de ventas  en  cada  bodega y los resultados son los 
siguientes. 
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Se estudiaron ambas bodegas en un periodo de quince días y se determino que íos 
margenes de utilidad bruta en  ¡a bodega "Q" es menor que la bodega "R'?, se encuentra 
explicación en  la  ley de la oferta y la demanda que dice que: "Ai aumentar e¡ precio 
disminuye  la denlanda7'. 

La bodega "R" tiene margenes de ganacia de .60 centavos y en  la tnayoria de sus 
ventas son de  contado (53 9';) y ia bodega Y?'' tiene margenes de ganancia de .40 centavos y 
la mayoría de sus ventas son de  credito (57%), como lo vimos en las gráficas de porcentaje 
de ventas entre  contado  y  credito, cabe senalar que ei vólumen de  venta registrados en el 
periodo  estudiado en la Bodega "Q" es del 749'0 más que la bodega '*RX 

Estos son ¡os principales parametros en  las bodegas de forma individual: 



ANALISIS DEL PRODliCTO DE V-ENTA 

El poder negociador de los clientes. 
Las bodegas  que  se dedican ai producto en  la Central de Abasto de la Ciudad de 

thléxico son 160 en total, de las cuales 60 son menudeo y 100 son mayoreo. El análisis es en 
el área  de mayoreo, estas 100 bodegas estas distribuidas en solamente dos pasillo, lo que 
implica una concentración de los competidores enorme y provoca una competencia cerrada 
por los clientes, llegando inclusive a medidas de fijar precios por debajo de los costos y 
ganar así clientes que  son valiosos. Otra  de  las medidas es  otorgar  largos  periodos  de  crédito 
Io cuai ocasiona  fuertes problemas de liquidez a ios empresarios que muchas veces se ven  en 
la necesidad de  rentar,  cerrar o vender sus bodegas.  Muchos  de los conlpetidores son 
propietarios de ranchos dedicados a la sietnbra de su propio  producto y en +oca  de  sus 
cosechas  aprovechan para vender su papa a precios  que no pueden sostener su 
competidores,  pero  esta cosecha se termina y viene la  de¡ siguiente bodeguero y hace 
exactamente lo mismo que a éi le hicieron que  es  dar su producto a precios  que son 
insostenibles y de manera tal que se forma un circuio viciosos que en nada ayuda a tener un 
mercado rentable como quisieran todos los comerciantes.  Este  es un panorama generaí de la 
condiciones que hacen que los clientes obtengan un enorme poder de negociación, io cual es 
conocido  por  estos y utilizado para lograr un mejor precio del producto  que  como  se 
menciona anteriormente en ocasiones por de bajo del costo, Y se podría pensar en alianzas 
estratégicas o simples asociaciones de comerciantes para lograr fijar mecanismos para 
regular e1 precio del producto y así encontrar una mayor rentabilidad en  el sector 
agroindustrial, pero la práctica nos demuestra que aún entre familias no se logra esto y 
mucho menos entre  competidores extralios. 

La rivalidad y el "abolengo" , "orgullo" o no SI: como llamar a la actitud de 
terquedad  por  parte  de los comerciantes de no unirse y fijar regulaciones de competencia, es 
aprovecha por lo clientes; este fenómeno quizá tenga una explicación en los alto indices de 
utilidades que  se generan y no se quieren compartir, o también, por las  leyes de 
competencia perfecta, que es regulada por la cantidad de  competidores en un mercado tan 
competido por su gran taza  de  retorno  de la inversión sobre el capitai. 
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METODOLOGIA. 

ANALISIS DE VARIANZA 
SOBRE VEN'I'AS 

Los dueños  de la bodega  de papa naturai, me están pidiendo que analice si  hay una 
baja importante en las ventas en  algún día de la semana, este análisis forma  parte  de un más 
global para saber, por ejemplo: 

a) Si se necesita contratar más personal 

b)  Si son tan bajas las ventas que no sea rentable abrir ese día y mejor dar un descanso a los 
empleados el día de menor venta 

c) Cambiar a el vendedor encargado por que no es eficiente, etc 

La Hipótesis nuia es: 
HO: Las ventas diarias son iguaies 

La Hipótesis alternativa 
HA:  Las ventas diarias son diferentes 

Entonces lo primero que hay que hacer es un análisist de varianza con u11 factor, ( 
Ventas por día de la semana) 

