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' Métodos Basicos de Froduccion

MANEJO Y ESTIMACION DE COSTOS

J.Ll_ﬂ

Toda microempresa necesita saber el costo de sus productos o servicios. Solo asi se tiene una base correcta
para determinar precios de venta, buscando siempre generar ulilidades

Costo. Es el valor empleado para adquirir bienes o servicios, medido en términos de dinero.

LUV

Clasificacion de los Costos

La siguiente tabla contiene la clasificacion de los costos en la produccion:

|

(O 7 e Y B S A AU

Categoria Costo

de Produccion

Por su Funcion de Mercadeo

Administrativo
Financiero

Materiales directos

Mano de obra directa

Por los Elementos

Adquiridos Mano de obra
indirecta /

Herramientas y

equipo
Directos
Por Producto
Indirectos

Produccién

Por Departamento
Servicios

Costos Fijos

Por Voltimen

Costos Variables

Definicién

Aplicados a la elaboracion de bienes o prestacion de servicios.
Causados por la venta del producto o servicio.

Causados por aclividades administrativas.

Relacionados con actividades financieras.

Materia prima.

Fuerza laboral aplicada a la produccién.

Costos indirectos de gastos fabricacion que no pueden
cargarse directamente a los productos o trabajos especificos

Los costos asociados con cada producto.

Costos dificiles de asociar con cada producto (alquileres,
servicio publicos, secretaria, empleado)

Costos del mantenimiento y funcionamiento de todo el
departamento.

Costos ocasionados por actividades relacionadas e
indispensables para la produccion, proporcionadas por un
departamenlo especial para tal fin.

No se ven relativamente afectados por el volumen de
produccion, representan costos que la empresa debe cubrir
aun cuando no produzca nada.

Costos que cambian en proporcién directa al volumen de la

produccion. Los costos variables mas comunes son: Mano de
Obra y Materia Prima.

Areas de Educacion Técnica
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Toda empresa desarrolla sus actividades en funcién de obtener una GANANCIA. Por lo tanto, necesita manejar
los datos correspondientes al precio a que se debe vender un producto y lograr determinar la ganancia

La formula para determinar el precio de venta depende de la ganancia esperada por el esfuerzo empleado en Ia
fabricacion; esta ganancia se le denomina MARGEN DE UTILIDAD.
Precio de venta = Costo Neto + Margen de Utilidad

Costo Neto = Costos Variables + Costos Fijos

Ejemplo N° 01

COSTOS FIJOS

Sueldo del propietario o socio tinico 5,000.00
Alquiler de local 1,000.00
“Gastos de Administracion 100.00
Servicios publicos 585.00
(Hondutel, Servicio de agua, ENEE)

Total Costos Fijos Lps. 6,685.00
COSTOS VARIABLES

Materia prima Lps. 2,000.00
Materiales Lps. 300.00
Sueldos y salarios Lps. 3,000.00
Comisiones sobre venta Lps. 1,500.00
Total Costos Variables Lps. 6,800.00

Ecuacion N° 01
Costo Fijo + Costo Variable = Costo neto total

Lps. 6,685.00 + 6,800.00 = Lps. 13,485.00
Costo Neto Total: I_ps. 13,485.00
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Hoja de resultados
Productos manufacturados: Estantes de dos repisas para bafios.
Canlidad total producida: 11 estantes.
Costo neto de la produccion: Lps. 13,485.00

Ecuacién N° 02

Costo Neto / N° de productos manufacturados = Costo de cada producto

Lps. 13,485.00 / 11 = Lps. 1,225.90
Costo de cada estante: Lps. 1,225.90

Ahora debemos elegir un porcentaje de utilidad o margen de ganancia, entre 10% y 40%. Para este caso
utilizaremos un margen de utilidad de 25% sobre el costo neto de produccion

Ecuacién N° 03
(Costo neto de cada producto) x (% elegido de ganancia) = Margen de Utilidad Unitaria

Lps. 1,225.90 x 25% = Lps. 306.47
Margen de Utilidad Uni

De modo que el precio de venta es:
Ecuacién N° 04
Costo de un producto + margen de utilidad = Precio de venta

Lps. 1,225.90 + 306.47 = Lps. 1,532.37
Precio de venta: Lps. 1,532.37

Por o tanto, la venta tolal sera de: Lps. 16,586.07, porque:
Lps. 1,532.37(precio de venta de cada estante) x 11(estantes fabricados) = Lps. 16,586.07

El punto de equilibrio es la cantidad minima de unidades que se necesitan vender para cubrir con la inversion
realizada (distribuida entre los coslos fjos y variables) y no terminar con pérdidas

Ecuacién N° 05.

Punto de Equilibrio = Costo neto Total + Precio de venta de cada producto

PUNTO DE EQUILIBRIO = Lps. 13,484.90 + Lps. 1,532.37
PUNTO DE EQUILIBRIO = 8.8 unidades = 9 unidades

Todas estas operaciones del costo, de venta y de las ganancias, son asentadas o registradas en los libros
oficiales contables, como se dijo anteriormente por un Contador Publico colegiado. No obstante, al socio o
propietario de la empresa le es indispensable saber como se generan estos calculos administrativos. De manera
que podemos pregisar el esquema y forma de un estado de resultados o pérdidas y ganancias de la produccion
realizada.

