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Resumen

Este proyecto surge cuando la senorita Diana Esmeralda Maldonado Rodriguez se
encuentra con el problema de heredar un negocio del cual no tenia ningun tipo de
conocimiento, por esta razon nace la inquietud de su parte de buscar ayuda para
evaluar la situacion de su empresa, pidiendo asesoria al Dr. Enrique Villegas

Valladares.

Posteriormente se solicita asesoria al Ing. Marco Antonio Villa Cerda, quieén empieza
a realizar visitas a la empresa y con la ayuda de un autodiagnostico elaborado en
base a un manual proporcionado por el Dr
Villegas elabora un anteproyecto que se presenta en la materia de Pequenas vy
Medianas Empresas en la Maestria en Administracion de Empresas a finales del
2004.

Despues de esto el proyecto es retomado en el Seminario de Estrategias y Politicas
Administrativas, en donde se invita a participar a la C.P. Dulce Maria Palacios
Rincon, en conjunto se realizan nuevamente visitas a la empresa y se obtiene un
segundo anteproyecto apoyado en los conocimientos recibidos en la materia antes

mencionada, bajo la supervision del titular de la misma (Dr. Villegas)

A raiz de la elaboracion del segundo anteproyecto y viendo que ya se tenia un
avance significativo, se toma la decision de perfeccionarlo para ser presentado como
proyecto de tesis para titulacion; después de conocer la metodologia de Bussiness
Plan y del Método del Caso se decide estructurar el proyecto a manera de Caso
apoyandose en su mayoria en la metodologia de Bussiness Plan para su

estructuracion y otras metodologias que se mencionan en este trabajo.
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Nuestro proyecto de tesis tiene la finalidad principalmente de encontrar soluciones
que sean de ayuda para la empresa. que no obstante que continua en el mercado,
de acuerdo a nuestra investigacion debe eficientar su manera de operar en sus
diferentes departamentos; nuestro segundo proposito es que pueda ser de utilidad a
los companeros alumnos y maestros que requieran para su estudio un ejemplo de
un caso real de una microempresa en sus diferentes areas y que este trabajo pudiera

enriquecerse con algunas otras recomendaciones de su parte.
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Introduccion

Una empresa debe tener planes y proyecciones a futuro, para definir hacia donde se
dirige, la mayoria de las organizaciones no tienen una meta definida porque

desafortunadamente no conocen en donde estan situados en este momento.

El esquema de plan de negocios es una herramienta para evaluar a la empresa en
sus diferentes areas (finanzas, recursos humanos, produccion, mercadotecnia, entre
otras). y realizar proyecciones a futuro con el objeto planear sus costos con la

finalidad de reducirlos y de esta manera ser mas competitiva.

La empresa de estudio, se dedica a la fabricacion y venta de productos de laton,
como lo son valvulas y conexiones para agua y gas utilizadas en el hogar y la
industria.

Maiper es una microempresa potosina de tipo familiar que tiene una serie de

problemas en las areas de produccion, finanzas, mercadotecnia y recursos humanos.

El proyecto de tesis se estructur6 a manera de caso apoyandonos para su
elaboracion en la metodologia desarrollada en la escuela de negocios Richard lvey
de la Universidad del oeste de Ontario por Leenders (1) et al. (2001), complementada
por Deloitte y Touche (2001). Llano Sifuentes (2004) y Brown-'Painter (2004) En la
parte que se refiere al analisis FODA se utilizo la metodologia recomendada por
David (2003) para mostrar la situacion actual de la empresa con el objeto de exponer

un panorama general para su analisis.

La finalidad de nuestro proyecto de tesis es que sea de utilidad para su estudio y
solucion en las areas que ya fueron mencionadas y a traves de la metodologia de

plan de negocios aportar soluciones reales para la empresa Malper.

1 .
Michiel Leenders et al han escnto otros dos libros Teaching with cases y Learning with cases que son complementanas para
aquellos interesados en este sistema activo de aprendizaje



Caso Malper

En diversos tipos de industrias, principalmente la industria de la construccion en
donde se emplea gas, agua y aire para diferentes propdésitos son utilizadas las
instalaciones a traves de conductos; en este tipo de instalaciones se emplean
diferentes tipos de conexiones principalmente de cobre, por ser un metal duro vy
resistente a la compresion.

El cobre aleado con el zinc forma el laton, (60% cobre, 30% zinc un 10% de plomo o
aluminio), la mezcla de los tres materiales da la resistencia necesaria para cumplir
con las especificaciones del producto a un precio mas economico que si fuera
unicamente elaborado de cobre, los conductos que se fabrican para la industria por

tanto. son elaborados con laton.

Evolucion historica de la empresa

La empresa inicio sus actividades en el afio de 1984 con dos trabajadores, un torno y
un taladro con el nombre de Malper, SA de CV, dedicandose a la fabricacion de
valvulas y conexiones de latén (cobre) para agua, aire y gas, su fundador, el Sr.
Alfredo Carlos Maldonado Pérez, llegd a tener hasta doce trabajadores hasta antes
de la devaluacion de 1985, después de este ano la empresa tuvo problemas
financieros debido a que habia solicitado un préstamo bancario y los intereses
aumentaron considerablemente como consecuencia de la devaluacion, sin embargo
la empresa pudo pagar sus deudas y continué aungue con un numero menor de
trabajadores.

En el ano 2000 el Sr. Maldonado fallece; después de este suceso su esposa la Sra.
Maria de los Angeles Rodriguez Hernandez y su hija Diana Esmeralda Maldonado
Rodriguez se quedan a cargo del negocio; la empresa cambia de sociedad anonima
a persona fisica con actividad empresarial para efectos fiscales quedando registrada
bajo el nombre de Diana Esmeralda Maldonado Rodriguez bajo una sucesion
testamentaria. pero conservando el nombre comercial de Malper; la sefora y su hija

no contaban con ningun tipo de conocimiento de la operacion, a pesar de ello



lograron no solo mantener el negocio sino aumentar su posicionamiento en el
mercado, aunque no en la proporcion deseada.

Actualmente cuenta con solo cuatro trabajadores, en el afio de 2004 se lograron
ampliar las instalaciones de trabajo, pero hasta la fecha no se han utilizado por el
hecho de no estar terminadas. Uno de los proyectos que se esta realizando en este
momento es precisamente la adquisicion de magquinaria automatizada como una
opcion de crecimiento en la empresa.

La politica de la empresa a raiz de los problemas que tuvo con la devaluacion de

1985, ha sido no solicitar creditos vy financiarse con las utilidades generadas.
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Ubicacion

La empresa se encuentra ubicada en Las Vegas No. 245 Colonia Tepeyac, cerca de

las instalaciones de la Feria Nacional Potosina, a un kilometro del periférico norte, en
la Figura 1 se muestra la localizacion geografica de la empresa.
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Fuente. Direccion Municipal de Catastro de 5 1 F
Figura 1. Localizacion geografica de la empresa




Produccion

El edificio que se tiene actualmente es rentado y cuenta con una superficie de 900
m2, la distribucion de las instalaciones de la empresa se muestran en la Figura 2 vy

la distribucion de la maquinaria en la Figura 3.

Oficina
Almacén

]

Taller

Patio

Fuente elaboracion propia

Figura 2. Distribucion de las instalaciones de la empresa
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TP ( Torno paralelo )
TR  (Torno revolver semiautomatico)
T ( Taladro)
Pl ( Prensa de impacto)
TP
TP
T
T
]
TP
TP
TR TR |

Fuente. elaboracion propia
Figura 3. Distribucion de la maquinaria
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Los activos fijos disponibles para la produccidon en la empresa se muestran en la
Tabla 1
TABLA 1.
ACTIVOS FIJOS DE LA EMPRESA.

