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PRESENTACION

El presente documento se basa en los resultados obtenidos en la investigacion del uso de
la Planeacién Estratégica en las Mipymes del sector calzado de Bucaramanga realizada

en el ano 2009.

Este tema se investig6 considerando que los mercados en los que se desarrollan los
negocios son cada vez mas competidos y los consumidores menos leales y mas
exigentes, haciendo imperativo que los empresarios estén enterados de las técnicas

acerca de la planeacion de sus actividades que les permita ser competitivos.

La Planeacion Estratégica constituye una herramienta fundamental para la empresa. Por
un lado, le obliga a considerar de forma organizada y detallada todos los aspectos
relevantes del negocio, su mercado actual y su proyeccion en el corto, en el mediano e

incluso en el largo plazo.

La planeacion implica el andlisis de todos los factores que afectan la empresa, los
recursos con los que cuenta para responder a una situacion, y la elaboracién de un

programa adecuado a seguir.

El libro se divide en tres capitulos, el primero presenta los resultados de la investigacion,
el segundo explica el paso a paso para realizar la planeacion estratégica y el tercero

muestra la forma de hacer control de los costos en la empresa.



1. USO DE LA PLANEACION ESTRATEGICA

1.1. ASPECTOS GENERALES DE LA INVESTIGACION

El objetivo general de la investigacion fue determinar el nivel de conocimiento y aplicacion
de los administradores de las mipymes del sector calzado en Bucaramanga, de la
Planeacion Estratégica en su quehacer administrativo diario dentro de su organizacion.
Buscando conocer el perfil de las empresas interesadas en el mejoramiento de su
productividad basado en la eficiencia administrativa, segun valor de activos, capacidad de

instalada, experiencia en el sector y disposicién econdmica.

La investigacion se basé en las siguientes fuentes primarias: sesién de grupo con algunos
administradores del sector para discutir los aspectos importantes a investigar en cada
pequefia empresa. Luego la aplicacién de encuesta personal a los administradores de las
mipymes escogidas en la muestra. Se considera que es la mas adecuada considerando
gue no todas estan dirigidas por profesionales de la administracion y en una gran
proporcion su propietario es quien las dirige, lo que facilita el manejo del tipo de preguntas

y respuestas por parte de un encuestador.

Las siguientes fueron las fuentes secundarias: Consulta de informes presentados por las
agremiaciones del sector calzado acerca del estilo administrativo de las pymes y sus
expectativas. Consulta de modelos administrativos aplicados en otros sectores de pymes.
Consulta de resultados de otras investigaciones hechas por la UDI y otras universidades

acerca del desarrollo de las pymes.

El uso de la planeacioén en las actividades de estos pequefios empresarios se midi6é en los
aspectos de evolucion de los resultados en sus negocios, uso de las fuentes de
financiacién, contratacion de la mano de obra, atencién de mercados y medicién de la

gestion.



1.2. RESULTADOS

Evolucion de los negocios

La percepcion de cerca del 70% de los empresarios es que su situacion economica
empeoro o es igual a la de hace 5 afos, especificamente han notado que se disminuyo el
nivel de ventas y los costos aumentaron, haciendo que los margenes de utilidad se
redujeran o en un significativo nimero se buscaran nichos de mercado que sean mas

rentables (ver grafica).

Graéfica 1. Percepcion de la evolucién empresarial
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A pesar de tener una impresién acerca de la evolucién de sus negocios, no es definitiva
para ellos pues la informalidad en la que se encuentran no les permite llevar un control
claro sobre sus cuentas y de esta manera se vuelve mas manejo por intuicién que por
resultados reales, en muchas ocasiones no se dan cuenta que sSus negocios estan

fracasando y deben aplicar correctivos a la situacion antes de que sea demasiado tarde.

Uso de fuentes de financiaciéon

A pesar de que los empresarios consideran que usan algun tipo de planeacién, para la
mayoria la financiacion es un tema de cuidado pues aquellos que no tienen garantias para
ingresar al sector bancario, lo deben hacer con los proveedores o con la reinversion de
utilidades, por la facilidad y el plazo otorgado, haciendo mas costoso el capital de trabajo

(principal destino) y por lo tanto disminuyendo su competitividad.



Gréfica 2. Fuentes de financiacién
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Una buena parte de los mas pequefios empresarios deben utilizar recursos mucho mas
costosos por falta de garantias que respalden sus negocios y la facilidad al acceso de los
mismos, son los llamados “paga-diarios” que se convierten en la solucion a sus problemas

inmediatos pero en el mediano y largo plazo los puede llevar al fracaso de sus negocios.

Tipo de contrato laboral utilizado

Se evidencia una baja planeacion en el area de recursos humanos, pues solo el 37%
contrata a término indefinido por la falta de seguridad en el flujo de pedidos durante todo
el afo y la facilidad para la finalizacion del mismo, haciendo més inestable la calidad y
disponibilidad de los empleados.

Gréfica 3. Tipo de contratacion
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Uso de Indicadores de Gestion

A pesar de considerar un alto porcentaje de empresarios que conocen el mercado en el
cual actuan, solo un poco méas de la mitad utiliza algun indicador de gestion (por lo
general muy sencillos), para evaluarse frente a él, y en muchos casos ni siquiera los

conocen.

Gréfica 4. Uso de indicadores de gestion

Fuente: Autoras

Las cifras que guian al pequefio empresario y con las cuales usualmente toman
decisiones son: nivel de ventas, de produccién y de utilidades; y el indice mas utilizado es
porcentaje de rentabilidad. Esto demuestra que no poseen informacién suficiente
poniéndolos en riesgo frente a la competencia.

Proyeccién hacia el Mercado Global

La mayoria de las empresas no exportan y las pocas que lo hacen no sobrepasan el 20%
de sus ventas, sin embargo, para la mayoria de empresarios del sector calzado es
importante ampliar su exportaciones o por lo menos mantenerlas igual debido a que esto
les genera un nivel de ingresos adicional y asi dan a conocer su producto a un mercado

internacional.



Grafica 5. Proyeccion global

Fuente: Autoras

A pesar de los empresarios considerar que el mercado global es atractivo, pocos se han
arriesgado a negociar en el mismo por diferentes causas: falta de competitividad, de
capacidad instalada, de informacion o simplemente por miedo a fracasar como una buena
cantidad que lo han intentado, sin tomarse el tiempo para evaluar las causas y pensar en

las soluciones para que sea efectivo.

Mayor amenaza actual

En general, las peores amenazas que consideran estos empresarios son la competencia
desleal y las importaciones de China y Brasil, especialmente por el bajo nivel de
competitividad que manejan y hacen que cualquier variacion en precio sea grave para su

negocio. Muchos no saben como les puede afectar el TLC con USA.

Gréfica 6. Amenazas
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La vision del empresario es de corto plazo, las amenazas que nombran son con las que

actualmente estéan luchando, haciendo que su labor sea de reaccion y no de accion.

Tipo de empresas

La mayoria de las empresas del calzado son microempresas y pequefias empresas, con
una experiencia en el sector de mas de 10 afios, esto los hace conscientes que deben
buscar herramientas de planeacién para mejorar su desempefio que les garantice su

permanencia en el mercado.

Grafica 7. Tamafio de empresa
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1.3. CONCLUSIONES DE LA INVESTIGACION

e Las mipymes del sector calzado consideran que ser productivos es indispensable para
mejorar su competitividad en un mercado que tiene multiples amenazas, sin embargo,

no conocen como les pueden ayudar las herramientas de planeacién estratégica.

e Por las experiencias anteriores propias o de otros empresarios, existe un temor claro
a los cambios que se presenten en el mercado, especialmente a los que se originan
en la entrada de nuevos competidores internacionales por el nivel de precios que
ellos pueden ofrecer, pues no tienen claro cudles son sus costos de produccion y

cbémo pueden controlarlos.



o Desafortunadamente el pequefio empresario del calzado no tiene un plan de accién
claro a seguir, estd pendiente de los cambios y reacciona ante ellos, algunas veces
acertadamente pero otras no. A pesar de no tener consolidada su empresa, conocer
muy poco de la competencia y de la demanda, estan participando constantemente en
ferias internacionales y haciendo negociaciones sin saber hacia dénde van o

exactamente a donde quieren llegar.