Areas de Educacién Técnica
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De los Pasivos:

Pasivo circulante: Proveedores, acreedores varios.
Pasivo fijo: Cuentas por pagar.
Pasivo diferido: Capital y reservas.

Una vez establecidas estas cuentas debemos conocer qué es lo que se realiza desde el punto de vista contable
con ellas, definiendo entonces: Que las cuentas de activo permite conocer y registrar en ellas los haberes,
ingresos y bienes con que cuenta la empresa y los pasivos son las obligaciones, deudas, cuentas por pagary
reservas de capital con que cuenta la empresa.

Ya sea que resulten operaciones contables de ingreso o egreso, esta operaciones son asentadas en los libros
oficiales contables, por un contador pablico colegiado. Debido a que asi lo establece la ley (Ley de colegiacion
profesional y codigo tributario).

De modo que, tanto I contabilidad de operaciones administralivas de comercializacion (ventas y compras) asi
como la produccion de bienes y servicios, son operados y asentados por un contador publico colegiado. Entonces
cabe preguntarnos qué haremos nosotros como socios, propietarios, técnicos o trabajadores de nuestra propia
empresa, Bien, no siempre la empresa cuenta con un contador en la planta o en la administracion, por lo tanto,
existen algunas operaciones que no requieren que usted sea un contador colegiado (segun el codigo de comercio,
tributario y leyes fiscales) para que las realice o ejecute, tales como registros o calculos, por ejemplo.

COSTO DE UNA MERCANCIA PRODUCIDA.

Definir el costo de un producto es algo importante para los productores o microempresarios. El costo lo constituye
el valor acumulado, por varios elementos juntos, con relacion alo que cuesta manufacturar un producto antes de
su comercializacién. Es decir, sin el margen de utilidad que se espera ganar. Los costos de una mercancia, se
clasifican en: Costos Fijos y Costos Variables

Costos Fijos: Son los costos que su empresa debera pagar por periodo aunque no produzca (sueldos y salarios,
gastos de la administracion, servicios publicos etc.).

Costos Variables: Son los gastos que varian con el nivel de la produccién o las ventas de su empresa tales
como, materia prima, materiales, salarios de los obreros y comisiones sobre venta.

Por lo tanto podemos calcular el precio de venta, asi:

COSTOS FIJOS + COSTOS VARIABLES = COSTO NETO
COSTONETO + MARGEN DE UTILIDAD = PRECIO DE VENTA

Otros aspectos importantes dentro de lo que la ley tributaria y fiscal nos permite realizar, son el registro de las ventas
y compras en los libros especiales, asi como los de Ingresos y Egresos y la presentacion de declaraciones de
impuestos sobre ventas, rentas y volumen de venta en la Direccion Ejecutiva de Ingresos y en la Municipalidad. A
continuacion presentamos unos ejemplos de formatos de ingresos y egresos asi como de registro de venta y compra.

Hoja de control de Ingresos y Egresos. N°

Empresa:

Periodo: . >

Responsable: )
N° fecha Descripcion Folio Ingresos Egresos Saldo
1 18 05 Ventas del mes 09 L. 10,00000 —o0—— L. 10,000 00
2 103 05 Serviciostécnicos 14 o 50000 —o0—— “ 10,500 00
3 17/3 05 AlquileresdeNego. 10 —0— L. 3000000 “ 7,50000
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Hoja de registro de ventas N°

precio de venta.

Ejemplo N° 01

L VS0 VTR AV VA VR T

Costos Fijos

Wl U-U-0-U- VUV

Sueldo del propietario o socio Ginico
Alquiler de local

Gastos de Administracion

Servicios puablicos

(Hondutel, Servicio de agua, ENEE)

Total Costos Fijos

Empresa:
Periodo:
Responsable:
N° fecha Descripcion Impuesto Venta Bruta Venta Total
1 20/3 05 FacturaN°0024 L, 60 00 L. 500 00 L. 560 00
i 2 26/3 05 FacturaN°0025 L. 120 00 L. 1,000 00 L. 1,120 00
i Suma L. 1,680 00
i
Hoja de registro de ventas N°
Empresa:
Periodo:
Responsable: -
N° fecha Descripcion Impuesto Compra Bruta  Compra Total
1 19/3 05 FacturaN°®245 E. 180 00 L. 900 00 L. 1,008 00
2 23/3 05 FacturaN°356 L 120 00 L. 1,000 00 L. 1,120 00
Suma L. 2,128 00

Lps. 5,000.00
Lps. 1,000.00
Lps.  100.00
Lps. 585.00

Lps. 6,685.00

Areas de Educacion Técnica

Como se puede observar, en el cuadro anterior, de ingresos y egresos, se registran todas las operaciones de
ingresos (Efectivo circulante o bienes comprados por la empresa) y egresos (Cuentas pagadas, sueldos y
salarios y gastos de la administracion, distribucion de utilidades a los socios) de la empresa. Sin embargo, en los
libros de ventas y compras solamente se registran las ventas facturadas o comercializadas de mercancias
producidas o compras de materia prima y materiales para la produccién.

En el siguiente ejemplo se muestra como se utiliza la férmula que planteamos anteriormente para conocer el

o

l

ul
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Estado de resultados o pérdidas y ganancias

Estado de resultados al 30 de abril del 2005 Gastos Ventas
Ventas Totales L. 16,586 07
(-) Gastos totales (Costo neto) L. 13,485 00
Utilidad Bruta antes del Impuesto sobre la Renta L. 3,371 07

De tal manera que esta utilidad sera distribuida a los socios o propietario tnico al final de cada periodo fiscal (al
final de cada afio).