Activo fijo Valor
| 2 tornos paralelos 7 _ $ 60,000.00 |
3 tornos revolver semiautomaticos $ 75.000.00
“2taladros 7 '$ 2000000
2 brénsés de impacfo ) | $ 7 10,07(7)0.00
%2 prensés cremallera ) | $ .7107,70400.(7)0
1 automévil o 1S 60,000.00
Total Activo Fijo $ 235,000.00 |

Fuente informacion proporcionada por la empresa

La maquinaria con que cuenta la empresa tiene aproximadamente 20 anos.
contablemente se encuentra totalmente depreciada, el valor que se menciona en la
tabla es su valor de reposicion, pese a ser una maguinaria muy antigua se ha
sostenido trabajando hasta la fecha debido al buen trabajo de mantenimiento que se
ha tenido, sin embargo se tiene proyectado sustituir los tornos revolver
semiautomaticos por maquinas similares pero que sean automaticas.

Maiper maneja 300 productos en total, de los cuales 148 son producidos por la
empresa y el resto se adquieren de diferentes proveedores para su venta posterior .
en la Figura 4 se muestra un ejemplo de diagrama de flujo del proceso de una

valvula de aguja para estufon de 1" NPT,
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Actualmente en el area de produccion se trabaja de acuerdo a los pedidos que se
generan y que necesitan ser surtidos en un tiempo de una semana, tomando en
cuenta tiempos historicos de produccion, pero no se ha realizado un estudio por un
experto en este campo para determinar si los lotes economicos y los tiempos de
produccion son los correctos, asi como determinar si se lleva una secuencia de
fabricacion adecuada.

La empresa no tiene documentado ninguno de los procesos de elaboracion de sus
piezas, depende totalmente del supervisor de taller para el cambio y direccion de los

procesos de fabricacion.

La empresa no cuenta con una buena organizacion en cuanto a su produccion y no
esta certificada, ademas de que no cuenta con mecanismos de aseguramiento de la
calidad, se hace responsable al personal operativo del control de la calidad en su
propio proceso, ademas de que por ser un trabajo que tiene un ensamble final en

todos sus productos, existe la oportunidad de realizar una revision final.

Hasta la fecha no se considera necesario verificar la calidad de la materia, por el
hecho de que los materiales que consume la empresa (en especifico laton) cuentan

con una certificacion por parte del proveedor.

El en ejercicio 2004 la empresa adquirid un total de 137,062 articulos de diferentes
precios y medidas para su venta posterior, de esta cantidad la empresa vendio un
total de 140,820 articulos; cabe aclarar que este total el cual se maneja por medio del
sistema de administracion de inventarios SAE (1) incluye los productos que son
fabricados en la empresa y los productos que solamente se compran y venden.

En la tabla numero 2 de las paginas 10 a 12 se muestra la informacion que arroja el
sistema SAE (1).

SAE es un sistema administrativo que se utiliza entre otras aplicaciones para el control de inventanos
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TABLA2
RELACION DE MOVIMIENTOS DE PRODUCTOS (FABRICADOS Y
COMERCIALIZADOS EN EL EJERCICIO 2004).

EXISTENCIA
PRODUCTO INICIAL COMPRAS VENTAS EXISTENCIA
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ESPIGA MACHQO 1/4 NPT MANGUERA 1/4
0 NPT MANGUERA 3/8
NPT MANGUERA 5/16

MACHO 1/8 NPT PIMANGUERA 1/4
MACHC 1/8 NPT P/MANGUERA 1/8
Y MACHO 1/8 NPT MANGUERA 316
AMACHO 1/8 NPT MANGUERA 3/8
» MACHO 1/8 NPT MANGUERA 5/16

MACHO 3/8 NFT ANGUERA 172

MACHO 3/8 NPT ANGUERA 1/4

MACHO 3/8 NPT PIMANGUERA 3/8
) 3/8 NPT P/IMANGUERA 5/16
34 FISTOLA AIRE 1/4 NPS J1J\NG|JFL\14
54 PISTOLA AIRE 1/4 NPS PIMANGURA 515
ESPIGA UNIDOR PIMANGUERA DE 1/2 X 112
ESPIGA UNIDOR FIMANGUERA DE 1714 X 114
ESPIGA UNIDOR PIMANGUERA 3/8 X 3/8
ESPIGA UNIDOR P/IMANGUERA 5/16 X 51186
GRIFO MARIFPCSA PARA AGUA 114 NPT
NIPLE TERMINAL 1/4 F X /2 NPT
NIPLE TERMINAL 114 F X 1:8 NPT
NIPLE TERMINAL 1/4 F X 3/8 NPT
NI:“'LE TERMINAL 3.8 F X 1/2 NPT
b
X
N

NIPLE TERMINAL 3/8 F X 1/4 NPT
'\Jlr LE TERMINAL 3 8
NIPLE TERMINAL 3

NIPLE ‘ERMH\,HL
MAPUE T
MNIFLE \IN ur\
NIPLE UNION
NIPLE UNION
NIPLE UNION 5/16 FX 5/16 F

NIPLE UNION ROSCA INT 3/8F X 3/8F (1}
NIPLE UNION ROSCA INT 3/8F X W’FF (2)
NIPLE UNION 152 NPT X 172 NPT

NIPLE UNION 174 NPT X 1/4 NPT

NIPLE UNION 1/8 NPT X 18 NPT

MIFLE UNION 2/8 NPT X 3/8 NPT

PURGA 12 NPT

PURGAD 1 T
2 IR\J/‘\[-‘ 178 NPT
3118 NPT

BNPT X7 MM SALIDA DE AIRE
CORTA ROSCA 114 NPT XBCM
A28 MANGUERA DE
~ "".-kllj_-\‘IEp\'l.J(.".l

1
8 F X 1/8 NPT
3/8 NPT
X 1/4 NFT
X 3/8 NPT

5]

6
5

o

M

38 F
1
i1
{ 112

X 1/4F
F X 3/8

PUNTA
PUNTA
PUNTA

3/8 MANGUERA X 12 A

A INVERTIDA 1/4 F X 20°

SCH BRONCE 1/2 NPT X 1:4 NPT
REDUCCION BUSCH BRONGE 1/2 NPT X 1/8 NPT
REDUCCION BUSCH BRONCE 1.2 NPT X 3/8 NPT
REOUCCION BUSCH BRONCE 1/4 NPT X 18 NPT
REDUCCION BUSCH BRONGCE 3/8 NPT X 1/4 NPT
REDUCCICON BUSCH BRONCE 3/8 NPT X 1/8 NPT
RE ) 1 WIA CON BLISTER 50LO

RTA 12 F

TUBO COBRE FLEX USOS GRALES 1/4
TUBO CC . FLEX USOS GRALES 3/8
‘ | HEMBRA FLARE 1/2
TAPON HEMBRA FLARE 1/4
TAPON HEMBRA FLARE 3/8

g \RE 5/16
TAIL O PUNTA PQO
FLARE 1/4
LARE 3/8
ARE 5 16
TAPON MACHO 112 NPT

VIA CON TUERCA 1ZQ YPRPP




TAPON MACHO 1/4 NPT

TAPON MACHQ 1/8 NPT

TAPON MACHO 3/8 NPT

TEE TERMINAL 3/8 F X 3/8 X 3/8 NPT
TEE UNION FLARE 3/8 X 3/8 X 3/8
TEE UNION FLARE 5/16 X 5/16 X &/16

TAPON VALVULA PARA LAVADERQ GRANITO DE 1 1/2

TAPON VALVULA PARA LAVADERO GRANITO DF 27

VALVULA ALIVIO BOILER DE 1/2" NPT X 7 KG/CM

VAL ANGULAR DE COMPRESION 1/2°

VAL ANG C/ROSCA INT 1/2" X 1/2 COMP

VALVULA AGUJA PARA ESTUFON DE 1/3 NPT

VALY AGUJA ESTUFON S/E 1/R NPT X 1/8 NPT

VALVULA AGUJA R/EXT 1/4 NPT X 1714 NPT

VALVULA AGUJA 1/2 F X 12 F

VALVULA AGULJA 174 F X 114 F

VALVULA AGUJA 38 ;