Se  tomaron los datos  de el mes marzo para saber los promedios de ventas por día 

se obtuvieron los datos muéstrales siguientes: 

I F E C H A  I D I A  I U N T D A D E S  I 

16-mar-97 

Total Domingo 1 37.871.00, 
9,850.00 Domingo 23-mar-87 

Domingo 5,662.001 

i \Promedio Domingo 1 9.467.751 
i~-mar-~71~ueves / 10,342.00 

I3-mar-?? 
I 20-mar-97 

1 1,027.00 Jueves 

1 1.9 16.00. Jueves 27-mar-97 
10,337.00 Jueves 



Promedio Niartes 

Promedio Viernes I 10,815.50 
TOTAL 

9,653.29 1 Promedio generat 
270,292.1 o 

De donde  se extraen ¡os Totales y los Promedio obteniendo la siguiente tabla 

]Total Domingo I 37,8731.00 
Promedio  Domingo 

43.622.001 Total Jueves 
9,467.75 

1@.9@S.5@! Promedio  Jueves 
Total Lunes I 28,291.00/ 
‘Promedio  Lunes 1 7,072.751 
.Total M artes ! 5 I .8@3.10\ 







Una de los principales aspectos del análisis de un slstema de producción es  que las 
fallas regularmente están visibies, pero hay que implementar cambios de mentalidad, 
sensibilizar a los integrantes de la organización, detectar los puntos conflictivos y tomar 
decisiones muchas veces terminantes con los elementos que no permiten los cambios. 

Durante esta investigación dejaron de trabajar personas  que no eran honestas en sus 
puestos, el ambiente en  la Centraí de Abasto es muy corrupto en  casi todas las operaciones 
investigadas se  encontró tradiciones de  corrupción  que al ser itnplementados cambios 
administrativos, las personas  que no se  adaptaron  a los cambios tuvieron que salir también 
por  que  estas  personas no consideraron convenientes a sus intereses y emigraron a  otras 
bodegas en  la  mismas Central de Abasto donde no están tan controladas las operaciones de 
su conocimiento. 

El resultado de cambios en adelantos tecnológicos y sistemas de procedimientos fue: 
Que hubo un mejor desempeno en todas  las  operaciones  de la bodega, claridad en  los 
manejos de efectivo y  documentos, asignación de responsabilidades, asignación de  tareas de 
forma más especificas, mejor flujo de infornlacion y por  tanto mejores tomas  de decisiones 
que repercutieron en mayores utilidades y al ser parte de  todo  esto los empleados recibieron 
aumento de  sueldos  y mayores prestaciones y condiciones de trabajo que  a su  vez influyo 
para que la permanencia de  los empleados fuera más larga y agradable, logrando así que 
todo aquel nuevo empleado que  se  integrará no quisiera irse  puesto  que lo que oti-ece esta 
bodega  es mucho más que  otras  bodegas; el  nivel de ausentisnlos y deserciones disminuyó 
de manera tal que los empleados ahora tienen una permanencia en la empresa de más del 
triple de tienlpo que  antes. 

Al lograr investigaciones del entorno y lograr información de los competidores, 
productos y situaciones de los cliente se ha venido presentando un aumento en las ventas, 
menores días de  credit0 al tener una cobranza eficas con cada cliente en particular, mayores 
margenes de utilidad, programación de  compras para asegurar el abasto del producto en 
todas  las  épocas del aiio y así poder cumplir con las obligaciones contraídas con los clientes. 

El controlar las Operaciones  del manejo de los ingresos propios  de la actividad 
permite que la dirección torne decisiones en  muy poco tiempo y  de manera más efectiva y no 
se  tenga  que dedicar tanto tiempo a auditar dichas operaciones, puesto que las 
responsabilidades son delegadas a  cada  responsable. 

En  esta empresa donde el cambio de  entorno  es muy rápido es indispensable tener la, 
información al momento de tomar decisiones puesto  que  de  esto  depende la supervivencia 
de la empresa en el mercado. 

Son muchos los beneficios que  se tienen al aplicar un proceso administrativo en 
cualquier empresa sin importar el tamano de  esta. 



ANEXOS. 



ANEXO 1 
CONTRATO 

lNDlVlDUAL DE TRABAJO POR TIEMPO INDETEKILIINADO QUE CELEBKAN, 
POR UNA PARTE, LA EMPRESA: 

A QUIEN EN LO SUCESIVO SE LE DENOMINAR.4 EL "PATRQN" Y POR OTRA, 
POR SU PROPlO  DERECHO EL (LA): 

I.- Declara  EL  PATRON": 

a) Ser una Persona Física Con actividad empresaria¡ y con registro No.: 

de l a  S H C.P cuya activida.d preponderante es. 