Todo registro contable debe tener el propésito expreso de facilitar la informacion de las operaciones de la empresa
para la toma de decisiones. Los registros basicos que toda empresa debe utilizar son:

Libro de Caja

En forma simple un libro de caja puede estar estructurado como sigue:

Fecha Detalle Entradas Salidas | Balance

2. Cuentas por Cobrar

Ellibro en donde se registran las cuentas por cobrar o deudores, puede estructurarse de la siguiente manera:

CUENTAS POR COBRAR
Nombre de la Empresa:___
Direccion:___ =
Valor de
Fecha Detalle la deuda Abono Saldo Vence
por cobrar

i 4
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Cuentas por Pagar

Ellibro de registro de las cuentas por pagar o acreedores (con quienes existe un compromiso de pago)
puede estructurarse de manera muy similar al de cuentas por cobrar.

e TS
©

CUENTAS POR PAGAR
Nombre de la Empresa:
Direccion: v,
Valor de
Fecha Detalle la deuda  Abono Saldo Vence
por pagar

4. Talonario de Recibos

e S i

Deben llevar fecha, nombre del cliente o del proveedor, espacio para una breve descripcion del producto
g entregado o del servicio prestado, nimero de recibo y firma. Es recomendable que en el talén permanezca

consignada la informacion escrita en cada recibo, por eso es importante contar con un talonario que tenga
varias copias del recibo que se hace. La siguiente es una muestra de formato de como deben estar estructuradas

las paginas de un talonario de recibos.

i No[ | PorL. ) No. ) PorL.(___ )

{ S R e Rocibige » L
Lo Cantdat do | L Cantidad do el ]

Por Goncepto de:

For Concepto de

de. el 200___

de del200__ -

Firma Firma

Areas de Educacion Técnica
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IMPORTANCIA DEL DISENO EN PLANIFICACION

El to de C. tencia No. 2
lemento de Competencia No. DE PROYECTOS

Contenidos Conceptuales y Actitudinales

EL DISENO BASICO Y LA PLANIFICACION

Planificar significa estudiar anticipadamente los objetivos y la$ acciones y sustentar los actos en algun método
o plan légico. Segun algunos planificadores, “La planificacion es el proceso de establecer metas y elegir los
medios para alcanzarlas” (Stoner 1996). Para otros, “La planificacion es el proceso de establecer objetivos y
escoger el medio mas apropiado para el logro de los mismos, antes de emprender la accion” (Goodstein 1998,

Antes de planificar un proyecto, es necesario contar con algunas cualidades y algunas ideas sobre el dis

se planea tener éxito. Estas cualidades son las siguientes:

1.
2.
3.

ooa

Motivacion. Estar convencido(a) de que el éxito o fracaso depende en gran parte de mi

Capacidad para asumir riesgos. Asumo riesgos solo después de evaluar las ventajas y desventajas
Perseverancia y capacidad para enfrentar crisis. No renuncio facilmente y siempre mantengo Ia
calma cuando enfrento dificultades.

Iniciativa. Siempre trabajo para que las circunstancias me sean favorables

Toma de decisiones. Antes de lomar una decision considero todas las opciones.

Capacidad de adaptacion. Si mi clientela desea un arliculo o servicio mas barato, estudio come
satisfacer esa demanda

Compromiso con las actividades del negocio. Estoy dispuesto a postergar mis compromisos so-
descanso y aficiones si es necesario, para que las actividades de la empresa se realicen
Negociacién. Creo que la mejor manera de obtener lo que deseo en una negociacion es tratar
encontrar cémo ambas partes nos beneficiemos.

rMASesassassasasacssaacaasaaasasacsscsancnacaaeeas
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DISENO BASICO DE PLANIFICACION DE PROYECTO

;Qué es un Proyecto?

un plan de una persona o un grupo, para dar solucién a un problema o una necesidad en forma eficiente,
rovechando al maximo los recursos y el esfuerzo.

3

Un plan de proyecto es un procedimiento mediante el cual se seleccionan, ordenan y disefian las actividades que
deben realizarse para el logro de los objetivos propuestos.

¢Porqué elaborar un proyecto?

Porque al planificar la respuesta a una necesidad o problema se organizan las ideas, se ordenan las actividades,
se seleccionan las estrategias y se consideran los recursos disponibles para dar la solucién aceptable.

¢Como se clasifican los proyectos?
Segun sus objetivos los proyectos se clasifican en:
a) Proyectos Educativos:

= Capacitacion profesional
= Construccion de un centro escolar.
+ Organizacién de una biblioteca escolar.

b) Proyectos de Desarrollo:

Organizacién de la comunidad
» Dotacion de agua potable
Organizacion de programas de salud

¢) Proyectos de Produccion:

* Organizacién de huertos escolares.

- Formacion de pequenas empresas o centros productivos.

- Elaboracion de talleres de estudio y produccion (preparacion de alimentos y corte y confeccién por
ejemplo).

Los proyectos de produccion son el punto de enfogue en el desarrollo de este modulo. De esta manera se cumple
¢l objetivo de que el alumno aplique sus conocimientos en su formacion l&cnico cientifica para el desarrollo
productivo del pais.