Por lo anterior, la Universitaria de Investigacion y Desarrollo UDI, presenta de manera
sencilla el presente documento, que sirve como guia para la elaboracion y desarrollo de la
Planeacion Estratégica como herramienta administrativa en las mipymes, que les permita
ser mas competitivas en un mercado local y global. Adicionalmente se presenta un
capitulo para el manejo de los costos para superar esa debilidad en este tipo de

empresas.



2. PLANEACION ESTRATEGICA EMPRESARIAL

El presente capitulo tiene como fin guiar al pequefio empresario en la primera funcion del
administrador: la planeacion. La importancia de esta funcion radica en la orientacion del
curso de accion hacia el logro de unas metas propuestas para alcanzar los objetivos
deseados.

La planeacion implica el andlisis de todos los factores que afectan la empresa, los
recursos con los que cuenta para responder a una situacion, y la elaboracion de un

programa adecuado a seguir.

Los principios del plan deberdn responder como minimo a las preguntas: el qué
(propésito), dénde (el lugar), en qué (la sucesién), con los que (medios), por qué y para

qué se hace.

Las empresas que se guian por planes bien estudiados, tienen una gran ventaja sobre
aguellas que improvisan, pues aun cuando el futuro no esta escrito, tener una directriz de
accion permite un rapido ajuste a los cambios mas alla de solo reaccionar a los mismos,
garantizandoles su permanencia en el mercado. Adicionalmente, solo las empresas que

han planeado tienen la posibilidad de medir su gestion.

La planeacion tiene tres componentes basicos: la planeacion estratégica (de largo plazo),
la planeacion tactica (de mediano plazo) y la planeacion operativa (de corto plazo). En el
presente documento se tratard Unicamente la planeacion estratégica como primer paso

hacia la organizacién de las actividades de la empresa.

2.1. CONCEPTO PLANEACION ESTRATEGICA

La Planeacion Estratégica es un proceso sistémico de la Alta Gerencia que busca la
formulacion de ventajas competitivas, dandole un rumbo estratégico a la organizacion,
haciendo uso eficiente de los recursos disponibles y que permita asi el fortalecimiento

empresarial.



Segun esta definicion, la empresa debe funcionar como un conjunto de partes
(departamentos) que interactian para lograr un objetivo empresarial Unico, es decir, el
éxito depende de la integracion estratégica de la gerencia, la contabilidad, las finanzas, el
mercadeo, la produccion y las demas areas de la empresa.

2.2. ETAPAS DE LA PLANEACION ESTRATEGICA

El proceso de planeacion estratégica se puede dividir en tres etapas: la formulacién de las

estrategias, la implementacion y posterior evaluacion.

Grafica 8. Etapas de la planeacion estratégica
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La formulacién de la estrategia inicia con el analisis del mercado y de la empresa,
comunmente conocidos como POAM (externo) y PCI (interno), que permiten definir los
objetivos de largo plazo y las estrategias para conseguirlos, enmarcados en la Mision y

Visién empresarial.



Una vez planteadas las estrategias para conseguir los objetivos propuestos, se
implementan los programas bajo las politicas y metas trazadas motivando y asignando

recursos de manera eficiente.

Por dltimo, se evalian los resultados de acuerdo a lo planeado para hacer las
modificaciones del caso. Esta evaluacion usualmente se hace a través de indicadores de
gestion que miden la evolucion del negocio en un periodo determinado e indican las bases
comparativas con otros periodos para reaccionar con tiempo ante cualquier situacion que

se presente.

2.3. DEFINICION DE MISION

La mision es la razén de ser de la empresa, define una identidad corporativa clara y
determinada, que ayuda a establecer la personalidad y el caracter de la organizacién, de
tal manera que todos los miembros de la empresa la identifiquen y respeten en cada una

de sus acciones.

Es el marco de referencia donde se formulan estrategias, propésitos y valores, que
indican una guia de navegacion para la organizacion, con la finalidad de satisfacer las
necesidades de las partes interesadas (clientes, empleados, proveedores, socios 0
inversionistas, etc.) para un determinado campo de accidn. Responde a la pregunta ¢en

gué negocio estamos?

2.3.1. Guia para definir una mision

Existen nueve aspectos que permiten definir y evaluar las misiones empresariales:

a. Clientes : a qué personas esta dirigido nuestro producto
b. Productos y servicios: qué ofrece la empresa

c. NIEIGEESS : en donde ofrece sus productos (lugar)

d. Tecnologia: si esta es vital en su empresa
e
f

ISR : ¢ ganancias deseo obtener

BIlBSHH@ : valores éticos y morales que tiene la empresa



g. [BOREEBIBIBIEEIE: ous nos hace diferentes de los demés (ventaja competitiva)
h. Imagen publica: como nos ve la sociedad es decir si estamos colaborando con el

medio ambiente

i. [NErESIpoRIGSIEMPIEatns: si para nuestra empresa son importantes los empleados

Ejemplo de definicion de misién: QUALA S.A
[OSIGUSIOSIINEEESItReeS ! consumidor local en los mercados latinos con productos de

Nuestro éxito se basa en: Una cultura centrada en la INNOVACION con claridad de
propésito, la cual se logra con las mejores ideas, con la excelencia en la ejecucién y con

las mentes y corazones de todos nosotros en el juego.

Un profundo conocimiento del consumidor local, de los canales en donde se abastece y

W CREER IR CEEM e SMoperaciones del mercado local e internacional.

La identificacion, atraccién, conservacion y desarrollo de un TALENTO HUMANO

SUPERIOR, HONESTO, ENTUSIASTA Y COMPROMETIDOJ}

La busqueda continta de una alta rentabilidad.

Asi garantizamos el crecimiento sostenido y la perdurabilidad de la Compafiia [

beneficio de todos los gue en ella participamosShYAe [CRIeLR e EUSIENTaRleIXe [FI-Ne] o[ r=Tag (oK

NOTA:
La empresa QUALA S.A no cumple uno de los componentes de la declaracion de
misiones debido a que no maneja una imagen publica donde dé a conocer si la

organizacion se preocupa por el medio ambiente, sentido social.

Una aclaracion que se debe hacer en el interés por los empleados, es que esta empresa
deja claro que labora en beneficio de todos los que participan en la organizacion
mostrando que una prioridad suya es el bienestar de sus empleados, asi que su razén de

ser gira alrededor del ser humano.



Ejemplo de definicion de misién: CALZADO LISSETH

Somos una organizacion que produce y comercializa calzado para dama, con excelente
calidad, con HiSCHOSHNNOVAGOIES. Y comprometidos con el mejoramiento continuo de
nuestros productos y servicios a través de un alto nivel de productividad y competitividad,

buscando permanentemente la satisfaccion de nuestros clientes.

NOTA:
En esta empresa de calzado no se cumplen los nueve aspectos para declarar misiones
pero deja claro su objeto social. Seria excelente que todas las organizaciones cumplieran

todos los componentes de la evaluacion de misiones.

2.4. DEFINICION DE VISION

La visién define a dénde quiere llegar la empresa en un futuro alcanzable a largo plazo, el
futuro aspirado. Donde se debe incorporar tanto la Vision del usuario externo, como la del

Interno.

En palabras sencillas se puede decir que la Vision de una empresa es un conjunto de
ideales a alcanzar en un periodo de tiempo y espacio definidos y formulados por la Alta
Gerencia de la organizacién, es la posicion futura y deseada para la organizacion.