1 1 . -  Declara "EL EMPLEADO" 

a) Tener dirección en: 

En caso  de  que cambie de domicilio, manifiesta estar  de  acuerdo, en que si  no notificara por 
escrito a  "EL  PATRóN" el cambio. subsistirá el que aqui se señala, para cualquier 
notificacibn posterior  que lleve a cabo "EL, PATRdN" 

b) Tener todos los conocimientos, habilidades y experiencia necesarios para prestar  a 
"EL PATRON" los servicios necesarios para el puesto. 

Tomando en cuenta las declaraciones que anteceden, las partes pactan las siguientes: 

PRIMERA.- "EL  EMPLEADO"  prestará personalmente a  "EL  PATRóN" los 
servicios pactados en  este Contrato y en sus anexos, en el puesto de. 
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y bajo la subordinación de el "PATRON" y las 
6rdenes que se le impartan durante la relaci6n de trabajo, misma ql!e !!evarb a cabo con l a  
mayor intensidad, cuidado, esmero y dc la mejor c,aljdad posible 

. " . . . . . . . . . . . .. "" ." . . . " .. . .~ 

"EL EMPLEADO"  tendrá ¡as obligaciones y responsabilidades que  se serialan,  en 
forma etlunciativa y no iimitativa, en  el presente  contrato y en sus anexos, así como las 
labores afines, relacionadas o conexas, a su ocupación principal que "EL PATRóN" le 
ordene d~rrante la re!acii?n de  trabajo, directamente a "EL, PATRdN", o a la Empresa 

SEGUNDA.- "EL  EMPLEADO" prestará sus servicios en las instaiaciones de  "EL 
PATRóN" O EN EL LUGAR O LUGARES EN DONDE "el patrón" realice actividades o 
tenga operaciones. 

TERCERA.- "EL  PATRóN" celebra el presente Contrato  fundado en la declaración 
de "EL EMPL.EAD0" en el sentido de que tiene la experiencia, la habilidad y los 
c~onocimienios ~~ecesarios para  dcsempeEar adecuadanlcnte, Ías actividades inherentes al 
cargo para el que  se le contrata, por esa causa, si "EL PATRóN" determina dentro  de un 
plazo de 30 (treinta) dias contados  a partir de la fecha de firma de  este  contrato,  que "EL 
EMPLEADO"  carece de la experiencia o conocimientos que afirma tener,  se dará por 
terminada la relación de trabajo de inmediato, sin responsabilidad para las partes. 

CIJARTA.- "EL PATRON" cubrirá a "EL EMPLEADO" por todos los servicios 
que prestara de conformidad a este  contrato, un salario de: 
$ 
( / mnj, cantidad en la que esta 
comprendido el pago de tipo semanal 

"EL EMPLEADO" se obliga a  otorgar recibo a fiwor de  "EL PATRóN" por la 
totalidad de !os salarios, percepciones devengadas y jornada laborada a que tenga derecho 
hasta la  fecha del mismo. 

QUINTA.- La duración de l a  jornada senlanai será de 48 horas, en seis días y que 
podrán  ser repartidas en los términos de lo dispuesto por el segundo parrafo del Artículo 59 
de la  Ley Federal del Trabajo a fin de permitir a "EL EMPLEADO" el reposo de un día  en la 
tarde o de  todo u11 dia en  la semana. 

"EL EMPLEADO" iniciará sus labores a las 7 : O O  a.m. horas y las suspenderá a 
las I5:üü p.m. horas. 

"EL PATRóN" podrá modificar, en cualquier tiempo, el horario establecido en esta 
cláusula, de acuerdo  a !as necesidades del trabEjo, condición C Q ~  la que "EL, Eh4PLEADO" 
esth dc acuerdo. 

SEXTA- "EL EMPLEADO" no laborará tiempo extra, ni en días de descanso 
semanal u obliaatorica,  si no es mediante orden  que dé "EL PATRÓN" por  escrito. Sin este 
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requisito, "EL, EMPLEADO" no  estará  autorizado para prestar sus servicios en jornadas 
extraordinarias. 