VALVULA AGUJA 5MEF X 5116 F

VALVULA AGUJA R/ANT 174 NPT X 1/4 NPT

VALVULA AGUJA R/INT 1/8 NPT X 1/8 NPT

VALVULA AGUJA R/INT 3/8 NPT X 3/8 NPT

VALVULA AGUJA LAB 3/8 NPT

VALVULA AGUJA MIX 1/4 X 1/4 EXT NPT

VALVULA AGUJA MIX 1/8INT X 1/8 EXT NPT

VALVULA AGUJA TERMINAL 3/8 F X 3/8 NPT

VALVULA AGUJA TER CAMP 1/4 F X 3/8 NPT

VALVULA AGUJA TERM CAMP 3/8 F X 1/4 NPT

VALVULA ESFERA R INT 1" NPT X 1" NPT
ALVULA ESFERA RINT 1/2 NPT X 1/2 NPT

VALVULA ESFERA R INT 374 NPT X 3/4 NPT

VALVULA ESFERA S/NT 1/2 NPT X 1/2 NPT

VALVULA DE PIE CISTERNA 1"

VALVULA DE PIE CISTERNA 1 /2

VALVULA DE PIE CISTERNQ 1 1/4

VALVULA DE PIE CISTERNA 172

VALVULA DE PIE CISTERNA 2"

VALVULA DE PIE CISTERNADE 2 172"

VALVULA DE PIE CISTERNA DE 3"

VALVULA OE PIE CISTERNA DE 3/4

VALVULA DE PIE CISTERNA DE 4"

VALVULA DE PASO R EXT 1/4 NPT X 1/4 NPT

VALVULA PASO DE /2 F X 1/2 F

VALVULA DE PASO /4 F X 114 F

VALVULA DE PASO /8 F X 3/8 F C/TOPE

VALVIILA DE PASO 5116 F X 816 F

VALVULA DE PASO R INT 1/4 NPT X 1/4 NPT

VALVULA PASO R INT 1/8 NPT X 1/8 NPT

VALVULA PASO LAB 1/2 NPT

VALVULA PASO LAB 1/4 NPT

VALVULA PASD LAB 1/8 NPT

VALVULA PASO LAB /8 NPT

VALVULA PASO MIX 1/4 INT X 1/4 EXT NPT

VALWVULA PASO MIX 178 INT X 1/8 EXT NPT

VALVULA PASO TEM 1/4 F X 1/8 NPT

VALVULA PASO TERM 3/ F X 1/2 NPT C/TOPE

VALVULA PASO TERM 5/116 F X MEDIA NPT

VALVULA PASO TERM CAM 3/8 F X 1/2 NPT

VALVULA PASDO TERM CAM 5/16 F X 1/Z NPT

VALVULA P/T CALEFA 3/8 F X 1/4 NPT C/TOPE

VALVULA P/T CALEFA 5/16 F X 1/4 NPT

VALVULA PARA ESTUFA 1/8 NPT [ U-305-18 NPT

TOTALES

Fuente elaboracion propia can informacion proporcionada por la empresa utihzando el sistema

24 467 00

1812

SAL



Dado que la empresa no cuenta con un sistema de costeo de sus productos en
donde se incluyan costos directos e indirectos asi como gastos fijos, se desconoce el
costo unitario de cada uno de ellos.

Para obtener el costo de venta de los productos en el ejercicio 2004, se utilizo el
sistema de costeo absorbente; con la informacion del sistema de inventarios SAE vy
los estados financieros del ejercicio se obtuvo un costo promedio de 9.75 el cual se

muestra en la tabla 3.

TABLA 3.
CALCULO DEL PRECIO PROMEDIO DE COMPRA Y VENTA DE LOS
PRODUCTOS EN EL EJERCICIO 2004.

CONCEPTO
a Ventas totales ejercicio 2004 $ 148729895
b Total de ingresos $ 148729895
c Costos de materia prima ejercicio 2004 3 769.313.00
d Total de gastos fijos ejercicio 2004 $ 603.871.85
e Total de gastos $ 137318485
f Utilidad del gjercicio b 11411410
g Total de productos vendidos ejercicio 2004 140,820
h Precio promedio de venta (a/g) $ 10 56
[ Costo promedio (absorbente) (e/g) ) 975
j Utilidad promedio por producto ) 0 81
Kk Porcentaje de utilidad por producto (j/h) 767%

Fuente: elaboracion propia con informacion proporcicnada por la empresa

La empresa en el ejercicio 2004 vendidé en su mayoria productos con precios bajos
(10.56).

El inventario final de la empresa es de $76,957.00 pesos; se detectdo que existe
ineficiencia en la administracion del mismo, se tiene en existencia mercancia que no
tiene una adecuada rotacion en relacion a los productos que comercializa. ademas

de que en el area de produccién no se tiene una planeacion de cada uno de los
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componentes necesarios para armar un producto, se siguen elaborando piezas
hasta agotar la materia prima (en este caso barras de laton de una longitud de 127),
por lo que se detecta un exceso de inventario de estos componentes en particular y

se utiliza materia prima que podria ser aprovechada en otro tipo de pieza.

Compras

El procedimiento de compras consiste en verificar los pedidos y las existencias de
materia prima, en caso de existir materia prima faltante se efectua el pedido al
proveedor

Cuando la empresa realiza compras en volumenes elevados los proveedores
manejan dos niveles de descuentos: menos de 100 Kgs.(5 por ciento de descuento ),
de 101 a 200 Kgs.( 10 por ciento de descuento), de realizarse una compra mayor de
200 Kgs. el descuento sigue siendo el 10 por ciento, sin embargo no se puede
aprovechar esta oportunidad en forma constante porque la empresa no tiene un flujo
de efectivo que pudiera ayudarle a realizar este tipo de operaciones, ademas de que

se desconoce el punto de reorden (maximos y minimos).




Recursos humanos

Como se puede apreciar en la Figura 5 la estructura organizacional de la empresa es

de tipo funcional.

Ma. de los Angeles Rodriguez Hemandez |

Gerente
[
, | | |
Diana Esmeralda Maldonado Rdz | ( Octaviano Pesina Zamarripa
‘Coodinador de administracion y contabilidad \ ‘ Supervisor de taller
| |
Timoteo Lucio Martinez | | Antonio Carranza }Jose Candelario I_lepezJimenez|
Tornero | ‘ Tornero | Tornero y ensamblador

Fuente informacion proporcionada por la empresa
prop I /

Figura 5. Diagrama organizacional de la empresa

La mayoria de las decisiones son tomadas por la gerente de la empresa, lo que trae
como resultado un desaprovechamiento de capacidades en el personal que esta a
cargo de otras actividades, principalmente en el area de coordinacion de
administracion y contabilidad en donde se tiene una Licencia en Administracion a
quien no se le esta dando la oportunidad de desarrollar sus conocimientos en una
forma mas amplia; cabe hacer la aclaracion que la persona referida anteriormente es
la hija de la gerente y al existir una relacion familiar como sucede en muchas
empresas de este tipo se tienen estos conflictos, por lo tanto en esta empresa se ve
claramente la concentracion del poder y responsabilidad en una sola persona.

La gerente esta encargada de compras, ventas, cobranza, pagos, elaboracion de
ordenes de trabajo, nominas y banco, ademas de que tiene la autoridad y
responsabilidad de cada uno de los miembros del equipo.

La coordinadora de administracion y contabilidad esta encargada de facturacion,
elaboracion de documentos contables (se considera elaboracion de documentos

contables la preparacion de toda la informacion para un contador externo que es
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quién realiza la aplicacidon de esta informacion para la elaboracion de los estados
financieros), reportes mensuales de ventas, compras y gastos. y todo lo relacionado
al aimaceén y envio de pedidos.