Responde a la pregunta ¢ a donde queremos llegar?

Caracteristicas de una vision:

Planteada a largo plazo: mayor a cinco afios

e Desafiante: retadora

e Realista: enmarcada en las posibilidades reales

e Alcanzable: que se pueda alcanzar

¢ Medible: que se pueda cuantificar para evaluar su alcance

¢ Integradora: debe integrar a todos los miembros de la empresa

e Tiempo: debe tener un horizonte de tiempo



Ejemplo de definicion vision: QUALA S.A.
En el afio 2011 Quala Colombia vendera un 70% més que en el afio 2006 proveniente de
alcanzar una posicion de liderazgo en cada una de nuestras categorias estratégicas

actuales e incursionar en dos categorias adicionales.

Seremos la Compafia Multinacional Colombiana mas exitosa, agil y aguerrida, con una
cultura sélida y arraigada, que siempre presenta propuestas innovadoras que cambian la
historia del mercado, que esta en continua construccion de “un conocimiento propio” en
los factores claves del negocio y que aprende, apoya, aporta y opera en sinergia con las
filiales.

TODAS NUESTRAS MENTES Y CORAZONES BUSCAN CON ALEGRIA Y PASION EL
EXITO.

Ejemplo de definicion de vision: CALZADO LISSETH
En el 2012 Calzado Lisseth serd una empresa lider en la produccién y comercializacion
de calzado de excelente calidad, precio y disefio de sus productos a nivel nacional e

internacional de calzado para dama.

2.5. ANALISIS INTERNO Y EXTERNO

Una vez definidas la misién y la vision, se debe proceder a hacer un estudio del entorno
interno y externo para ubicarse dentro del mercado buscando aprovechar las

oportunidades del mismo.

Antes de definir las estrategias y objetivos que ayudaran a la empresa a cumplir sus
expectativas y las de sus clientes, se deberd hacer un estudio minucioso al mercado
externo y al interior de la empresa, que le permitan identificar los puntos clave en donde

puede actuar mas efectivamente, aquello que llaman “medir el terreno”.

La herramienta més efectiva para hacer el andlisis es la matriz DOFA que se construye a

continuacion.



2.5.1. Matriz DOFA

Es para las empresas una herramienta de uso gerencial, que permite identificar las
Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas del medio. Tiene por objetivo
determinar el Estado Interno (PCI) y Externo (POAM) de las empresas, para de acuerdo a
sus resultados se tomen las mejores decisiones en el desarrollo y progreso de la
compainiia, a través de la formulacion de ventajas competitivas, duraderas y sostenibles a

largo plazo.

A continuacion se presenta de una forma mas amplia los dos andlisis (PCl - POAM) que
conforman dicha matriz y los aspectos que éstos abarcan para lograr su mejor

elaboracion.

PCI= Perfil de Capacidad Interna

Concepto: Es el Andlisis Interno de una organizacién, denotado como herramienta que

permite determinar Fortalezas y Debilidades de la empresa.

_=» Fortalezas
ANalisis Interno; =— P.C.I. Ny
Debilidades

Aspectos:

* Directivo

* Financiero
*Tecnolbgico
*Competitivo

*Talento Humano
POAM= Perfil de Oportunidades y Amenazas del Medio
Concepto: Es el Andlisis Externo de una organizacion, denotado como herramienta que

permite evaluar y determinar el entorno que ronda a la empresa, es decir, que

Oportunidades y Amenazas se presentan.



Oportunidades
P

Andlisis Externomg,. P.O.AM.
Amenazas
Aspectos:
*Econdémico
*Politico
*Social
*Tecnoldgico
*Competitivo

*Geografico

Elaborar una Matriz DOFA es algo muy sencillo, todo parte de la buena clasificacién que
se le dé a cada uno de los distintos aspectos (mencionados anteriormente) que la

conforman. A continuacion se presenta una forma facil y concreta para poder realizarla.

Pasos:

1) Elabore una lista de las Fortalezas y Debilidades esenciales de su compaifiia.

2) Elabore una lista de la Oportunidades y Amenazas esenciales de su compaifiia.

3) Elabore las comparaciones y relacione FO, DO, FA, DA, qgue se presentan

continuacion.

Analisis Interno PCI
MATRIZ DOFA

Debilidades D
Listado de las
Debilidades de la
Empresa.

Fortalezas F
Listado de las
Fortalezas de la
Empresa.

Andlisis Externo POAM

Oportunidades O FO

DO
Tratamos de
minimizar las D y

aprovechar las O

Listado de las
Oportunidades de la
Empresa

Usamos las F para
aprovechar las O

Amenazas A

FA DA

Listado de las Tratamos de

Amenazas de la
Empresa

Usamos las F para
contrarrestar las A

minimizar las D y
contrarrestar las A




Nota: Recuerde que las Fortalezas, Debilidades, Oportunidades y Amenazas se deben

clasificar de acuerdo a sus aspectos y a su grado de participacion (impacto). A

continuacién un esquema practico para los dos analisis (Interno-Externo).

DIAGNOSTICO INTERNO - PCI

3 FORTALEZAS DEBILIDADES IMPACTO
ASPECTOS CLASIFICACION DE FACTORES
ALTO | MEDIO | BAJO | ALTO | MEDIO | BAJO | ALTO | MEDIO | BAJO
DIRECTIVA
FINANCIERA
TECNOLOGICA
COMPETITIVIDAD
TALENTO
HUMANO
DIAGNOSTICO EXTERNO — POAM
3 OPORTUNIDADES AMENAZAS IMPACTO
ASPECTOS CLASIFICACION DE FACTORES
ALTO | MEDIO | BAJO | ALTO | MEDIO | BAJO | ALTO | MEDIO | BAJO
ECONOMICO
POLITICO
SOCIAL
TECNOLOGICO
COMPETITIVO
GEOGRAFICO
Ejemplo:
DIAGNOSTICO INTERNO - PCI
FORTALEZAS DEBILIDADES IMPACTO
CATEGORIAS CLASIFICACION DE FACTORES ALTO MEDIO BAJO ALTO MEDIO BAJO olelo
518|<2
Al ™ AlmM|B|A|M|B|A|M|B|A|M|B|A|M|B|=|=]|"
Conocimiento y experiencia en el sector X X
DIRECTIVA No cuenta o no utiliza mecanismos eficientes para X M
determinar mercados
Acceso, calidad y costo de la mano de obra. X X
FINANCIERA Altos costos de produccion X X
Incapacidad para producir volimenes que exigen X X
mercados internacionales.
TECNOLOGICA Poca innovacién en tecnologia X X
Exportaciones a paises vecinos X X
COMPETITIVIDAD Ausencia de la relacién cons-olidada con clientes X X
en el exterior.
Calidad del producto X X
TALENTO "
HUMANO Mano de obra calificada X X




DIAGNOSTICO EXTERNO — POAM

FORTALEZAS DEBILIDADES IMPACTO
CATEGORIAS CLASIFICACION DE FACTORES ALTO MEDIO BAJO ALTO MEDIO BAJO olo|o
518|<2
<SS | @

AlM[B|A|[M[B|A|[M[B|A|[M[B|A|[M|[B|A|M|B

Acuerdo comerciales y aduaneros con paises

. X
vecinos.

>

Acceso a recursos financieros. X X

ECONOMICO Inestabilidad en el comportamiento de la tasa de
cambio.

Altos intereses de los recursos financieros. X X

Alto costo de la materia prima. X X

SOCIAL

Apoyo estatal para promover la actividad
POLITICO exportadora.

Crisis politica. X X

Costo, volumen y calidad de los productos
COMPETITIVIDAD internacionales entrantes al pais.

Ubicacidon geogréfica dentro del pais. X X

. Condiciones propici ra hacer alianza n
GEOGRAFICO diciones p opluaspaz'a acer alianzas co X X
empresas nacionales.

