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RESUMEN
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Dirigida por el Doctor José Guadalupe Vargas Hernandez

Nunca antes las empresas habian estado tan conscientes de la importancia del
manejo adecuado de informacién en todas sus areas funcionales. En la actualidad,
la ausencia de informacién en tiempo y forma es practicamente sindnimo de
desaparicion del mercado. Existen innumerables maneras de llevar el registro de
los datos de la empresa y a partir de alli generar informacion valiosa; sin embargo,
esta claro que entre mas automatizado y menos redundante sea el proceso, la

empresa podra obtener su informacién en menos tiempo y utilizando menos recursos.

Desde hace tiempo, los sistemas de planeacion de recursos empresariales o
ERP se han venido consolidando como la medula espinal de la infraestructura de
infformacion de las grandes empresas, registrando practicamente todas las
transacciones generadas en los diferentes departamentos, desde produccion hasta
recursos humanos, pasando por abastecimiento y ventas. El hecho de depositar toda
la informacion en un sistema abierto de bases de datos permite que a partir de alli se
puedan adjuntar otros sistemas mas complejos de analisis y manejo de informacion y

se dé lugar a los DSS (sistemas de soporte a la toma de decisiones) o e-business.



Las empresas medianas y chicas, sin embargo, en la mayoria de los casos han
tomado un papel de espectadores en el terreno de los ERP debido a los altos costos
que conlleva la implantaciéon de un sistema de esta naturaleza, tomando en cuenta la
infraestructura tecnoldgica, la consultoria, el licenciamiento, las horas-hombre de los
empleados de la empresa y el software.  La buena noticia para estas organizaciones
es que los costos de hardware son cada vez mas accesibles y su desempefio es cada
vez mejor.  Ademas, la demanda de las grandes empresas por sistemas integrados
es cada vez menor debido a que la mayor parte de ellas ya estan utilizando uno
actualmente. Esto hace que las empresas que desarrollan tecnologia estén poniendo
los ojos en las empresas medianas y dandose a la tarea de disenar sistemas ERP con

una funcionalidad especifica para ellas, asi como un costo mas accesible.

Esta tesis, “Implantacion de un ERP en la mediana empresa mexicana",
representa un estudio de las caracteristicas de la mediana empresa mexicana con el
objetivo de proponer un modelo basico de funcionalidad para un sistema integrado.
Se ha dividido en un estudio bibliografico en el que se documentan los procesos
principales de las empresas, ya sean chicas, medianas o grandes. Este se
complementa con un estudio de campo realizado en 4 medianas empresas de la

ciudad de Colima que ayuda a delimitar los alcances del sistema.

Una vez realizado el modelo se concluye que es posible construir un ERP que
satisfaga las necesidades de la mediana empresa mexicana, el cual minimice los
costos; sin embargo es importante senalar que, como ocurre en todos Ios sistemas
integrados comerciales, la funcionalidad no cubriria los aspectos particulares de cada
industria, sino que se apegaria a las caracteristicas globales de las medianas

empresas.
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GLOSARIO

ACTIVOS FIJOS: Las propiedades, bienes materiales o derechos que en el curso normal
de los negocios no estan destinados a la venta, sino que representan la inversion de
capital de una empresa en las cosas usadas o aprovechadas por ella, de modo continuo,
permanente o semipermanente, en la produccion o en la fabricacion de articulos para
venta o en la prestacion de servicios a la propia negociacion, a su clientela o al publico en

general.

BAAN: Compania holandesa dedicada al desarrollo de soluciones y servicios de software
que ayudan a las empresas a hacer negocios en la "economia en red", en donde la

informacion, la integracion y la colaboracién en Internet son cada vez mas importantes.

BALANCE: E!l balance general es el documento que muestra la situacion financiera de un

negocio a determinada fecha, mediante la exposicion de su activo, Pasivo y Capital.

CLASIFICACION ABC: Una forma del analisis de Pareto aplicada a un grupo de
productos para aplicar controles selectivos en la administracion de inventarios.  El valor
del inventario para cada articulo se obtiene mediante la multiplicacion de la demanda
anual por el costo por unidad y el inventario completo es después ordenado por orden

descendente en base al costo.

CONSUMIBLE: Una clasificacion de las existencias utilizada para describir fos articulos o

productos que son totalmente consumidos para su uso.



CONSUMIBLE NO CONTROLADO POR ALMACEN: Un tipo de consumible que, por no

necesitarse continuamente en la empresa, no es controlado por almacen.

CONTROL DE INVENTARIOS: Es el proceso que consiste de todas las actividades y
procedimientos usados para controlar y mantener la cantidad correcta de cada articuio en

existencia o para proporcionar el nivel requerido de servicio con un minimo costo.

COTIZACION: Documento que establece el precio, términos de venta y descripcién de

bienes y servicios ofrecidos por un proveedor al virtual comprador.

CRM: Término de la industria de tecnologias de informacion que se utiliza para referir a la
metodologia, software y capacidades de Internet que ayudan a una empresa a
administrar sus relaciones con los clientes de una manera organizada. Sus principales
propositos son: ayudar a la empresa a permitir que sus departamentos de mercadotecnia
identifiquen a sus principales clientes, administren campanas de rﬁeroado con objetivos y
metas claras; ayudar a la organizacion a mejorar sus ventas a distancia y su
administracion de ventas mediante la optimizacién de la informacion compartida por
multiples empleados; permitir la formacion de relaciones personalizadas con clientes con
el proposito de mejorar la satisfaccion del cliente y maximizar ganancias identificando los
clientes mas redituables y otorgandoles el mas alto nivel de servicio; proporcionar a los
empleados la informacion y procesos necesarios para conocer a sus clientes, entender
sus necesidades y construir efectivamente relaciones entre la compania, sy base de

clientes y sus socios de distribucion

EXISTENCIAS EN CUARENTENA: Existencias que han sido segregadas y no estan

disponibles para satisfacer los requerimientos de los usuarios.
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DEPRECIACION: Disminucién del valor o precio de una cosa. La depreciacién es una
perdida en el valor material o funcional del activo fijo tangible (no sujeto a agotamiento) y
la cual se debe fundamentalmente al uso y desmejoramiento de la propiedad, cuyo
desgaste no se ha cubierto con las reparaciones o con los reemplazos adecuados. El

costo de la baja de valor.

E-BUSINESS: Se deriva del inglés, electronic business, y es la forma en que se hacen
los negocios en Internet, no sélo la compra y la venta, sino también el servicio al cliente y

la colaboracion con asociados de negocios.

EMBARQUE: Documentos utilizados para darle seguimiento a las materias primas y los
suministros que un proveedor envia a la empresa como respuesta a las ordenes de

compra que el departamento de Compras solicita.

ERP: Teérmino de la industria para el conjunto de actividades soportadas por software de
aplicacion modular que ayuda a las plantas productivas u otras empresas a administrar
importantes procesos de sus negocios, incluyendo la planeacion de la produccion, las
compras, el control de inventarios, las ventas, e incluso las finanzas y los recursos

humanos.

ESTADOS FINANCIEROS: Son los documentos contables que se formulan con el objeto
de informar periddicamente a los propietarios, accionistas, administradores, acreedores y
publico en general sobre la situacidn y desarrollo financiero que ha tenido un negocio,

como consecuencia de las operaciones realizadas.



FACTURA: Documento que formaliza la accion de venta de articulos, y que define
exactamente la mercaderia que participd en la negociacion, asi como algunos otros datos

de importancia.

INVENTARIO FiSICO: Conteo fisico de los articulos existentes en inventarios con el fin
de verificar si las cantidades registradas en el sistema corresponden a las cantidades

reales existentes en las bodegas.

MATERIA PRIMA / INSUMO: Articulos adquiridos a través de proveedores, los cuales
seran utilizados como entradas en el proceso productivo y subsecuentemente seran

modificados o transformados en producto terminado.

MRP: Técnica de modelacion computacional para el analisis y control de operaciones
complicadas de manufactura que en espanol significa "planeacion de requerimientos
materiales". Cuando la informacién de manufactura ha sido recolectada permite
predecir el tiempo de produccion y el costo de cada componente bajo cualquier condicion

de manufactura.

ORDEN DE COMPRA: Documento que se genera en la empresa para solicitar el

reabastecimiento de materias primas o suministros a determinado proveedor.

PASIVO: Conjunto de obligaciones y gravamenes a cargo de los propietarios o

empresarios de un negocio.

PEDIDO: Documento que la empresa elabora a partir de una orden de compra emitida

por un cliente en la que se solicita cierta cantidad de articulos. El objetivo del pedido es



garantizarle al cliente que sus necesidades seran satisfechas completamente, o en caso
contrario, poder ofrecerle oportunidades alternas para el mismo, al corroborar las
existencias disponibles en el inventario antes de realizar la facturacién de la mercaderia

solicitada.

PEOPLESOFT: Compafiia que comercializa software y servicios para la empresa
colaborativa. Dicho software ayuda a las organizaciones a optimizar todas sus
interacciones con clientes, empleados y proveedores para crear relaciones mas leales,

colaborativas y redituables.

PLAN MAESTRO DE PRODUCCION: Plan para la fabricacion que proporciona los
requerimientos de insumos del nivel superior; desarrolla las cantidades y fechas que se
deben explotar a fin de generar los requerimientos por periodo para componentes, piezas

y materias primas.

PRODUCTO TERMINADO: Existencias que estan disponibles para proveer a los
consumidores externos, incluyendo los articulos que han sido embarcados pero no

facturados al cliente.

PRONOSTICO DE VENTAS: Proceso de organizar y analizar la informacion de una

manera en la que sea posible estimar las ventas de cada articulo en un periodo futuro.

PUNTO DE REORDEN: El nivel calculado de existencias dentro del sistema de control de
inventarios hasta el cual la cantidad de un articulo en especifico es permitida disminuir

antes de generar una orden de compra para volverlo a surtir.



PYME: Abreviatura de "pequenas y medianas empresas".

SAP: Compaiiia alemana lider en el mercado de software empresarial integrado, y tercera

compafia mas grande de software a nivel mundial.

SCM: Proviene de las siglas en inglés de administracion de la cadena de proveeduria y
es el seguimiento de los materiales, informacion y finanzas mientras se mueven en el
proceso del proveedor hasta la planta productiva, después al mayorista, después al
minorista y por ultimo al consumidor final. El SCM involucra la coordinacion e

integracion de estos flujos ya sea dentro o a través de las companias.

SELECT-IDC: Representante de International Data Corporation, lider mundial en proveer
informacion de mercado, andlisis de la industria y planeacion estratégica para apoyar a

fabricantes, proveedores, canales y usuarios de las tecnologias de informacion.

SOLICITUD DE COMPRA: Documento utilizado para informar al departamento de
Compras los requerimientos de materias primas y suministros de los otros departamentos

0 unidades operativas de la empresa.

TI: Término que se utiliza para agrupar todas las formas de tecnologia utilizadas para
crear, almacenar, intercambiar y utilizar informacion en sus varias formas (datos de

negocios, conversaciones de voz, imagenes, video, presentaciones multimedia, etc.



CAPITULO 1. PLANEACION DE LA TECNOLOGIA DE INFORMACION

1.1 EL PAPEL DE LA TECNOLOGIA EN LAS ORGANIZACIONES

El uso de tecnologias de informacion adecuadas en las organizaciones ha
resultado ser una fuerza impulsora muy importante para el logro de ventajas competitivas
reales, que van desde la reduccion de tiempos de espera para el cliente hasta la creacién
de nuevos servicios y productos. Segun Ashmore (1992), las tecnologias de informacion
han emergido como un factor clave para la determinacion del éxito o fracaso en el mundo
de los negocios, y actualmente son una forma de vida en casi todas las facetas de los
negocios. La dependencia casi total de los sistemas de informacion actualmente para
soportar la infraestructura del negocio deja ver que hoy en dia las empresas pueden estar
en gran peligro si no ponen la debida atencion a sus necesidades en cuanto a tecnologias

de informacion.

Ademas, segun Handu Tapia (2000), la necesidad de operar en un ambiente
dinamico de negocios y de tecnologia esta impulsando la necesidad de infraestructuras
tecnologicas y arquitecturas de aplicaciones que sean cada vez mas flexibles, faciles de
integrar y dar mantenimiento, sin dejar de proporcionar funcionalidad, ambientes seguros,

apropiados y financiamientos redituables.

Con estos antecedentes, se puede afirmar que la implantacion de nuevas
tecnologias en una empresa de cualquier tamafno no se debe de tomar a la ligera.  Por
lo general se trata de proyectos grandes, los cuales deben ser antecedidos por una buena
planeacion, si es que realmente se quiere flegar a obtener un beneficio de estos. El

proyecto comienza desde la eleccion de los sistemas a utilizar, lo cual determinara el



costo futuro del proyecto.  Seguin Ashmore (1992), un gasto muy grande puede producir
retornos inadecuados y evitar que se lleven a cabo otras oportunidades de inversion; en
cambio un gasto muy pequeno frecuentemente ocasiona sistemas que restringen la

habilidad de la compafia para reaccionar rapidamente al cambio.

Venkatraman menciona que para asegurar el éxito del proyecto es indispensable
que direccidon general tenga el control directo del rumbo y direccion del uso de la
tecnologia de informacion. Esto se debe principalmente a dos factores.  El primero
consiste en que las opciones y oportunidades aparecen rapidamente y deben ser medidas
cuidadosa y rapidamente si las organizaciones quieren permanecer competitivas. El
segundo factor consiste en que una organizacion no puede sélo elegir implantar cualquier
tecnologia sin planeacion alguna.  Las investigaciones muestran que es necesario hacer
una planeacion que pueda alinear la estrategia de negocios y la estructura organizacional

con la tecnologia.

1.2 METODOLOGIA DE ASHMORE PARA REALIZAR UNA PLANEACION DE Tl

Por lo anterior, es necesario establecer desde el principio una metodologia eficaz
para realizar una planeacion exitosa de tecnologias de informacion. Ashmore (1992)
menciona que los factores clave para una planeacién estratégica de Tl se pueden resumir

en seis reglas simples:

1. Enfocarse primeramente en el negocio. En la medida de lo posible, es
necesario adaptar la estrategia de la Tl a la estrategia del negocio y no al
reves. Desde luego no hay que perder de vista que la adopcion de

tecnologias de informacion adecuadas puede repercutir en la creacion de



nuevas estrategias, puesto que en muchos casos la reduccion de tiempos y la
mejora de la productividad ocasionan que se habiliten nuevos procesos,

productos y servicios para mejorar los existentes.

Seleccionar razonadamente oportunidades de inversion en T]. No todas las
tecnologias son adecuadas para todas las empresas; en muchos casos la
utilizacion de un sistema puede ocasionar mas costos que beneficios para la
empresa. Por lo tanto, es importante conocer la magnitud de los costos
directos, indirectos, presentes y futuros antes de proponer una solucion basada
en tecnologias de informacion.  Solo las oportunidades que proporcionan una
razon aceptable de costo/beneficio o para las cuales el beneficio es tan grande

que debe ser adquirido a cualquier costo, pueden justificar el uso de TI.

Comprender el riesgo (y estar preparado para afrontarlo).  Antes de proponer
cualquier tecnologia es indispensable conocer los riesgos potenciales que ésta
pueda presentar, los cuales pueden ser desde meramente tecnologicos, hasta
humanos como la falta de compromiso o el control pobre, los cuales pueden
ocasionar que el sistema falle. De la misma manera que ocurre con los
costos, estos riesgos deben ser identificados, determinar si son aceptables y

controlados durante el ciclo de vida del sistema.

Evitar cambios tecnologicos innecesarios. Es importante discernir
perfectamente si los cambios que se quieren llevar a cabo requieren de un
cambio en la tecnologia o simplemente de un ajuste o0 mejora de la existente.
El cambiar por el simple hecho de cambiar puede ocasionar que las nuevas

maneras de hacer las cosas no sean aceptadas y seguidas. Por otra parte el



cambio trae con €l costos y distracciones, las cuales pueden subestimar los

beneficios potenciales al negocio.

5. Planear a futuro. Concentrarse en los problemas actuales puede ser un
método efectivo para solucionarlos en el corto plazo, pero es muy probable que
se dejen pasar oportunidades y estrategias convenientes en el futuro.
Establecer una estrategia a largo plazo para la Tl y revisarla periédicamente
proporciona una oportuna respuesta a las necesidades cambiantes, asi como

una adaptabilidad a las mejoras en tecnologia.

6. Asegurar el compromiso total. Por ultimo no hay que descuidar el elemento
humano en el proyecto. Aungue ya se tenga perfectamente definida la
tecnologia a implantar, asi como sus beneficios, si no se establecen
mecanismos que aseguren que los involucrados se van a comprometer con los
nuevos sistemas, el proyecto dificilmente tendra un final feliz.  El proceso de
planeacion debe promover la participacion de todos los involucrados y buscar

su apoyo para ofrecer resultados.

1.3 EL PAPEL DE LA DIRECCION EN LA PLANEACION DE LA TI

De todo esto, se deduce que la direccion general de la empresa tiene dos
importantes tareas que no puede descuidar si quiere que la Tl tenga un impacto
estratégico.  Primero, debe alinear la estrategia de negocios con la de la tecnologia; y
segundo, debe reposicionar la Tl de su funcidn de soporte a donde pueda jugar un papel

critico en fa formulacion de la estrategia y su implantacion.
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Analizando los dos puntos mencionados anteriormente se llega a la conclusion de
que ambas tareas tienen la finalidad de agregar valor estratégico a la empresa, y de ahi
nace la necesidad de que éstos sean coordinados directamente por la direccién general.
El primer punto, la alineacién de las tecnologias, tiene como principal objetivo evitar que
se adquieran tecnologias que no se adecuen a las caracteristicas del negocio, ya sea
para evitar hacer un gasto fuerte innecesario o para no caer en la trampa de adquirir
sistemas baratos que no proporcionen toda la flexibilidad y funcionalidad que requiere la
empresa. Por otro lado, la alineacién en muchos casos puede ocasionar que la
estrategia de negocios se oriente de una manera diferente, puesto que se descubren

nuevas maneras de agregarle valor a los procesos de la empresa.

El segundo punto, el reposicionamiento de la Tl, implica un cambio radical en el
papel de los departamentos de sistemas o informatica en las organizaciones, puesto que
tradicionalmente se manejan como areas de soporte y servicio, sin embargo, si se
requiere que la tecnologia realmente genere valor, es necesario que esta area juegue un
papel estrategico en la empresa, esté facultado para tomar decisiones y se le asigne un
presupuesto lo suficientemente amplio para poder implantar y mantener las tecnologias
que la empresa requerira.  De otra manera, los proyectos tecnoldgicos seran siempre
vistos como secundarios y no se contara con el compromiso de la gente para llevarlos a

cabo correctamente.
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CAPITULO 2. LOS SISTEMAS ERP
2.1 DEFINICION DE ERP

Si tuviéramos que definir a los sistemas ERP con una palabra, ésa seria
"integracion”. Y es que el principal beneficio que podemos esperar de un sistema de
esta naturaleza, y que, por cierto, es un gran beneficio, es que tenemos la facilidad de
integrar todas nuestras operaciones en un solo sistema. ERP viene del inglés
“Enterprise  Resource Planning”, que quiere decir "Planeacién de Recursos
Empresariales”, y de acuerdo con Derek Slater (1999), es un sistema que sirve como la
columna vertebral de todo la organizacidn. Integra los procesos clave de administracion
y negocios con el objetivo de proporcionar un panorama general de todo lo que esta
ocurriendo en la organizacion. Estos sistemas guardan la informacion financiera, de
recursos humanos y de manufactura de la companfa, como por ejemplo, la ubicacion y
existencia de articulos, asi como cuando tiene que descargarse del inventario por motivos

de produccion.

Otra manera de definir un ERP es como un enfoque estructurado para optimizar la
cadena de valor interna de una compania. Este software, si estd completamente
implantado, conecta los componentes de la empresa transmitiendo y compartiendo
informacion comun a las diferentes areas de la empresa. Lo que el ERP realmente hace
es organizar, codificar y estandarizar los procesos y datos de una organizacion. El
software transforma los datos transaccionales en informacion util y permite que pueda ser
analizada. De esta manera, todos estos datos pueden auxiliar en la futura toma de

decisiones.
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El éxito que en los Ultimos afios han tenido estos sistemas se debe a varios
factores. En primer lugar, el hecho de que se tenga una sola plataforma de trabajo para
practicamente todas las areas de la organizacion disminuyé los costos de capacitacién y
facilita la rotacion de personal. En segundo lugar, el hecho de tener en una base de
datos todas las transacciones generadas en la compania ofrece la oportunidad de hacer
analisis mas completos para una mejor toma de decisiones.  En tercer lugar, al ser un
solo sistema el utilizado por toda la organizacién, se evita una cantidad importante de
redundancia y duplicidad de funciones.  Por ultimo, se tiene la posibilidad de contar con
la informacién practicamente en el momento en que ésta se genera y para cualquier

persona de la empresa (siempre y cuando tenga los privilegios para utilizarla).

Desde luego, la implantacion de un ERP también trae consigo algunas desventajas
importantes. Primero, involucra una gran inversién de recursos, tanto financieros para la
adquisicion de licencias, software y consultoria, como de recursos humanos de la
compania. Segundo, requiere una gran cantidad de tiempo — mas de 12 meses en la

mayoria de los casos, y hasta 36 meses en companias muy grandes y complejas.