El supervisor de taller se encarga del mantenimiento de la maquinaria y vigila que el
personal trabaje adecuadamente, asi mismo realiza la funcion de tornero y se
encarga del desarrollo de nuevos productos.

No existe una descripcion de los puestos de trabajo, las actividades que realizan los
operadores son muy repetitivas y desde que la empresa se fundo hasta la fecha no

se ha implementado ningun tipo de cursos de capacitacion en cuanto a produccion.
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Mercadotecnia

El producto o servicio
La empresa fabrica valvulas y conexiones de laton (cobre) para agua, aire y gas, en

el Anexo 1, se muestra la gama completa de todos los productos .

En la Tabla 4 se muestra una comparacion de Malper con sus principales
competidores en los aspectos de calidad en cuanto diseno, seguridad y servicio de
entrega; cabe hacer la aclaracion que esta informacion fue proporcionada por la

empresa en donde se tiene la idea de estar por arriba de la competencia.

TABLA 4.

PRODUCTOS DE LA EMPRESA VS PRINCIPALES COMPETIDORES.
COMPARACION EN|NACOBRE ILISA GIMAR FUNCOSA MALPER
CUANTO A/ -
CALIDAD EN | Buena Regular Mala Buena Excelente
CUANTO A DISENO -

CALIDAD EN | Buena Buena Mala Buena Excelente
CUANTO A

| SEGURIDAD -

CALIDAD EN | Excelente Buena Buena Buena Buena
CUANTO A '

ATENCION

PERSONAL AL

|CLIENTE | 3 I N |
CALIDAD EN | Regular Mala Regular Buena Excelente
CUANTO AL

SERVICIO DE

ENTREGA L |
PRECIO Competitivo Competitivo Competitivo Competitivo Elevado -
TECNOLOGIA EN LA | Automatico Automatico No se conoce | Automatico Semiautomatico
ELABORACION DE su tecnologia

| LOS PRODUCTOS - -

Fuente informacion proporcionada por la empresa

La tabla anterior nos indica que la empresa tiene el concepto de estar por encima de
la competencia, sin embargo no ha considerado que para realizar este tipo de

investigaciones se tiene que realizar todo un procedimiento en donde se tome una




muestra representativa del mercado para que la informacion que se obtenga sea
apegada a la realidad y sea util para una atinada toma de decisiones.

Al encontrar que Malper no habia realizado su investigacion de una manera correcta,
nos dimos a la tarea de realizar una investigacion de campo en el mes de Marzo del
2005 tomando una muestra de 10 ferreterias ubicadas dentro de la capital de San
Luis Potosi, en donde se aplicé un cuestionario de 10 preguntas y los resultados
fueron los siguientes:

1. De 10 ferreterias solamente conocen la marca 3 de ellas, de estas tres
ferreterias que conocen el producto solo 2 de ellas lo venden.

2. Las ferreterias que conocen de la marca la prefieren por ser de buena calidad,
esto nos ayuda a avalar el comentario de la tabla 4 en donde se tiene como
punto fuerte la calidad del producto.

3. Ademas y como uno de los resultados mas importantes de la encuesta, se
encontro que existen cinco nuevos competidores en el mercado gue son
parker. alfa, precimex, urrea y vitromex, que tienen mas presencia en el
mercado que Malper.

Otro de los probiemas que enfrenta la empresa ademas de nuevos competidores en
el pais, es la entrada al mercado mexicano de productos de origen chino, de precio y
calidad bajos los cuales se encuentran posicionados en la zona norte de nuestro
pais, esta informacion fue proporcionada por la propia empresa
El producto se empaca en bolsas membretadas de plastico, si se trata de valvulas el
empaque es de 25 piezas. en el caso de conexiones el empaque es de 50 unidades
y para su envio se utilizan cajas de cartdon igualmente con membrete.

Como parte del servicio se incluye la entrega a domicilio del pedido, levantamiento
del inventario de faltantes de articulos y envio de mercancia pagando la empresa el
flete, con algunos clientes se maneja que pagan las facturas pendientes por medio
de cheque al vendedor que va a recoger el nuevo pedido o levantar el inventario,
este servicio es considerado por sus clientes como rapido y eficiente.

No esta previsto el desarrollo de nuevos productos, los nuevos se hacen de acuerdo

al requerimiento de los clientes.
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El cliente

Los clientes son ferreterias minoristas de algunos estados y municipios del pais, pero
los usuarios finales son comunmente plomeros que realizan instalaciones de gas en

casas, en la industria y los laboratorios, etc.

El proceso de venta para clientes nuevos tiene una duracion de 2 a 4 meses, como

se muestra en la Figura 6.

El vendedor visita al cliente y le

muestra el catalogo y las piezas & <«+——— |
fisicas, explicando los beneficios

de cada producto.

i

NO
—> El vendedor hace una
siguiente visita.

Se surte ¢l pedido y se Sl
elabora la factura para su  [¢——

Se
levanta
el

pago posterior. _
pedido

Fuente elaboracion propia con informacién proporcionada por la empresa

Figura 6. Proceso de venta para clientes nuevos
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En la Figura 7 se muestra el proceso de venta para clientes actuales en donde el

periodo en el que los clientes tardan en repetir su pedido es aproximadamente de 1 a

3 meses
El vendedor visita al cliente y
revisa su inventario. -« =
Se surte el pedido v se Sl Si NO
clabora la lactura para su - existen —» El vendedor hace una

pago posterior, faltantes siguiente visita.

Fuente elaboracion propia con informacion proparcionada por la empresa

Figura 7 Proceso de venta para clientes actuales

La empresa tiene solamente una linea telefonica y cuenta con servicio de internet,
sin embargo no cuenta con una pagina Web, la comunicacion con los clientes se
realiza via telefénica, y en su mayoria la relacion comercial es por medio de los
vendedores.

Las variables clave en la decision de compra son: calidad en el producto, condiciones
de crédito y tiempo de entrega.

A la fecha no se ha perdido algun cliente importante, una ventaja competitiva de la
empresa es la lealtad de los clientes a la marca.

Una de las politicas de venta de la empresa en cuanto a reclamaciones por parte de
los clientes es realizar el cambio del producto aunque la falla no sea por fabricacion

si no por una mala instalacion de la pieza.
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Politica de precios

El precio se fija en base al costo de la materia prima mas un porcentaje de utilidad
de acuerdo al producto, como se muestra en la Tabla 5; en esta tabla se puede
apreciar que existe una dispersion en cuanto al porcentaje de utilidad que se le
asigna a cada uno de los articulos, este porcentaje varia desde un 2.07 por ciento
hasta un 262 por ciento de utilidad, estos precios los establece el gerente de la

empresa.

TABLA 5.
MUESTRA DE PROCEDIMIENTO
DE ASIGNACION DE PRECIOS AL PRODUCTO.

UTILIDAD EN
L L
0 Bt
/O DE @ R
UTILIDAD T
EN VTA v
VENTA (PESOS) I
A B C D
B*C
ALR1S 15.00% $15.525 Bl
BLHEX34 15.00% $5.153 S34 T
15.00% $5.153 '
70.00% $1.827
CN3818 20.00% $0.745
CN3818 100.00% $1.230
25.00% $0.939 54 654
38.00% $1.397 36 072
_ 10.00% $0.706 57
R516 262.00% $3.600 54
RC1414 160.00% $3.023 54 1
CR3838 60.00% $2.803 37 476
E18 130.00% $0.804 1 4
E15B 200.00% $3.092
NT14238 10.00% $0.485
NT3818 2.07% $0.075 83 71!
PT11420 5.00% $0.586 512 300
T(38 0.00% $0.000 327
111 8.00% $1.210

Fuente Resumen de informacon proporcionada por la empresa




La decision en el aumento de precios se toma principalmente por el aumento del
costo de la materia prima.