¢Cuales son los pasos para elaborar un proyecto?

Todo proyecto pasa por un ciclo de duracion que incluye cuatro etapas:
Concepcion y definicion del Proyecto.

Planificacion del Proyecto.

Puesta en practica del plan.
Evaluacion del proyecto.

P S P2 o

Areas de Educacién Técnica
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1. Concepcion y definicion del Proyecto

Es posible que usted pueda pensar en muchas ideas que serian un buen proyecto. Sin embargo no todas
pueden ser resueltas al mismo tiempo; de manera que lo mejor seria conversar la intencion de realizar un
proyecto con amigos, vecinos y familiares para conocer qué es lo que piensan al respecto y tomar nuevas
ideas. A esto se le Ilama DIAGNOSTICO.

Luego de tener un diagnéstico, que es el panorama de la situacion, es bueno escribir la lista de necesidades
y escoger por orden de importancia la que necesita una solucion oportuna. Entonces hay que analizar
mentalmente posibles alternativas de solucion y pensar en los recursos disponibles. Es de suma importancia
escribir la idea del proyecto para analizarla mejor.

2. Planificacién de Proyecto

La Planificacion o Planeacién es un proceso que indica anf
se van a realizar en la empresa.

padamente las actividades que

La planificacién:

- Esuna herramienta metodolégica.
- Sirve para la toma de decisiones.
- Considera una situacion actual para modificarla, construirla mejor.
- Sirve para proyectar hacia el futuro.
Los elementos de una buena planeacion son:

Diagnéstico: Es el conocimiento de la realidad presente y la proyeccion basandose en ella.

Objetivos: Son los resultados que nos proponemos alcanzar en el proyecto en un tiempo determinado. Pueden
ser:

. A corto plazo: 6 meses.
. A mediano plazo: - 2 afios.
. Alargo plazo: Mas de 2 afios.

Los objetivos deben ser claros, concretos y realizables.

Estrategias: Son las actividades que se haran para lograr los objetivos; se elaborara un calendario de aclividades
para determinar el tiempo.

Evaluacion: Sirve para medir cuantos objetivos se han alcanzados.
¢Cuantas partes tiene un proyecto?

Las partes de un proyecto deben seguir el siguiente orden:

Asssassasasscsaacacanatasaanasaaaasasaas
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Partes Definicién
Introduccion Explica los motivos para realizar el proyecto.
Antecedentes Es conocer la situacion anterior al proyecto.
Justificacién Por qué se hace el proyecto.
Objetivos y metas  Para qué se hace el proyecto y cuanto se espera de el.
Actividades Es una lista de todas las cosas que se haran para realizar el proyecto.
Organizacion Se hace un calendario de actividades, dando un tiempo probable de realizacion.
Presupuesto Se hace un calculo aproximado de lo que constara el proyecto.

Podemos considerar algunos niveles de planificacion.

Nivel |

E)

b)

)

d)

Nivel Il

a)

S AL L T U U T VR T T T U U U T A VI e I T I VT

Desarrollo de la idea

Justificacion.

Que.

Coémo.

Dénde.

Para quién.

Ventajas ( fortalezas) y desvenlajas (debilidades).

Objetivos y metas
Por qué.
Para qué.

Recursos necesarios
Existentes (los tiene).
Requeridos (puede ser que no los tenga).

Estimacién de la rentabilidad
Inversion.
Ingresos.
Costos.
Relacion beneficio / costo.
Tiempo necesario.
Causa impacto ambiental, social.
Legalidad de la microempresa.

Mercado
Caracterizacion del mercado.
Quiénes son los clientes.
Analizar la competencia.
Definicién del producto.
Estrategia de mercado.
Precio / demanda.

Areas de Educacién Técnica
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En una planificacion deben quedar bien claras las actividades iniciales y las de operacion
Entre algunas actividades iniciales estan

La planeacion es la funcion administrativa mas importante de toda la empresa, la cual esta relacionada con
cuatro areas basicas: produccion, mercados, finanzas y personal.

b. Planeacién de Mercado

@

Métodos Basicos de Produccion

b) Produccién
Coémo producir (lecnologia, mano de obra).
Cuanto producir ( mercado, proyeccion, crecimiento).
Anélisis de costos.
Estructura de costos unitarios.
Flujograma de produccion.
Andlisis de contingencia.

c) Analisis financiero
Inversién. Flujo, efectivo.
Fuentes de financiamiento.

Seleccionar y adecuar el espacio fisico donde va a funcionar la microempresa

Considerar la existencia de servicios basicos como: ventilacion, iluminacion, acceso, movilidad de los
operadores, servicio de agua y de energia.

Definir donde, cémo y cuando se van a obtener los equipos y los insumos (materia prima) requeridos.
Definir como va a funcionar en su parte de organizacién y administracion.

Gestionar y buscar recursos en la comunidad, que provea capacilaciones generales y especificas sobre
quehacer de la microempresa

Definir espacios para recibir, almacenar, distribuir o vender, tanto los insumos como los productos.
Establecer en un flujograma como va a funcionar el proceso de produccion.

Planeacion de Produccién

¢Qué es lo que se va a producir?
¢Cuanto se va a producir?
¢Qué tiempo durara el proceso de produccién?

¢Co6mo hacer llegar los productos a los clientes?
&A qué precio se van a vender los productos?
¢Qué hacer para que los clientes aceptan y compren los productos?