Comunmente los sistemas ERP manejan un esquema modular, que quiere decir
que se proporcionan una serie de programas diferentes para cada area de la empresa,
pero que afectan directamente a la misma base de datos contenida en uno o varios
servidores centrales. Por lo general se ofrecen modulos para controlar las principales
actividades de una empresa, que son el registro contable, el control de bancos, el manejo
de cuentas por pagar, el manejo de cuentas por cobrar, el control de inventarios, las
ventas y facturacion, las compras, el control de néminas, el manejo de recursos humanos,
y en empresas productivas, el proceso completo de planeacién, costeo y explosion de

materiales.
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2.2 SELECCION DEL ERP ADECUADO

Actualmente, a medida que los sistemas ERP ﬁan'demostrado tener un aporte
significativo a la estrategia de la empresa, la correcta eleccion del sistema es una de las
tareas mas dificiles e importantes dentro de la organizaciéon. La seleccion del sistema
incorrecto puede ocasionar un compromiso inconsciente con una arquitectura y

herramientas que no concuerden con los objetivos estratégicos de la empresa.

Una pregunta clave que se hacen las empresas en busca de sistematizar sus
operaciones es si es mejor comprar una solucion integrada o varias con un amplio
reconocimiento en su area.  Los paquetes integrados, en este caso los ERP, cubren una
amplia variedad de mddulos funcionales, por lo que reducen la necesidad de realizar
interfaces manuales entre los moédulos, soportan analisis mds detallados y permiten
actividades de mantenimiento, como respaldos.  Ademas, debido a que presentan una
sola interfaz, permiten un entrenamiento mas sencillo para el personal, y el hecho de
comprarle a un solo vendedor permite rebajar los costos promedio por usuario. Sin
embargo, las aplicaciones integradas requieren de consensos globales a través de la
organizacion, y por lo tanto de mucho tiempo. Ademas, la configuracion es
generalmente mas compleja y la administracion de las actualizaciones tiene mayor
impacto en las funciones del negocio. A esto hay que agregar que muchos paquetes no
se integran facilmente con soluciones de terceros o sistemas antiguos de la empresa, lo

cual fuerza de todas maneras la elaboracion de interfaces.

Por lo anterior es importante para cualquier organizacion en busca de un ERP
implantar una metodologia completa para la evaluacion y seleccion del producto.

Segun Hecht (1997), una metodologia muy utilizada actualmente en las grandes
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organizaciones se compone de seis criterios importantes en el mercado del software
administrativo: funcionalidad, arquitectura técnica, costo, servicio y soporte, habilidad de

ejecucion y vision.

La funcionalidad consiste en las operaciones que el sistema sea capaz de realizar,
el grado de dificultad con que éstas se hagan y la integracion de los datos obtenidos con
otras areas del sistema. Generalmente los ERP tienen una amplia funcionalidad puesto
que abarcan practicamente todas las areas de la empresa; sin embargo, cada uno de los
multiples procesos que maneja, no tiene el grado de detalle que seria optimo para el
usuario. En muchos casos el trabajo de cada usuario con el ERP sera mayor que
utilizando un sistema especializado, sin embargo, lo importante es verlo desde el punto de
vista global, pues las interfaces entre los médulos pueden disminuir en gran medida el
trabajo general de la empresa. La funcionalidad es uno de los principales puntos a
considerar dentro del proceso de seleccion de un ERP, sin embargo, no se recomienda

darle mas del 40% del peso de la decision.

La arquitectura técnica es el conjunto de herramientas que nos aseguraran que el
software va a funcionar dentro de los estandares de rapidez, confiabilidad y seguridad.
Generalmente se compone de un manejador de bases de datos potente, un sistema
operativo de red, sistemas operativos cliente, ambiente de trabajo del sistema, y un
modelo de datos robusto.  La arquitectura técnica también es de gran importancia, ya
que, aunque la funcionalidad sea impecable, sin una arquitectura técnica apropiada, los

usuarios resentiran el pobre desempeno de la aplicacion.

El costo, desde luego, es una parte esencial, ya que de entrada determinara si el

sistema esta a nuestro alcance o ni siquiera se considera. Es importante considerar
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dentro del costo del sistema la suma de cada uno de los médulos que lo integraran, las
licencias de los usuarios que lo utilizaran, el soporte técnico anual, asi como los costos de
implantacion que involucran la consultoria por parte dé agentes especializados en el
software, los viaticos generados por éstos, la capacitacion de los usuarios, y las horas

hombre de los empleados de la empresa.

El servicio y soporte existente para el sistema elegido también es vital, ya que en
el transcurso de la implantacion e incluso una vez implantado el sistema se requerira la
correccion de diversos problemas técnicos, la actualizacién de mddulos, la depuracion de
bases de datos, etc.  Si no existe una buena base de soporte para un ERP, la empresa

puede lamentarlo en el futuro.

La habilidad de ejecucion se refiere principalmente a las finanzas de la empresa
que vende el producto. Esta no puede ser desdefiada y muchas veces llega a ser el
criterio mas importante dentro de una evaluacion de sistemas ERP. Si el proveedor llega
a desaparecer, la empresa se quedara con una aplicacién que no tiene soporte alguno ni

probabilidades de crecer en el futuro.
Por ultimo, los clientes deben considerar la visién del vendedor.  Especificamente

las modificaciones que se planean hacer al producto y servicio durante los préximos 2 0 3

anos y la relacion de estas modificaciones con las metas de la empresa.
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CAPITULO 3. CAMPO DE ACCION DE LOS SISTEMAS ERP
3.1 CONTABILIDAD GENERAL

Segtin definicidon de Ramirez Padilla (1994), contabilidad es una técnica que se
utiliza para producir sistematica y estructuralmente informacién cuantitativa, expresada en
unidades monetarias, de las transacciones que realiza una entidad econémica y de ciertos
eventos econdmicos identificables que la afectan, con objeto de facilitar a los interesados
la toma de decisiones en relacioén con dicha entidad econdmica. La contabilidad se
puede dividir en tres ramas principales: la contabilidad financiera, la contabilidad
administrativa y la contabilidad fiscal.  La primera consiste en un sistema de informacion
orientado a proporcionar informacién a terceras personas relacionadas con la empresa,
como accionistas, instituciones de crédito, inversionistas, etc., a fin de facilitar sus
decisiones.  La contabilidad administrativa es un sistema de informacion al servicio de
las necesidades de la administracion, con orientacion pragmatica destinada a facilitar las
funciones de planeacion, control y toma de decisiones. La contabilidad fiscal, por
ultimo, es un sistema de informacién orientado a dar cumplimiento a las obligaciones

tributarias de las organizaciones.

Asi, la médula espinal de los sistemas ERP es precisamente la contabilidad de la
empresa, ya que esta area va a recibir el registro de las transacciones ocurridas dentro
del sistema y procesarlas de tal manera que proporcionen informacion util para la
organizacion.  De tal manera se puede ver que el uso eficaz de la tecnologia ha logrado
colocar a la informacion contable en el sitio que le corresponde segun Ramirez Padilla: el
de herramienta intrinsicamente informativa, utlizada para facilitar el proceso

administrativo y la toma de decisiones internas y externas por parte de los diferentes
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usuarios. En todas las organizaciones, lucrativas y no lucrativas, el mejor sistema de
informaciéon cuantitativo con que se cuenta es la contabilidad, que constituye un
suprasistema de informacion. De él emanan otros subsistemas de informacion
cuantitativos que deben satisfacer las necesidades de los diversos usuarios, quienes
acuden a la informacion financiera de las empresas para, segun sus caracteristicas, tomar

las decisiones mas adecuadas sobre dicha organizacion.

Segun Lara Flores (1992), los servicios que presta un departamento de

contabilidad son los siguientes:

1. Implantar el sistema contable mas conveniente para la empresa

2. Establecer el procedimiento 6ptimo de registro de operaciones efectuadas por la
empresa

3. Verificar la exactitud de las operaciones registradas en libros y registros auxiliares

4. Vigilar el cabal cumplimiento de las obligaciones fiscales

5. Elaborar, analizar e interpretar los estados financieros

6. Proporcionar a la direccion informacion confiable y oportuna para la toma de

decisiones en el curso diario.

Aunque los 2 primeros son tareas de apreciacion del contador de cada empresa,
un ERP debe ser capaz de auxiliar bastante en los 4 ultimos puntos. La verificacion de la
exactitud de las operaciones registradas en auxiliares pasa a ser tarea de las areas
operativas de la empresa, las cuales simplemente generaran un registro contable

automaticamente.
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De esta manera, la funcidn principal de un modulo de contabilidad general es la
generacion de informacion a patrtir de las transacciones de todas las areas de la empresa
que apoye a la direccion para la toma de decisiones. Entre sus caracteristicas basicas,

debe ser capaz de generar:

- Balances generales, que constituyen el documento contable que presenta la
situacion financiera de un negocio en una fecha determinada mostrando clara y
detalladamente el valor de cada una de las propiedades y obligaciones, asi
como el valor del capital. Este documento permite al director de la empresa
saber si los recursos invertidos en ella han sido bien administrados y si han
producido resultados satisfactorios; sin embargo, ademas es solicitado en
muchas ocasiones por entidades externas, como socios, gobierno vy
acreedores.  El balance general debe contener los siguientes datos: nombre
de la empresa o nombre del propietario, indicacion de que se trata de un
balance general, fecha de formulacion, nombre y valor detallado de cada una
de las cuentas que formen el activo, nombre y valor detallado de cada una de
las cuentas que formen el pasivo, importe del capital contable, firma del

contador que lo hizo y autorizd y firma del propietario del negocio.

- Estados de resultados, los cuales son documentos contables que muestran
detallada y ordenadamente la utilidad o pérdida del ejercicio. La primera parte
del estado de resultados consiste en analizar todos los elementos que entran
en la compraventa de mercancias hasta determinar la utilidad o la pérdida de
ventas, o sea, la diferencia entre el precio de costo y el de venta de las
mercancias vendidas. La segunda parte consiste en analizar detalladamente

los gastos de operacion, asi como los gastos y productos que no corresponden
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a la actividad principal del negocio, y determinar el valor neto que debe
restarse de la utilidad bruta, para obtener o la utilidad o la pérdida liquida del

ejercicio.

- Presupuestos, que constituyen una herramienta que facilita la administracion
por objetivos, estableciéndole a la administracion metas a lograr, expresado en
términos monetarios, tales como las tasas de rendimiento sobre inversion, la
tasa de rendimiento sobre capital, nivel de endeudamiento, etc.  Esto propicia
una evaluacion eficiente durante el periodo presupuestal.  Desde el punto de
vista de la contabilidad financiera, el producto final del proceso del presupuesto
son los estados financieros que genera la contabilidad financiera. La unica
diferencia es que los estados financieros presupuestados son estimaciones de

lo que ocurrird en el futuro y no datos histéricos de lo ocurrido en el pasado.

- Andlisis de informacién de los médulos auxiliares, que permita al departamento
de contabilidad obtener informacion en linea de lo que ha ocurrido hasta el
momento en las diferentes areas de la informacion, ademas de permitir darle el

acomodo que se requiera para su analisis adecuado.

Para llevar a cabo lo anterior, el sistema debe de contar con una base de datos de
cuentas contables que puedan identificar los rubros involucrados en una transaccion.
La cuenta contable es el lugar donde se anotan los aumentos o disminuciones de cada
partida provocados por los componentes de una transaccion de negocios. Todo sistema
contable debe tener cuentas por separado para cada clase de activo, pasivo, capital,

ingreso y gasto. Ademas, se debe tener un mecanismo para realizar agrupaciones de
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cuentas, que en conjunto afecten a una general, conocida generalmente como cuenta de

mayor.

Siguiendo con la contabilidad general, se debe contar también con un catalogo de
centros de costo que permita tener a la mano los costos departamentales para juzgar el
desempefio de sus subordinados y de secciones de la organizacién como inversiones
econdmicas. El uso de centros de costos facilita la correcta evaluacién de la actuacién de
los ejecutivos de la empresa, ayuda a la aplicacién de la administracion por excepcion,
favorece una mejor delimitacion de responsabilidades y motiva a utilizar la administracién
por objetivos o por resultados. Segun G. Guajardo Cantu (1990), los centros de costo
son subunidades de una organizacidn cuyos gerentes tienen a su cargo grupos de
actividades especificas. En la contabilidad por centros de costo debe desarrollarse un
catalogo de cuentas por areas (o centros) de responsabilidad y complementarse con
instrucciones uniformes que prescriban en detalle los cargos y abonos autorizados para
cada tipo de cuenta. Este enfoque constituye un requisito para el éxito de la planificacion
y el control de utilidades, porque el registro de un valor real en la cuenta equivocada
afecta a dos o mas cuentas, dando como resultado cifras erréoneas de desempefio en
cada cuenta que se muestra en los informes periddicos de desempeho para los

respectivas centros de costo.

Los sistemas de contabilidad por centros de costo generalmente acumulan los
costos por departamentos, y los sistemas de costeo de productos asocian los costos con
las unidades de productos o servicios. Las organizaciones a menudo también encuentran
util asociar los costos con las actividades. Descomponiendo el proceso de la produccion

de una organizacién en una serie discreta de actividades y asociando después los costos
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de cada una de esas actividades, la administracion estd en mejor posicion para

determinar los costos y los beneficios de continuar las actividades.

Otra practica util en los sistemas contables es la utilizacion de paquetes para
agrupar pdlizas del mismo tipo y facilitar asi su consulta. Los paquetes se crean segun las
necesidades de la organizacion, de manera que en un paquete se guarden todos los
asientos generados por un determinado tipo de transaccion, asi pueden existir paquetes
de: cuentas por pagar, cuentas por cobrar, compras, ventas, movimientos de inventario,

etc.
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3.2 TESORERIA

3.2.1 Bancos

Gran parte de las transacciones que se generan en una compania son movimiento
de dinero que implica el cargo o el abono de cierto monto a una cuenta bancaria. Un
ERP debe de proporcionar las herramientas que permitan llevar a cabo el control de todos
estos movimientos en la empresa, conectandose con las operaciones de venta vy
proveeduria, afectando correctamente la contabilidad y generando conciliaciones con los

estados de cuenta reportados por el banco.

Un moddulo de control de bancos debe de contar con un catdlogo de cuentas
bancarias, las cuales representen el lugar que realiza las transacciones financieras de una
persona, empresa o entidad juridica. Este lugar es una entidad financiera que esta
encargada de guardar el dinero y realizar los movimientos financieros que afectan a
aquellos sujetos que estan asociados a dicha entidad. Cada cuenta bancaria debe de
estar asociada a una cuenta contable para registrar apropiadamente las transacciones en

la contabilidad general de la empresa.

Desde luego, se debe tener la capacidad de realizar una serie de transacciones en
forma de documentos, ya sea de cargo o de abono a la cuenta bancaria. Los mas
comunes son la emision de cheques, la transferencia a otras cuentas, y el depdsito a una
cuenta propia. Para cada documento se debe de tener la capacidad de realizar su
conciliacion bancaria, cuyo fin consiste en controlar los movimientos bancarios generados

desde el sistema y compararlos con los reportados por la entidad bancaria.



3.2.2 Cuentas por cobrar

En la actualidad, la mayor parte de las empresas venden sus mercancias a crédito.
Esta costumbre ha creado distintos tipos de acuerdos y convenios de crédito entre el
comprador y el vendedor, obligando a las empresas a mantener registros detallados de
las ventas a crédito, mediante sistemas de procesamiento de datos manuales vy

electrénicos.

Segun Guajardo (1992), el negocio adquiere una cuenta por cobrar cuando vende
a clientes mercancias o servicios a crédito.  El término por cobrar significa la promesa
del cliente de pagar en una fecha futura, con dinero, el importe que le fue cargado por

mercancias o servicios.

Un caso especial de las cuentas por cobrar son las cuentas incobrables. Es
normal que un negocio que vende mercancias y servicios a crédito tenga algunos clientes
que no paguen sus cuentas. Estas cuentas se conocen como incobrables y se clasifican
bajo el nombré de gasto por cuentas incobrables, en la seccion de gastos de
operacion/gastos de venta del estado de resultados.  E! monto de gasto por cuentas
incobrables que resulta variara de acuerdo con las politicas generales de crédito de la

compania.

En algunos casos, en una fecha posterior puede cobrarse en forma total o parcial
una cuenta que se habia cancelado por incobrable. Cuando se recibe el pago se debe
invertir el asiento de cancelacion, volviendo a llevar la cuenta a los registros para poder

hacer asientos en la cuenta del cliente. Una vez registrado el asiento de inversion y el
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cobro recibido a cuenta, los libros mostrard que la cuenta fue cancelada y recuperada

mas tarde.

La fecha de vencimiento es el ultimo dia del periodo que aparece en el pagaré en
el cual vencen el principal y el interés. Cuando el pagaré esta extendido por un nimero
de dias especifico, la fecha de vencimiento se determina de acuerdo con el nimero de

dias exacto que tiene el mes.

3.2.3 Cuentas por pagar

Los pasivos son las obligaciones que tiene la entidad de pagar efectivo o de
proporcionar bienes o servicios a otras entidades. Los pasivos incluyen los salarios que
se les deben a los empleados, las cuentas por pagar a proveedores, los impuestos por
pagar al gobierno, los intereses y el principal que se le debe a los acreedores, y asi
sucesivamente. Comunmente, estas obligaciones surgen de alguna transaccion
realizada con un tercero, tal como un proveedor, una institucion de crédito, o un
empleado. Sin embargo, las obligaciones también surgen de ta imposicion de

impuestos o al perder una demanda.

Las cuentas por pagar son obligaciones que resultan de la compra a crédito de
bienes o servicios.  Son los importes que se les deben a los proveedores. Los
desembolsos por cuentas por pagar tienden a ser voluminosos y repetitivos. Por lo
tanto, por lo general se disehan sistemas especiales de procesamiento de datos y de

control interno para estas transacciones para las entradas de efectivo.
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3.3 CONTROL DE INVENTARIOS

El manejo adecuado de los almacenes de una empresa es uno de los factores mas
delicados en las operaciones de un ERP. Debido a que hablar de inventarios significa
hablar de materia prima, producto terminado, refacciones y consumibles, si dichos
inventarios no estan bien controlados, el problema repercutira en practicamente todas las
areas de la empresa, sobre todo en ventas, produccién y mantenimiento.  Por otro {ado,
un buen sistema de inventarios podra agilizar considerablemente la creacion de facturas
en empresas manufactureras, ademas de darles la facilidad de programar
apropiadamente su produccion mediante la revision anticipada de las existencias de
materia prima y la posibilidad de descargarlas automaticamente con respecto a lo

planeado.

Segun Leenders (1992), los principales propdsitos de los inventarios son:

- Proveer y mantener un buen servicio a la clientela
- Facilitar el flujo de articulos por medio del proceso de fabricacion
- Proporcionar proteccion contra la incertidumbre en la oferta y la demanda

- Lograr la utilizacién razonable del esfuerzo personal y del equipo

Existen diversas clasificaciones de inventarios. Las mas comunes se basan ya
sea en forma o en funciones. Basandose en la forma, que es lo mas comun, Leenders
(1992) menciona que los inventarios se pueden clasificar en materias primas, trabajo en
proceso, articulo terminado, materiales/refacciones y articulos para reventa. Basandose

en las funciones, Britney (1971) sugiere la siguiente clasificacion:
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Inventarios en transito o en distribucion, los cuales se usan para abastecer las
lineas de suministro y distribucion que enlazan una organizaciéon con sus
proveedores y clientes, asi como en los puntos de transportacion interna.
Existen porque es necesario movilizar materiales de un punto a otro.
Inventarios ciclicos, cuyas existencias aumentan a causa de las decisiones
gerenciales para comprar, producir, o vender en lotes con preferencia a
unidades individuales o en forma continua. Los inventarios ciclicos se
acumulan en diversos puntos de los sistemas de operacion y su magnitud de
lote es intermedia entre el costo de mantener inventarios y el costo de efectuar
ordenes mas frecuentes y/o organizarlas.

Inventarios amortiguadores o de seguridad, los cuales existen como resultado
de incertidumbre en la demanda o en la oferta de unidades en varios puntos
del sistema de produccion. Los inventarios de seguridad de materias primas
dan cierta proteccién en contra de la incertidumbre en el desempeno del
proveedor debido a clausuras, huelgas, variaciones en el tiempo de entrega,
retardos en el envio, entre otros elementos. Los inventarios de seguridad en
proceso dan proteccion contra rupturas de maquina, empleados enfermos y
casos similares.  Los productos terminados de seguridad protegen en contra
de demandas imprevistas o fallas en la produccion.

Inventarios anticipados, los cuales se acumulan para una necesidad futura
bien definida.  Difieren de los inventarios de seguridad en que se constituyen
teniendo en cuenta mayor certeza, por consiguiente menor riesgo asociado a
ellos.

Inventarios independientes, cuya existencia en los principales puntos de enlace

permite realizar actividades en cada lado de ese punto, independientemente
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uno del oftro. La capacidad de planear operaciones de planta
independientemente del corto plazo y del comportamiento de los proveedores o
de los clientes proporciona flexibilidad e independencia a ambas partes y es un
area excelente para las negociaciones. En muchos contratos se especifica
que un proveedor mantenga inventario de algunos articulos terminados; desde

luego, la magnitud apropiada de esos inventarios depende de cada situacion.