La tendencia de los precios en el pasado ha sido a la alza y en el ano 2004 se
genero una demanda excesiva de esta materia prima por parte del mercado chino lo
que generd un aumento en el precio de la misma de aproximadamente un 50 por
ciento.

Los precios en comparacion con los de la competencia son elevados, aun asi el
cliente los paga, debido a la calidad del producto.

Cabe aclarar que la empresa no cuenta con un sistema eficaz de costeo de sus
productos, por lo tanto desconoce cual es el costo de venta unitario de cada uno de
ellos; actualmente el sistema utilizado para fijar un precio de venta es solamente
considerando el costo de la materia prima (parte del costo variable), sin tomar en

cuenta otros costos variables que se tienen y los costos fijos de la empresa.

Promocion

De acuerdo a informacion proporcionada por la empresa, en los anos 2002 y 2003
Malper tenia un producto considerablemente posicionado, sin embargo en Marzo de
2005 como resultado de la investigacion que realizamos y que ya se explicd
anteriormente (pagina 18), encontramos que existen otras nuevas marcas que estan
afectando considerablemente el posicionamiento del producto de la empresa.

La empresa actualmente no realiza ningun tipo de promocion

Canales de distribucion

La venta directa es de gran importancia ya que se muestra la calidad con la que se
produce, se muestran las ventajas del producto y tambien es importante por que no
se tiene otro tipo de publicidad, la preparacion de los vendedores de acuerdo a
informacion proporcionada por la empresa es de un nivel de licenciatura, mismos que

son capacitados para que entiendan y conozcan sobre 1os productos.
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La empresa cuenta con dos vendedores:

a) Un vendedor empleado de la empresa, sus actividades son: la visita de clientes, la
revision de los inventarios de los clientes, colocacion de nuevos pedidos, entrega de
productos y en ocasiones el cobro de los mismos, el vendedor recibe por este
servicio un 7.5 por ciento del porcentaje de las ventas, el cual recibe al momento del
pago de las facturas, no tiene salario base solo su comision, cuenta con un vehiculo
de la empresa para realizar su trabajo y la empresa paga sus viaticos, esta persona
se encarga de abastecer solamente las zonas de Guanajuato, San Luis Potosi y
Aguascalientes.

b) Un comisionista de la empresa, sus actividades son la visita de clientes. la
revision de los inventarios de los clientes, levantamiento de pedidos. entrega de
productos y en ocasiones el cobro de los mismos, esta persona se encarga de pagar
sus propios viaticos y la empresa le retribuye por este servicio un 30 por ciento del
precio de venta del producto y recibe su comision hasta el momento del cobro de la
factura, esta persona se encarga de los estados de Guanajuato, Querétaro,
Coahuila, Jalisco, Zacatecas, Durango, Michoacan, Puebla, D .F. Estado de Mexico y

Nayarit, abarca las zonas de mayor venta para la empresa.

En los estados en donde se tiene el mayor numero de ventas, la empresa no tiene
control sobre sus clientes (los clientes solo conocen al vendedor y al comisionista y
no realizan ningun tipo de negociacion directamente con la empresa), se depende
100 por ciento del vendedor y del comisionista para la colocacion de nuevos pedidos

y algunas veces para la recepcion de las cuentas por cobrar.

Solo en contadas ocasiones clientes muy antiguos que tardan en ser atendidos en

este caso por el comisionista, hablan a la empresa para realizar su pedido.
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Basicamente se utilizan dos tipos de canales de distribucion y estos son los

siguientes .

Productor — Minorista — Consumidor en este canal el vendedor de la fabrica surte el

producto a las ferreterias de cada ciudad y estas hacen llegar el producto al

consumidor final.

Productor — Comisionista — Minorista — Consumidor en este canal la gerencia vende

al comisionista, el cual le distribuye a ferreterias en otros estados a los que no se

vende y estas ferreterias hacen llegar el producto al consumidor final.

La principal cobertura de ventas de la empresa es el centro de la Republica como se

indica en la Tabla 6.

TABLA 6.
COBERTURA DE VENTAS DE LA EMPRESA.

GUANAJUATO SAN LUIS POTOS| | QUERETARO JALISCO ]
San Miguel de Allende | San Luis Potosi Jalpan de Serra. Qro San Juan de los lagos
Celaya San Ciro de Acosta San Juan del Rio Lagos de Moreno
Dolores Hidalgo Villa de pozos Santa Rosa Jauregu Guadalajara ]
Silao Rio Verde Queretaro

|lLeon | Villade Arriaga | Tequisquiapan N
San Luis de la paz Santa Maria del Rio

San  Francisco  del| Ciudad Valles

Rincon
| Ciudad Manuel Doblado

Salamanca

Irapuato T I )

ZACATECAS MICHOACAN DF AGUASCALIENTES|
Juan Aldama Jacona México Aguascalientes
Guadalupe La Piedad Tacuba I

Fresnillo Zamora R ]
Zacatecas B -
DURANGO  |[COAHUILA [PUEBLA EDO. DE MEX.
Durango Saltillo Puebla Toluca

Fuente informacion proporcionada por la empresa
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Analisis de mercado

En la actualidad se tiene un total de 241 clientes, distribuidos por estados, como se
muestra en la Figura 8.

CLIENTES POR ESTADO

ONAYARIT
BEDO. DE MEX.
OD.F

OPUEBLA

B MICHOACAN
ODURANGO

B ZACATECAS
OQUERETARO

B JALISCO

EH COAHUILA
OAGUASCALIENTES
DOSAN LUIS POTOSI
B GUANAJUATO

Fuente: informacién proporcionada por la empresa

Figura 8. Distribucion porcentual de los clientes por estado.
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La empresa tiene participacion en solo trece estados de la Republica Mexicana y de
ellos el 56 por ciento de los clientes estan concentrados en tres estados: Guanajuato,

San Luis Potosi y Aguascalientes, como se muestra en la Figura 9.

PARTICIPACION DE VENTAS
POR ESTADO

OGUANAJUATO

B SAN LUIS POTOSI
OAGUASCALIENTES
OCOAHUILA
BJALISCO
'OQUERETARO
WMZACATECAS
ODURANGO
'MMICHOACAN

@ PUEBLA

OD.F.

OEDO. DE MEX.
BNAYARIT

Fuente informacién proporcionada por la empresa

Figura 9. Porcentaje de ventas por estado

Los factores que afectan al crecimiento del mercado son la baja en la industria de la
construccion y los factores climaticos, por ejemplo en la temporada de calor se

consumen mas valvulas de pie que se utilizan en instalacion de cisternas.



La competencia

La caracteristica de la competencia son grandes empresas certificadas, entre las
cuales se encuentran: Nacobre. lusa, Gimar y Funcosa como se indica en la Tabla
7. la principal estrategia de los competidores de acuerdo a informacion

proporcionada son los precios bajos.

TABLA 7.
PUNTOS FUERTES, DEBILES Y ESTRATEGIAS DE LA COMPETENCIA

COMPETIDOR ESTRATEGIAS PUNTOS FUERTES  |PUNTOS DEBILES
NACOBRE Estrategia de precio bajo Certificaciones Mala calidad en productos |
Estrategia de expansion de | Yano busca clientes
mercado Lo buscan sus clientes
Estrategia de diversificacion | Es muy popular
‘ IUSA T Estrategia de precio bajo No se sabe Maila calidad en ﬁdn_ch;s ﬂ
GIMAR Estrategia de precio bajo No se sabe Mala calidad en productos ]
FUNCOSA Estraleg@ de precio bajo No se sabe Mala caiidad en productos

Fuente informacion proporcionada por la empresa

En la tabla anterior no se tienen considerados los nuevos competidores que existen
en el mercado y que fueron identificados en nuestra investigacion del mes de Marzo

de 2005 (pagina 18), por lo tanto se considera incompleta esta informacion

La empresa no realiza actividades de promociéon del producto, los vendedores

realizan la [abor de mercadotecnia que consiste en la visita a los clientes.