=RASSAASAe Attt atansnssnnas
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c. Planeacién de finanzas
d. Planeacion de personal

¢Cual sera el capital inicial de la empresa?
¢En qué se utilizara el dinero de la empresa?

¢Cuando se utilizara el dinero?

- Registro de todos los gastos de la empresa
- Registro de ingresos y egresos

2Qué cantidad de empleados necesitara la empresa?
¢Qué actividad realizara cada empleado?
¢Cémo se controlaran las actividades de los empleados?
¢Qué sueldos devengaran los empleados?
- Los sueldos y salarios pueden ser aumentados a medida que la productividad y
las ganancias de la empresa aumentan.
- Lacomisién minima sobre ventas es de un 10%.

3. Puesta en Practica del Plan

Es la ejecucion del proyecto. Debe haber un lider que dirige, el cual debe integrar a todas las personas involucradas
en el proyecto para que éste tenga éxito. Es importante aprovechar al maximo los recursos de la comunidad tanto
humanos, como maleriales y gestionar los recursos economicos para asegurar que el proyecto se lleve a cabo.

4. Evaluacién de Proyectos

En este punto se emiten datos, opiniones y juicios de valor que expliquen los beneficios o las dificultades que
presenta el proyecto en su ejecucion. La evaluacion del proyecto se realiza desde el inicio (diagnostico), durante

el desarrollo y en la finalizacion del mismo.

Clasificacion

Formulacién de Pasos para
Proyectos elaborar un
Proyecto
Partes de un
Proyecto

a.- Proyectos Educativos
b.- Proyectos de Desarrollo
¢.- Proyectos de Produccion

a.- Definicion del Proyecto

b.- Planificacion del Proyecto
c.- Puesta en marcha del Plan
d.- Evaluacion del Proyecto

a.- Introduccion
b.- Antecedentes
c.- Justificacion
d.- Objetivos
e.-Actividades
f.- Organizacion
g.- Presupuesto

Diagnosticos
Objetivos
Estratégias
Evaluacion

o

Areas de Educacion Técnica
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EL DISENO DE PROYECTOS DE PRODUCCION

Hasta este momento, solo se ha expuesto el disefio basico de planificacion de una microempresa. Exislen olios
| proyectos necesarios para la manufactura que se planifican también para solucionar problemas o necesidades,
pero su alcance es puntual, como definir la construccion de una silla, cama, etc.

La funcionalidad de un proyecto es importante, asi como lo son sus dimensiones y el estudio de Factibilidad del
mismo. También son factores determinantes: los materiales, herramientas y equipo que se necesitan para dicho
proceso de elaboracion. La elaboracion de un Plan de Proyecto puede tomar la siguiente estructura:

Nombre del Proyecto: . )
Responsable: Fecha de Inicio:

.4 A 6 6 A & A o0 8 0.

MATERIALES

Clave No. de pieza Tamaiio y Descripcion Precio
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Para:

Un estudio de factibilidad consiste en el analisis de lo rentable, o no, que puede ser el desarrollo de un proyecto.

Los factores determinantes para un correcto anlisis de la factibilidad de un proyecto son los siguientes: la lista >
de materiales necesarios, la estimacion del porcentaje de desperdicio de esos materiales durante el proceso de
produccion (en la practica representa desde un 10% y un 30% de desperdicio). Los precios de los maleriales se
obtienen mediante cotizaciones en el mercado local.

Hoja de cotizacion N°

De:

Fecha

Lugar:

N° Cantidad Unidad

TALLER DE METALES

*  Prensa de Banco
+ Prensas“C"
+  Sierra de Arco
Escuadra de Combinacion
+  Taladro Eléctrico Manual
+  Soldadura Eléctrica
= FElectrodos 6011 y 6013 de 3/32

U000 0000000000000 ous

Descripcién

LISTADE HERRAMIENTAS Y EQUIPOS

Precio

Dimensiones | oo

TOTAL

LISTA DE HERRAMIENTAS Y EQUIPOS

TALLER DE MADERA

Sierra circular

Sierra radial
Canteadora
Regruesadora

Taladro de columna
Taladro eléctrico portatil
Fresadora eléctrica portatil
Lijadora de banda
Serrucho de costilla
Formon

Martillo

Compresor

Pistola

Prensa C

Escuadra de talon
Destornillador

Areas de Educacion Técnica
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PROCESO DE EJECUCION x/

Contiene las instrucciones principales, paso a paso, de como se realiza este proyecto.

EL DISENO

El éxito de todo Plan de Proyecto depende mucho del diseio. Para elaborar un buen disefio no es necesario ser
un artista. Solamente se necesita conocer los conceplos basicos del dibujo técnico.

Habra necesidad de recordar cierto alfabeto de lineas que se ulilizan para el disefio mecanico tales como:

Las gruesas: lineas de borde, lineas visibles, lineas de plano de corte y lineas de trazos corlos.