Sin embargo, la caracteristica esencial de un sisterﬁa de inventarios es el control
de materiales, que, segun Anzola Rojas (1997), consiste en un sistema que permite
conocer de manera exacta el lugar en donde se encuentran los materiales y la cantidad
que hay en existencia, para determinar el punto en que se necesita comprar mas.  El
control de materiales comienza cuando éstos entran en la empresa y termina cuando sale
el producto terminado e involucra la supervision de dos aspectos en especial: la

localizacién de los materiales y la cantidad de éstos.

Un sistema de inventarios debe de comenzar con la definicion de las bodegas que
se utilizan en la empresa; en muchos casos, aunque el espacio fisico sea el mismo para
todos los articulos, es conveniente separar iégicamente Ias‘bodegas para tener un area
especial para producto terminado, otra para materia prima, otra para refacciones y otra
para consumibles. Es practica comun, a su vez, manejar diversas localizaciones
dentro de una bodega; dichas localizaciones pueden representar los estantes o anaqueles
en los que se guardan los productos. Cada bodega debe de contar con niveles de
seguridad que permitan diferenciar las operaciones que podra realizar cada usuario; tales
niveles deben de dividirse en consulta de existencias, consulta de costos, posibilidad de

ingresar articulos y posibilidad de retirar articulos.
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Después de la definicion de las bodegas, pero con un peso especifico mayor,
viene la definicion de los articulos.  Dada la cantidad de operaciones que involucran a
los distintos articulos en una organizacion, de una adecuada‘ definicion dependera en gran
medida el funcionamiento correcto del ERP en el futuro. Por lo tanto, como primer
requisito, es necesario poder clasificar los articulos como materia prima, producto
terminado, consumibie, refaccidn, e incluso como articulo de consignacion, consumible no
controlado por almacén, activos y subproductos.  De dicha clasificacion debe depender
el trato subsecuente que el sistema le otorgue a cada uno. Por ejemplo, los
consumibles no controlados por almacén no deben de afectar ni el costo ni las existencias
en inventarios; los activos, ademas de lo anterior deben de pasar a un médulo especial

que controle sus depreciaciones y revaluaciones.

Parte importante de la definicién de un articulo consiste en la asignacion de su
unidad de medida, que va a ser la que el almacenista va a considerar para el control de
sus inventarios.  Sin embargo, también es necesario contemplar que en varios productos
sera util definir una unidad de detalle, puesto que los usuarios pueden necesitar realizar
una salida por unidades menores a las que controla almacén; por ejemplo, un producto se
puede inventariar en cajas, pero los usuarios hacer consumos de frascos.  De la misma
manera, puede haber una tercera unidad de medida que determine cémo se va a vender
el producto; dicha medida puede ser mayor 0 menor que la unidad de almacenamiento y

se determina de acuerdo a las necesidades del area de ventas.

Ademas, en la definicidon de un articulo, se deben establecer caracteristicas
adicionales, tales como la existencia minima, la existencia maxima, el punto de reorden, la
clasificacion ABC del articulo, el tipo de costeo que se manejara cuando se realicen

transacciones, entre otras.  De la misma manera, es Util definir de entrada cuales seran
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las bodegas que podran alojar a cada articulo, asi como los proveedores que los pueden

surtir.

La operacion basica de un software de control de inventarios consiste en la
realizacio’h de transacciones de entradas y salidas de almacenes, asi como de traspasos
entre los mismos.  Las principales transacciones de entrada pueden generarse a partir
de una corrida de produccion, de una compra, de una devolucién de venta por parte del
cliente o de una devolucidon de materia prima por parte del proveedor. Las principales
transacciones de salida, por otro lado, pueden generarse a partir de una venta, un
consumo interno o una devolucidén de compra. Todas éstas normalmente deben
generarse desde otros modulos y solamente ser aplicadas por el almacenista, lo cual

enfatiza la importancia de llevar un buen control de los inventarios.

En ocasiones es necesario llevar control de lotes, ya sea de producto terminado o
de cierto tipo de materias primas. Normalmente cuando se realiza la transaccion de
entrada se debe tener la opcién de establecer el lote al que pertenece el articulo.
Después de esto puede ser necesario cuarentenar el producto hasta que el departamento
de calidad lo libere, por lo que es buena idea manejar estados en los lotes que indiquen si
un determinado articulo esta disponible o sigue en cuarentena. Aqui es necesario
manejar diferentes niveles de privilegios para los usuarios, puesto que la persona que
generalmente aplica las transacciones no serda la mas apropiada para liberar una

determinada produccion.

Cuando se utiliza el ERP al 100% los almacenistas ni siquiera se deben preocupar
por teclear un documento en el sistema, pues idealmente las salidas seran generadas por

los usuarios finales, las compras por el médulo de compras, las ventas por el moédulo de
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facturacion, la salida de materias primas por el modulo de explosion de materiales y la
salida de refacciones por el médulo de mantenimiento. Por lo tanto, cuando esta
perfectamente afinado, el software puede evitar que la persona encargada de almacén

realice trabajo innecesario y asi sea capaz de brindar un mejor y mas rapido servicio.
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3.4 COMPRAS

La administracion efectiva de los materiales y Iés compras pueden contribuir
significativamente al éxito de las organizaciones modernas.  Segun Leenders (1992), la
adquisicion de materiales, suministros, servicios y equipo de la calidad apropiada, en las
cantidades correctas, a los precios adecuados, en el momento debido y sobre una base
continua ha acaparado la atencion de muchos empresarios tanto del sector publico como
del privado. En el uso general, el término compras describe el proceso de comprar
considerando la necesidad, localizando y seleccionando un proveedor, negociando un

precio y otros términos pertinentes, dando seguimiento hasta asegurar su envio.

El area de compras requiere una amplia variedad de procedimientos de operacion
estandar para realizar las actividades diarias normales, los cuales se pueden agrupar en

las siguientes etapas descritas por Leenders:

1. Reconocimiento de una necesidad. Cualquier compra se origina en el
reconocimiento de una necesidad definida de algo en la organizacion. La
persona responsable de alguna actividad en particular debe conocer cuales
son los requerimientos individuales de la unidad, qué, cuanto y cuando se
necesitan.  El departamento de compras es el responsable de anticiparse a
las necesidades de los departamentos usuarios y de estandarizar el proceso
de requisicion para evitar en la medida de lo posible las ordenes inusuales,

como las urgentes o las muy pequenas.

2. Descripcidon de la necesidad, con una definicion exacta de las caracteristicas y

cantidades del articulo o del producto que se quiere. No se puede esperar
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que algun comprador compre algo sin saber con exactitud qué es lo que desea
el departamento usuario. Por esta razon es indispenéable tener una
descripcion precisa de la necesidad del articulo, del producto o el servicio
objeto de la requisicion. Por lo tanto, se hace necesario que cada
departamento usuario realice la requisicion formal de compra, en la que se
incluya la siguiente informacion: fecha, numero o identificacion de la
requisicioén, departamento que la origina, cuenta a la que serd cargada,
descripcidon completa del material que se necesita, asi como la cantidad, fecha
en la que se necesita el material, instrucciones de embarque y firma de la

persona autorizada para hacer 1a requisicion.

Determinacion y analisis de las posibles fuentes de abastecimiento. La
seleccion de proveedores constituye un papel importante de las funciones de
compra que incluye la localizacién de fuentes calificadas de abastecimiento y ia
evaluacion de la probabilidad de que un acuerdo de compra pueda resultar con
el tiempo en el envio de un producto satisfactorio y en los servicios necesarios
antes y después de la venta. Entre los registros basicos de una oficina de
compras deben existir: los contratos importantes contra los cuales se asignan
las ordenes a medida que se requiere, una clasificacion de productos y

articulos comprados y un registro de los vendedores.

Determinacion del precio y de los términos.  El andlisis de las cotizaciones y
la seleccion del vendedor lleva a la asignacion de una orden. Debido a que el
andlisis de las cotizaciones y la seleccion del proveedor son materiales de
juicio, existen algunos métodos de analisis, pero ninguno esta realmente

estandarizado.
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5. Preparacion y asignacion de la orden de compra. La asignacion de una orden
incluye usualmente la preparacion de una orden de compra, cuya omision o
mal uso puede ocasionar problemas legales serios. Todas las empresas
deben tener formas para sus Ordenes dé compra, las cuales varian
ampliamente, tanto en formato como en el proceso a seguir dentro de la
organizacion. Los requerimientos indispensables en cualquier orden de
compra satisfactoria son: el nimero de serie, ia fecha de emisién, el nombre y
direccion de la empresa que recibe la orden, la cantidad y descripcion de los
articulos que se ordenan, la fecha de envio requerida, las direcciones para su
embarque, el precio, los términos de pago y las condiciones que regulan la

orden.

6. Seguimiento y, o cancelacion de la orden.  Después de que se ha enviado
una orden de compra al proveedor, el comprador debe ser capaz de darle
seguimiento y/o cancelar la orden. Cuando la orden es emitida, se indica una
fecha apropiada de seguimiento.  En algunas empresas, el departamento de
compras tiene personal de tiempo completo para la expedicion y el
seguimiento, que consiste en la verificacion rutinaria de una orden para
asegurar que el vendedor serd capaz de satisfacer las promesas de envio.  Si
surgen problemas el comprador necesita saber esto tan pronto como sea

posible, a modo que pueda tomar la accidn apropiada.

7. Recepcion e inspeccion de los articulos. La recepcion adecuada de
materiales y de otros articulos es de vital importancia. Una gran parte de las

empresas tienen, como resultado de su experiencia, centralizada la recepcion
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total bajo un departamento Unico, las excepciones principales son aquellas
grandes empresas con plantas muitiples. La recepcion esta tan
estrechamente ligada a la compra que probablemente en el 70% de los casos
el departamento de recepcién esta directa o indirectamente bajo la
responsabilidad del departamento de compras. La llegada de los articulos
siempre incluye una etapa adicional y algunas veces dos. Todos los
embarques que ingresan deben ser verificados por el departamento de
recepcion, excepto en el caso de consumibles y refacciones de poco valor, los
cuales cuando se compran se instruye al proveedor los marque para su envio

directo al usuario.

Liquidacion de la factura y pago al proveedor. Generalmente las facturas
llegan antes que los articulos, salvo en envios locales, caso en el cual llegan
casi simultaneamente con ellos. Debido a que una factura constituye una
demanda definida en contra del comprador, ésta necesita ser manejada
cuidadosamente. En muchas empresas priva el criterio de que el trabajo de
revisién y comprobacion de una factura es de caracter contable, por lo cual al
departamento de contabilidad le corresponde hacerlo.  En estas companias,
la verificacién de los envios la da el departamento de recepcion; el de
inspeccion verifica la calidad; los precios, los términos y las extensiones son
comprobados por tesoreria. Sin embargo, otras empresas prefieren que el
trabajo de revision de facturas esté a cargo del departamento de compras, ya

que ellos fueron los que hicieron el contrato original.

Mantenimiento de registros. Después de haber pasado por todas las etapas

anteriores, todo lo que resta para la disposicidon de cualquier orden es
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completar los registros del departamento de compras. Esta operacion
comprende poco mas que reunir y archivar las copias del departamento de
compras de los documentos relacionados a la orden y transferir a los registros
apropiados la informacién que el departamento desea conservar. Lo primero
es en su mayor parte trabajo de rutina; lo Gitimo es problema de criterio, de que
si se quieren conservar los registros y por cuanto tiempo. El minimo que un
registro basico debe contener es: registro de las oOrdenes de compra,
identificando cada una por un nimero e indicando el estado (abierto o cerrado)
de cada una de ellas; expediente de érdenes de compra; archivo de articulos
que presente todas las compras de cada articulo importante; archivo con las
historia de vendedores que posea todas las compras asignadas con los
principales proveedores, presentando su magnitud y su valor total.
Opcionalmente, se puede tener registro de: contratos de trabajo en que
aparezca el estado de los contratos de los proveedores importantes; registro
de herramientas y matrices que presenten las herramientas compradas, la vida
inicial, las historia de uso, el precio, la propiedad y la localizacion; compras
minoritarias y negocios pequefios, que presenten el dinero que fue asignado
para las compras a esos vendedores; y un archivo de la historia de las
cotizaciones, que contenga los proveedores invitados a presentar cotizaciones,

numero de cotizaciones y el proveedor triunfador de los principales articulos.

Con estos antecedentes, se puede ver que un modulo de compras bien disenado

puede ser una herramienta sumamente Util no solo para el departamento de compras,

sino para todos los usuarios en general.  Ademas, retomando el concepto de ERP, este

modulo debe estar ligado fuertemente con inventarios en el que se realice

adecuadamente la recepcion de materiales, contabilidad para registrar los movimientos
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contables ocasionados por la recepcion de las compras y tesoreria en el area de cuentas

por pagar, en el cual se generara el pasivo.

Es importante reconocer de antemano que no todas las compras son iguales, y de

hecho hay casos especiales, los cuales se deben manejar de forma diferente:

- Compras de activos

- Compras de servicios

- Compras de consumibles

- Compras de consumibles no controlados por almacén
- Compras de materia prima

- Compras de refacciones

- Compras pagadas por caja chica
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3.5 VENTAS Y DISTRIBUCION

El proceso de ventas por su importancia requiere de que se lleven a cabo
adecuadamente una serie de funciones, muchas de las cuales son meramente de
apreciacion o capacidad de negociacién, y otras requieren del apoyo de software

especializado para su correcta operacion.

Los procesos mas cominmente sistematizados en un ERP correspondientes a un

area de ventas son los siguientes:

- Prondstico de ventas
- Distribucion
- Establecimiento de precios

- Administracion de pedidos y facturacion

3.5.1 Prondstico de ventas

Una de las funciones mas importantes dentro del area de ventas es el pronostico
del volumen esperado de las mismas. Se puede definir un pronostico de ventas como la
cantidad de producto que se vendera en un periodo determinado.  Segun Davis (1993),
la dimension tiempo del prondstico de ventas variara también significativamente de una
industria a otra.  Aunque el ano es el periodo de pronostico mas universal, para algunas

empresas es imperativo operar con pronésticos a plazo mas corto o mas largo.
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Los prondsticos de ventas pueden diferir también en otra dimension.
Independientemente del periodo o de que se usen dinero 0 unidades como medida, la
mayoria de las empresas descompondran el pronésticb total en unidades de control
convenientes: divisiones, areas geograficas, productos o tipos de clientes.  Aqui también
existe una varianza significativa de acuerdo con el tamano de la empresa, la cobertura de
mercado, la linea de productos y el canal de distribucién. La Unica generalizacion que se
puede hacer es admitir que es raro que una empresa NoO encuentre conveniente

pronosticar para algun subgrupo de sus operaciones.

El prondstico de ventas desempena un papel fundamental en los planes generaies
de la empresa. La programacién de la produccién, el control de inventarios y la
planeacion de recursos humanos son gobernados por cierta estimacion de las ventas.
Un prondstico de ventas confiable permite estabilizar el empleo durante el ano vy
determinar el programa de produccion que lograra una utilizaciéon optima de la planta y el
equipo. Las empresas que hacen frente aun patron de ventas de temporada se
beneficiaran especialmente con los programas de produccion basados en prondsticos de
ventas exactos. Los prondsticos a largo plazo ayudan a equilibrar la produccion ante las

variaciones ciclicas de la demanda.

Segun Anzola Rojas (1997) el prondstico de ventas habra de tener un efecto
directo sobre la produccion, finanzas, publicidad y fuerza de ventas.  Es posible realizar

una proyeccion realista sobre las ventas futuras conociendo los siguientes factores:

- Ventas totales de la empresa durante los ultimos 4 anos
- Tendencia actual del mercado para los productos de la empresa, tomando en

consideracion las ventas de la industria general a la cual pertenece la misma
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- Ventas de productos individuales durante periodos pasados
- Poblacion y tendencia de los ingresos en las areas de mercado
- Condiciones generales de las empresas

- Participacion del gobierno en el crecimiento de la economia

Los prondsticos pueden dividirse en los siguientes:

- Prondsticos de ventas comerciales, que tratan de estimar la tendencia general
de la economia y se expresan a menudo en términos de indicadores generales
tales como el producto nacional bruto, el ingreso nacional o el indice de
produccion industrial de la Reserva Federal.

- Prondsticos de ventas de la industria, que representan una etapa
especialmente significativa en la secuencia del prondstico. Reduciendo el
alcance del prondstico a las empresas afines, es posible reflejar problemas y
oportunidades especiales del mercado.  Las politicas especificas en materia
de tarifas, los avances tecnoldgicos y la imposicion fiscal se pueden incorporar
a esos pronosticos.

- Prondsticos de ventas de la empresa, que a menudo representa una
combinacién de prondsticos relativos a productos o divisiones individuales.
En una empresa muy diversificada el pronostico de ventas surge
principalmente como instrumento general de planeacion con implicaciones
financieras y presupuestarias. En el ambito de empresa, es probable que
haya una mayor variedad de técnicas de prondstico y un mayor grado de error.
En este caso, el prondstico debe incorporar algunas decisiones de la empresa

capaces de influir apreciablemente en las ventas.
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Existe una gran variedad de técnicas de prondstico. Varian en complejidad,
preéisién y facilidad de administracion.  Ademas, es probable que en la mayoria de las
empresas se aplique una combinacion de técnicas, de las cuales las mas utilizadas en la
industria son: la opinidn de los ejecutivos, las encuestas, los métodos estadisticos y las

técnicas compuestas.

3.5.2 Distribucion

La distribucion del producto es un proceso primordial, sobre todo en las empresas
manufactureras, puesto que éstas tienen la necesidad de determinar como hacer llegar
los productos al mercado. Para ello se deben escoger rutas o medios a traves de los
cuales se desplacen los productos desde el lugar donde se producen hasta el lugar donde
se consumen.  Estas rutas o medios son conocidos como canales de distribucion, los
cuales se diferencian segun sean bienes industrialesco de consumo.

Debido al numero de clientes que generalmente se pretende alcanzar y a la
complejidad del sistema de distribucion, los productos usuaimente se comercializan a
través de mas de un canal. Para la seleccion del canal deben de considerarse cuatro

factores, segun Anzola Rojas (1997):

1. El mercado. Es necesario tomar en cuenta la concentracion de los clientes en el
mercado. Cuando se encuentran muy concentrados se puede utilizar un canal de
distribucion corto; en cambio, cuando estan dispersos, se usan canales mas extensos.
Para elegir el canal también hay que tomar en cuenta si el consumidor o cliente

compra cantidades grandes o pequenas.
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2. El numero de eslabones del canal, los cuales se refieren al nimero de intermediarios

requeridos para llevar el producto desde el fabricante hasta el consumidor.

3. El producto. Cuando las caracteristicas fisicas del producto lo requieren, se deben
usar canales de distribucion cortos, que eviten los inventario elevados entre fabricante
y consumidor. Este es el caso de productos como la leche y sus derivados.
También se utilizan canales cortos para la distribucion de productos hechos sobre
pedido e igualmente los productos baratos, que se verian muy encarecidos con fletes

y comisiones de canales muy largos.

4. El medio ambiente. Las condiciones sociales, politicas, econémicas y tecnologicas
obligan a seleccionar determinados canales de distribucion. En las crisis econdmicas
los canales se acortan y el consumidor se une para comprar directamente al productor
y bajar los precios. Las politicas gubernamentales obligan a algunos productores a

utilizar las tiendas del estado como canales de distribucion.

Los cuatro tipos de canales de distribucion que se utilizan para hacer llegar los bienes

industriales del productor al consumidor son los siguientes:

1. Del productor, directamente al consumidor industrial
2. Del productor al consumidor industrial a través de un agente
3. Del productor al consumidor industrial a través de un distribuidor industrial mayorista

4. Del productor al consumidor industrial, a través de un agente y un mayorista
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En cambio la distribucion de los bienes de consumo se puede hacer de cualquier de las

cinco siguientes maneras:

En forma directa hasta el consumidor final
A través de minoristas

De agentes a minoristas

De mayoristas a minoristas

De agentes mayoristas a minoristas

3.5.3 Establecimiento de precios

Para determinar el nivel de precios de un nuevo producto o ajustar el de un producto

antiguo, se recurre a diversos métodos o formulas de fijacion de precios. Segun Davis

(1993), los métodos que han encontrado mas amplia aplicacion son:

1.

El método de costo mas beneficio, el cual se basa en agregar un porcentaje fijo al
costo de cada producto para establecer el precio inicial al por menor. Este método
tiene la gran ventaja de que es bastante comodo. Las tiendas de menudeo que
tienen que poner precio a miles de articulos, asi como muchos fabricantes en
situacion similar, encuentran que la determinacién del precio de un nuevo producto o
la modificacion del nivel de precios de los productos existentes se tienen que llevar a
cabo en forma expedita. La desventaja de este método es que no toma en cuenta
las condiciones de la demanda; es decir, no existe necesariamente una relacion entre
lo que cuesta hacer un producto y lo que los consumidores estan dispuestos a pagar

por él.
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2. El método de sobremarca flexible, que es una forma especial del metodo de costo
mas beneficio. En vez de agregar un porcentaje constante al costo basico, se
agrega un porcentaje flexible de sobremarca. EI monto de la sobremarca lo
determinan las condiciones economicas cambiantes, la fuerza de los competidores
actuales y el ingreso de nuevos competidores.  Este método tiene la ventaja de que
obliga a la administracion a tomar en cuenta las condiciones de la demanda; sin
embargo exige estimaciones mas frecuentes que la mayoria de las empresas son

capaces o estan dispuestas a llevar a cabo.