TECNOLOGICO

Luego de clasificarlas elija cinco de ellas, las de mayor impacto en cada caso (Fortalezas,
Debilidades, Oportunidades y Amenazas), para llevarlas a las comparaciones y relaciones

en el cuadro DOFA (Superior).

Asi, de la anterior forma puede elaborar una Matriz DOFA, donde se dara cuenta de la

situacion actual de su empresa y cudles podrian ser las mejores estrategias a usar.

A continuacién se presenta un ejemplo de la forma como puede elaborar su propia matriz
DOFA:

FORTALEZAS
Mano de obra calificada.

Calidad del producto.

Conocimiento y experiencia en el sector.
Acceso y calidad de la mano de obra.
Exportaciones a paises a vecinos.

YV VYV VY

DEBILIDADES
No cuenta o no utiliza mecanismos eficientes para determinar mercados.

Incapacidad para producir volimenes que exigen mercados internacionales.

Altos costos de produccion.
Poca innovacion en tecnologia

Ausencia de la relacién consolidada con clientes en el exterior.

V VY VYV




OPORTUNIDADES

Apoyo estatal para promover la actividad exportadora.

Ubicacion geografica dentro del pais.

Acuerdo comerciales y aduaneros con paises vecinos.

Condiciones propicias para hacer alianzas con empresas nacionales.
Acceso a recursos financieros.

YV VV VY

AMENAZAS

Inestabilidad en el comportamiento de la tasa de cambio (precio del délar).
Alto costo de la materia prima.

Crisis politica.

Costo, volumen y calidad de los productos internacionales entrantes al pais.
Altos intereses de los recursos financieros.

VVVYYVY

Resumidas en un cuadro, quedarian asi:



ANALISIS INTERNO PCI

FORTALEZAS (F)

DEBILIDADES (D)

No cuenta o0 no utiliza mecanismos

MATRIZ DOFA eficientes para determinar
» Mano de obra calificada. mercados.
» Calidad del producto. Incapacidad para producir
volimenes que exigen mercados
» Conocimiento y experiencia en el sector. internacionales.
» Acceso y calidad de la mano de obra. Altos costos de produccion.
Poca innovacioén en tecnologia
» Exportaciones a paises a vecinos
Ausencia de la relacion
consolidada con clientes en el
exterior.
OPORTUNIDADES (0O)
» Apoyo estatal para promover la
actividad exportadora.
» Ubicacion geogréfica dentro del
pais.
» Acuerdos comerciales y Estrategias (FO) Estrategias (DO)
aduaneros con paises vecinos.
» Condiciones propicias para
hacer alianzas con empresas
nacionales.
» Acceso a recursos financieros.
AMENAZAS (A)
» Inestabilidad en el
comportamiento de la tasa de
cambio.
o » Alto costo de la materia prima.
ANALISIS | 5. cyisis politica. Estrategias (FA) Estrategias (DA)
EXTERNO | 5 Costo, volumen y calidad de los
POAM productos internacionales

entrantes al pais.
» Altos intereses de los recursos
financieros.




Ahora, se definen las estrategias asi, por ejemplo:

ESTRATEGIAS (FO)

Gracias a la mano de obra calificada, se
podra realizar y aprovechar la oportunidad
de propiciar alianzas con empresas
nacionales, dando asi origen a un producto
mas competitivo y de mejor calidad.

De acuerdo al conocimiento y experiencia
en el sector, se podran realizar sin menor
riesgo acuerdos comerciales y aduaneros
con otros paises.

Exportar a paises vecinos, aprovechando
el respaldo del gobierno en esta actividad,
logrando asi llegar a otros segmentos del
mercado 'y el crecimiento como
reconocimiento de la pequefia empresa.

Usando el acceso, calidad y costo de la
mano de obra, se pueden desarrollar
productos de alta calidad para atender
mercados externos.

ESTRATEGIAS (DO)

Se tratara de minimizar la incapacidad para
producir volimenes que exigen mercados
internacionales a través del acceso a
recursos financieros que permitan lograrlo.

Se pretende minimizar que no cuenta 0 no
utiliza  mecanismos eficientes para
determinar mercados, buscando asesoria
especializada en la parte de mercadeo y
participar en misiones comerciales y ruedas
de negocios que organiza la red de camaras
de comercio a nivel nacional e
internacional.

Se minimizan los altos costos de
produccion, haciendo alianzas con las
universidades para desarrollar un estudio de
andlisis de productividad, reduccion de
costos, mejora de los procesos productivos,
capacitacion de la mano de obra, etc.

Se pretende reducir la ausencia de la
relacién consolidada con clientes en el
exterior, con los programas de
acompafiamiento, capacitacion y asesoria
de Proexport y Expopyme en la busqueda
de mercados internacionales y
consolidacion de clientes.

Se pretende minimizar la poca innovacion
en tecnologia, haciendo alianzas con
empresas nacionales o realizar outsoursing
para algunos procesos dando origen a
productos mas competitivos.

ESTRATEGIAS (DA)

Se trata de minimizar la incapacidad para
producir volimenes que exigen mercados
internacionales, para contrarrestar el costo,
volumen y calidad de los productos
internacionales entrantes al pais.

Se minimiza la incapacidad para producir
volimenes que exigen mercados
internacionales, para contrarrestar la crisis
politica, y asi contribuir al mejoramiento
financiero mundial.

Implementando algo de tecnologia se
reducirian los altos costos de produccion y
disminuiria el impacto del alto costo de la
materia prima.

Buscando un acercamiento con los clientes
del exterior y a su vez buscar proveedores
para disminuir el alto costo de materia
prima y contrarrestar la crisis politica.

ESTRATEGIAS (FA)

Con el conocimiento y la experiencia
proponen posibles salidas a otros mercados
0 acuerdos para que la inestabilidad no
afecte la produccién ni las ventas.

Innovando la calidad del producto tratando
de minimizar los altos costos de la materia
prima.

Aprovechando que se exporta a los paises
vecinos, se disminuye el impacto producido
por las importaciones.

Se podrian hacer alianzas en el sector,
aprovechando la mano de obra de calificada
para aumentar la produccion y asi minimizar
el impacto de la carga de la deuda.

Analizar la factibilidad de abrir nuevos
mercados en el exterior, en paises
diferentes con los hay la crisis politica.




2.6. DEFINICION DE OBJETIVOS

Los objetivos son los propdsitos de la organizacion en funcion al tiempo, se refieren a un

resultado concreto que se desea o0 necesita lograr dentro de un periodo especifico, ya sea

a corto, mediano o largo plazo. Los objetivos sirven para el desarrollo de metas y

definicion de acciones. Responden a la pregunta ¢,qué debemos hacer?

Es importante definirlos pues con base en ellos se van a medir los resultados obtenidos,

es decir, se convierten en el parametro de evaluacion de la administracion.

Metas: son los resultados parciales cuantificables del logro de los objetivos que espera

alcanzar una organizacion en el corto o mediano plazo.

Ejemplos de objetivos estratégicos generales:

Consolidacion del patrimonio.

Desarrollo o adquisicion de tecnologia de punta.

Crecimiento sostenido.

Reduccion de la cartera en mora.

Integracion con los socios y la sociedad

Capacitacién y mejoramiento del personal

Claridad en los conceptos de cudles son las areas que componen la empresa.
Una solucién integral que abra asi el camino hacia la excelencia.

La facil accesibilidad en la compra del producto para la ampliacion de clientes.

Especificos:

La distribucion de los productos se dé en forma oportuna a los clientes.

Buena calidad del producto a bajo costo obteniendo ventaja competitiva.
Realizacién de un programa de ventas promocional.

Mejor ambiente laboral donde el personal se pueda desenvolver con capacidad.

Presentacion del producto de mayor comodidad y variedad.