Las medianas: lineas ocultas.
Las delgadas: lineas de trazos largos, lineas de seccion, lineas de cenlrado, lineas de acolacion, lineas de

extension y lineas fantasma,

Lensof 1A ArLGAGIoNES Lneas o Lz

e construceién nunca

-1 approx.
= { Ld=—h! it
e Ei2n ] e i B
o] ,,’J'"m!

| i

Unea e ExreNsion

13-

g

e puiser

LNER DE ROTURR CoRTR

[ A JEER i i

W
TmeADE RO ARGA Wen ot roroma LaRSA

?mm





image22.jpeg
Metodos Basicos de Froauccion

Del Rotulado, Acotado y Escala

Este debera ser de acuerdo a las normas basicas de dibujo mecanico, considerando que la escritura en el
casillero (Cajetin), que va en uno de los extremos del formato, debera ser utilizando letra normalizada. Asi
mismo, lo que corresponde a las dimensiones debera ser de acuerdo a las normas basicas de acotado ASA
(American Standards Association), ANSI (American National Standards Institute). Sin olvidar los diversos tamafios
de los formatos para la elaboracion de planos o dibujos, asi como la escala con la que trasladamos el dibujo al
papel, recordando que la escala es la reduccion o ampliacién en el sistema de medicion universal, para dibujar la
realidad del objeto sobre papel (formato DIN-A4, A3, A2, A1, AD).

De las Vistas y Dibujos Principales

-

Todo objeto puede ser representado en vistas. Es decir como el sujeto (dibujante) observa el objeto (proyecto a
realizar), desde ciertos angulos y posiciones, tales vistas son:

+ Vista de un dibujo en posicién Isométrica, o caballera: esta sirve para apreciar el dibujo en todo su
conjunto y con un angulo de al menos 30° 0 45°.

+  Vista Frontal: es aquella que tomamos cuando estamos exactamente frente al objeto desde un punto
central, horizontal y al mismo nivel del objeto (a).

+  Vista Lateral: es aquella que tomamos, cuando nos encontramos a un lado del objeto y al mismo nivel
a cierta distancia. Esta puede ser derecha o izquierda (b).

o

Areas de Educacion Técnica
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-« Vista superior: es aquella que tomamos cuando nos ubicamos en una vision optica por arriba del objeto
denominada vista superior o desde arriba (c).

. VistaInferior: es aquella que tomamos desde abajo del objeto es decir debajo de su nivel cuando este
lo permita ya que existen objetos que no lo permiten tales como las montafias o edificios ya construidos.

= Vista posterior: Es aquella que tomamos colocados por detras del objeto que estamos dibujando al
mismo nivel del objeto.

Linea visual para
a vista superior

Proyectantes perpendiculares a los
planos de proyeccion.

oy
i

<
<
X ALinen visu
o

O para la vista
2 lateral derecha

fa vi i
W o vista frontat. ¢
£l observador estd tedricamente 5
una distancia mfinita separado del cbjeto

1A OFL MATERIAL 9/16 -1 RED
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No obstante, casi por costumbre, \ s
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y superior, asi como su respectivo
Isométrico del total del objeto.
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— TALAORAR

Existe un dibujo que también se
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A continuacion se presenta una idea de proyecto para el area de madera:

PROYECTO
Nombre del Proyecto: SILLA DE TERRAZA
Elaboro:
Fechade Inicio: Fecha Final

SILLA DE TERRAZA

FLEGUE DE 1 RAD. DE 3/4

COBLADILLO, (TIRICO)
DE 17
COSA LADOS
1- S
/
-F

DETALLE DE MORTAJA
Y ESPIGA

AGUJERO DE 1/4"
/DIAM. ABOCARDADO

BISEL

DE 32° " o7

PLIEGUE DE 1/2"
DOBLADILLO L
DE 3", COSA
EXTREMOS

AGUJERO DE GUIA DE
178" DIAM———— ___
AGUJERO DE
11/64” DIAM.,
ABOCARDADO

CORTE ANGULOS
DE MUESCA PARA
TRAVESANG D

s

NOTAS: F
1-——AGUJERO DE 7/16" DIAM.
PROF. DE 5/16" PARA
TUERCA EMPOTRADA
2—ENCOLE MORTAJAS
Y ESPIGAS UN
LADO SOLAMENTE

REDONDEE BORDES

A 318" (TIPICO)
2-3118 J
(TIPICO) 2:3047./ 3

Areas de Educacion Técnica
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Lista de Piezas y Materiales — Silla de Terraza

Ne

® NG A WN

10

Cantidad
2

N I N S )

N

Clave

MO0 >

I e

Descripcién
Pata de Respaldo
Pata de Asiento
Soporte
Travesafio
Travesaiio
Travesafio
Lona
Tornillo de maquina de cabeza plana, arandela
de guardafango, contratuerca
Tornillo de cabeza plana
Tornillo de albarrada

Dimensiones

13/16 x 1% x 51"
13/16x 1%4x36 % “
13/16 x 1% x 23"
1316 x1%x22 %
13/16 x 1% x 18"
13/16 x 1% x 19 3/4"
20%" x 54"
Y420 x 1% A

No.10 1%*
No.8 1%

AN ARNANNARANAMRANAQNNANAANNNN0UM
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Cuadro de Presupuesto — Silla de Terraza
N Descripcion del material Cantidad  Costo Unitario Costo Unitario

1 Pies tablar de madera de pino seca 15PT Lps. 10.50 Lps. 157.50

en tabla de 1"x 8" (mas 15% de desperdicios).