3. El método de fijacion de precios experimental, en el cual la empresa decide ya sea
llevar a cabo una prueba de mercado o introducir el producto a sabiendas de que
tendra que modificar el precio a medida que se determine la demanda del mercado.
Como método estandar, la fijacion de precios experimental es la excepciéon mas que la
regla. El método de la prueba y error, en que se fija un precio elevado y luego se

reduce (segun sea necesario), es mucho mas comun.

Ademas, al establecer una estructura de precios, la administracion debe tomar
decisiones sobre diferencias de precio y precios de la linea de productos.  El objetivo
general de la administracion al recurrir a las diferencias de precio es el de maximizar las
utilidades a largo plazo. Las diferencias pueden servir para cultivar a nuevos clientes.
Los costos mas bajos de produccion pueden ser la meta especifica, porque las diferencias
de precio pueden dar lugar a las compras en mayor volumen, con base mas regular, o
fuera de temporada. La fijaciéon de precios diferentes permite también a la empresa

ajustar los suyos con el fin de hacer frente a condiciones competitivas especiales.
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Existen diferentes tipos especificos de diferencias en los precios que se utilizan con

frecuencia, los cuales son:

1.

Descuentos comerciales, cuya magnitud refleja principalmente lo que cuesta al
intermediario realizar sus operaciones.  Un paso inicial para establecer el descuento
comercial de una empresa consiste en determinar a qué intermediarios se va a recurrir
y qué utilidades requieren. Sin embargo, hay que hacer notar que uno de los
problemas dificiles es fijar un descuento Unico que les resulte aceptable a los
diferentes ramos.  Variara el descuento por tipo de intermediario puede ser dificil

desde el punto de vista legal.

Descuentos por volumen de compra. No todos los fabricantes ofrecen descuentos
por volumen de compra, pero cuando lo hacen tienen que decidir 1) la base del
descuento y 2) su importe. La base puede ser la cantidad comprada en un periodo
determinado o la magnitud de un solo pedido. En el primer caso se le llama
descuento por volumen acumulado y en el segundo descuento por volumen no
acumulado. La magnitud del descuento ofrecido, cualesquiera que sean las bases
sobre las cuales se cotiza, debe estar relacionada con los objetivos de mercado
especificos que se buscan y con las restricciones legales del momento. Los
objetivos de mercado que pueden exigir descuentos mas grandes 0 mas pequenos
pueden incluir la eliminacion de los pedidos reducidos, la concentracion de las

operaciones con un solo proveedor y el desarrollo de tipos particulares de clientes.

Descuentos por pago inmediato, que sirven para alentar el pago oportuno.  En las
distintas lineas de operaciones se aplican diversas bases e importes a esos

descuentos. Desde el punto de vista de la administracion, el monto del descuento
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por pronto pago debe reflejar el costo del capital de trabajo, el costo de cobranza, o

ambos.

Diferencias por cuestiones geograficas. Las variaciones de precio que reflejan la
ubicacion del comprador no reciben el nombre de descuentos; pero su efecto neto
puede ser el mismo. Las posibilidades extremas que la gerencia puede elegir
cuando adopta una politica de fijacion de precios con bases geograficas son las
siguientes: 1) libre a bordo en la fabrica, en que los precios se cotizan con entrega en
la fabrica y el precio logrado por el comprador difiere en cantidad equivalente al costo
de transportacion en que incurre, y 2) los precios de mercancia entregada, en que
todos los compradores, independientemente de su ubicacion, pagan el mismo precio,
mientras que el vendedor paga un costo variable de transportacion y acepta por lo

tanto un precio en la fabrica también variable.

Diferencias en los precios y discriminacion de precios. La empresa que decide
establecer diferencias de precio debe tener en cuenta cietas condiciones
subyacentes. Son aquellas que se consideran esenciales para que la empresa pueda
practicar con éxito la discriminacion de precios, que significa que las diferencias en los
precios que carga un vendedor no coinciden exactamente con las diferencias en los
costos. Para practicar la discriminacién de precios deben existir las condiciones
siguientes: 1) la elasticidad de precio debe variar en los diferentes segmentos de
mercado, 2) esos segmentos del mercado deben mantenerse separados, y 3) no se

debe violar la ley.

Precios por linea de productos. Las lineas de precios, como elemento de la

estructura de precios de una empresa, se deben determinar en la misma forma
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sistematica que las diferencias de precios. Los problemas de la fijacion de precios
de la linea de productos se complican con frecuencia, aunque no siempre, debido a la
interrelacion de la demanda de los productos. Cuahdo las partidas de la linea de
productos se pueden considerar como sustitutos o complementos, la fijacién de
precios es una tarea dificil.  Los productos sustitutos son comunes en la fabricacion
de jabon, productos farmacéuticos, vestidos, cigarrillos, neumaticos y automoviles.
Los productos complementarios son vendidos a menudo por los fabricantes de

camaras fotograficas, maquinas de escribir y maquinas para oficina.

3.5.4 Administracion de pedidos y facturacion

La administracion de pedidos es un proceso basico en un sistema de ventas,
puesto que éste servira para llevar un registro de todas las érdenes de compra de lo
clientes, asi como las que se han surtido y las que se han cancelado.  Dentro de la
organizacion, es una herramienta de gran valor ya que a partir de ella es posible planear
la produccion asi como el abastecimiento de materiales. A partir de los pedidos
generalmente se procede a facturar, lo cual involucra una accion que tiene repercusiones
en varias areas de la empresa, sobre todo en inventarios, contabilidad y cuentas por

pagar.

El pedido es un documento que la empresa elabora a partir de una orden de
compra emitida por un cliente en la que se solicita cierta cantidad de articulos. El objetivo
del pedido es garantizarle al cliente que sus necesidades seran satisfechas

completamente, o en caso contrario, poder ofrecerle oportunidades alternas para el
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mismo, al corroborar las existencias disponibles en el inventario antes de realizar la

facturacion de la mercaderia solicitada.

De tal modo que el pedido permite evaluar si la orden de compra sera satisfecha
en su totalidad o no, al realizar las comparaciones de las cantidades solicitadas con las
cantidades existentes y disponibles en el inventario. Asi, el pedido debera especificar
unicamente las cantidades que la empresa puede suministrar al cliente, para poder
continuar con el proceso de venta. Una vez elaborado el pedido, se puede proceder a
facturar el mismo, es decir, a despachar los articulos solicitados junto con el

correspondiente cobro.

Factura es el documento que formaliza la accién de venta de articulos, y que
define exactamente la mercaderia que participd en la negociacion, asi como algunos otros
datos de importancia. Este documento registra la entrega de bienes o servicios a un
cliente. Una factura se emite en el momento en que el cliente obtiene y acepta el bien o
servicio ofrecido, de manera que su existencia se justifica para tener constancia de los
bienes que salieron o del servicio prestado, asi como para reflejar la transaccion en la
contabilidad de la compania. Las facturas pueden generarse tanto para transacciones al
contado como al crédito. Para el funcionamiento de este médulo se consideraran facturas

de ambos tipos.

Una remision es un documento que se genera y envia a un cliente, en el cual se
hace constar las cantidades y precios de los articulos enviados. La diferencia esencial
entre una remision y una factura se fundamenta en que la primera se envia como

comprobante de las cantidades embarcadas, mientras que la segunda, representa al
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documento formal donde se establecen las cantidades y montos totales que el cliente

debera pagar por los bienes aceptados.

Dentro del sistema, las facturas son los documentos que generan los asientos
contables y en consecuencia, muestran los efectos de la transaccién en la contabilidad de

la empresa.

Las remisiones se generan a partir de un pedido que se le confecciona a un
cliente, segun los requerimientos establecidos en una orden de compra emitida por éste.
El proceso consiste en despachar los articulos solicitados junto con un documento que
refleje las cantidades y montos establecidos en el pedido. Una vez que el cliente recibe y

acepta la mercaderia se generara la factura donde se realiza el cobro correspondiente.
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3.6 CONTROL DE ACTIVOS FIJOS

Aungue no es practica comun tener en la empresa un area encargada de valuar
los activos fijos, en sistemas ERP es comun encontrar un médulo especialmente disenado
para el control de éstos. Lo anterior se debe a que los activos fijos representan una
porcentaje considerable del monto a considerar en el balance general, y si no se tiene una
herramienta capaz de llevar un registro de su compra, depreciacion y revaluacion, el
registro contable del activo puede convertirse en una tarea engorrosa, sobre todo si se

manejan cientos o miles de activos fijos.

Lara Flores (1992) menciona que los activos fijos se integran de todos aquellos
bienes y derechos propiedad del negocio que tienen cierta permanencia o fijeza y se han
adquirido con el propdsito de usarlos y no de venderlos; naturalmente que cuando se
encuentren en malas condiciones o no presten un servicio efectivo, si pueden venderse o

cambiarse.
Los principales bienes y derechos que forman el activo fijo son:

- Terrenos

- Edificios

- Mobiliario y equipo

- Equipo de entrega o de reparto
- Maquinaria

- Depositos en garantia

- Acciones y valores
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Las cuentas por cobrar deben considerarse como un activo fijo cuando su
vencimiento sea en un plazo mayor de un afo o mas, a partir de la fecha del balance.
También deben figurar en el activo fijo las acciones, bonos y otros titulos de crédito que el
negocio ha adquirido de otras companias, pues son inversiones de caracter permanente,
0 sea que no se han adquirido con el objeto de venderlas y tener una rapida conversion

en dinero efectivo.

Debido a la gran cantidad de dinero invertido y la gran diversidad de activos
adquiridos, la contabilidad relacionada con activos fijos constituye una tarea desgastante
para el contador. Este tendra que familiarizarse no sélo con los principios de
contabilidad generalmente aceptados, sino ademas con los principios aplicables en

industrias altamente especializadas.

3.6.1 Adquisicion de activos fijos

Existen ciertas reglas y situaciones especiales que se tienen que tomar en cuenta
cuando se administra una empresa con un alto nimero de activos fijos. Segun Edwards
(1989), tanto la propiedad, como la planta y el equipo se podran adquirir bajo una
variedad de circunstancias. La regla general es que estos activos se deberan registrar
inicialmente al costo, incluyendo cualquier costo necesario para adquirir los activos y

tenerlos listos para prestar servicio.

En el caso de los terrenos, su costo incluye cualquier desembolso actual que se
haga, asi como cualquier compromiso a hacer futuros desembolsos de efectivo, que se

incurren con el fin de tener el terreno listo para ser utilizado para su fin pretendido, como

51



son los costos de nivelacion de terreno, los impuestos pendientes de pago o los costos
incurridos por contribuciones que cobra el gobierno respecto a banquetas, drenaje y

tuberias de agua.

En el caso de edificios su costo, de manera similar a los terrenos, debera incluir
todos los costos que son necesarios para tener el edificio listo para ser utilizado en su fin
pretendido, entre los cuales se pueden mencionar las comisiones que se pagan a
corredores de bienes raices, el costo de reparacion y remodelacion del edificio respecto a
su uso pretendido, los impuestos no pagados, el costo de seguro durante la construccion
y el costo de los honorarios de los arquitectos durante el periodo de construccion, entre

otros.

En el caso de la maquinaria y equipo, su costo incluye el precio neto de factura,
costo del seguro y flete durante el transito, y cualquier otro costo necesario para adquirir

la maquinaria y equipo, instalaria y tenerla lista para su uso.

3.6.2 Venta y retiro de activos fijos

Segun Edwards (1989), el primer paso para registrar la venta de un activo fijo
contablemente consiste en actualizar la depreciacion hasta la fecha de la venta.  Por
ejemplo, si la depreciacién para el ano es de $12,000.00 y el activo se vende a la mitad
del afio, se deberan de contabilizar $6,000.00 de depreciacion en el afo de la venta.  Si
no se contabiliza este asiento, se encontraran distorsionadas tanto la depreciacion del ano

en cuanto a tal gasto, asi como la utilidad o pérdida derivadas de la venta.

wn
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Por otro lado, cuando un activo se retira, deja de estar en servicio y se tiene para
venta. En términos de asientos requeridos, el retiro de un activo es similar a su venta.
El primer asiento pretende registrar la depreciacion hasta la fecha de retirc.  Luego se
requiere un segundo asiento 1) para eliminar el costo y la depreciacion acumulada de las
cuentas, 2) abrir una cuenta respecto al activo retirado, y 3) reconocer la ganancia ¢

perdida sobre retiros.

3.6.3 Costos posteriores a la adquisicion

Los costos que se incurren después de la adquisicion de un activo se podran

clasificar en una de cinco categorias:

1. Las reparaciones y mantenimiento representan costos incurridos para mantener un
activo en condiciones normales de trabajo. Estos costos se llevan a gastos al

incurrirse.

2. Las mejoras representan costos para hacer mejor el activo, en tanto que las
reparaciones extraordinarias prolongan la vida del activo. Tratdndose de
reparaciones extraordinarias, el costo se carga a la cuenta de depreciacion

acumulada, en tanto que en el segundo caso el costo se carga a una cuenta de activo.
3. Las adiciones representan costos que se incurren para incrementar un activo

existente. El costo de las adiciones se carga ya sea a la cuenta original de activo o a

una cuenta aparte.
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4. Los reemplazos constituyen costos que se incurren para reemplazar todo o parte de
un activo. Cuando sea posible, el costo del activo reemplazado o parte y su
correspondiente depreciacion acumulada deberan eliminarse de las cuentas cuando
se lleva a cabo el reemplazo, y cualquier ganancia o pérdida en el reemplazo debera

reconocerse.

5. Los costos de reacondicionamiento se incurren para acondicionar activos despues de
encontrarse listos para su uso inicial.  Si los costos de acondicionamiento se espera
que conduzcan a beneficios futuros, estos costos deberan capitalizarse y amortizarse

a traves de periodos futuros que se hayan de beneficiar.

3.6.4 Depreciacion y agotamiento

La depreciacion y el agotamiento constituyen conceptos importantes debido a que
el gasto por depreciacion o agotamiento resulta ser generalmente una cifra importante.
El importe de estos gastos para cada afo depende, por supuesto, del tamano de las
inversiones de la compafia en activos depreciables o en recursos naturales. Las
inversiones en activos depreciables generalmente son cuantiosas en la mayor parte de las
companias.  Asimismo, aun cuando la mayor parte de las compafias no invierten en
recursos naturales, las que si lo hacen frecuentemente invierten grandes sumas de

dinero.

Los métodos de depreciacion de activos fijos mas comunmente utilizados son los

siguientes:



1.

Método de depreciacion de linea recta.  Conforme el método de depreciacion de
iinea recta, el costo menos el valor de desecho de un activo se deprecia en cantidades
iguales a través de la vida util del activo. Este métddo tiene la ventaja de ser muy
sencillo en su aplicacion y conduce a una determinacion adecuada de las utilidades si
el potencial de servicio del activo se consume por partes iguales a través de cada

periodo en la vida del activo.

Método de unidades de produccidon. Conforme el método de depreciacién basado en
unidades de produccion, el costo original de un activo menos su valor de desecho
esperado se habra de dividir entre la cantidad total de unidades que se espera
produzca el activo, lo cual arrojara la tasa esperada de depreciacion por unidad. La
depreciacion real para cada periodo se calcula muitiplicando la tasa por la produccion
real del periodo. El método de unidades de produccion tiene una ventaja importante
sobre otros métodos de depreciacion si la expiracion del servicio potencial se

relaciona con el uso.

Depreciacion conforme saldos decrecientes.  Conforme el sistema de depreciacion
de saldos decrecientes, una tasa de depreciacion se determina y esta tasa es
aplicable al valor en libro de los activos al inicio del periodo. Se pasa por alto el valor
de desecho al calcular la depreciacidon periddica; sin embargo, el activo no podra
depreciarse mas debajo de un valor de desecho razonable. Los tipos mas comunes
de depreciacion de saldos decrecientes lo constituyen la depreciacion de saldos
decrecientes al 150% y el método de saldos decrecientes. Cuando se utiliza el
método de saldos decrecientes, la compafia debera cambiar al sistema de

depreciacion en linea recta tan pronto como dicha depreciacion sobre el valor en libros

55



del activo menos el valor de desecho supere a la depreciacion calculada conforme el

método de saldos decrecientes.

4. Depreciacion conforme el método de suma de anos digitos.  Mediante este método,
una fraccién del costo del activo menos su valor de desecho se deprecia en cada
periodo. El numerador de la fraccién constituye la cantidad de periodos de vida util
que aun quedan al inicio de dicho periodo. El denominador de la fraccion es

n{n+1)/2, en donde n representa la cantidad de periodos en la vida del activo.

Por otro lado, el agotamiento involucra la asignaciéon sistematica del costo de un
recurso natural a través de su vida util esperada. En aquellos casos en que se conozca
el importe o cantidad de recurso natural, el costo total del recurso natural se dividira entre
la cantidad de unidades del recurso natural disponible, lo cual arrojard una tasa de
agotamiento por unidad. El agotamiento para cualquier periodo se determina luego
multiplicando la cantidad de unidades extraidas durante el periodo por la tasa de

agotamiento por unidad.

La industria petrolera y de gas constituye la principal industria que afronta el problema
para calcular el agotamiento respecto a cantidades desconocidas de recursos naturales y
utiizan tres métodos de contabilizacion respecto a las actividades de produccion
petroleras y de gas de una empresa: costeo de mejor esfuerzo, costeo total y contabilidad

de reconocimiento de reservas.
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3.7 CONTROL DE RECURSOS HUMANOS

Cada vez que se establece una nueva empresa, ya sea grande o pequefa sin
importar su giro, lo primero que se ve es gente haciendo cosas, vendiendo productos o
realizando algun tipo de servicio. Todas las empresas estan basadas en su personal.
El manejo del personal, su buen trato y una acertada eleccion de las personas con
quienes se pretende trabajar, son puntos que deben ser tomados en cuenta por cualquier
empresa, ya que junto con la maquinaria, el dinero, las instalaciones y los sistemas, las

personas la llevan a la realizacion adecuada de sus objetivos.

Segun Anzola (1997), los recursos humanos son las personas que le dan la
organizacién su talento, su trabajo, creatividad y esfuerzo para encaminaria a la
realizacion de sus objetivos. Los recursos humanos son el corazén de cualquier
organizacion, ya que es lo que le da vida a la empresa; propone y da las herramientas

necesarias para su formacion.

La administracion del capital humano es un sistema de muchas actividades
interdependientes, ninguna de las cuales ocurre sin relacionarse con las otras.  Segun

Werther (1993), las principales actividades que interactuan en dicho sistema son:

Retos, fundamentos y planeacion. La planeacion de recursos humanos tiene por objeto
satisfacer las necesidades de personal de una organizacion a tiempo y con las personas
indicadas.  Dicha planeacion consiste en anticiparse y calcular las necesidades futuras
de la empresa en lo que se refiere a personal. Ademas, la administracion de (os
recursos humanos enfrenta muchos retos relacionados con el trato con la gente. El reto

principal consiste en ayudar a las organizaciones a mejorar su eficiencia y efectividad de
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una manera ética y socialmente responsable. Sin embargo, existen otros retos
dependiendo del medio ambiente en que opera la organizacion. Las demandas
cambiantes de los trabajadores, la competencia nacional e internacional, la influencia de
grupos de presion, la necesidad de ética profesional y el trabajo en equipo con el gobierno

son so6lo algunos de los retos que no debe pasar por alto el area de recursos humanos.

Contratacion. Este apartado se puede dividir en reclutamiento, seleccién, induccion y
evaluacién del desempefio.  El reclutamiento es el conjunto de herramientas para atraer
y hacer que la gente que cuenta con habilidades, aptitudes y aspiraciones para trabajar,
busque el trabajo mas apropiado a sus capacidades, y de igual manera la empresa que lo
busque logre encontrario. Este es el punto inicial y clave para el buen funcionamiento de
cualquier actividad empresarial. Existen muchas formas de buscar y atraer gente para
un determinado puesto; por lo general la empresa puede acudir a fuentes internas y
fuentes externas. Las principales fuentes internas son las solicitudes de empleo, la
investigacion documental de candidatos y los examenes realizados a anteriores
candidatos. Las principales fuentes externas son los anuncios publicitarios, las

instituciones educativas y las agencias de empleo.

La seleccion, por su parte, es un conjunto de pasos mediante los cuales la
empresa realiza una evaluacion sobre las caracteristicas y aptitudes de los candidatos y
determina cual cumple con los requisitos para ser aceptado.  Los pasos comunmente
seguidos para una buena selecciéon son: 1) llenado del cuestionario de solicitud por parte
del aspirante, 2) entrevista inicial, 3) evaluacion de las capacidades y actitudes del

aspirante, 4) investigacion de antecedentes, 5) entrevista a fondo, 6) examen fisico y 7)

oferta de trabajo por parte de la empresa.
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La induccion, por otro lado, es el conjunto de acﬁvidades que se realizan con
objeto de guiar, orientar e integrar a los empleados en el ambiente de trabajo. En
resumen, implica iniciar apropiadamente al empleado en su trabajo.  Para ello, recibe
capacitacion por parte de uno o varios empleados o en algunos casos directamente del
dueno de la empresa.  Para llevar a cabo una buena induccién, se recomienda ver cada
uno de los siguientes puntos: 1) informacién general sobre la rutina del trabajo, 2) repaso
de la historia de la empresa, su propdsito, sus productos y como el puesto de que se trata
contribuye a sus necesidades y 3) una presentacion mas a detalle de las politicas y

prestaciones de las cuales gozara el trabajador.