2.7. DEFINICION DE ESTRATEGIAS

Las estrategias definen el camino de accién para conseguir los objetivos propuestos.

Responden a la pregunta ¢, co6mo lo vamos a hacer?

El objetivo de la estrategia es conseguir un desempefio superior, considerando los
aspectos encontrados en el mercado que pueden afectarle.

Los tipos de estrategias competitivas que usualmente se definen en las empresas son:

Estrategias Intensivas: Requieren un esfuerzo intenso para mejorar la posicion

competitiva de la empresa con los grupos existentes. Pueden ser:

a. Penetracion en el mercado: La estrategia para penetrar el mercado pretende aumentar
la participacién del mercado correspondiente a productos y servicios presentes, por
medio de un esfuerzo mayor para la comercializacion. Se usa cuando los mercados no

estan saturados con un producto.

b. Desarrollo del mercado: Introduccion de los productos o servicios en otras zonas
geograficas. Expandir o buscar nuevos mercados. Se usa cuando hay mercados que

no han sido tocados o saturados.

c. Desarrollo del producto: Modificaciébn o mejoria del producto.

Estrategias Defensivas: Necesidad de resguardar los activos de la empresa, los

mercados, clientes y proveedores.

a. Empresa de riesgo compartido (Join Venture): Cuando dos o mas empresas
constituyen una sociedad temporal, para aprovechar alguna oportunidad. Se usa

cuando dos empresas pequefias se unen para enfrentar un de mayor tamafio.

b. Encogimiento: Ocurre cuando una empresa se reagrupa mediante la reduccion de
costos y activos a efectos de revertir la caida de ventas y utilidades. Se usa cuando la

organizacion ha crecido tanto que necesita reorganizarse.



c. Desinversién: Venta de una division o una parte de la organizacion, se usa para reunir
capital para otras adquisiciones. Se usa cuando se realizO la estrategia de

encogimiento pero no se obtuvieron los mejores resultados.

d. Liquidacion: Ventas en partes de los activos de una empresa por su valor tangible. Se

implementa cuando se realizaron las dos estrategias anteriores y no tuvo éxito.

Estrategias genéricas de Porter:

a. Liderazgo en costos: Mantener el costo mas bajo frente a los competidores y lograr un

alto volumen de ventas.

b. Diferenciacion: Introducir en los productos caracteristicas distintas a la competencia.

c. Enfoque o alta segmentacién: Para empresas que atienden mercados muy

segmentados, buscan descubrir y atacar mercados nichos.

Estrategias de diversificacién: Cuando se diversifica la cartera de productos.

a. Diversificacion concéntrica: Adicion de nuevos productos relacionados con la actividad

de la empresa. Se usa cuando se compite con la industria y el crecimiento es lento.

b. Diversificacién horizontal: Adicion de productos nuevos, no relacionados con al
actividad de la empresa. Se usa cuando los canales de distribucion se pueden

aprovechar para productos nuevos.

c. Diversificacion conglomerada: Productos nuevos para clientes potenciales no
relacionados con la actividad. Se usa cuando la industria registra cada vez menos

ventas y utilidades.

Estrategias de Integracion: Buscan controlar o adquirir el dominio de los distribuidores,

proveedores y competencia.



a. Integracion vertical hacia adelante: Controlar o adquirir el dominio sobre los

distribuidores. Se usa cuando los distribuidores buenos estan limitados.

b. Integracion vertical hacia atras: busca dominar a los proveedores. Se usa cuando no
hay muchos proveedores pero si competidores.

c. Integracion horizontal: Busca dominar a los competidores. Se usa cuando la

organizacion compite en una industria que esta creciendo.

2.8. EVALUACION A TRAVES DE INDICES DE GESTION

Una vez trazado todo el camino a seguir, se deben planear los instrumentos para evaluar

los resultados obtenidos.

Los indicadores de gestidon son una herramienta clave para orientar y evaluar los procesos
dentro de una organizacion, a continuacion se relacionan algunos de los indicadores mas
utilizados, la forma y metodologia de aplicarlos para evaluar sus resultados, los cuales

deben ser comparados con las politicas y expectativas empresariales:



2.8.1. Area Financiera

Los indicadores financieros son herramientas empresariales que permiten determinar las debilidades y fortalezas de una organizacion
en un periodo determinado. Los indicadores financieros comprenden tres grupos basicos: Los que se relacionan con el Balance
General, los que se relacionan con el Estado de Resultados y los que se relacionan con el Balance General y el Estado de Resultados al

mismo tiempo.

INDICADOR DEFINICION OBJETIVO VALORES DE REFERENCIA PERIODICIDAD | RESPONSABILIDAD
Activo Corriente - Pasivo Corriente = ($
Valor positivo)
Ejemplo: La empresa presenta en sus
estados financieros con corte a
Determinar los de , unos activos corrientes por
recursos con los valor de $29.755.500 y unos pasivos
. Es la diferencia entre | que cuenta la corrientes por v_alor de $ 17.566.000, Departamento
Capital de . . por lo cual requiere conocer cuales su Contable o
’ el Activo Corriente y | empresa una vez . : Mensual
Trabajo . h - capital de trabajo. Departamento
el Pasivo Corriente cubierta sus Financiero
obligaciones a Reemplazando en la férmula se
corto plazo tendria:
29.755.5000-17.566.000= 12.189.000
Tiene disponible 12.189.000 de capital
de trabajo
Llamado también Activo Corriente / Pasivo Corriente = >
indice de liquidez o $1
de solvencia
inmediata, relaciona . Tomando como ejemplo el enunciado
- : Determinar el .
el Activo Corriente | - anterior y reemplazando nuevamente Departamento
. ) nimero de veces . ’ )
Razén sobre el Pasivo : en la férmula se obtiene: Contable o
. . que el Activo Mensual
Circulante Corriente, estable Corriente cubre el Departamento
cuantos pesos tiene Pasivo Corriente 29.755.5000/17.566.000=1.69: 1 Financiero
la empresa en su
Activo Corriente como Por cada de peso de deuda a corto
respaldo a cubrir su plazo la empresa dispone de 1.69 de
Pasivo Corriente respaldo para cubrir sus deudas
(Activo Corriente - Inventarios - Gastos
Pagados por Anticipado) / Pasivo
Corriente = => $1
Determinar con | Para aplicarlo se descuentan otras
Tiene el mismo | cuantos pesos | partidas para obtener el activo liquido,
significado  anterior, | cuenta la empresa | de tal forma que si los gastos pagados
pero excluye de los |para cubrir sus|por anticipado tienen un valor de Departamento
Prueba Acida Activos Corrientes el | Pasivos $500.000 y los inventarios de Mensual Contable o
valor de sus | Corrientes, sin | $3.500.000, estos se excluyen y el Departamento
inventarios y los | necesidad de | activo liquido quedaria: Financiero
Gastos Pagados por | recurrir a la
Anticipado realizacion de sus | 17.355.000/17.566.000= 0.98
inventarios
Por cada peso de deuda la empresa
dispone en forma inmediata de 0.98
para cancelarla
Activo Total / Pasivo Total = $
Determinar La empresa posee en sus estados
Representa la | cuantos pesos | financieros con corte a de Departamento
capacidad de pago |tiene la empresa , unos activos totales por valor P
. ; . : Contable o
Solidez que tiene la empresa | en activos para | de $71.755.000 y unos pasivos totales Mensual
. Departamento
sobre los Pasivos a | respaldar el pago | por valor de $17.566.000, Financiero
Corto y Largo Plazo de todas sus|reemplazando en la férmula se
obligaciones obtendria:

71.755.000/17.566.000= 4:1




Dispone de 4 pesos en activos en

cada peso que adeuda

Pasivo Total / Activo Total =< $, para
que el resultado se considere
aceptable, dependera de los factores
internos y externos que afecten la
empresa