2 Pegamento 1128 Lps 250.00 Lps. 1.95
3 Lonade 20 %" x 54" 1 Lps. 95.00 Lps. 95.00
4 Tornillo de maquina de cabeza plana 4 Lps. 2:50 Lps. 10.00
5 Tornillo de cabeza plana No. 10x1%%" 2 Lps. 0.60 Lps. 1.20
6 Tomillo de albarrada No. 8x1%2" 8 Lps. 0.90 Lps. 7.20
7 Sellador 1/64Gn. Lps. 290.00 Lps. 4.53
8  Tinner 1/32Gn.  Lps. 140.00 Lps. 4.38
9 Bamiz 1/32Gn.  Lps. 290.00 Lps. 9.06
10 Diluyente 1/8 Gn. Lps. 110.00 Lps. 13.75

Lija No. 80 12 Pl Lps. 6.00 Lps. 3.00

LijaNo. 120 2Pl Lps. 6.30 Lps. 3.15
13 LijaNo. 180 1/4 PI. Lps. 6.40 Lps. 1.60
14 Lija No. 360 2P Lps. 6.75 Lps. 3.38
15 Lija No. 400 1/4 Pl Lps. 6.90 Lps. 1.73

TOTAL Lps. 317.42

Ecuacién N° 03
(Costo neto de cada producto) x (% elegido de ganancia) = Margen de Utilidad Unitaria

Lps. 317.42 x 25% = Lps. 79.36
Margen de Utilidad Unitaria: Lps. 79.36

De modo que el precio de venta es:

Ecuacién N° 04

Costo de un producto + margen de utilidad = Precio de venta

Lps. 317.42 + 79.36 = Lps. 396.78
Precio de venta: Lps. 396.78

Areas de Educacion Técnica
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Proceso de Ejecucion

Paso No. 1

Paso No. 2

Paso No. 3

Paso No. 4

Paso No. 5

Paso No. 6

Paso No. 7

Comience construyendo la silla terraza
cortando las piezas del bastidor a lo largo y
ancho correspondiente.

Luego marque los componentes de las patas
y del asiento para las mortajas. Use una broca
de espuela (la cual produce un agujero de
fondo plano) en un taladro de banco o una
guia de taladro portatil para perforar agujeros
traslapados con objeto de formar las
mortajas. Luego quite la madera excedente
de las mortajas con un escoplo afilado. e

Corte las espigas de los travesarios en una sierra de banco o de brazo radial, haciendo varias
pasadas en la cara de cada pieza del bastidor con una cuchilla comin o efectuando una sola
pasada con una cuchilla ranuradora. Emplee una cuchilla afilada y una lima para redondear las
esquinas de las espigas, para que ajusten dentro de las mortajas.

Las contratuercas para las juntas de pivote se empotran dentro de agujeros con forma hexagonal.
Déles forma a estos agujeros, perforando primero un agujero de 1.09¢m (7/16") de diametroy 0.78cm
(5/16") de profundidad; luego fije una tuerca hexagonal comdn al extremo de un tomillo. Introduzca la
tuerca en el tomillo con un fuerte golpe del martillo, luego extraiga la tuerca. La conlratuerca se
ajustara apretadamente dentro del agujero y no girara cuando se le introduzca el tornillo.

Redondee los extremos de las patas del asiento y del respaldo, asi como el soporte del respaldo,
efectuando cortes de 1.91cm (3/4") de radio con una sierra de cinta o de vaivén. Ademas redondee
los bordes de la pieza con una fresa rebajadora y redondeadora de 0.48cm (3/16"), en la rebajadora
portatil.

Corle con un bisel de 32° en el travesario del soporte
y corte muescas correspondientes en las patas del
asiento. Luego corte la lona al tamario correcto, cosa
los dobladillos y deslice la pieza sobre los travesafios.
Las juntas de mortaja y espiga se encolan en un lado
solamente para poder quitar la lona cuando haya que
lavarla. Arme la silla con tornillos, perfore agujeros de
paso y agujeros de guia y abocardelos para las
cabezas de los tonillos.

Alise todas las piezas con papel de lija de grano 220
y déle acabado a la silla con barniz de poliuretano de
tipo exterior.
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IDEAS DE PROYECTOS DE PRODUCCION '/

A manera de ejemplos se propone una idea de proyecto, para el area de corte y confeccion

1. Introduccién

El presente proyecto surge en atencion a la necesidad de sostenibilidad del area de Educacion Técnica para el
Hogar, es asi que nace la idea que consiste en la produccién y comercializacion de gabachas para alumnos y
alumnas del Centro Técnico Vocacional “Pedro Nufio” del taller de madera y estructuras metalicas, con el propésito
de capacitar a las alumnas en el manejo de empresa productiva de tal naturaleza y a la vez de recursos econémicos
para promover la autogestion institucional

2. Naturaleza del Proyecto

a) Titulo del proyecto: “Creaciones y Producciones Escolares”

b) Cobertura del proyecto: El producto sera comercializado en el Centro Técnico Vocacional Pedro Nufio
de Danli, El Paraiso.

c) Elgrupo que promueve el proyecto “Creaciones y Producciones Escolares” sera plarnificado, dirigido
y supervisado por el personal del area de Educacion Técnica para el Hogar de nuestro centro educativo.

d) En que consiste el proyecto: Nuestro proyecto consiste en la produccion y comercializacion de 100
gabachas para alumnos y alumnas del taller de madera y estructuras metélicas del Centro Técnico
Vocacional Pedro Nufio.

3. Justificacion y Fundamentacion
Segun el diagnéstico realizado nos arrojo que existen pocas personas en la comunidad que se dedican a la
confeccion y comercializacion de prendas utiles para el hogar, por la cual existe una demanda insatisfecha
en el mercado.