Finanzas

El analisis consiste en una evaluacion de los estados financieros para medir la

capacidad financiera de la empresa en cuanto al cumplimiento de sus obligaciones,

este analisis nos sirve
administrativo de la empresa y su rentabilidad.

Los estados financieros son elaborados por un contador externo.

DIANA ESMERALDA MALDONADO RODRIGUEZ

ESTADO DE RESULTADOS DEL 01/DIC/2003 AL 31/DIC/2003

INGRESOS

Ingresos propios de la actividad
Ventas a crédito
Ventas efectivas cobradas

Rebajas y devoluciones sobre ventas

Total ingresos propios

Otros ingresos
Ingresos por intereses
Otros productos

Total olros ingresos

TOTAL

EGRESOS

Costo de produccion

Inventano imcal

Compras a credito

Compras efectivas pagadas
{nventario final

Mano de obra

Gastos indirectos de fabricacion

Total costo de produccion
Gastos de operacion
Gastos generales

Gastos financieros

Otros gastos

Total gastos de operacion

Total ISRy PTU

TOTAL

Utilidad o pérdida

igualmente para evaluar la eficiencia en el

587.475 45
3948 717 53

$981,316.20

$20 15
$234 08

$254 23

$981,570.43

S86 499 35
$19.308 86
5267728 0

6 57 00

554,286 26
$76.285 30

$427,150.77

$523 593 85
$19 153 83
$53 21
$542,800.89

5000

$969,951.66

$11,618.77
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DIANA ESMERALDA RODRIGUEZ MALDONADO

POSICION FINANCIERA, BALANCE GENERAL AL 31/DIC/2003

ACTIVO
CIRCULANTE
Bancos $16.888 78
Deudores diversos $50.250 00
Almacen $76.957 00
Clientes $100,512.23
IVA por acreditar efectivo pagado $1640 40
IVA por acrednar a credito S$18 246 18
Anticipo 1SR __ 52502868
TOTAL ACTIVO CIRCULANTE $266,997.27
FIJO
Maquinana y equipo { neto)
Maguinana y equipa ( valor original) S1 462 88
Depreciacion acum Maq Y equ (val O SEREAGY
Total maquinana y equipo ( neto) S1.316 59
Equipo de oficina ( neto)
Equipo de oficina ( valor onginal) 51473977
Dep acum E£q Ofna. ( valor ori). 51 473 49
Total equipo de oficina { neto) $13.265.78
Equipo de transporte { neto)
Equipo de transporte ( valor original) $194 843 48
Dep. acum Eg Trans ( valor onginal) 528 414 §7
Total equipo de transporte ( valor neto) $156.428 81
Equpo de computo { valor oniginal) S23 853 77
Dep acum Eg Comp ( valor original) TR
Total equipo de computo 516.697.64
TOTAL FIJO $197.708.82
DIFERIDO
Total diferido 30 Q0
TOTAL ACTIVO $464,706.09

PASIVO

CIRCULANTE

Sueldos y salanos por pagar

Impuestos por pagar

IVA por pagar venltas a credito

IVA por pagar ventas efectivo cobradas
Document ;s por pagar

Proveedoies

TOTALP ASIV O CIRCULANTE
TOTAL PASIVO
CAPITAL

Capital

Resultadc de ejercicio anteriores
Utihdad o perdida

TOTAL CAPITAL

TOTAL PASIVO + CAPITAL

$294 95
$6.717 14
$13.123 92
$4.831 00
$122.783 11
522 204 88

$169,955.00

$169,955.00

$250,029 90
$33102 42

$11618 77

$294,751.09

-

/

/!

$464,706.09
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DIANA ESMERALDA MALDONADO RODRIGUEZ
ESTADO DE RESULTADOS DEL 1/DIC/2004 AL 31/D1C/2004
INGRESOS
Ingresos propios de la actividad
Ventas a credito 5137616 39
Ventas efectivas cobradas St ,{24_1?6 58

Rebajas y devoluciones s/ventas

Total ingresos propios $1,487,244 .51

Otros ingresos
Otros productos $54 44

TOTAL $1,487,298.95

EGRESOS

Costo de produccion

Compras a credito $6,947 81
Compras efeclivas pagadas $546.377 00
Mano de obra $120,960.98
Gastos indirectos de fabricacion $95,027.21
Total costo de produccion $769,313.00

Gasto de operacion

Gastos generales $565.285.57
Gaslos financieros $38.582.81
Otro gastos S3 57
Total gastos de operacion $603,871.95
ISRYPTU $0 00
Total ISR YPTU $0.00
TOTAL $1,373,184.95

Utilidad ¢ perdida $114,114.00
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DIANA ESMERALDA MALDONADO RODRIGUEZ

POSICION FINACIERA. BALANCE GENERAL AL 31/DIC/2004

ACTIVO PASIVO
CIRCULANTE CIRCULANTE
Bancos S11248 39 Sueldos y salanos por pagar $1.955 ac
Almacen $76 957 00 Impuestcs por pagar $10.,380 84
Clhentes $156 021 33 I'V A por pagar ventas a credito $20.647 BS
IVA por acreditar efectivo pagado $121.090 D1 |V A por pagar ventas efective cobrads $128. 285 62
IVA por acreditar compras a credito $11.188 17 Documentos por pagar $83 588 71
Anticipo ISR 8452168 Proveedores $7 989 65
Acreedores diversos $142 052 00D
TOTAL ACTIVO CIRCULANTE $381,046.58 TOTALP ASIV O CIRCULANTE $394,900.47
ACTIVO FIJO CAPITAL
Maquinarna y equipo { Valor original) $1 462 88
Dep acumulada Mag Y Equipo ( val on) f Capual $35698 92 (1)
Resultaco de ejercicio anteriores {2)
Total maguinana y equipo { neto) $1.170 25 Resultado del ejercicio 2003 $11.618 77
Utihdad o perdida _$114.114 0O
£ quipo de oficina ( neto)
Equipo de aficina ( valor onginal) $14.739 77 TOTALCAPITAL $126.,367.52
Depreciacion Acum Eq De ofi (val O : Ak - — —
Total equipo de oficina ( neto) $1179175 g
Equipo de transporte ( neto}
Equipo de transporte { valor onginal) $1984 843 48 /
Dep Acum Eq Trans { vaior original) - 25 54 P
Total equipo de transporte ( neto) $117.717 94 /
Equipo computo ( valor original) //
Nep acumulado Eq Comp (val Oy RN -
e
TOTAL ACTIVO FIJO $140,221.41
DIFERIDO
Gastos de instalacion | neto) 3000
Y,
TOTAL ACTIVO DIFERIDO $0 00 /
TOTAL ACTIVO $521,267.99 TOTAL PASIVO + CAPITAL $521,267.99

Notas aclaratorias a los estados financieros:

(1). En el afo 2004 el Sr Maldonado. padre del fundador de la empresa quién habia estado trabajando en
Malper desde su fundacion apoyando en el area de ventas, decide retirarse. la empresa (e otorgo una
indemnizacion de $214,330 98 la cual

se aplico haciendo una disminucion a la cuenta de capital como se

muestra en el estado de posicion financiera del ejercicio 2004.

(2). La cuenta de resultado de ejercicios anteriores que reflejo en el ejercicio 2003 una utiidad de $33,102 42 fue
modificada a perdida con un monto de 335. 064 17 en el gjercicio 2004, esto fue a consecuencia de algunos
ajustes que se realizaron en el gjercicio de 2004, cabe hacer la aclaracion que no contamos con informacion de si

se realizo la modificacion de la declaracion anual del ejercicio que fue afectado



Activo
En la tabla 8 se muestra la posicion financiera de la empresa en el corto plazo en

donde se puede apreciar lo siguiente:

TABLA 8
RAZONES FINANCIERAS.