SEPT1MA.- "EL EMPLEADO" disfrutará de vacaciones y prima vacacional en 10s 
tkrminos de lo dispuesto por l a  L.ey Federal  del Trabajo y de  acuerdo al programa que "EL 
PATRÓN" formule. 

OCTAVA- Serán días de descanso obligatorio los que sellala el Artículo 74 de l a  
Ley Federal de Trabajo y los  que  "EL PATRóN" establezca. 

NOVENA.- "EL EWlPLEADO" reconoce  que son propiedad exclusiv-a de "EL 
PATRON" todos los materiales v técnicas de producción que se le proporcionen con motivo 
de l a  relacihn de trabajo, asi como los que "EL EMPJ.,EQIDO" prepare o formule en relacien 
o coi-lexibn con sus servicios, por lo que sf: obliga a czoursenwlos en  buen estado y 
entregarlos  a "EL PATRdN" en  el momento en que  éste lo requiera, o bien, al terminarse 
el presente Contrato  por el motivo que  fuere. 

DÉCIMA.- "EL  EMPLEADO" se obliga a no divulgar ninguno de los aspectos de 
los negocios de "EL PATRhrY" o de sus Clientes y a no proporcionar a terceras personas, 
verbalmente o por  escrito, directa o indirectamente informacibn alguna sobre las técnicas o 
actividades de cualquier clase que observe en el desempeno de  sus laborales con "EL 
PATRON", o en  relación de  este  con las empresas con quienes tenga relaciones o con sus 
clientes, inforrnacicin de precios y registros y especificaciones de liheracicin, procesos, 
fcirmulas, marcas, patentes y demks documentos  de la propiedad industrial, o todos los 
llamados secretos comerciales. 

Si "EL EMPLEADO" dejare de cumplir las obligaciones a que  se refieren la anterior 
y esta cláusuia, independientemente de su responsabilidad laborai y civil por daños y 
perjuicios que  causare a "EL PATRóN". éste se reserva sus derechos para denunciar el o los 
delitos que se pudieren configurar 

DECIMA  PRIMERA.- 'I EL EMPLEADO" acepta y esti de  acuerdo en que l a  
propiedad y explotaciitn de las invenciones, programas o sistemas, o mejoras a los mismos 
realizadas en cl desernpciío de las labores para "EL, P,YX"i)h"', corresponderán ~ J I  todo 
caso a éste, asi como el derecho a ia explotación de la patente o a los derechos 
correspondientes, ya que dichas actividades están incluidas en  el salario que las parte han 
pactado  como remuneración por los servicios que deriven de  este  Contrato; en todo caso 
"EL PATRóN" tendrá  derecho, en primer término, a que :se le ofrezcan por escrito dichos 
derechos 

DECIMA  SEGIJNDA.- Es obligacih  de "EL EMPLEADO" someterse a los 
reconccimientos medicos que "EL PATRÓN" juzgue necesarios para comprobar que no 
padece alguna incapacidad o cnfcmrcdad profesional o gcncral, fisica o mental, contagiosa o 
incurable, 



DÉCIMA  TERCERA.- "EL EMPLEADO" percibirá un aguinaldo anual 
equivdente a Quince dias de salario, pagadero  antes del día 20 de diciembre de cada afic! Si 
no se cumple et afio de servicio, se pagari fa parte proporcional del mismo confonne al 
tiempo trabajado. 

DkCIRilrA C1JARTA.- "EL PATRON" se obliga a capacitar o adiestrar a "EL 
EMPLEADO" de  acuerdo a planes y programas que existan o se establezcan conforme a lo 
dispuesto en  la  Ley  del Trabajo que le sea aplicable.. "EL EhlPLEADO", por su parte, se 
obliga a cumplir con todos los programas, cursos, sesiones de  grupo o actividades que 
formen parte  de los mismos y a presentar los exámenes de  evaluacih  de conocimientos y 
aptitudes  que le sean requeridos, así como obedecer las indicaciones de  las personas que 
impartan la capacitacih y adiestramiento. 

DÉCIMA QIJ1NTA.- Queda  aceptado por las partes, que  se considerarán causas 
justificadas de rescisión del presente contrato y sin responsa.bilidad para "EL PATRóN", las 
contenidas en l a  Ley Fcderal del Trabajo. 

Leído que h e  por las partes este  documento y una  vez enteradas de su contenido, 
obligaciones y alcance, lo firman de común acuerdo en  Méxnco, D.F., a los: 

"EL PATR6N" "EL EMPLEADO" 
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