Por ultimo, la evaluacion del desempefio consiste en realizar evaluaciones
periodicas de la actuacion de los empleados. Es aconsejable que se realicen una o dos
por ano; también que los empleados sean calificados por la persona inmediatamente
superior a ellos y por el dueno. Las principales areas en las que los empleados deben
ser evaluados son: calidad del trabajo, cantidad de trabajo, flexibilidad, conocimiento del

trabajo, responsabilidad, actitud, cuidado y seguridad.

Compensacion y proteccion. La compensacion es un elemento clave para retener y

mantener a una fuerza de trabajo efectiva. = Los empleados deben obtener un salario

justo con relacidon a su contribucidon productiva. Cuando sea necesario, deben
agregarse ciertos incentivos. Cuando la compensacién es muy baja, se propicia la
desercion de trabajadores y problemas similares. Cuando la paga es muy alta, la

compania puede perder su posicion competitiva en el mercado.  Por lo tanto, se hace
evidente la necesidad de pactar con justicia un sistema de beneficios para los empleados
en el que tanto la empresa como el personal pueda salir ganando. Para la correcta

administracion de sueldos y salarios deben respetarse los siguientes pasos en su analisis:
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1) analisis del puesto, 2) analisis del personal, y 3) asignabic’m de sueldos y salarios.
Por o general el salario se calcula con base en el tiempo trabajado en un dia ordinario de
labores, mas las horas extras, las cuales se pagan al doble de una hora normal.  Sin
embargo, existe otro concepto de pago, que es el salario a destajo, en el cual se le paga

al trabajador de acuerdo a lo que produjo.

En México, las empresas tienen ciertas obligaciones para con sus trabajadores,
emanadas de diferentes leyes. Una obligacion muy importante que debe cumplir el
patrén es proporcionar a los trabajadores habitacion cdmoda e higiénica.  Para dar
cumplimiento a esta obligacion, la empresa debe aportar al Fondo Nacional de la Vivienda
el 5% sobre los salarios ordinarios de los trabajadores a su servicio.  Otra obligacion es
la de inscribir a sus trabajadores en el IMSS y pagar las cuotas correspondientes al tipo
de empleado y region donde se encuentren. Ademas, es obligacion del duefio de la
empresa el reparto de utilidades en cada caso especial, asi como cumplir con las

obligaciones que establecen los articulos 154-163 de la Ley Federal del Trabajo.

Al mismo tiempo, la organizacidn necesita proteger a sus trabajadores de los
riesgos de trabajo. A través de programas de salud y seguridad, el departamento de
recursos humanos no sélo asegura un ambiente de trabajo seguro, sino que tambien
permite que la empresa actle de acuerdo con las muchas leyes de salud y seguridad

industrial.

Relaciones laborales. Mantener buenas relaciones con la gente que nos rodea, sea en el
lugar que sea, es importante para hacer llevadera la relacion y obtener mayores
beneficios; igual ocurre dentro del trabajo. El profesionalismo con el que se logren

entablar relaciones de los empleados con la empresa, el duefio y entre ellos mismos,
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depende en gran parte de la imagen que el duefio imponga desde el inicio de operaciones
y del nivel de motivacion para realizar sus labores y llegar a alcanzar los objetivos y metas
propuestos, no sélo de la empresa sino también personales.  Es recomendable, tanto
para la pequefna como para la mediana y gran empresa, mantener y fomentar las buenas
relaciones con los empleados, pues ello contribuye a crear un mejor ambiente de trabajo y
evita riesgos. Para lograr esto, debe existir una buena comunicacion entre la empresa y
los empleados; mediante ésta se logra la coordinacién de esfuerzos necesarios a fin de

alcanzar los objetivos perseguidos por la empresa.

Un concepto importante dentro de las relaciones laborales es del retiro.  La falta
de cumplimiento de las obligaciones de trabajadores y patrones en estas relaciones
origina lo que nuestra legislacion denomina rescision de las relaciones de trabajo, con
todas las consecuencias juridicas y econdmicas derivadas de la Ley Federal del Trabajo.
El retiro se produce cuando el patrdn viola los derechos laborales del trabajador por lo
cual éste tiene derecho a retirarse del trabajo, sin responsabilidad. El patrén tiene la
obligacion de indemnizar al trabajador con el importe de tres meses de salario cuando
éste se retira del servicio por recibir malos tratos ya sea en su persona o en la de su
conyuge, padres, hijos o hermanos. El patréon no puede evadir esta responsabilidad.
Lo mismo sucede cuando se le retiene el sueldo al trabajador bajo la excusa que sea; se
le paga una cantidad menor que la que se estipuld en el contrato o se le proporciona un

lugar de trabajo que atenta contra su salud, por encontrarse en condiciones antihigiénicas.
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3.8 PRODUCCION

Segun Anzola (1997), produccion es la transformacion de insumos, de recursos
humanos y fisicos en productos deseados por los consumidores. Estos productos
pueden ser bienes y/o servicios.  La base para decidir ei proceso productivo es el tipo
de producto. Todos los productos se pueden clasificar en dos tiposi 1) producto
estandar, que es aquél que el empresario fabrica para el publico en general, y 2) producto
por pedido, el cual es fabricado para ciertos clientes y mediante sus especificaciones,

muchas veces con material o herramientas del propio cliente.

Ademas, dependiendo del tipo de empresa, se podra notar que la produccion tiene
diferentes enfoques. La orientacion de la produccion repercute tanto en el proceso
como en el producto.  La orientacion hacia el proceso es usual en empresas grandes en
donde todo el proceso se subdivide en areas. Mediante este sistema se pueden elaborar
diferentes productos que requieran ser procesados bajo las mismas areas. Cada area
se especializa en su trabajo sin importar el producto que se fabrica. La orientacion
hacia el producto implica un solo proceso disenado para realizar el producto final, el cual

dificilmente puede cambiar.

De acuerdo con el tipo de producto y la orientacion de la produccién, las dos
principales clasificaciones de proceso de produccion se basan en la duraciéon de periodo
de produccion y en la forma en que se obtiene el producto final. Tomando en cuenta la

duracion del periodo de produccion, los tipos de procesos pueden ser:

- Proceso de produccion continua, en el cual la produccion dura mucho tiempo;

las maquinas no paran de trabajar en meses y hasta en anos.
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- Proceso de produccién intermitente, en el cual los periodos de produccién son
cortos. Es muy comun parar las maquinas para reajustarlas y usarlas para la

fabricacion de otro producto.

Tomando en cuenta la forma en que se obtiene el producto final, los tipos de procesos

pueden ser:

- Proceso de produccién sintético, en el cual las partes basicas componentes o
sustancias quimicas se combinan entre si para formar el producto final, no
sufren ninguh cambio fisico o quimico y a simple vista se puede distinguir cada
parte del producto. Al proceso sintético también se le conoce como
ensamble.

- Proceso de produccion analitico, en el cual los componentes o ingredientes
quimicos se desensamblan de un componente o ingrediente y se obtienen

diferentes productos finales.

La parte de produccion varia mucho de empresa a empresa, sin embargo, existen
ciertos procesos estandar para todas ellas, los cuales es posible atacarlos en un ERP.

Estos procesos son:

- El plan maestro de produccion

- La planeacion de requerimientos de materiales
- Control de calidad

- La determinacion del costo del producto

- El mantenimiento del equipo
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3.8.1 Plan maestro de produccion

Un programa maestro de produccion representa un plan para la fabricacion.
Cuando la empresa utiliza un sistema MRP, el plan maestro de produccion proporciona
los requerimientos de insumos del nivel superior. Desarrolla las cantidades y fechas que
se deben explotar a fin de generar los requerimientos por periodo para componentes,
piezas y materias primas. El Plan Maestro de Produccién no es una proyeccion de
ventas, sino un plan de fabricacion factible. También sirve como sistema de acumulacion
de pedidos de los clientes. Toma en cuenta los cambios en la capacidad o lar cargas, los

cambios en el inventario de bienes terminados y las fluctuaciones en la demanda.

Segun Anzola (1997), la planeacion de la produccion es la técnica o herramienta
necesaria para prever cada etapa de todas las operaciones separadas o integradas de un
proceso productivo y su producto. Para esto, es necesario conocer qué y cuanto
producto se tiene que producir, asi como la fecha de compromiso. Con esto podremos
determinar la mano de obra, materia prima, localizaciones y maquinaria requerida para

cada corrida de produccion.

Existen diferentes formas para determinar qué cantidad de producto se va a
vender y en qué tiempo se tiene que entregar al cliente, los principales son el pronostico
de ventas y los pedidos en firme de los clientes. A partir de esta informacion, se debe
conocer si la cantidad que se tiene planeada vender se puede producir con los elementos
con que cuenta la empresa; esto se sabe si se conoce la cantidad de producto que se
puede elaborar en un periodo determinado. En caso de que se determine que no se

tiene la capacidad para producir la cantidad demandada, la empresa debe de tomar la
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decision de cancelar algunos pedidos o subcontratar a otras empresas para que

produzcan el faltante de la produccion.

Sin embargo, e! objetivo del pronédstico de ventas no es unicamente determinar si
se puede o no cumplir con él; lo importante es precisamente planear para que ese
prondstico se cumpla.  Planear la mano de obra para la produccion significa definir las
caracteristicas que, con relacion al trabajo que va a desempefar, debe tener la persona.
Planear la materia prima requerida no solo significa saber cuanta materia prima se
requiere, sino que también es importante definir en qué tiempo se necesita para comprarla
con la anticipacion requerida, pero sin sobrepasar la capacidad de los inventarios de la

empresa.

3.8.2 Planeacion de requerimientos de materiales

La planeacion de requerimientos de materiales (MRP) es el proceso que permite
determinar qué articulos se requieren y la fecha en que seran necesarios, de manera que
el producto pueda producirse de acuerdo con el plan maestro y el programa de
produccion y embarques. Segun Crinkley (1984), la clave para una planeacion
adecuada de requerimientos de materiales consiste en basarla en la demanda futura y no

en el consumo anterior.

A pesar de los problemas evidentes por usar sistemas MRP basados en datos
historicos, muchas empresas los utilizan por carecer el analista de inventarios de
informacion sobre la demanda futura. Sin informacién sobre la demanda futura, el

analista no tiene otra opcion que basar el pronostico de la demanda en el consumo
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anterior.  Un sistema tipico de MRP basado en los datos histdricos se denomina “punto

de orden”.

En el sistema de punto de orden el uso de los datos histdricos se combina con el
conocimiento de los tiempos de espera para determinar la cantidad en el punto de orden.
Cuando las salidas de almacén disminuyen la cantidad de productos disponibles hasta el
punto de orden, automaticamente se hace una requisicion y se coloca una orden de
compra. En teoria, si el tiempo de uso y el de espera permanecen aproximadamente
iguales, el inventario estara disponible hasta recibir la orden.  Este sistema es util para
articulos de poco valor donde los tiempos de espera son cortos; es Util para cierto numero

de articulos que se consideran suficientes.
3.8. 3 Control de calidad

Segun Anzola (1997), el control de calidad es el proceso que permite, por medio
de un programa, elaborar el producto de acuerdo con las especificaciones de su disefo.
La relacion de calidad de los productos con respecto a las especificaciones se basa en la
precision gue buscan los clientes y en la exactitud que se puede lograr con las personas,

maquinaria y herramientas con que cuenta la empresa.

Para controlar cualquier objeto es necesario saber qué se va a medir y qué se le
va a medir; es mas facil controlar la calidad de un producto cuando sus estandares estan
en términos cuantitativos.  Sin embargo, ya sean cuantitativos o cualitativos, todos los
productos o servicios tienen sus estandares, algunas veces impuestos por los propios

clientes, sobre todo en productos ordenados, otras veces por la misma empresa, también
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de acuerdo a las necesidades y preferencia del cliente, y otras veces se manejan dentro

de ciertos limites legales.

Dependiendo del proceso productivo, hay varias ocasiones en que debe controlarse la

calidad:

1. Cuando son recibidas las materias primas; debe verificarse la cantidad y calidad de
éstas, ademas de ver si no fueron danadas por el transporte desde su origen hasta la
empresa

2. Cuando entran los materiales al proceso productivo; debe verificarse si no sufrieron
deterioro en el almacén de la empresa. No se puede empezar la produccion con
materiales danados.

3. Antes de procesos costosos; para evitar realizar un gasto grande cuando la materia
prima esta dafada de antemano.

4. Antes de procesos irreversibles, los cuales no permiten la recuperacion de materia
prima después de realizado. Por eso es conveniente controlar la cantidad y calidad
de los materiales, antes de entrar a este tipo de procesos.

5. Al final del proceso, para verificar si el producto terminado funciona para lo que esta

hecho y si cuenta con todas las especificaciones.

El resultado del proceso de inspeccion es la aceptacion o el rechazo de los productos.
El control de calidad esta dirigido también hacia la produccién futura, no solo a la pasada
o ala que se esta procesando. Algunos de los medios para lograr el control de calidad
en el futuro son el ajuste de las maquinas cuando quedan desajustadas, la correccion del

desempeno impropio del trabajador, el ajuste de las herramientas de trabajo y el cambio
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de las especificaciones de los productos para adecuarlos al proceso productivo en caso

dado.

3.8.4 Determinacion del costo del producto

La determinacion de una cifra precisa o aun aproximada del costo de ventas para una
empresa productiva es una tarea muy dificil.  La teoria de contabilidad, segun Crinkley,
recomienda sumar todos los gastos de la mano de obra, costos indirectos y materiales,
durante un periodo contable, al valor del inventario al principio del periodo y restar el valor
del inventario al final del periodo para obtener el costo de ventas en es ejercicio.  El
levantamiento del inventario fisico cada mes proporciona una cifra precisa del costo de
ventas. Sin embargo, practicar mensuaimente un inventario no es practico, y en la
mayoria de los casos tampoco es econdmicamente costeable para una empresa de
produccién.  Ademas, el enfoque del inventario mensual no proporciona datos sobre las
variantes; dichos datos son muy Utiles en la administracion para medir el desempefio y
eficiencia de la empresa.  La solucion al dilema de los costos de ventas en la empresa
de produccidn es un sistema de costos de inventarios. Los principales sistemas de

costos de inventarios son los siguientes:

1. Costos del periodo. El término “costos del periodo” designa los costos o gastos
realizados en un periodo contable.  Un periodo contable es en general un mes, un
trimestre o un afo considerados cada uno como parte del tiempo natural. Dentro del
contexto de los sistemas de costos de inventarios, un sistema de costos del periodo
significa que se registran todas las compras de inventario y la mano de obra que lo

elabora en un determinado periodo contable, como un costo o gasto efectuado en el
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periodo.  En otras palabras, se costean por periodo todas las compras de inventario
y los gastos de mano de obra en el mes que se realizan.  No existe la cuenta de
inventarios en el activo del balance.  Un sistema de costos del periodo registra el
volumen maximo posible de costos o gastos deducibles para las compras de

inventarios y para el pago de la mano de obra en un ano fiscal.

Sistema de costos estandar. En un sistema de costos estandar se determina un
costo estandar en dinero, y se establece para cada parte adquirida y para cada unidad
de medida de cada material adquirido. Para cada parte manufacturada y para cada
ensamble se determinan las horas estandar y el costo estandar en efectivo. Se
determinan igualmente las cuotas estandar de mano de obra y las cuotas estandar de
costos indirectos.  Bajo la base de un sistema de costos estandar, todas las partes,
los materiales, la mano de obra y los costos indirectos, se registran en el inventario y
permanecen en él hasta que el producto se vende. Cuando el producto se ha
vendido, el inventario se acredita o reduce por el costo estandar, y el costo de los

bienes vendidos se carga. El inventario se registra como activo en el batance.

Sistema de costos semiestandar. Una sistema de costos semiestandar es adecuado
en una situacion en donde por cualquier razon se desea que el inventario aparezca
como cuenta del activo en el balance y no se requiere un sistema de costo estandar, o
este no es apropiado. Como el término “semi” indica, el sistema de costos
semiestandar esta a medio camino entre un sistema de costos periddicos y un sistema

de costos estandar, tanto en su utilizacion como herramienta de administracion.
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3.8.5 Mantenimiento del equipo

Toda magquinaria que interviene en el proceso de produccion requiere mantenimiento.
Este incluye todas las actividades necesarias para que la maquinaria y el equipo trabajen
correctamente el tiempo requerido. Existen dos tipos de mantenimiento para la

maquinaria:

1. Mantenimiento correctivo, el cual se requiere cuando la maquinaria esta danada o
simplemente no funciona.  Se arregla o corrige el desperfecto para que funcione
correctamente. La gran desventaja de aplicar este tipo de mantenimiento es que
durante el tiempo en que la maquinaria esta parada, la empresa no produce, lo cual

perjudica ya que no puede cumplir con sus compromisos de produccion.

2. Mantenimiento preventivo, el cual es una revision del estado de la maquinaria, para
anticiparse a posibles descomposturas; consiste en inspecciones periodicas y cuidado
sistematico de la maquinaria.  Mantenimiento preventivo es aquel que se practica
cada determinado tiempo o kildmetros recorridos sin necesidad de que exista falla

alguna.

Tanto el mantenimiento correctivo como el preventivo se pueden llevar a cabo de las

siguientes formas:

- Que lo apliquen los mismos trabajadores o se contrate un técnico
especificamente para ello.
- Que se contrate a personas u otras empresas especializadas en el

mantenimiento de la maquinaria.
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CAPITULO 4. LA TECNOLOGIA EN LA MEDIANA EMPRESA

4.1 LA SITUACION TECNOLOGICA DE LA MEDIANA EMPRESA

Hasta hace pocos anos el acceso a la tecnologia era privilegio casi exclusivo de
las grandes empresas; gigantes que tienen controlada una buena tajada del mercado
mundial de sus sectores. La principal razon de esto es que los costos, tanto de
hardware como de software y consultoria eran simplemente inaccesibles para las

medianas empresas y mucho mds aun para las pequefas.

En la actualidad existen diversos factores que inciden para que la mediana
empresa sea capaz de adoptar nuevas tecnologias y asi poder proporcionar mejores
tiempos de respuesta y servicio personalizado a sus clientes.  Entre estos factores se
puede mencionar los costos del hardware, que han bajado considerablemente al mismo
tiempo que se ha mejorado su desempeno. Asi, hoy en dia una mediana empresa
puede abastecerse de equipo de computo mas potente que el que tenia una gran
empresa hace 10 anos y con la décima parte del costo. Otro factor a considerar es
que un porcentaje altisimo de las grandes empresas ya han sistematizado sus
operaciones y las empresas dedicadas al desarrollo de sistemas, sobre todo ERPs, CRMs
y e-business estan destinando sus esfuerzos hacia las organizaciones mas pequenas,

ofreciendo productos con menor funcionalidad, pero mas accesibles economicamente.

4.2 LA SITUACION TECNOLOGICA DE LA MEDIANA EMPRESA EN MEXICO

Segun Fabiola Cruz Gonzalez (2000), Gerente de Sistemas Personales de Select-

IDC, en el segmento de PYME (pequena y mediana empresa) en México, formado por
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empresas de 15 a 250 empleados, se vislumbra un mercadb interesante a la espera de
proveedores de equipos y servicios - sobre todo en empresas pequefas - puesto que aun
hay rezagos que se traducen en un gran potencial para el mercado de cémputo; cabe
mencionar que en este segmento cerca de 30% de empleados de oficina no tienen
acceso a la computadora personal. Se piensa que los factores que podrian acelérar la
presencia de las PCs en las PYME son dos: los niveles de precios y los proyectos de

financiamiento.

Especificamente en México, la utilizacion de sistemas integrados o ERPs ha
aumentado aproximadamente un 33% en los Ultimos anos. En 1998 este mercado cerrd
con un valor de $75,743 millones de ddlares y, segun Jerénimo Pina, analista de Select-
IDC, los aceleradores de este mercado fueron en primer lugar el crecimiento sin
precedente de los servicios de consultoria, implantacion, soporte y capacitacion no sélo
en nuevas instalaciones, sino ademas en programas de actualizacion, y en segundo lugar
el movimiento de los lideres (SAP, BAAN, PeopleSoft) al mercado intermedio, donde dia
con dia crece el nimero de usuarios de ERPs y que durante 1998 aicanzd el 23% de

participacion del total de licencias vendidas.

Aun asi, todavia queda un gran porcentaje del mercado de la mediana empresa
sin ser explotado. Se piensa que las empresas intermedias representan un mercado
mads grande para atacar en comparacion a las de mas de 1000 empleados, y muchas de
ellas estan en posibilidades de comprar esta tecnologia. En nimeros, la cantidad de
organizaciones intermedias en México es de poco mas de 4000. Esta cifra es 3.7 veces
superior al nimero de organizaciones "corporativas” (con mas de mil empleados), quienes
en su mayoria ya han adoptado ERPs.  Sin embargo, en opinion de los empresarios del

segmento intermedio su mercado ha estado descuidado, hace falta la promocion y oferta
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de soluciones diferentes que cubran sus necesidades, sobre todo, porque los esfuerzos
de los proveedores de soluciones ERP desde sus inicios se concentraron en penetrar a

las grandes organizaciones, teniendo un acercamiento pobre en este segmento.

Segun Aremi Carrillo Castillo (2000), analista de Select-IDC, dado que el ERP es
una herramienta estratégica para el negocio, siendo un impulsor de los planes de
crecimiento empresariales; tendran éxito aquelios oferentes que logren adaptarse a las
condiciones del mercado intermedio, acercandose mas al cliente con soluciones en
precios y servicios adecuados.  Los esquemas deben redisenarse; el financiamiento,
arrendamiento, ERPs en Internet, asi como el outsourcing de ERPs seran las tendencias
del mercado intermedio, siempre y cuando los planes costo-beneficio sean atractivos y

permitan al usuario llevar a cabo las mejores practicas de negocio.