RAZONES FINANCIERAS Diciembre-03 Diciembre-04 COVENTARIOS
Razon circulante
Activos Circulantes 157 0% Aumento (la empresa esta mas endeudada)
Pasivos Circulantes
Prueba del acdo

112 077 Aumentd la empresa disminuy6 su capaadad de

Activos circulantes - Inventarios pago a corto plazo
Pasivos crculantes

Rotacion de mventanas

Costo de ventas 5565 785 Aumento la frecuencia de rotacion
— ' del inventario

Invertario

Dias de ventas en inventario

365 dias 65.77 46.50 Disminuyeron los dias de rotacion de irventano
Rotacidn

Rotacion de cuentas por cobrar

Ventas 976 a5 Disminuyo la frecuencia de

Cuertas por cobrar cuentas por cobrar

Dias de ventas en cuentas por cobrar

365 dias 37.40 3830  Aumentaron los dias de recuperacion de cartesa
Rotacidn de cuentas por cobrar

Fuente elaboracion propia con informacion proporcionada por [a empresa
El periodo de pago es mas rapido que el de cobro, generando problemas en el flujo
de efectivo de la empresa, esta deficiencia es cubierta con préstamos por parte de la

gerencia que son cobrados posteriormente.

.
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Actualmente la empresa debe una cantidad considerable a la gerencia por concepto

de prestamos.

Pasivo
El financiamiento a través de los proveedores es muy importante se obtienen

creditos y tardan en pagarse en un periodo promedio de pago de 30 dias.

También se hace uso de los descuentos por pronto pago.

En el 2004 la empresa realizd una compra de equipo de transporte por un
monto:$194 843.48, contrayendo una deuda a 24 meses, esta deuda se contabilizo
en el pasivo circulante en lugar de contabilizarse en pasivo a largo plazo, razon por la
cual se aumenta la razon circulante.

De acuerdo al analisis de los estados financieros en el aspecto de obligaciones
fiscales (Pagos provisionales de ISR) se encontrd que la empresa no realiza ningun

tipo de provision en cuanto al pago de estas obligaciones.

El nivel de ventas es de $140,000.00 mensuales promedio.
El margen de contribucion en el ejercicio 2004 fue de 51.72 por ciento, la empresa
esta buscando un proveedor de menor costo para su materia prima, esto ayudaria en

parte en aumentar este porcentaje.

En el area de produccion se tiene un costo de mano de obra aito por utilizar

maquinaria semiautomatica.

P
P



Sistemas de control

Los informes que recibe la direccion son :
Nivel de ventas mensuales, reporte de cuentas por pagar y de cuentas por cobrar,
gastos mensuales y monto de compras mensuales, esta informacion es

proporcionada por la coordinadora de administracion y contabilidad.

Estos informes llegan en el momento oportuno y son utiles para verificar el efectivo

disponible para la compra de materia prima.

En cuanto al area de producciéon no se recibe ningun tipo de reporte.




Gestion del crecimiento

Después de haber realizado varias visitas a la empresa tanto en el periodo de
autodiagnostico como en la etapa de estructuracion del proyecto de tesis se obtuvo
la informacion suficiente para llevar a cabo un analisis de Fuerzas, Oportunidades,
Debilidades y Amenazas (FODA) con la finalidad de identificar las fortalezas de la
empresa, aprovechar las oportunidades que se presenten y protegerla de las
amenazas mejorando sus debilidades y a partir de este analisis proporcionar una

vision clara de la situacion de la empresa.

Fortalezas: Calidad del producto
Administracion austera

Ubicacion geografica (situada en el centro del pais)

Debilidades. No se aplica la mercadotecnia en lo que se refiere a
Precio. en la actualidad no se tiene un buen procedimiento para
la asignacion de precios, la empresa no conoce su costo de
ventas para utilizarlo como una herramienta de asignacion de
precios.
Producto. no se tiene una certificacion que avale la calidad del
producto
Promocion. control de los clientes en manos de los vendedores
No existe una estrategia para el desarrollo de nuevos clientes
Distribucion. no existe un buen estudio sobre el mercado
potencial de la empresa en todos los estados de la Republica
Mexicana.
No se tiene un buen control de visitas de los clientes actuales.
Otros
Maquinaria con una antigiedad de 25 anos
Dependencia de un solo proveedor que es a la vez competidor

(Nacobre).

VS
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Oportunidades.

Amenazas:

Desconocimiento del proceso por parte de los duenos

Problemas de flujo de efectivo

Calidad baja en productos de la competencia

Mercado en el extranjero no explotado

Aparicion de nuevas marcas en el mercado

Incrementos excesivos en costo de materia prima (Laton)
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INSTRUCCIONES PARA EL MAESTRO

El caso Malper, versa sobre una microempresa potosina de tipo familiar dedicada a
la fabricacion y venta de productos de laton, como lo son valvulas y conexiones para
agua y gas utilizadas en el hogar y la industria.

Fue estructurado a manera de plan de negocios mostrando la situacion actual de la
empresa y los problemas que se presentan en las areas de produccion, finanzas,
mercadotecnia y recursos humanos.

Para el desarrollo de este caso se sugiere una introduccion a la metodologia de plan

de negocios, posteriormente se deberan asignar papeles para los puestos de

Director general
Coordinadora (0) de contabilidad y administracion
Jefe del area de produccion

Responsable de ventas (mercadotecnia)

Observaciones:
a) Cada uno de los roles deberan asignarse a integrantes que tengan
experiencia directa o indirecta en el puesto a desarrollar
b) Se sugiere enfatizar el analisis en el area de mercadotecnia, que en base a
nuestro analisis de la empresa consideramos que es una de sus mayores
debilidades.



Preguntas para el lector

—_—

¢ La empresa debe continuar trabajando bajo el esquema actual?

¢ La empresa debe invertir en maquinaria automatica para bajar sus costos de
fabricacion?

¢ La empresa debe aumentar el numero de vendedores para incrementar sus
ventas”?

¢ La empresa debe certificarse para tener una fortaleza y poder incrementar
sus ventas nacionales?

¢ La empresa debe implementar un sistema de calidad?

¢ La empresa debe buscar mercados extranjeros?

. La empresa debe documentar sus procesos para eficientar sus operaciones
de produccion?

¢ La empresa debe buscar otros proveedores de materia prima?




RECOMENDACIONES

Recursos humanos

La gerente de la empresa esta a cargo de varias actividades que pueden ser
realizadas por otra persona, considerando que se trata de una empresa pequena no
es factible hablar de departamentos sino mas bien de funciones, por lo tanto las
funciones que se recomiendan a cada uno de los miembros de la organizacion

guedarian como sigue:

Gerente de la empresa

Se recomienda que realice solamente las funciones de: Compras y Ventas
(considerando que se tienen dos personas en esta actividad que son el vendedor y
comisionista) su labor seria basicamente coordinacion de ventas.

Cabe hacer la aclaracion que tanto en la funcion de compras como de ventas debera
coordinarse con la persona encargada para que se realice a tiempo los pagos en el
caso de compras y los cobros en el caso de ventas.

Para tener la supervision de las diferentes actividades que se realizan en la
empresa, lo cual es una funcion que debe realizar la o el gerente en este tipo de
empresas con el fin de monitorear el negocio, se recomienda realizar juntas
quincenales para evaluar el desempero de los responsables de las diferentes
actividades, planear una reuniéon mensual con el contador externo de la empresa
preferentemente en un lugar ajeno a las instalaciones de la misma para revisar,

discutir y aprobar los estados financieros.

Coordinadora de administracion y contabilidad

Se recomienda que realice las actividades de: elaboracion de noéominas,
conciliaciones de las cuentas de bancos, facturacion, elaboracion de documentos
contables (preparacion de esta informacion para el contador externo de la empresa),

elaboracion de reportes mensuales de ventas, compras y gastos, envio de pedidos,




asi como la coordinacién del vendedor y del comisionista en lo referente a cuentas

por cobrar.