Muestra la propiedad | Medir la relacion Departamento
. que tienen los | entre el Activo| Tomando como base el ejemplo Contable o
Endeudamiento . . p; Mensual
Acreedores sobre los | Total y el Pasivo | anterior, al reemplazar en la formula Departamento
Activos de la empresa | Total se obtendria: Financiero
17.566.000/71.755.000=0.24:1
Por cada peso del activo 0.24 son de
los acreedores
. . . ._ | Utilidad bruta operacional/ ingresos
. Se obtiene mediante | Refleja la ganancia ; "
Pq_rcentaje de la relacion entre la|obtenida en el operacionales*100 Departamento
utilidad bruta utilidad bruta | negocio sin tener Contable o
operacional ional | g | 22.110.000/66.930.000%100=33% Mensual
sobre ingresos operacional y los | encuentra os Departamento
. ingresos gastos . . Financiero
operacionales . . La ganancia bruta del periodo es de
operacionales. operacionales 33%
Determinar el valor Departamento
Utilidad Bruta Es la diferencia entre | con el que pude | Ventas Netas - el Costo de Ventas CF())ntabIe o
las ventas netas y el | contra los socios o | 870.000/30.000=29 la rentabilidad es Mensual
en Ventas ~ Departamento
costo de ventas duefios de la|de 29 pesos - .
Financiero
empresa.
. Determinar los
Se obtiene por la|.
diferencia entre la | "9€S0S ¥ gastos - . Departamento
Utilidad Utilidad bruta gpgraglonzles,l § |Utllldad Bruta Ope_raulonal - Valor de | Contable o
Operacional operacional y el valor ejando de "lado | los Gastos Operacionales Mensual Departamento
los gastos e | 4.160.000-1.827.730=2.332.270 - .
de los gastos Financiero

operacionales

ingresos no
operacionales




2.8.2. Area de Produccion

Analiza la adecuacién de los procesos internos de la empresa de cara a la obtencion de la satisfaccion del cliente y logro de altos
niveles de rendimientos financiero.

INDICADOR DEFINICION OBJETIVO VALORES DE REFERENCIA PERIODICIDAD | RESPONSABILIDAD
Unidades compradas / nimero de
pedidos
La empresa realizo un pedido que
Minimizar la suma contenia 1.000 unidades,
o . Cantidad de una distribuidos en 4 pedidos.
Tamafio Medio . de los costos de Departamento de
. referencia que se ; . Mensual -
del Pedido : almacenaje, pedido . - . Produccion
pide de una vez Al aplicar el indicador:
y ruptura
1.000/ 4= 250
Esto indica que cada pedido sera de
250 unidades.
Unidades producidas / capacidad
tedrica
I, Es la relacion de las o La empresa produce 1000
Utilizacion de la unidades producidas Maximizar la unidades de las cuales tiene una Departamento de
Clﬁggl:gjzd con la capacidad ma?gﬂg‘a:fdﬁggéida capacidad teoérica de 1200 Mensual Produccién
tedrica P P * | 1000/12000= 83%
La capacidad maxima instalada de
produccion corresponde al 83%
Unidades producidas / horas-
hombres trabajadas
Es la reaccion entre | Rendir la La empresa tiene un promedio de
. . produccién de 1000 unidades en el
- al unidades | capacidad de -
Productividad de ducid | duccién de | periodo de las cuales se laboran 8h | Departamento de
la Mano de Obra |Procucidas — y  1as|produccion de 10s ;. joq Mensua Produccion
horas hombres | empleados de una
trabajadas organizacion

1000/8= 125

Lo anterior indica que se debe
laboral 125h para una produccion
de 1000 unidades.




2.8.3. Area de Recursos Humanos

Es la menos desarrollada debido al escaso avance de las empresas; son los inductores para conseguir la habilidad de mejorar y

aprender en una organizacion.

INDICADOR DEFINICION OBJETIVO VALORES DE REFERENCIA PERIODICIDAD RESPONSABILIDAD
Ventas / nimero de empleados
La empresa tiene un valor de
ventas en el periodo de 5.000.000
. Elaborar una )
- Relaciona las . unidades, y cuenta con 10
Productividad cantidad mayor de < . <
ventas con el empleados Area Comercial y Area
de la Mano de > d producto con las Mensual d
Obra numlerod €| misma cantidad de . e Recursos Humanos
empleados recursos 5.000.000/10= 500.000
Cada empleado ha generado
ventas de 500.000.
Nimero de retiros / total
empleados.
. Saber el nimero de | La empresa tiene un total de 10
Relaciona el
Rotacioén numero de retiros vecels en que los emrrl)lead_os de los cuales solo 1 | Area Comercial y Area
Externa y el total de emp eados se|se ﬁretlrado. Mensual de Recursos Humanos
retiran de la| 1/10=0.1
empleados L
organizacion
Lo anterior indica que la rotacién
externa es del 0.1%




2.8.4. Area Comercial

Llevar a cabo una 6ptima gestion de las relaciones con los clientes, procurando la fidelizacion de los mismos.

Adicionalmente, la

gerencia debe haber tomado conciencia de la necesidad e importancia de mantener una relacién estable y duradera con los clientes, la
cual se potencializa

INDICADOR

DEFINICION

OBJETIVO

VALORES DE REFERENCIA

PERIODICIDAD

RESPONSABILIDAD

Efectividad en
las Ventas

Es el grado de cumplimiento
del plan de ventas, en
términos de volumen
despachado, tanto para el
mercado nacional como para
exportacion, asi como el total.
El indicador es medido
porcentualmente (%).

Eficiencia en la
gestiéon de
comercializacion y
ventas

Volumen vendido / volumen
planificado de ventas x 100

La empresa tiene un volumen
de ventas de 1000 unidades
vendidas, de los cuales se
proyectaba una venta de
1500.

1000/1500= 0.66*100
Lo anterior indica que el 66%

corresponde a la efectividad
de las ventas

Diario

Departamento de
atencion al cliente o
Departamento de
comercializacion y
mercadeo

Participacion
del Producto

Es la aceptacion del producto
en el mercado

Obtener un
resultado optimo en
un producto

Ventas del producto / ventas
totales

La empresa tiene ventas en
un periodo de 300 unidades,
de los cuales el valor total de
las ventas es de 1000
unidades.

300/1000=0.3
Lo anterior indica que se

obtuvo una participacion del
3% del producto.

Mensual

Area Comercial y
Area de Recursos
Humanos

Eficiencia del
Mercadeo

Es la relacion de las ventas
con los costos de mercadeo

Enfrentar un
ambiente de cambio
acelerado de forma
correcta

Ventas / costos de mercadeo

La empresa tiene u valor de
ventas en el periodo de
5.000.000 unidades, y su
gasto en mercadeo es de
1.000.000 pesos

5.000.000/1.000.000= 5%
Lo anterior un indica que el

5% de las ventas fueron por
eficiencia del mercadeo.

Mensual

Area Comercial y
Area de Recursos
Humanos

Eficiencia de la
Publicidad

Relaciona las ventas y los
costos de publicidad

Motivar al publico
hacia el consumo de
los productos.

Ventas / costos de la
publicidad

La empresa tiene u valor de
ventas en el periodo de
5.000.000 unidades, y su
gasto en mercadeo es de
500.0000 pesos

5.000.000/500.000=10%
Lo anterior un indica que el
10% de las ventas fueron por
eficiencia del publicidad.

Mensual

Area Comercial y
Area de Recursos
Humanos

Por ultimo, recuerde actuar de acuerdo a lo planeado.




3. ADMINISTRACION DE LOS COSTOS DE PRODUCCION

Las empresas dedicadas a la transformacion de la materia prima en un nuevo producto,
requieren de un sistema de acumulacion de costos determinado acorde a sus
necesidades, para que puedan calcular el costo total de produccion y el costo unitario de
las unidades fabricadas, ya que estos son la base para la determinacion del precio de
venta.