Todo esto indica que los proveedores de sistemas verticales (ERPs) tendran
todavia en los proximos afnos la oportunidad de posicionarse fuertemente en el mercado
de la mediana empresa, siempre y cuando tomen en cuenta las peticiones de éstas.  En
resumidas cuentas, lo que las organizaciones intermedias piden es: planes de pago
atractivos, ya sea mediante créditos o financiamientos, costos de consultoria vy

licenciamiento accesibles y funcionalidad adecuada.

~J
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CAPITULO 5. EL MODELADO DE SISTEMAS DE INFORMACION:

5.1 LOS SISTEMAS AUTOMATIZADOS

Yourdon define los sistemas automatizados como aquellos sistemas hechos por el
hombre que interactian o son controlados por una o mas computadoras. Por otro lado,
los sistemas en linea son un tipo de sistemas automatizados que aceptan material de
entrada directamente del area donde se cred. Estos se caracterizan por ser sistemas en
que el material de salida, o el resuitado de la computacion, se devuelve directamente a
donde es requerido.  Una caracteristica comun de los sistemas en linea es que entran
datos a la computadora o se les recibe de ella en forma remota.  Es decir, los usuarios
del sistema computacional normalmente interactian con la computadora desde terminales
separadas geograficamente y que pueden estar localizadas a cientos de kildmetros de

distancia.

Otra caracteristica de un sistema en linea es que los datos almacenados, es decir,
sus archivos o su base de datos, usualmente se organizan de tal manera que los
componentes individuales de informacion puedan ser recuperados, modificados o ambas
cosas 1) rapidamente y 2) sin tener necesariamente que efectuar accesos a otros
componentes de informacion del sistema. Esto contrasta enormemente con los sistemas

fuera de linea o en lotes, que eran mas comunes en las décadas de los afios 60 y 70.
5.2 MODELACION DE SISTEMAS EMPRESARIALES

El diseno de sistemas automatizados se logra en gran medida gracias al correcto
modelado de dichos sistemas. Un modelo empresarial consiste en una breve

descripcion o representacion de la empresa, e intente presentar un panorama de como
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estd la operacion de una empresa en una etapa en particular.  Segun Molina Gutiérrez,

un modelo empresarial debe ser capaz de:

- Representar a una empresa desde multiples perspectivas

- Responder interrogantes relevantes y significativas acerca de la empresa

- Ser lo suficientemente preciso y completo para apoyar adecuadamente la toma
de decisiones en diferentes niveles: estratégico, tactico y operacional

- Incluir acceso a las decisiones racionales pasadas

- Ser facilmente convertido en formas ejecutables

El modelado permite concentrarse en las propiedades importantes del sistema y al
mismo tiempo restar atencién a otras menos importantes, ademas de poder discutir

cambios y correcciones de los requerimientos a bajo costo y con el riesgo minimo.

Existen 4 principios fundamentales extraidos de la teoria general de sistemas que no

deben pasarse por alto cuando se esta modelando o analizando cualquier sistema:

1- Entre mas especializado sea el sistema, menos capaz es de adaptarse a
circunstancias diferentes.

2- Cuanto mayor sea el sistema mayor es el numero de sus recursos que deben
dedicarse a su mantenimiento diario.

3- Los sistemas siempre forman parte de sistemas mayores y siempre pueden dividirse
en sistemas menores.

4- Los sistemas crecen.



CAPITULO 6. ESTUDIO DE CAMPO

Como se determiné en el anteproyecto, la metodologia de investigacion consistio
en realizar primeramente una investigacion cuantitativa o estudio de campo reuniendo las
necesidades basicas de una muestra representativa de l[a mediana empresa mexicana y
se continué con una investigacion cualitativa que contribuyé a la propuesta final del

modelo.

Asi, la investigacion cuantitativa permitid conocer las necesidades generales de
informacion en la mediana empresa y la investigacion cualitativa ayudd a proponer el

modelo basico de planeacion de recursos empresariales.

6.1 DETERMINACION DE LA MUESTRA

Como se planted en el apartado de restricciones del proyecto, la investigacion de
campo se limitara a las empresas medianas mas representativas del estado de Colima,
procurando que cada una de ellas se especialice en diferentes ramos y tipos de procesos;
en el Anexo Il se presenta un panorama general de la industria en el Estado de Colima.
Para tal efecto, se han seleccionado 5 organizaciones, todas ellas de tamano mediano,

pero con caracteristicas operativas muy diferentes:

La Marina Mercante, que representa la tienda departamental mas antigua de la ciudad de
Colima y que en los ultimos anos ha crecido para contar con varias sucursales dentro y
fuera del estado. La Marina Mercante tiene un giro eminentemente comercial; elevado

nivel de facturacion, alta necesidad de abastecimiento, sistema complejo de distribucion
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entre sucursales, amigable sistema de créditos y manejo de puntos de venta. Posee
aproximadamente 400 trabajadores, por lo que el manejo del recurso humano es también

un punto importante en esta empresa.

Embotelladora de Colima, que produce y distribuye los productos de Coca Cola, asi
como de la cerveceria Superior y de Agua Ciel para la ciudad de Colima y sus
alrededores. Embotelladora de Colima maneja un amplio sistema de distribucion, posee
un sistema de produccion de varias bebidas diferentes, su facturacion es de un alto
volumen, maneja diversos almacenes situados en diferentes puntos de la region vy
consolida la contabilidad de tres empresas. Ademas, cuenta con mas de 600

trabajadores, por lo que la administracién de personal también es un punto clave.

Brun Foods, que se encarga del cultivo y procesamiento de vegetales para que mas
tarde sean envasados en conserva para su venta al menudeo. Toda su produccion esta
orientada a la exportacion y sdlo se empaca y maquila a clientes con productos ya
establecidos, cumpliendo sus normas y especificaciones mas rigurosas. Brun Foods
inicié operaciones en Febrero del 2000, por lo que todavia maneja pocos productos; sin
embargo, en el futuro se producird una amplia gama de vegetales. Por ahora, los

empleados suman 200, pero se espera que a finales del anos estén cerca de los 300.

Danisco Ingredients, compania danesa establecida en Tecoman, Colima y cuya finalidad
es la produccion de pectina, ingrediente necesario para la elaboracion de gelatinas y

algunos medicamentos.

Avimar, que se encarga de la cria y engorda de pollo para su distribucion y venta al

mayoreo en los estados de Colima, Jalisco, Michoacan y Nayarit.
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6.2 DISENO DE HERRAMIENTAS PARA LA RECOLECCION DE DATOS

Con el propésito de recolectar la informacion mas adecuada para el desarrollo de
la presente investigacion, se disefid una encuesta prototipo que cubre los aspectos mas
significativos en el ciclo operacional de los diferentes tipos de empresas.  Esta encuesta
se dividid en 7 areas de estudio: general, contabilidad, ciclo de abastecimiento,

almacenamiento, manejo de activos fijos, manejo del recurso humano, y ciclo de ventas.

Las preguntas en muchos casos se plantearon de tal manera que se pudieran
precisar volumenes transaccionales, los cuales permitan discernir cuales son los procesos
de mayor y menor importancia en la mediana empresa mexicana, asi como la cantidad de
informacion que consume cada uno de estos procesos. Estas preguntas se hicieron en
forma de opcién multiple, la mayoria de ellas utilizando rangos para facilitar la respuesta
del encuestado.  En otros casos se plantearon para conocer la operacion especifica en
cada tipo de empresa. En éstos, las preguntas se plantearon de forma abierta para que
el entrevistado pueda proporcionar detalles y aspectos que de otra manera pasarian por

alto.

En las paginas siguientes se presenta la herramienta disefada para la recoleccion
de los datos, asi como los resultados porcentuales obtenidos después de haberla aplicado
en las 4 empresas determinadas en la muestra. Todas las preguntas son de opcion
multiple para cuantificar adecuadamente y facilitar la recoleccion de los datos.  En las
paginas siguientes se especifica a un lado de cada opcion el porcentaje de empresas que
la marcaron como respuesta valida para su caso. Las respuestas de cada empresa se

pueden observar en el Anexo A.
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Implantacion de un ERP en la mediana empresa mexicana.
Encuesta

General

- ¢ Cuantas empresas manejan?
(25%) 1

(25%) 2-3

(50%) Mas de 3

- ¢ Cuantas unidades de negocio manejan?
(0%) 1

(50%) 2-3

(50%) Mas de 3

Contabilidad General

- ¢ Cual es el nimero aproximado de pdlizas que se generan en un mes?
(0%) 1-500

(100%) 501-5000

(0%) Mas de 5000

- ¢ Utilizan centros de costo para el registro de sus transacciones?
(100%) Si
(0%) No

- ¢Coémo y con qué frecuencia se aplican pdlizas al Mayor?
(25%) Diariamente, en linea.

(50%) Una vez al dia.

(0%) Una vez a la semana

(25%) Una vez al mes

- . Maneja la empresa transacciones en moneda distinta a la local?
(25%) Si
(75%) No

Abastecimiento

- ¢ Cual es el nimero de facturas de compra que se pagan al mes?
(0%) 1-50

(50%) 51- 500

(50%) 501-5000

(0%) Mas de 5000

- . Cuantas personas estan autorizadas para realizar requisiciones de compra?
(0%) 1
(0%) 2-3
{25%) 3- 10
(75%) Mas de 10

- ¢ Qué porcentaje de las compras se generan en almacen?
()0-10%
()11-35%

79



(25%) 36 - 50%
(25%) 51 - 75%
(50%) Mas del 75%

- ¢ Qué medio se utiliza para enviar las drdenes de compra”?
(75%) Fax

(25%) Correo electronico

(50%) Mensajeria

() Otros

- ¢ Qué porcentaje de las compras corresponden a activos fijos?
(75%) 0 -10%
(25%) 11 - 35 %
()36-50%
()51-75%

() Mas del 75%

- ¢ Qué porcentaje de las compras se hacen en pesos”?
(0%) 0 -10%

(0%) 11 -35%

{0%) 36 - 50%

(0%) 51 - 75%
(1000/0) Mas del 75%

- . Qué porcentaje de las compras se hacen en dolares?
{100%) 0 -10%

(0%) 11 - 35 %

(0°6) 36 - 50%

(0%) 51 - 75%

{0%) Mas del 75%

- . Qué porcentaje de las compras se hacen en otra moneda”
(100%) 0 - 10%

(0%) 11-35°9

(0%) 36 - 50%

(0%) 51 - 75%

(0%) Mas del 75%

- ¢ Cuantas cuentas bancarias se manejan”?
(0%) 1
(50%) 2-5
(50%) 5-15
{0%) Mas de 15

- ;Qué porcentaje de los pagos se hacen mediante cheques?
(0%) 0 -10%
(0%) 11 - 35 %
(25%) 36 50%
(25%) 51 - 75%
(50%) Mas del 75%

- ; Qué porcentaje de los pagos se hacen mediante transferencias bancarias?
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(25%) 0 -10%
(25%) 11 - 35 %
(50%) 36 - 50%
()51-75%

() Mas del 75%

- ¢ Qué porcentaje de los pagos se hacen mediante cajas chicas?
(75%) 0 -10%
(25%) 11 -35 %
()36 -50%
()51-75%

() Mas del 75%

- . Qué porcentaje de los pagos se hacen mediante otros medios?
(100%) 0 -10%

(0%) 11 -35%

(0%) 36 - 50%

(0%) 51 -75%

(0%) Mas del 75%

- ¢ Qué porcentaje de las compras se refieren a servicios?
(50%) 0 -10%

(50%) 11 -35%

(0%) 36 - 50%

(0%) 51 - 75%

(0%) Mas del 75%

- ¢ Qué porcentaje de las compras requieren de un anticipo?
(75%) 0 -10%
(25%) 11 -35%
(0%) 36 - 50%
(0%) 51 - 75%
(0%) Mas del 75%

Almacenamiento

- ¢ Qué tipos de costeo manejan (promedio, estandar, UEPS, PEPS)?
(0%) UEPS

(0%) PEPS

(0%) Estandar

(75%) Promedio

(25%) Otros

- ¢ Cuantos almacenes manejan?
(25%) 1

(25%) 2-5

(50%) 5-15

(0%) Mas de 15

- ;Qué porcentaje de los articulos en almacenes corresponden a refacciones?
(25%) 0 -10%
(50%) 11 -35%
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(0%) 36 - 50%
(0%) 51 - 75%
(25%) Mas del 75%

- ;Qué porcentaje de los articulos en almacenes corresponden a materia prima?
(75%) 0 -10%

(0%) 11 -35%

(25%) 36 - 50%

(0%) 51 - 75%

(0%) Mas del 75%

- ¢ Cual es la cantidad de transacciones que se llevan a cabo en un dia?
(0%) 0- 50

(75%) 51-200

(0%) 201- 1000

(25%) Mas de 1000

Activos Fijos

- ¢, Cudl es el método de depreciacion y revaluacion utilizados?
(75%) Linea recta

(0%) Suma de digitos anual

(0%) Suma de digitos mensual

(0%) Suma de digitos diaria

(25%) Por porcentaje

(0%) Otros

- ¢ Cada cuanto tiempo se practican tomas fisicas de activos?
(25%) 1-12 meses

(75%) 1 - 2 anos

(0%) 2 - 4 anos

(0%) Mas de 4 anos

Nomina y Recursos Humanos

- . Cuantos empleados laboran en la empresa?
(0%) 1-80

(25%) 81 - 200

(75%) 201-500

(0%) Mas de 500

- ¢ Cuantas clases de ndmina se manejan”?
(25%) 1

(50%) 2 -3

(25%) Mas de 3

- . Cuantos empleados se incluyen en cada una de las nominas”?
(0%) 1-10

(25%) 11- 50

(25%) 51-100

(50%) Mas de 100



- ¢ Con qué frecuencia se pagan estas nominas?
(50%) Quincenalmente

(0%) Semanalmente

(50%) Catorcenalmente

(0%) Mensualmente

(0%) Otros

- ¢ Cuenta la empresa con una lista de puestoé?
(100%) Si
(0%) No

- ¢Puede un empleado trabajar en distintos departamentos y por lo tanto su gasto de
salario debe contabilizarse en diferentes centros de costo?

(75%) Si

(25%) No

- ¢ Cuales son las formas de pago mas utilizadas?
(75%) Efectivo
(0%) Chegque

(50%) Depdsito
(0%) Otros

- ¢ Existen ndminas pagaderas en moneda distinta a la moneda local?
(100%) No
(0%) Si, en

- ¢ Existe algun tipo de estadistica de salarios por puesto?
(25%) No
(75%) Si

Facturacion y ventas

- ¢ Cuantas facturas se realizan al mes?
(25%) 1-50

(25%) 51-500

(25%) 501-5000

(25%) Mas de 5000

- ¢ Cuantos puntos de venta y/o facturacion se tienen en la empresa”?
(25%) 1

(25%) 2

(25%) 6 20
(25%) Mas de 20

- ¢Qué porcentaje de las facturas se hacen sobre pedido?
(25%) 0%
(0%) 1-20%

(0%) 21-50%
(25%) 51-80%
(50%) Mas del 80%
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- ¢ Qué porcentaje de las ventas se realizan localmente?
(0%) 0% '

(50%) 1-20%

(0%) 21-50%

(25%) 51-80%

(25%) Mas del 80%

- ¢ Existe alguna diferencia de procedimiento en el manejo de cada uno de elios?
(50%) No
(50%) Si,

- ¢ Emite facturas aun cuando no tenga existencias en el inventario?
(100%) No se permite
(0%) Si
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CAPITULO 7. RESULTADOS Y CONCLUSIONES

Los resultados del estudio de campo primeramente se han clasificado para su uso

en dos tipos de analisis: el funcional y el técnico.

El primero se utilizara para obtener las

caracteristicas de procesos que las empresas utilizan actualmente y por tanto

demandarian en un sistema ERP.

El segundo se utilizara para obtener un aproximado

de la cantidad de transacciones realizadas en un mes por la empresa para determinar las

necesidades tecnoldgicas del ERP.

7.1 ANALISIS FUNCIONAL

Resultado de la encuesta

Recomendacion

El 50% de las empresas manejan mas de 3

El ERP debe tener la capacidad de manejar

empresas mas de 3 empresas
El 100% de las empresas utilizan centros de | El ERP debe tener la capacidad de manejar
costos para el registro de sus|centros de costos

transacciones.

En el 75% de las empresas mas de 10
personas estan autorizadas para realizar
requisiciones de compra

El ERP debe tener la capacidad de que
varios usuarios puedan aprobar
requisiciones de compra basandose en el
departamento solicitante

En el 50% de las empresas mas del 75% de
las compras se generan en almacén

El ERP debe tener la capacidad de generar
automaticamente las solicitudes de compra
de almacén a partir de los puntos de
reorden

En el 75% de las empresas se utiliza el fax
para enviar las ordenes de compra al
proveedor

El ERP debe tener la capacidad de
conectarse a un servidor de fax que envie la
orden de compra directamente desde la PC
del usuario para evitar desperdicio de hojas
y tiempo

En el 50% de las empresas se manejan 5 o
mas cuentas bancarias

El ERP debe tener la capacidad de contar
con un catdlogo de cuentas bancarias y
manejarlas independientemente

En el 50% de las empresas mas del 75% de

El ERP debe tener la capacidad de contar

los pagos se hacen mediante cheques con el cheque como forma de pago,
vinculandose a la cuenta bancaria
respectiva

En el 50% de las empresas entre el 36 y el
50% de los pagos se hacen mediante
transferencias bancarias

El ERP debe tener la capacidad de contar
con la transferencia bancaria como forma
de pago, vinculandose a la cuenta bancaria
respectiva

Los pagos por medio de cajas chicas

El ERP debe de contar con un
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procedimiento para

pueden llegar a ser hasta el 35% del total realizar pagos por
de pagos medio de cajas chicas
La compra de servicios puede llegar al|El ERP debe de contar con wun

representar hasta el 35% del total de

compras

procedimiento para la compra de servicios.

Hasta el 35% de las compras pueden
requerir de un anticipo

El ERP debe de «contar con un
procedimiento para el manejo de anticipos

El 75% de las empresas manejan el costo
promedio como meétodo de costeo de su
almaceén

El ERP debe tener la capacidad de manejar
el costo promedio

El 50% de las empresas maneja entre 5y
15 almacenes

El ERP debe de contar con la capacidad de
manejar un catédlogo de almacenes vy
manejar transacciones en cada uno por
separado ~

El 75% de las empresas utilizan el método
de linea recta para la depreciacion de
activos fijos

El ERP debe de contar con la capacidad de
manejar el método de linea recta para el
manejo de los activos fijos

Todas las empresas practican tomas fisicas
de activos fijos en intervalos no mayores a 2
anos

El ERP debe de contar con un proceso
especial para el levantamiento de inventario
de activos fijos

En el 50% de las empresas se manejan
hasta 3 clases de nomina

El ERP debe de contar con la capacidad de
manejar varias clases de néminas

En la mitad de las empresas se paga
catorcenalmente, en la otra mitad se paga
guincenalmente

El ERP debe de contar con opciones para el
manejo de nomina catorcenal y quincenal

El 100% de las empresas cuentan con listas
de puestos

El ERP debe de contar con una lista de
puestos

En el 75% de las empresas los empleados
pueden trabajar en distintos departamentos
v por lo tanto su gasto de salario debe
contabilizarse en diferentes centros de
costo

El ERP debe de contar con un
procedimiento para permitir contabilizar el
gasto de salario en diferentes centros de
costos

Las formas de pago mas utilizadas en las
empresas son el pago en efectivo y el
deposito

El ERP debe de contar con procedimientos
para el pago en efectivo y el pago mediante
depdsito, asi como interfaces a la cuenta de
banco de la empresa

El 75% de las empresas
estadisticas de salarios por puesto

manejan

El ERP debe de contar con estadisticas de
salarios por puesto |

Las empresas pueden liegar a tener mas de
20 puntos de ventas

El! ERP debe de contar con la capacidad de|
manejar un catalogo de puntos de venta

En el 50% de las empresas mas del 80% de
la facturacion se hace sobre pedido

El ERP debe de contar con la capacidad de
administrar pedidos y generar facturas a
través de ellos
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7.2 ANALISIS TECNICO

Segun los resultados de las encuestas, las medianas empresas de Colima tienen
las siguientes necesidades cuantificadas en términos de transacciones por unidad de

tiempo.

Hasta 5000 pdlizas contables al mes

Hasta 5000 facturas de compra al mes

Hasta 30,000 transacciones de almacén en un mes
Hasta 5000 facturas por ventas en un mes

Mas de 100 empleados por némina

Segun los resultados anteriores el ERP debe tener la capacidad de manejar
45,000 transacciones en un mes provenientes solamente de pdlizas, facturas de compra,
facturas de ventas y transacciones de almacén, cada una de las cuales puede tener una o
varias lineas. A esto hay que agregar por lo menos dos corridas de nomina para
aproximadamente 200 empleados, asi como las altas y bajas de personal en el mes.
Tambien hay que agregar los movimientos bancarios, las requisiciones de compra y las

transacciones de produccion, que pueden variar drasticamente entre una empresa y otra.