Como se muestra en el caso Malper la empresa ya cuenta con un sistema de
administracion SAE, que ha la fecha es utilizado para el control de inventarios, por lo
tanto aprovechando todas las funciones que ofrece este sistema puede ser utilizado
por la coordinadora de administracion y contabilidad para la ejecucion de sus

funciones.

Supervisor de taller

Se recomienda que realice las funciones de:

Elaboracion de ordenes de trabajo (estas ordenes se utilizan para realizar los
pedidos para lo cual es necesario verificar las existencias de almacén antes de
elaborar la orden correspondiente), coordinacion de los operarios (contratacion,
capacitacion, supervision y despido de personal) elaboracion de manuales de
procesos de los productos (esta actividad se considera prioritaria recomendandose
por lo tanto que quede concluida en un lapso no mayor a seis meses), innovacion y
desarrollo de nuevos productos (labor que viene desarrollando ha la fecha y que
debe igualmente continuar y documentar).

A la fecha se observa que el supervisor de taller y en ocasiones la gerente de la
empresa realizan la funcidn de tornero, actividad que realizada por estas dos
personas resulta ser muy cara y poco benéfica para la empresa, se recomienda en
este caso que no realicen este tipo de funciones.

Una actividad que consideramos importante para el supervisor de taller es la
relacionada con la calidad en los productos, para esta actividad se recomienda
primeramente crear una cultura de calidad en todo el personal que labora en la
empresa principalmente el area de produccion, esto se puede realizar a traves de
una supervision final del producto mediante muestreos de supervision de calidad vy
a través de cursos de capacitacion, existen diferentes instituciones o centros de
capacitacion como la Secretaria de Economia o el Centro Pyme entre otros, que se

dedican a este tipo de actividades.
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Operarios:
Estos deberan encargarse del mantenimiento de la maquinaria y de la inspeccion
sistematica de los productos que elaboran (esto es parte de la cultura de calidad que

es necesaria en la empresa).

Después de haber implementado la cultura de calidad en la empresa, se recomienda
desarrollar un sistema de calidad que le ayude a la empresa a obtener una

certificacion de su producto.

Se recomienda vincular a la empresa con escuelas de nivel técnico como un ejemplo
podemos citar al CECATI, CONALEP y SALESIANO entre otras, con el objeto de
tener informacion sobre personal disponible  para cualquier puesto vacante

principalmente en el area de produccion.

Produccién

Se recomienda la adquisicion de un torno revolver de control numeérico
computarizado con un costo de 20,000 dlls (aproximadamente $220,000.00 pesos),
esta maquina reemplazaria en un 80% la maquinaria que se tiene instalada hasta
este momento, por lo tanto se puede decir que para producir las cantidades de
articulos que se vienen demandando a la fecha se puede realizar con solo un
operario a cargo de esta maquina, ademas de que con esta adquisicion se
estandarizaria la calidad del producto y se reducirian enormemente los costos de

fabricacion.

Reacomodar las maquinas buscando una ergonomia con la finalidad de reducir

tiempos muertos y de esta manera eficientar el proceso de produccion

En lo que respecta al departamento de compras se recomienda aprovechar el apoyo
que brinda la Secretaria de Economia en cuanto al desarrollo de proveedores con la
finalidad de no depender de un solo proveedor (Nacobre) que a la vez es su

principal competidor.
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Cabe mencionar que para esta recomendacion ya se realizaron acciones de nuestra
parte realizando una visita a la Secretaria de Economia y llenando un cuestionario
que se nos proporcion6 con los datos de la empresa para realizar la busqueda de
nuevos proveedores, en este momento solo estamos en espera de la respuesta de

esta Secretaria.

Finanzas

Para la adquisicion de la maquinaria que se recomienda en el apartado de
produccion sugerimos solicitar un prestamo al Sifide (esta organizacion realiza
prestamos de un 40% del capital que se necesita solicitando una garantia de un
200% del valor del préstamo) o a la Secretaria de Economia, este tipo de préstamos
son regulados por la Secretaria de Hacienda por lo tanto los intereses que se
generen son totalmente deducibles de impuesto, en este caso para poder decidir con
que organismo trabajar es necesario contactar una cita con cada uno de ellos para

obtener mas informacion al respecto.

Se recomienda mas supervision de cuentas por cobrar por parte del area de
administracion, esto se puede llevar a cabo solicitando al personal encargado de la
cobranza en este caso el vendedor y comisionista, un reporte semanal de la cartera
correspondiente y el seguimiento que se esta realizando para la recuperacion de
cartera, ademas se recomienda en algunos casos otorgar descuentos por pronto

pago para una recuperacion mas rapida de las cuentas por cobrar

Es necesario condicionar al personal de ventas de pagarle su comision hasta el
momento de que el cliente realice el deposito correspondiente, con la finalidad de
que los vendedores apoyen a la empresa en cuanto a la recuperacion de cuentas por

cobrar,




Calidad de los productos

Como se comentd en la parte de produccion se recomienda primeramente generar
una cultura de calidad a traves de: cursos, capacitacion y supervisiones en proceso y
final de los productos con el objeto de implementar después de esto un sistema de
calidad que nos pueda servir para obtener en un futuro una certificacion de calidad
del producto para poder competir a un nivel similar que otras marcas y de ésta
manera lograr un crecimiento importante.

La Secretaria de Economia apoya a las microempresas para que con costo muy

economico puedan obtener una certificacion de calidad del producto.

Mercadotecnia

Implementar un sistema eficaz y eficiente para el costeo de sus productos, para esto
es importante definir el costo por hora hombre/maquina y el tiempo real del proceso
de fabricacion; con la documentacion de procesos que se sugiere en la parte de
produccion se puede tener esta informacion y todo lo necesario para realizar el
calculo del costeo de los productos tanto los fabricados en la empresa como los que
solamente son comprados para su venta posterior.

Con esta informacion la empresa podra realizar una adecuada asignacion de precios
sin necesidad de guiarse por los precios del lider o solamente de la materia prima
como lo ha estado haciendo hasta ahora y que en un momento dado le puede

significar grandes pérdidas.

La investigacion que realizamos en la ciudad de San
Luis Potosi en el mes de Marzo, entre otra informacion nos indica que Malper no esta
posicionado en esta zona, por lo tanto se recomienda reforzar la labor de venta en
San Luis Potosi y en otros estados, esta actividad sera desarrollada por el vendedor

y comisionista de la empresa.




Se recomienda la contratacion de un nuevo vendedor, con las siguientes ventajas
para la empresa: desarrollo de nuevos clientes. creacion de competencia entre
vendedor y comisionista con la finalidad de aumentar las ventas y disminuir la

dependencia de las dos personas gue se tienen a la fecha, entre otras.

La empresa debe implementar un sistema de supervision del trabajo y desempeno
de los vendedores esta labor estara a cargo de la coordinadora de administracion y
contabilidad a traves de reportes y seguimiento semanal de la actividad del personal

de ventas.

A la fecha la empresa realiza pagos de comisiones de la siguiente manera

Al vendedor que trabaja directamente para la empresa se le otorga un 7.5 por ciento
de comision sobre venta mas gastos de viaje y un vehiculo a su disposicion.

Al comisionista que trabaja de forma independiente se le paga un 30 por ciento de
comision sobre venta y esta persona se encarga del pago de sus viaticos.

Se recomienda en esta caso analizar a cuanto ascienden los gastos mensuales del
vendedor que tiene la empresa con la finalidad de  conocer cual de los dos
vendedores es mas costoso para Malper. ademas de analizar el gasto que se tiene
en cada uno de ellos comparado con lo que representan las ventas que llevan a

cabo.
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ANEXO 1

Productos Malper
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