El presente modelo pretende orientar a las pequefias y medianas empresas, ofreciendo
una guia de facil aplicabilidad para determinar sus costos en un ciclo de produccién.

3.1. CONCEPTOS GENERALES

a. Costo: El costo es el sacrificio econdmico para la produccién, comercializacion,
distribucion de un bien o un servicio, el cual sera retribuido en el momento de la venta
del mismo.

b. Elementos del Costo Industrial: Para elaborar cualquier producto o bien se
requieren de tres elementos esenciales, los cuales son:

e Materia Prima: Son los elementos necesarios para la fabricacién de un producto.
En el caso del sector calzado, se puede incluir el cuero, la suela, las hebillas,
entre otros.

e Mano de Obra: Es la remuneracion ocasionada ya sea por tarea, destajo o salario
como contraprestacion a una labor realizada.

e Costos Indirectos de Fabricacion: Son todos los elementos diferentes a la
materia prima y mano de obra que se requieren en la fabricaciéon de un producto,
como los servicios publicos, el mantenimiento de equipos, herramientas y
suministros, materiales indirectos, etc.

c. Costo de Produccion: El costo de produccion es el resultado de la sumatoria de
todos los elementos ocasionados o consumidos en la fabricacién de un producto.

d. Costo Unitario de Fabricacién: El costo unitario de fabricacion se determina
tomando el costo total de produccion y dividiéndolo en el nimero de unidades
fabricadas.

e. Comportamiento de los costos

e De acuerdo al volumen de Produccioén



Fijos: Permanecen constantes a cualquier nivel de produccion, un ejemplo de
estos son los arrendamientos.

Variables: Varian en forma directamente proporcional al volumen de la
produccién, como son la materia prima directa y la mano de obra directa; a una
mayor produccién se requiere un mayor consumo, a una menor produccion un
menor consumo.

Semivariables: Cambian con el ciclo de produccién pero no dependen de éste,
por ejemplo los combustibles y lubricantes, mantenimiento, servicios publicos, etc.

De acuerdo al periodo en el cual se causan

Historicos: Son los costos determinados por el mismo ejercicio, son el resultado
de valores ya consumidos por materia prima, mano de obra y CIF.
Predeterminados: Son estimaciones futuras sobre los costos de produccién, es
decir la proyeccioén de los posibles costos de materia prima, mano de obra y CIF.

De acuerdo alaformacomo se asignan al producto

Directos: Son aquellos que se asignhan en forma directa al producto, son de facil
cuantificacion e identificacion por cada unidad fabricada, tipico ejemplo de estos
son la materia prima directa y la mano de obra directa.

Indirectos: Son de dificil identificacion y cuantificacion para cada unidad
fabricada, tales como los servicios publicos y los mantenimientos de equipos entre
otros.

Gastos: Los gastos también son sacrificios econémicos, pero a diferencia del costo
no se relaciona con la actividad de produccién, sino con los gastos necesarios para el
funcionamiento del negocio, como son los de administracién y ventas.

Diferencia entre el Costo y el Gasto: El costo es inventariable, ya que forma parte
del Balance General de la empresa, y estdn en capacidad de producir un beneficio
futuro mediante la venta de sus inventarios, es decir estan en capacidad de generar
ganancias, por el contrario el gasto afecta el Estado de Resultados, teniendo como
efecto la disminucion de las utilidades empresariales y no son recuperables.

Efectos del Costo y el Gasto en los Estados Financieros

Balance General: Los costos forman parte de los inventarios de la empresa, ya
sea de materia prima, inventario de producto en proceso o producto terminado,
son activos destinados para la venta.



e Estado de Resultados: Los gastos disminuyen las utilidades empresariales, toda
empresa debe generar las utilidades suficientes para que cubran sus gastos de
funcionamiento (administracion y ventas), y generen nuevas utilidades.

i. Estados Financieros

e Balance General: Muestra la tenencia cierta de la empresa, ya que muestra en
sus activos todos los bienes y valores apreciables en dinero que son propiedad de
la empresa, en sus pasivos las deudas empresariales con terceros y el patrimonio
como resultado del Activo menos el Pasivo.

o Estado de Resultados: Mide las utilidades o pérdidas generadas por la empresa
en un periodo determinado, es una comparacién de los ingresos menos los
egresos. Cuando el ingreso es mayor que el egreso la empresa esta generando
utilidades, cuando los ingresos son menores que los egresos, por el contrario la
empresa esta generando pérdidas.

e Estado de Costos de Fabricacion: Como su nombre lo dice, determina el costo
de fabricacion y de ventas del producto o productos que fabrica y comercializa la
empresa.

j. Sistemas de Costeo: Los sistemas de costeo no son otra cosa que métodos faciles y
sencillos de aplicar para que una empresa pueda determinar cuanto le cuesta fabricar
un producto determinado.

k. Métodos de Costeo

e Por oOrdenes de fabricacion: Es cuando una empresa recibe una orden
especifica de un cliente para fabricar un producto bajo las caracteristicas
requeridas por éste.

e Por procesos: La empresa requiere tener completamente definidas ya sean por
tareas o departamentos, cada uno de los procesos necesarios para fabricar un
producto.

I. Ciclo de Produccion: Comprende el periodo en el cual la empresa realiza su
produccion, abarcando desde la compra de la materia prima, hasta que el producto es
terminado y se encuentra listo para ser vendido.

Teniendo en cuenta los aspectos anteriores, se requiere que llene las siguientes fichas
para que clarifique su ciclo de produccion:



3.2. DESCRIPCION DEL CICLO DE PRODUCCION

MATERIA PRIMA

Materia Prima 1

Materia Prima 2

Materia Prima 3

Materia Prima 4

Materia Prima 5

MANO DE OBRA

Tarea 1

Tarea 2

Tarea 3

Tarea 4

Tarea 5

COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION

Materiales Indirectos 1

Materiales Indirectos 2

Mano de Obra indirecta 1

Mano de Obra indirecta 2

Otros Costos Indirectos
de Fabricacion




3.3. METODOLOGIA PARA CUANTIFICAR LOS COSTOS DE PRODUCCION

Ficha del Producto

Descripcion del Producto

Materiales Directos Unidad de Medida | Cantidad Unitaria | Costo Unitario Costo Total
SUMAN
. Numero de Horas L.
Mano de Obra Directa Costo Unitario Costo Total
o Tarea
SUMAN
Costos Indirectos de Fabricacion
Materiales Indirectos Unidad de Medida | Cantidad Unitaria | Costo Unitario Costo Total
SUMAN
Mano de Obra Indirecta Numero de Horas | Costo Unitario Costo Total
SUMAN
Otros costos indirectos generales de fabricacion Base Tasa
Costo Total i . L
Ponderacion asignacion

SUMAN

TOTAL COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION

TOTAL COSTO UNITARIO DE PRODUCCION




3.4. METODOLOGIA PARA ASIGNAR LA MANO DE OBRA

Contrato de Trabajo: Cuando el empleado est4 vinculado a la empresa por medio de un
contrato de trabajo se requiere determinar cuanto cuesta realmente una hora con carga

prestacional:

Valor Hora

Auxilio de

Transporte

Aportes a Salud

Aportes a
Pensidn

Aportes a Riesgo

Profesionales

Cesantias

Intereses  sobre

cesantias

Primas

Vacaciones

Aportes Caja

Aportes Sena

Aportes Icbf

Salario Basico

240 Hrs.

Auxilio de Transporte

240 Hrs.

(Total Devengado por Hora - Auxilio de Transporte por Hora) * 8,5%

(Total Devengado por Hora - Auxilio de Transporte por Hora) * 12%

(Total Devengado por Hora - Auxilio de Transporte por Hora) * Tarida

de riesgo asignada por la ARP%

Total Devengado por Hora * 8;33%

Total Devengado por Hora * 1%

Total Devengado por Hora * 8;33%

(Total Devengado por Hora - Auxilio de Transporte - Horas Extras) *
4,16%

(Total Devengado por Hora - Auxilio de Transporte por Hora) * 4%

(Total Devengado por Hora - Auxilio de Transporte por Hora) * 2%

(Total Devengado por Hora - Auxilio de Transporte por Hora) * 3%

TOTAL VALOR HORA CON CARGA PRESTACIONAL Y SEGURIDAD SOCIAL




Por tarea: Se requiere tener en forma detallada las tareas a realizar en cada uno de los
procesos