Convirtiendo los datos a transacciones diarias, se observa que por lo menos se
debe contar con la habilidad de realizar 1,500 transacciones diarias, incrementandose
esta cantidad los dias de ndmina o cuando se planea la produccion. Por lo tanto, es
necesario contar con un servier de bases de datos robusto, el cual asegure la busqueda,

el ordenamiento y la insercion de informacion de manera rapida y segura. Ademas,
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debe de permitir la explotacion de la informacion mediante otros medios, como

reporteadores externos o herramientas de Internet.
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7.3 MODELO PROPUESTO

Una vez analizados los resultados del estudio de campo o analisis cuantitativo, asi
como los resultados obtenidos a través del estudio documental o andlisis cualitativo, se

propone el siguiente modelo funcional de ERP para la mediana empresa mexicana.

Modelo general

Administracion
Interna
I — 1 !
Abastecimiento —» Proceso > Ventas
Abastecimiento
Reconocimiento Salicitud Cotizacion y Orden
de una de seleccion del de
necesidad ’ compra ’ proveedor > compra
Pago Creacion Surtido Pago
de la del . dela de
factura ¢ pasivo ¢ orden ¢ anticipo
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Reconocimiento de una necesidad

En almacén, revision de
puntos de reorden

En produccion, revisién
plan maestro de produccidn

En mantenimiento, revision
de plan de mantenimiento

En otras areas, mediante
una necesidad especifica

Comparacion de los
articulos necesarios
contra los articulos

Solicitud de compra

Generacion automatica en
el caso de provenir de un
plan maestro, plan de
mantenimiento o punto de
reorden.  Generacion por
parte del usuario en los
demas casos.

revision de

de compra.

Aviso al
encargado
del area
para

la solicitud

En caso de que
almacén no pueda
surtir los articulos

requeridos, continuar
con el proceso.

Aprobacion de
la solicitud de
compra

Continta el
proceso de
abastecimiento

No aprobacion
de la solicitud
de compra

Cotizacion y seleccion del proveedor

Creacion de
matriz de
proveedores vs.
Articulos.

Registro de los
precios y
condiciones de
cada vendedor
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Orden de compra

Preparacion de
la orden de
compra para el
proveedor

Aviso de orden de
compra a la
persona encargada
de aprobarla

Aprobacion de la
orden de compra
segtin el monto

Si
—>

Envio de la
orden de compra
al proveedor

Pago de anticipo

lNo

l

Renegociacion
con proveedor /
cancelacion del

proceso

Confirmacion de que
la orden de compra
sera surtida con las
condiciones pactadas

I

Renegociar con el
proveedor y/o
ajustar la orden de
compra.

Solicitud de
anticipo a partir
de la orden de

orden de compra

anticipo en la ——]

cargo a proveedores y
abono bancos

91

Aprobacion de Generacion de Entrega del cheque
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Registro del Afectacion contable:
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Surtido de la orden (embarque)

Articulos controlados por almacén

Recepcion de Verificacion y registro Ingreso a Afectacion contable
los articulos en [ de cantidad y calidad || inventario delos | con cargo a almacény
almacén de articulos recibidos articulos abono a una cuenta
temporal de compras
Cambio de estado de En caso de utilizar
la orden de compra a € costo promedio,

“surtida” o
“parcialmente

actualizar costos de
los articulos

Articulos no controlados por almacén (consumos inmediatos)

Recepcion de los

Verificacion y registro

Afectacion contable

| Cambio de estado de

articulos por el [P de cantidad y calidad | concargoagastosy | la orden de compra a
area de compras. de articulos recibidos abono a una cuenta “surtida” o
temporal de compras “parcialmente
Servicios
El departamento Verificacién y registro Afectacion contable Cambio de estado de
solicitante recibe [P de calidad de servicio 9 con cargo agastosy ] la orden de compra a

el servicio.

recibido

abono a una cuenta

temporal de compras

“surtida” o
“parcialmente




Creacion del pasivo

Recepcion
de la
factura

Ea—

Registro de la factura en el
sistema relacionandola con

un embarque

Pago de la factura

Obtener listado de las
cuentas por pagar a
vencerse
proximamente

Registro contable con cargo a la
cuenta temporal de compras y
abono a proveedores

v

De existir una diferencia entre los
montos de {a orden de compra y
la factura, hacer un asiento que

ajuste la pdliza generada en el
embarque

]

Agrupacion de pagos por

proveedor y creacion de

cheques o transferencias
para cada caso

>

Aprobacion de Impresion de

chequesy |—pi chequesy
transferencias realizacion de
transferencias

'

Registro contable
con cargo a
proveedores y
abono a bancos

Afectacion a la

Registro de cheques

cuenta d entregados
e < g 24
bancos del transferencias
sistema realizadas
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Proceso

Determinacion de Ia
receta de los
productos a realizar.

Planeacion de fa
produccion

Implosion de

materia prima

Registro de la
produccion
diaria

I

Control y
aseguramiento
de calidad

Determinacion de la receta de los productos

Determinacion

Determinacion de las

Determinacion de

Determinacion de

de la unidad del L p| etapas requeridas  —p los insumos —{ la mano de obra
articulo y lote para la elaboracion requeridos para requerida para
estandar del producto cada etapa cada etapa
- 7 - 7
Planeacion de la Produccion
- Sugerencia de -
pedidos / Determinacion de los [y, fabricacion, —p| aprobacion del
prondsticos de productos a fabricar insumos y mano de plan de
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Implosion de materia prima

o Generacién de
Analisis del Deltoe srm:giicr:): Sde ordenes de compra Afectacion a
plan de | insumoz necesarios de los insumos -— ] almacén
produccion necesarios en tiempo
y forma
- P 4 - -
Registro de la produccion diaria
Comparacion del Registro de insumos y Afectacion a
plan maestro | | mano de obra reales, [—py MNOMINa en caso
contra la asi como de mermas de realizar pagos
produccion real por destajo
Control y aseguramiento de la calidad
Recepcion del
prqd ucto Ingreso del
terminado y Cuarentena Revisién de Aproba- producto
determinacion || dodel | las —®| cién/recha P ahopado a
del numero de producto especifica- zo del inventarios
lote terminado ciones producto
Registro de
desviaciones,
asi como del

numero de lote
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Ventas

Determinacion de los Determinacion Determinacion de Facturacion
articulos/serviciosa [ del precio del [ las condiciones de }—! del articulo o
vender articulo/servicio venta servicio
ici obro del
Servicio < C »
postventa articulo/servicio

Determinacion de los
articulos/servicios a vender

Analisis de plan
de produccién

Analisis de
pedidos en firme

—>

Analisis de activos
fijos no
necesarios

Analisis de posible
venta de
desperdicios

Determinacion de los
articulos o servicios a
vender

Determinacion del precio del articulo/servicio

articulo e
incrementarle un

Determinar costo del

Compararlo con el precio que
la gente esta dispuesta a
pagar por dicho
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Determinacion de las condiciones de venta

Determinacion de Determinacion de Determinacion de
condiciones de pago > condiciones de » descuentos
(crédito) entrega (logistica)

Facturacion del articulo / servicio

Recepcion de
orden de compra
del cliente
Generacion de
factura
|
\ 4 4 v
En caso de ser En caso de ser En caso de ser
articulo activo fijo servicio
v v v
Descarga de Desactivar el Confirmar la
almacén activo fijo realizacion del
+ ; servicio
Confirmar el Confirmar el Generacion de
envio del pedido envio del pedido en
cuenta por pagar
v v ¥
(oo Genescin e
por pag cu por pag con cargo a
\ 4 v clientes y abono a
Registro contable Registro contable servicios
con cargo a con cargo a
clientes y abono a clientes y abono
almacén activos fijos
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Cobro del articulo

Listado de las
cuentas por cobrar
que venceran
proximamente

—>

Revision de
depositos a la
cuenta de la
empresa o de

Marcar
cuentas por
cobrar
€omo

—>

Registro
contable con
cargo a bancos y
abono a clientes

Servicio PostVenta

Registro de garantias

Registro de
devoluciones

N Afectacion a

inventarios

Registro contabie
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Administracion interna

Control contable

Control de inventarios

—

Control de recursos
humanos

Control de bancos y
cajas chicas

Control de activos
fijos

Control Contable

Recepcion de
asientos

contables de los T’

diferentes
modulos.

Generacion de
asientos -
contables no
contemplados
en los mddulos.

Revision y aplicacion
de asientos del diario
al mayor.

Generacion de estados
de resultados y
balances generales
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Control de inventarios

Entradas a almacén

Entrada de articulos
mediante embarques,
devoluciones a almaceén,
produccianes o ajustes.

Salidas de almacén

Afectacion a almacén:
existencias y costos

Salida de articulos mediante
ventas, consumos,
devoluciones a proveedores
0 ajustes.

Inventario fisico

Registro de boletas con
existencias reales en cada
bodega del sistema

Registro contable

Afectacién a almaceén:
existencias y costos

Afectacion a almacén:
existencias y costos

Control de recursos humanos

Registro de personal

Registro de postulantes
en bolsa de trabajo

Registro de contratos,
datos generales,
academicos, parientes y
experiencia de cada
empleado, practicante y
cuadrillas
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Registro contable

—»

Registro de acciones de
personal por cada
empleado




Anailisis de candidatos

Registro de puestos y Registro Analisis de los
las caracteristicas del I de una I postulantes
empleado que debe vacante contenidos en la
cubrirlos enla bolsa de trabajo
Pago de nomina
Definicion de ndminas y
Registro
concetos, o % Regto e
clo —> leado [P  montos por
deducciones, empieado empleado y por
aportaciones patronales s en cada
y variables,

Control de bancos y cajas chicas

Control de bancos

Generacion de cheques /
transferencias

Registro de depositos

Transferencias
intercompanias.

Registro contable
y generacion de
pagos a

Seleccion del mas
adecuado y
conversion a

empleado

Aprobacion de la
ndmina

!

Impresion de recibos
y afectacion a los

saldos acumulados de

cada empleado, de
cada concepto y del

Conciliaciones bancarias
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Control de cajas chicas

Registro de Registro de Registro del pago en el Arqueo de
préstamo por [—¥® comprobante de +—{ saldo del proveedor o | —p caqa chica
caja chica pago y cambio en proveedores )

Control de Activos Fijos

Registro de
activos fijos y > Registro de las Registro
mejoras a través depreciaciones Pl contable
de compras
Venta de Baja de[
activos activo y
mediante registro
facturacién Contab]e

Asi, mediante este ultimo modelo general aunado a las recomendaciones

expresadas en el apartado de andlisis funcional y andlisis técnico se obtiene la

funcionalidad estandar requerida para un sistema ERP basico en la mediana empresa

mexicana.



ANEXO A. RESPUESTAS A LA ENCUESTA POR EMPRESA

Nombre de la empresa: Avimar S.A. de C.V.

Giro: Avicultura
Contestaron: - Ing. Carlos Ramos Delgado, consultor de sistemas
GENERAL

- ¢Cuantas empresas manejan?
(X) 1
()23
()Méasde 3

- ¢Cuantas unidades de negocio manejan?
()1
(X) 2-3
()Mas de 3

CONTABILIDAD GENERAL

- ¢Cual es el numero aproximado de podlizas que se generan en un mes?
() 1-500
(X) 501-5000
() Mas de 5000

¢Utilizan centros de costo para el registro de sus transacciones?
(X) Si
()No

- ¢Cbémo y con qué frecuencia se aplican poélizas al Mayor?
() Diariamente, en linea.
() Una vez al dia.
() Una vez a la semana
(X) Una vez al mes

- ¢Maneja la empresa transacciones en moneda distinta a la local?
()Si
(X) No

ABASTECIMIENTO

- ¢Cudl es el numero de facturas de compra que se pagan al mes?
()1-50
()51-500
(X) 501-5000
() Mas de 5000
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¢Cuantas personas estan autorizadas para realizar requisiciones de compra?
()1

()2-

(X) 3 10
()Masde 10
¢ Qué porcentaje de las compras se generan en aimacén?
()0-10%

()11-35%

()36 -50%

()51-75%

(X) Mas del 75%

¢ Qué medio se utiliza para enviar las 6rdenes de compra?
() Fax

() Correo electronico

(X) Mensajeria

() Otros

¢ Qué porcentaje de las compras corresponden a activos fijos?
(X)0-10%

()11-35%
()36-50%
()51-75%

() Méas del 75%

¢ Qué porcentaje de las compras se hacen en pesos?

()0-10%
()11-35%
()36 - 50%
()51-75%
X

) Mas del 75%

¢ Qué porcentaje de las compras se hacen en délares?
(X) 0 -10%
()11-35%
()36 -50%
()51-75%

() Més del 75%

¢ Qué porcentaje de las compras se hacen en otra moneda?
(X) 0-10%

()11-35%
()36 -50%
()51-75%

() Més del 75%

¢ Cuantas cuentas bancarias se manejan?
()1

(X) 2
() 5 15
()yMas de 15
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- ¢Qué porcentaje de los pagos se hacen mediante cheques?
()0-10%

()11-35%

(X) 36 - 50%

()51-75%

() Mas del 75%

- ¢Qué porcentaje de los pagos se hacen mediante transferencias bancarias?
()0-10%

()11-35%

(X) 36 - 50%

(y51-75%

() Mas del 75%

- ¢Qué porcentaje de los pagos se hacen mediante cajas chicas?
()0-10%

(X)11-35%

()36-50%

()51-75%

() Mas del 75%

- ¢Qué porcentaje de los pagos se hacen mediante otros medios?

(X) 0 -10%

()11-35%

()36-50%

()51-75%

() Mas del 75%

- ¢Qué porcentaje de las compras se refieren a servicios?
()0-10%

(X)11-35%

()36-50%

()51-75%

() Mas del 75%

- ¢Qué porcentaje de las compras requieren de un anticipo?
()0-10%

(X)11-35%

()36 -50%

()51-75%

() Mas del 75%

ALMACENAMIENTO

- ¢Queée tipos de costeo manejan (promedio, estandar, UEPS, PEPS)?
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¢Cuantos almacenes manejan?
()1

(X) 2-5

()5-15

()Mas de 15

¢Qué porcentaje de los articulos en almacenes corresponden a refacciones?
()0-10%

()11-35%

()36-50%

()51-75%

(X) Mas del 75%

¢ Qué porcentaje de los articulos en almacenes corresponden a materia
prima?

(X) 0-10%

()11-35%

()36-50%

()51-75%

() Mas del 75%

¢ Cual es la cantidad de transacciones que se llevan a cabo en un dia?
()0-50

(X) 51-200

()201- 1000

() Mas de 1000

ACTIVOS FIJOS

¢ Cual es el método de depreciacion y revaluacion utilizados?
(X) Linea recta

() Suma de digitos anual

( ) Suma de digitos mensual

() Suma de digitos diaria

() Por porcentaje

() Otros

¢Cada cuanto tiempo se practican tomas fisicas de activos?
() 1-12 meses

(X)1 -2anos

()2-4anos

() Mas de 4 anos

NOMINA Y RECURSOS HUMANOS

¢Cuantos empleados laboran en la empresa?
()1-80

()81-200

(X) 201-500

( ) Mas de 500
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¢Cuantas clases de néomina se manejan?
()1

()2-3

(X) Mas de 3

¢Cuantos empleados se incluyen en cada una de las nominas?
()1-10

(X) 11- 50

()51-100

() Mas de 100

¢Con qué frecuencia se pagan estas nominas?
(X) Quincenalmente

(X) Semanalmente

() Catorcenalmente

() Mensualmente

() Otros

¢Cuenta la empresa con una lista de puestos?
(X)
()N

¢ Puede un empleado trabajar en distintos departamentos y por lo tanto su
gasto de salario debe contabilizarse en diferentes centros de costo?

(X) Si

() No

¢Cuales son las formas de pago mas utilizadas?
(X) Efectivo
) Cheque

Deposito

(
()
() Otros

¢Existen néminas pagaderas en moneda distinta a la moneda local?
(X) No
()Si,en

¢Existe algun tipo de estadistica de salarios por puesto?
(X) No
()Si

' FACTURACION Y VENTAS

¢Cuantas facturas se realizan al mes?
()1-50

()51-500

() 501-5000

(X) Mas de 5000
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¢ Cuantos puntos de venta y/o facturacion se tienen en la empresa?
()1

(X)2-5

()6-20

() Mas de 20

¢ Qué porcentaje de las facturas se hacen sobre pedido?
()0%

()1-20%

()21-50%

(X) 51-80%

() Mas del 80%

¢ Qué porcentaje de las ventas se realizan locaimente?
()0%
()1-20%
()21-50%
()51-80%

(X) Mas del 80%

¢ Existe alguna diferencia de procedimiento en el manejo de cada uno de
ellos?
(X) No
() S,

¢Emite facturas aun cuando no tenga existencias en el inventario?
(X) No se permite
()Si
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Nombre de la empresa: Brun Foods S.A. de C.V.
Giro: Agroindustria
Contestaron: - C. P. José Luis Lépez Gutiérrez, Contador General
. - Fidel Aguilar Solorzano, Jefe de almacenes
- Gerardo Enriquez, Jefe de compras
- Héctor Aguila, Jefe de personal

GENERAL

- ¢Cuantas empresas manejan?
()1
(X) 2-3
()Mas de 3

- ¢Cuantas unidades de negocio manejan?
(X) 1
()2-3
()Masde 3

CONTABILIDAD GENERAL

- ¢Cual es el nimero aproximado de polizas que se generan en un mes?
() 1-500
(X) 501-5000
() Mas de 5000

- ¢Utilizan centros de costo para el registro de sus transacciones?
(X) Si
() No

- ¢Como y con qué frecuencia se aplican polizas al Mayor?
( ) Diariamente, en linea.
(X) Una vez al dia.
( ) Una vez a la semana
() Una vez al mes

- ¢Maneja la empresa transacciones en moneda distinta a la local?
()Si
(X) No

ABASTECIMIENTO

- ¢Cual es el namero de facturas de compra que se pagan al mes?
()1-50

(X) 51- 500

() 501-5000

() Mas de 5000

109



¢Cuantas personas estan autorizadas para realizar requisiciones de compra?
()1
()2-
()3- 10

(X) Mas de 10

¢ Qué porcentaje de las compras se generan en almacén?
()O-10%
()11-35%
()36 -50%

(X) 51 -75%

() Mas del 75%

¢ Qué medio se utiliza para enviar las 6rdenes de compra?
(X) Fax

(X) Correo electrénico

( ) Mensajeria

() Otros

¢ Qué porcentaje de las compras corresponden a activos fijos?
(X)0-10%

()11-35%

()36 -50%

()51-75%

() Mas del 75%

; Qué porcentaje de las compras se hacen en pesos?

<

()0-10%
()11-35%
()36 -50%
()51-75%
(

X) Mas del 75%

¢ Qué porcentaje de las compras se hacen en dolares?
(X)0-10%
()11-35%
()36 -50%

()51-75%

() Mas del 75%

¢ Qué porcentaje de las compras se hacen en otra moneda?
(X)0-10%
()11-35%
()36-50%

()51-75%

() Mas del 75%

¢Cuantas cuentas bancarias se manejan?
( ) 1
()2

(X) 5 15
()Mas de 15
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- ¢Qué porcentaje de los pagos se hacen mediante cheques?
()0-10%
()11-35%
()36 -50%
()51-75%
(X) Mas del 75%

- ¢Qué porcentaje de los pagos se hacen mediante transferencias bancarias?
(X) 0-10%
()11-35%
() 36-50%
()51-75%
() Mas del 75%

- ¢Qué porcentaje de los pagos se hacen mediante cajas chicas?
(X)0-10%
()11-35%
()36 -50%
()51-75%
() Mas del 75%

- ¢Qué porcentaje de los pagos se hacen mediante otros medios?
(X)0-10%
()11-35%
()36 -50%
()51-75%
() Mas del 75%

- ¢Qué porcentaje de las compras se refieren a servicios?
(X) 0-10%
()11-35%
()36 -50%

()51-75%

() Mas del 75%

- ¢Qué porcentaje de las compras requieren de un anticipo?
(X) 0-10%
()11-35%
()36 -50%
()51-75%

() Mas del 75%

ALMACENAMIENTO

- ¢Qué tipos de costeo manejan (promedio, estandar, UEPS, PEPS)?
() UEPS
() PEPS
(X) Estandar
(X) Promedio
() Otros



¢Cuantos almacenes manejan?
()1

()25

(X) 5-15

()Mas de 15

¢ Qué porcentaje de los articulos en almacenes corresponden a refacciones?
()0-10%

(X) 11 -35%

()36-50%

()51 -75%

{ ) Mas del 75%

¢Qué porcentaje de los articulos en almacenes corresponden a materia
prima?

(X) 0-10%

()11-35%

()36 -50%

()51-75%

() Mas del 75%

¢Cual es la cantidad de transacciones que se llevan a cabo en un dia?
()0-50
(X) 51-200
()201- 1000
() Mas de 1000

ACTIVOS FIJOS

¢Cual es el método de depreciacion y revaluacion utilizados?
(X) Linea recta

) Suma de digitos anual

) Suma de digitos mensual
) Suma de digitos diaria

) Por porcentaje
)

(
(
(
(
() Otros

¢Cada cuanto tiempo se practican tomas fisicas de activos?
() 1-12 meses

(X)1 -2anos

()2 -4 anos

() Mas de 4 anos

NOMINA Y RECURSOS HUMANOS

¢Cuantos empleados laboran en la empresa?
()1-80

(X) 81 -200

() 201-500

(') Mas de 500
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¢Cuantas clases de nomina se manejan?
(1

(X)2-3

()Mas de 3

¢Cuantos empleados se incluyen en cada una de las ndminas?
()1-10

()11-50

(X) 51-100

() Mas de 100

.Con qué frecuencia se pagan estas néminas?
() Quincenalmente

( ) Semanalmente

(X) Catorcenalmente

() Mensualmente

() Otros

(,Cuenta la empresa con una lista de puestos?

(X)
()N

¢Puede un empleado trabajar en distintos departamentos y por lo tanto su
gasto de salario debe contabilizarse en diferentes centros de costo?

(X) Si

() No

¢éCuales son las formas de pago mas utilizadas?
(X) Efectivo

( ) Cheque

{X) Deposito

() Otros

¢.Existen nominas pagaderas en moneda distinta a la moneda local?
(X) No
()Si, en

¢Existe algun tipo de estadistica de salarios por puesto?
()No
(X) Si

FACTURACION Y VENTAS

¢Cuantas facturas se realizan al mes?
(X) 1-50

()51-500

() 501-5000

{ ) Mas de 5000



¢Cuantos puntos de venta y/o facturaciéon se tienen en la empresa?
(X)1

()25

()6-20

() Mas de 20

¢ Qué porcentaje de las facturas se hacen sobre pedido?
()0%

() 1-20%

()21-50%

()51-80%

(X) Mas del 80%

¢ Qué porcentaje de las ventas se realizan localmente?
()0%

(X) 1-20%

()21-50%

()51-80%

() Mas del 80%

¢Existe alguna diferencia de procedimiento en el manejo de cada uno de
ellos?

() No
(X) Si,

¢Emite facturas ain cuando no tenga existencias en el inventario?
(X) No se permite
()Si
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Nombre de la empresa: Embotelladora de Colima, S.A. de C.V.

Giro: Producciéon de bebidas
Contestaron: - C. P. Abelardo Cecefa Gastélum, Gerente General
GENERAL

- ¢Cuantas empresas manejan?
()1
()2-3
(X) Mas de 3

- ¢Cuantas unidades de negocio manejan?
()1
()23
(X) Mas de 3

CONTABILIDAD GENERAL

- ¢Cual es el niimero aproximado de pdlizas que se generan en un mes?
() 1-500
(X) 501-5000
() Mas de 5000

- ¢Utilizan centros de costo para el registro de sus transacciones?
(X) Si
() No

- ¢Como y con qué frecuencia se aplican podlizas al Mayor?
( ) Diariamente, en linea.
(X) Una vez al dia.
() Una vez a la semana
() Una vez al mes

¢Maneja la empresa transacciones en moneda distinta a la local?
(X) Si
()No

ABASTECIMIENTO

- ¢Cual es el numero de facturas de compra que se pagan ai mes?
()1-50
(X) 51- 500
() 501-5000
() Mas de 5000



¢Cuantas personas estan autorizadas para realizar requisiciones de compra?
()1

()2-3

()s-10

(X) Mas de 10

¢Qué porcentaje de las compras se generan en almacén?
()0-10%

()11-35%

(X) 36 - 50%

()51-75%

() Més del 75%

¢ Qué medio se utiliza para enviar las 6rdenes de compra?
(X) Fax

() Correo electronico

() Mensajeria

() Otros

¢ Qué porcentaje de las compras corresponden a activos fijos?
()0-10%
(X)11-35%
()36-50%
()51-75%

() Mas del 75%

¢ Qué porcentaje de las compras se hacen en pesos?
()0-10%

()11-35%

()36-50%

()51-75%

(X) Mas del 75%

¢ Qué porcentaje de las compras se hacen en délares?
(X) 0-10%

()11-35%

()36-50%

()51-75%

() Mas del 75%

¢ Qué porcentaje de las compras se hacen en otra moneda?
(X) 0-10%

(Y11-35%

()36-50%

()51-75%

() Mas del 75%

¢ Cuantas cuentas bancarias se manejan?
()1

()2-5

(X) 5-15

() Mas de 15
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- ¢Qué porcentaje de los pagos se hacen mediante cheques?
()0-10%
()11-35%
()36 -50%
()51-75%
(X) Mas del 75%

- ¢Qué porcentaje de los pagos se hacen mediante transferencias bancarias?
()0-10%
(X)11-35%
()36 -50%
()51-75%
() Més del 75%

- ¢Qué porcentaje de los pagos se hacen mediante cajas chicas?
(X)0-10%
()11-35%
()36 -50%
()51-75%
() Mas del 75%
- ¢Qué porcentaje de los pagos se hacen mediante otros medios?
(X)0-10%
()11-35%
()36 -50%
()51-75%
() Mas del 75%

- ¢Qué porcentaje de las compras se refieren a servicios?
()0-10%

(X)11-35%

()36-50%

()51-75%

() Mas del 75%

- ¢Qué porcentaje de las compras requieren de un anticipo?
(X) 0-10%

)11 -35%

) 36 - 50%

}51-75%

) Mas del 75%

m— — o~ p—

ALMACENAMIENTO

- ¢Queé tipos de costeo manejan (promedio, estandar, UEPS, PEPS)?
() UEPS

() PEPS

() Estandar
(X) Promedio
() Otros
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¢Cuantos almacenes manejan?
()1

()2-5

(X) 5-15

() Mas de 15

¢ Qué porcentaje de los articulos en almacenes corresponden a refacciones?
()0-10%
(X)11-35%
()36-50%
()51-75%

() Més del 75%

¢Qué porcentaje de los articulos en almacenes corresponden a materia

 prima?

()0-10%
()11-35%

(X) 36 - 50%

()51-75%

() Mas del 75%

¢Cual es la cantidad de transacciones que se llevan a cabo en un dia?
) 0- 50
X) 51-200
) 201- 1000
)

(
(
(
() Mas de 1000

ACTIVOS FIJOS

¢Cual es el método de depreciacion y revaluacion utilizados?
(X) Linea recta

() Suma de digitos anual

() Suma de digitos mensual

() Suma de digitos diaria

() Por porcentaje

() Otros

¢ Cada cuanto tiempo se practican tomas fisicas de activos?
(X) 1-12 meses

()1 -1anos

()2-4anos

() Mas de 4 anos

NOMINA Y RECURSOS HUMANOS

¢Cuantos empleados laboran en la empresa?
()1-80

()81-200

()201-500

(X) Mas de 500
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- ¢Cuantas clases de nomina se manejan?
()1
(X)2-3
(YMésde 3

- ¢Cuantos empleados se incluyen en cada una de las ndminas?
()1-10
()11-50
()51-100
(X) Més de 100

- ¢Con qué frecuencia se pagan estas ndéminas?
() Quincenalmente
() Semanalmente
(X) Catorcenalmente
() Mensualmente
() Otros

- ¢Cuenta la empresa con una lista de puestos?
(X) Si
() No

- ¢Puede un empleado trabajar en distintos departamentos y por lo tanto su
gasto de salario debe contabilizarse en diferentes centros de costo?
()Si
(X) No

- ¢Cuales son las formas de pago mas utilizadas?
(X) Efectivo
() Cheque
() Deposito
() Otros

- ¢Existen néminas pagaderas en moneda distinta a la moneda local?
(X) No
()Si,en

- ¢Existe algun tipo de estadistica de salarios por puesto?
() No
(X) Si. Se registran y se comparan con el mercado local.

FACTURACION Y VENTAS

¢Cuantas facturas se realizan al mes?
() 1-50

()51-500

(X) 501-5000

() Mas de 5000
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¢ Cuantos puntos de venta y/o facturacion se tienen en la empresa?
(1

()25

(X) 6-20

() Mas de 20

¢ Qué porcentaje de las facturas se hacen sobre pedido?
()0%

() 1-20%

()21-50%

()51-80%

(X) Més del 80%

¢ Qué porcentaje de las ventas se realizan localmente?
()0%

(X) 1-20%

()21-50%

()51-80%

() Mas del 80%

¢ Existe alguna diferencia de procedimiento en el manejo de cada uno de
ellos?

() No

(X) Si, con el cliente se hace labor de mercadeo

¢ Emite facturas aun cuando no tenga existencias en el inventario?
(X) No se permite
()Si



Nombre de la empresa: La Marina S.A. de C.V.

Giro: Tienda departamental
Contestaron: - C. P. Eli Lépez Alvarado, Contador
- Octavio Venegas Avalos, Jefe de almacenes
- C.P. Esperanza Aguilar, Jefe de Nominas
- C.P. Julieta Medina, Jefe de Contabilidad
GENERAL

¢ Cuantas empresas manejan?
()1

()2-3

(x)Mas de 3

¢Cuantas unidades de negocio manejan?
()1

()2-3

(x) Mas de 3

CONTABILIDAD GENERAL

¢Cual es el naumero aproximado de pdlizas que se generan en un mes?
() 1-500

(x) 501-5000

() Mas de 5000

¢Utilizan centros de costo para el registro de sus transacciones?
(x) Si
() No

¢Como y con qué frecuencia se aplican pélizas al Mayor?
(x) Diariamente, en linea.

() Una vez al dia.

() Una vez a la semana

() Una vez al mes

éManeja la empresa transacciones en moneda distinta a la local?
()Si
(x) No

ABASTECIMIENTO

¢Cual es el namero de facturas de compra que se pagan al mes?
()1-50

()51-500

(x) 501-5000

() Mas de 5000



¢Cuantas personas estan autorizadas para realizar requisiciones de compra?
()1

()23

()3-10

(x) Mas de 10

¢ Qué porcentaje de las compras se generan en almacén?

()0-10%
()11-35%
()36 -50%
()51 -75%

(x) Mas del 75%

¢ Qué medio se utiliza para enviar las 6rdenes de compra?
(x) Fax

() Correo electrénico

(x) Mensajeria

() Otros

¢ Qué porcentaje de las compras corresponden a activos fijos?
(x) 0-10%
()11-35%
()36 -50%
()51-75%
() Mas del 75%

¢ Qué porcentaje de las compras se hacen en pesos?

()0 -10%

()11-35%
()36 - 50%
()51 -75%
(

x) Mas del 75%

¢ Qué porcentaje de las compras se hacen en délares?
(x) 0-10%
()11-35%

()36 -50%

()51-75%

() Mas del 75%

¢ Qué porcentaje de las compras se hacen en otra moneda?
(x) 0-10%
()11-35%
()36-50%
()51-75%

() Mas del 75%

¢ Cuantas cuentas bancarias se manejan?
()1

(x) 2-
()5- 15
()Masde 15



- ¢Qué porcentaje de los pagos se hacen mediante cheques?
()0-10%
()11-35%
()36-50%
(x) 51 - 75%
() Mas del 75%

- ¢Qué porcentaje de los pagos se hacen mediante transferencias bancarias?
()0-10%
()11-35%
(x) 36 - 50%
()51-75%
() Més del 75%

- ¢Qué porcentaje de los pagos se hacen mediante cajas chicas?
(x) 0-10%
()11-35%
()36-50%
()51-75%
() Mas del 75%

- ¢Qué porcentaje de los pagos se hacen mediante otros medios?
(x) 0-10%
()11-35%
() 36 - 50%
()51-75%
() Més del 75%

- ¢Qué porcentaje de las compras se refieren a servicios?
(x) 0-10%

()11-35%

()36-50%

()51-75%

() Mas del 75%

- ¢Qué porcentaje de las compras requieren de un anticipo?
(x) 0-10%
(Yy11-35%
()36-50%
()51-75%
() Mas del 75%

ALMACENAMIENTO

- ¢Qué tipos de costeo manejan (promedio, estandar, UEPS, PEPS)?
) UEPS
} PEPS
) Estandar
) Promedio



; Cuantos almacenes manejan?

o

¢ Qué porcentaje de los articulos en almacenes corresponden a refacciones?
(X) 0-10%

()11-35%
()36-50%
()51-75%

() Mas del 75%

¢ Qué porcentaje de los articulos en almacenes corresponden a materia
prima?

(x) 0 -10%

()11-35%
()36 - 50%
()51 -75%

() Mas del 75%

¢ Cual es la cantidad de transacciones que se llevan a cabo en un dia?
()0-50
()51-200
()201-1000

(x) Mas de 1000

Principales tipos y subtipos de transacciones de inventarios.
1. Compras

2. Ventas

3. Devoluciones sobre compras

4. Devoluciones sobre venta

ACTIVOS FIJOS

¢ Cual es el método de depreciacion y revaluacion utilizados?
) Linea recta

) Suma de digitos anual

) Suma de digitos mensual

) Suma de digitos diaria

x) Por porcentaje

(
(
(
(
(
() Otros

¢Cada cuanto tiempo se practican tomas fisicas de activos?
() 1-12 meses

(x) 1 -1 afnos

()2-4anos

( } Mas de 4 anos
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NOMINA Y RECURSOS HUMANOS

- ¢Cuantos empleados laboran en la empresa?
()1-80
()81-200
(x) 201-500
() Mas de 500

- ¢Cuantas clases de nomina se manejan?
(x) 1
()2-3
()Mas de 3

- ¢Cuantos empleados se incluyen en cada una de las néminas?
()1-10
()11-50
()51-100
(x) Més de 100
- ¢Con qué frecuencia se pagan estas nominas?
(x) Quincenalmente
() Semanalmente
() Catorcenalmente
() Mensualmente
() Otros

- ¢Cuenta la empresa con una lista de puestos?
(x) Si
()No

- ¢Puede un empleado trabajar en distintos departamentos y por lo tanto su
gasto de salario debe contabilizarse en diferentes centros de costo?
(x) Si
() No

- ¢Cuales son las formas de pago mas utilizadas?
() Efectivo
() Cheque
(x) Dep0sito
() Otros

- ¢Existen nominas pagaderas en moneda distinta a la moneda local?
(x) NO
()Si, en

- ¢Existe algun tipo de estadistica de salarios por puesto?
() No
(x) Si




FACTURACION Y VENTAS

- ¢Cuantas facturas se realizan al mes?
()1-50
(x) 51-500
() 501-5000
() Mas de 5000

- ¢Cuantos puntos de venta y/o facturacion se tienen en la empresa?
()1
()2-5
()6-20
(x) Mas de 20

- ¢Qué porcentaje de las facturas se hacen sobre pedido?
(x) 0%
() 1-20%
()21-50%
()51-80%
() Mas del 80%

- ¢Qué porcentaje de las ventas se realizan localmente?
()0%

() 1-20%

() 21-50%

(x) 51-80%

() Mas del 80%

- ¢Existe alguna diferencia de procedimiento en el manejo de cada uno de
ellos?
(x) No
() Si,

- ¢Emite facturas aun cuando no tenga existencias en el inventario?
(x) No se permite
()Si
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ANEXO B. PANORAMA GENERAL DE LA INDUSTRIA COLIMA

INDUSTRIA EN LA CIUDAD DE COLIMA

Segun datos presentados en 1999 por el gobierno de la ciudad de Colima, la
industria manufacturera del municipio de Colima ocupa el primer lugar a nivel estatal, con
40% de personal ocupado. En 1993 se censaron 615 establecimientos con 3,005
empleados, que obtuvieron salarios por 28 millones, 194 mil pesos. En 1997 aumentaron
los establecimientos a 997 y los empleados a 4 mil 027, con una remuneracion salarial de
40 millones, 226 mil pesos. En ese mismo afo, Nacional Financiera otorgo créditos por 21

millones, 524 mil pesos a 24 empresas.

La mayor parte de esta industria, 76%, es micro, con menos de 15 empleados;
20% es pequena industria, con 16 a 30 empleados; 4% es mediana industria, con 31 a
250 empleados; y no hay una sola empresa con mas de 250 empleados. La mitad de las
empresas son empiricas y familiares; 40% estan tecnificadas, es decir, disponen de un
proceso de manufactura en serie utilizando maquinaria y equipo de apoyo; y solo 10%

tiene capacidad para exportar y sistemas de produccion mas automatizados.

De las ramas mas importantes de esta industria, destacan la fabricacion de
bebidas embotelladas y productos alimenticios; la confeccién de prendas de vestir;

imprentas y editoriales; y la produccion de cal y yeso.

El municipio dispone de un parque industrial, enfocado particularmente a la micro y

pequefa empresa, subutilizado y con carencias de infraestructura.

La inversion ejercida en 1997 en créditos para vivienda fue de 11 millones, 570 mil
260 pesos, por parte del IVECOL; y de 8 millones., 825 mil pesos por parte del
INFONAVIT. En ese mismo afno, el Ayuntamiento autorizé 4,720 licencias para

construccion.



COMERCIO EN LA CIUDAD DE COLIMA

El municipio cuenta con una gran variedad de establecimientos comerciales. El
comercio es una de las actividades mas importantes, sobre todo por la cantidad de
empleos que genera; y uno de los sectores que mas resiente los efectos de la crisis

econdmica.

En 1989 existian en el municipio aproximadamente 1,597 establecimientos
comerciales, que ocupaban a 5,537 personas, con remuneraciones por un monto de 14
millones, 519 mil pesos. En 1993 se censaron 2,550 establecimientos comerciales, que
ocuparon a 7,405 personas, con remuneraciones por 68 millones, 336 mil pesos. En 1997
el Ayuntamiento censé 3,902 establecimientos comerciales, que emplearon a 8,955
personas. Es decir, de 1989 a 1997 los establecimientos aumentaron en 144%;y en 62%,
las personas ocupadas por ellos.  Existe una relacion desigual de mercado, pues 97%

son pequenos comercios y solo 3% opera con sistemas modernos de comercializacion.

SITUACION DE LA MEDIANA EMPRESA EN COLIMA

Segun datos obtenidos en el SIEM (Sistema de Informacion Empresarial
Mexicano), en el sector de la industria manufacturera, Colima cuenta solamente con 6
empresas medianas; de ellas podemos mencionar a Cementos Apasco (procesadora de
cemento), Ingenio de Queseria (procesadora de cana de azucar), Embotelladora de
Colima (procesadora de bebidas embotelladas, como Coca-Cola, Agua Ciel, etc.), y Brun

Foods (maquiladora de vegetales encurtidos.

En el sector de la construccion, Colima solamente cuenta con una empresa de
tamano mediano: Alca Corporacion Inmobiliaria, que cuenta actualmente con 174

trabajadores.

En el sector comercial y de servicios Colima cuenta con 40 empresas medianas;
entre ellas podemos nombrar a La Marina Mercante (tienda departamental), Comercial
Mexicana, Famsa, Ofitec Tecnologia (distribuidora de equipo de coémputo) y Danisco

Ingredients.



En total, el Estado de Colima cuenta con 2385 empresas, de las cuales sdlo el 2%
(47) pueden ser catalogadas como medianas, tomando en cuenta la cantidad de

empleados que reportan tener.

ESTADISTICAS ECONOMICAS

Unidades econdémicas y personal ocupado segtin municipio, 1993 y 1998 p/

Unidades econdmicas Personal ocupado
Municipio 1998 1998

Nimero % Nimero %
Entidad 21,154 100.0 98,754 100.0
Armeria 1,124 5.3 3,765 3.8
Colima 7,159 33.8 41,435 42.0
Comala 484 2.3 1,523 1.6
Coquimatian 471 2.2 1,523 1.5 B
Cuauhtémoc 836 4.0 2,601 2.6
Ixtlahuacan 109 0.5 490 0.5
Manzanillo 4814 22.8 24,632 24.9
Minatitlan 218 1.0 1,397 1.4
Tecoman 3,707 17.5 13,367 13.5
Villa de Alvarez 2,232 10.6 7,960 8.1 |
P/ Preliminar.
FUE | INEGI. Colima. Censos Econdmicos 1999. Enumeracion Integral. Resultados

l
L

NTE: | Oportunos. México, 1999.

Unidades Econdmicas y Personal Ocupado Segun Sector De Actividad, 1993 Y 1998

Unidades econémicas Personal ocupado }
Sector 1998 1998 |
Absoluto % Absoluto % —
Total Nacional 3,130,714 100.0 16,658,503 100.0
Manufacturas 361,579 11.5 4 213,566 25.3 1
Comercio 1,497,526 47.9 3,790,674 22.8
Servicios 1,242,396 39.7 8,093,538 48.5
Servicios Privados no
Financieros 1,026,026 32.8 3,879,753 23.2
Servicios Publicos no
Financieros 134,045 4.3 3,459,081 20.8
Otros Servicios a/ 82,325 2.6 754,704 4.5
Resto de sectores b/ 29,213 0.9 560,725 3.4 ]
a/ Incluye los Servicios Financieros y los Transportes y Comunicaciones. ]
b/ Comprende los sectores de Pesca, Electricidad, Mineria y Construccion.
FUENTE: [INEGI. Enumeracion Urbana de Establecimientos 1993, Enumeracion Integral

1998. México, 1999. |
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CLASIFICACION DE MIPYMES

Segun Acuerdo de la SECOFI del 1 de diciembre de 1993. Publicado el viernes 3
de diciembre de 1993 en el Diario Oficial de la Federacion. Criterio vigente de NAFIN
segun acuerdo a los Ajustes a las Principales Politicas de Financiamiento para 1998 de
Nacional Financiera, S.N.C. Cifras expresadas en pesos.

Tamaino [Numero de (Ventas Anuales
Empleados |Criterio Criterio
SECOFI NAFIN
Micro 1-15 $ 900,000 $ 2,100,000
Pequena|16 - 100 $ 9,000,000 |$
21,000,000
Mediana [101 - 250 |$ 20,000,000 ;%
50,000,000
Grande |Mas de 250 |Minimo Minimo
$ 20,000,000 {$50,000,000
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