Unidad de Medida de la Tiempo de la Valor tarea

Descripcion de la tarea tarea tarea Unitaria

VALOR TAREA POR PRENDA




3.5. ASIGNACION DE LOS COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION

Metodologia: Como ya se dijo anteriormente los CIF son de dificil asignacién y
cuantificacion a cada unidad fabricada, por lo cual se sugiere presupuestarlos, cualquiera

de los modelos aqui

presentados tienen una suficiente base metodolégica para

realizarlo:
. TASA (o] RATA
BASE FORMULA
PREDETERMINADA
COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION
VOLUMEN DE
= PRESUPUESTADOS
PRODUCCION

COSTO MATERIA PRIMA

COSTO PRIMO (MPD +
MOD)

HORAS HOMBRE

HORAS MAQUINA

COSTO MANO DE OBRA
DIRECTA

UNIDADES FABRICADAS

COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION
PRESUPUESTADOS

COSTO DE LA MATERIA PRIMA

COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION
PRESUPUESTADOS

COSTO PRIMO

COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION
PRESUPUESTADOS

HORAS HOMBRE

COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION
PRESUPUESTADOS

HORAS MAQUINA

COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION
PRESUPUESTADOS

COSTO MANO DE OBRA DIRECTA




3.5.1. ELABORACION DEL PRESUPUESTO DE LOS CIF's

COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION PRESUPUESTADOS

Nombre del Costo

Costo Histdrico

% de

Incremento

Total Presupuesto

SUMAN




3.6. DESARROLLO DE EJEMPLO

Para una mejor comprensién podemos tomar como base el siguiente ejemplo y ver coémo
se relaciona la contabilidad de costos con el costeo en la produccién:

Con la siguiente informacion de la empresa productora S. A., se requiere que elabore:
: Asientos Contables
Estado de Costos de Fabricacién

Adquiere materia prima por valor de $80.000.000. Iva del 16%, Retencién en la fuente por 3,5%, cancela el
50% en efectivo y el saldo con un plazo a 30 dias.

CODIGO NOMBRE DE LA CUENTA DEBE HABER
1405 | Inventario de Materia Prima 80.000.000,00
2408 | Impuesto a las ventas por pagar 12.800.000,00
2365 | Retefuente por pagar 2.800.000,00
1105 | Caja 90.000.000,00
2205 | Proveedores Nacionales

SUMAS IGUALES 92.800.000,00 92.800.000,00

El almacén de materia prima entrega al proceso el 80% de la materia prima disponible.

CODIGO NOMBRE DE LA CUENTA DEBE HABER
1410 | Inventario de Producto en Proceso - M.P. 136.000.000,00
1405 | Inventario de Materia Prima 136.000.000,00
SUMAS IGUALES 136.000.000,00 136.000.000,00

La mano de obra directa del mes incluida prestaciones sociales, corresponde a 15.000 horas con un costo
por hora de $3,800 (incluye toda la carga prestacional y de seguridad social)

CODIGO NOMBRE DE LA CUENTA DEBE HABER
1410 | Inventario de Producto en Proceso - MO 57.000.000,00
2505 | Salarios por Pagar 57.000.000,00
SUMAS IGUALES 57.000.000,00 57.000.000,00

Los costos indirectos de fabricacién ascienden a $12.000.000, de los cuales se debe calcular la depreciacién
de la maquinaria, (vida util: 20 afios), la diferencia se causa para pagar al mes siguiente.

CODIGO NOMBRE DE LA CUENTA DEBE HABER
1410 | Inventario de Producto en Proceso - CIF 12.000.000,00
1592 | Depreciacion Acumulada 1.000.000,00
2335 | Costos y gastos por pagar 11.000.000,00
SUMAS IGUALES 12.000.000,00 12.000.000,00




Se termina la produccidn la cual es trasladada a producto terminado. Las unidades fabricadas son 200,000

CODIGO NOMBRE DE LA CUENTA DEBE HABER
1415 | Inventario de Producto Terminado 205.000.000,00
1410 | Inventario de Producto en Proceso - M.P. 136.000.000,00
1410 | Inventario de Producto en Proceso - MO 57.000.000,00

1410 | Inventario de Producto en Proceso - CIF

12.000.000,00

SUMAS IGUALES

205.000.000,00

205.000.000,00

Vende 150.000 unidades, el precio de venta es igual al C. U. F. + 80% de utilidad, la cual se cancela el 50%
mediante un depdsito en el banco y por el saldo se concede un plazo de 30 dias. Iva del 16%, Retencion en

la fuente: 3,5%.

CODIGO NOMBRE DE LA CUENTA

DEBE

HABER

1110 | Bancos

1305 | Deudores Clientes

1355 | Anticipo de Impuestos y Contribuciones
2408 | Iva por Pagar

4135 | Comercio al por mayor y al por menor

207.562.500,00
207.562.500,00
12.915.000,00

59.040.000,00
369.000.000,00

SUMAS IGUALES 428.040.000,00 428.040.000,00
Costo de ventas
CODIGO NOMBRE DE LA CUENTA DEBE HABER

6105 | Costo de Ventas
1415 | Inventario de Producto Terminado

153.750.000,00

153.750.000,00

SUMAS IGUALES

153.750.000,00

153.750.000,00

Datos necesarios al comienzo del periodo
Materia Prima

Maquinaria y Equipo

90.000.000,00

120.000.000,00




ESTADO DE COSTOS DE PRODUCCION

90.000.000,00
80.000.000,00

Inventario Inicial de Materia Prima

Compras de Materia Prima

Devoluciones en Compra de Materia Prima 0
Costo de la materia prima disponible 170.000.000,00
Inventario Final de Materia Prima 34.000.000,00
Costo de la materia prima consumida 136.000.000,00
Inventario Inicial de Producto en Proceso 0

Mano de Obra
Costos Indirectos de Fabricacidn

Costo Invertido en el Proceso

Inventario Final de Producto en Proceso

Costo de Fabricacion

Inventario Inicial de Producto Terminado

Costo del Producto Disponible para la Venta

Inventario Final de Producto Terminado

Costo de Ventas

Depreciacién Maquinaria
Valor maquinaria
Vida Util

Costo de Produccion

Costo de la materia prima consumida
Costo de la mano de obra

Costos Indirectos de Fabricacion

120.000.000,00

57.000.000,00
12.000.000,00

205.000.000,00
0

205.000.000,00
0

205.000.000,00
51.250.000,00

153.750.000,00

120

1.000.000,00

136.000.000,00
57.000.000,00
12.000.000,00

Total Costos de Produccién

205.000.000,00

Costo Unitario de Fabricacion
Costo De Produccion
Unidades Fabricadas

Precio de Venta
Costo Unitario de Fabricacion
Utilidad del 80%

205.000.000,00

200.000,00

1025
1,8

Para determinar el costo total de produccion basta totalizar la hoja de control de los
costos, se suma la materia prima, la mano de obra y los costos indirectos de fabricacion.

Una vez determinado el costo total se divide entre el nimero de unidades fabricadas para
determinar el costo unitario de produccion.

Determinado el CUF se procede a calcular el precio de venta unitario, tomando como

base la utilidad deseada en el producto.