MERCADEO DEL PRODUCTO /

1. Caracteristicas y uso del producto
= Los uniformes escolares son prendas de vestir necesarias e indispensables que identifican a cada uno

de los educandos, los que portan dependiendo de las actividades: clases académicas (uniforme de
diario), laller (pantalén de azulon y gabacha) y educacion fisica (buzo y camiseta).

2. Demanda:

Aparte de la demanda institucional que se tiene existe la oportunidad de abastecer el mercado externo,
llegando a los comerciantes gue ofrecen este produclo, quienes lendran la facilidad de adquirlos en la
misma zona y al mismo precio.

3. Competencia:

*  No existe competencia alguna debido a que en nuestra zona no hay fabricas y son pocos los talleres que
se dedican ala fabricacion de uniformes escolares.

Areas de Educacion Técnica
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4. Canales de comercializacion

El canal de comercializacion sera inicialmente para satisfacer la demanda institucional, a través de la sociedad
de Padres de Familia y la Direccion del Instituto Pedro Nufio, teniendo una proyeccion a futuro de vender al
mercado local y departamental.

5. Recursos humanos

Cinco docentes y 142 alumnas del area de Educacion Técnica para el Hogar, mano de obra calificada.
6. Recursos Materiales

Insumos, equipo, herramientas y edificio.
7. Metas

a) Comercializar el 100% de la produccion.
b) Incorporar a los alumnos y alumnas en cada una de las fases del proyecto durante el afio lectivo.

)

8. Localizacion del proyecto

El proyecto estara ubicado en el edificio donde funciona el Centro Técnico Vocacional Pedro Nufio, ubicado
en el barrio El Quiquizque de la ciudad de Danli, El Paraiso.

OBJETIVOS DEL PROYECTO

1) Desarrollar proyectos productivos rentables de acuerdo al mercado y mano de obra calificada existente

2) Determinar la cantidad necesaria en el periodo de produccion,

3) Establecer ganancias y rentabilidad del proyecto.

4) Poneren practica el principio de autogestion ya que es uno de los propositos que eslan establecidos dentro
de la vision y mision de esta institucion.

5) Promover fuentes de trabajo mediante el desarrollo de proyectos de produccion

OBJETIVOS ESPECIFICOS (EDUCATIVOS)

1) Crear escenarios didacticos que permitan la transmision de técnicas para acrecentar sus conocimientos.

2) Prepararalosjovenesy docentes para la ejecucion de tareas productivas, observando criterios de productibidad,
calidad total y uso de tecnologias relacionadas con el proyecto.

3) Desarrollar en los educandos habilidades, destrezas y la capacidad de producir uniformes escolares.

4)  Crearlos mecanismos apropiados para la busqueda de sostenibilidad del area de Educacion Técnica para el
Hogar de la institucion.

ORGANIZACION ¢/

1) Aplicacion y evaluacion de diagnéstico.

2) Realizacion de presupuesto.

3) Confeccion de pantalones y uniformes de educacion fisica.
4) Empacado.

5) Comercializacion del producto.
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Fortalezas

Una matricula de142 alumnas del
area de Educacion Técnica para el
hogar.

Un equipo humano de (6) docentes
especializadas en el area de
Educacion Técnica para el Hogar.

Disponibilidad del personal del
area de Educacion técnica para el
hogar.

Anuencia de la Direccion del
Instituto.

Coordinacion del rea técnica y
Jefatura del drea de Educacion
Técnica para el Hogar.

Sociedad de Padres de Familia.

Inventario de equipo en el taller de
corte y confeccion y laboratorio de
preparacion de alimentos por L.
114,000.00

Métodos ‘asicos de Produccion

DIAGNOSTICOFOD A
Oportunidades

Financiamiento del
proyecto PRRAC
Desarrollo local.

Capacitacion y
actualizacion del
personal

La institucion carece
de un local para
almacenamiento y
departamento de

Aporte econémico de L.
15,000.00 por parte de
Ia Direccién del Instituto

Pedro Nufio. venlas.

Debilidades

Escasez de equipo
industrial.

Falta de local para
producir a nivel
industrial.

Amenazas

Aumento en los costos
de la materia prima,

Escasez de materia
prima apropiada

Competencia del
mercado

PRESUPUESTO DEL PROYECTO DE PRODUCCION DE 100 GABACHAS

COSTOS DE PRODUCCION
Costo de mano de obra Costos de insumos
Actividades No.de  Puracion Velor! CER ¢ontidad unidad TreCSl  Valor

actividad
Compra de materiales
Tela 176 ydas 45.00 7920.00
Botones 400  unidades 0.50 200.00
Hito 12 conos  20.00 240.00
Agujas para maquina 24 unidades  0.50 12.00
Agujas de mano 12 unidades  0.20 2.40
Cortado de piezas 2 24 L. 875  420.00
Confeccion 74 84 5,145.00
Planchado 2 24 420.00
Empacado 1 8 70.00
Suma parcial Total de mano de obra 6,055.00 Total de insumos 8,374.40
Suma total 14,429.40

Areas de Educacion Técnica
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En la columna de costos de mano de obra se escribe el nimero de estudiantes que realizaran las diferentes
actividades del proyecto.

Por ejemplo, 2 alumnas (os) realizaron el cortado de piezas de gabacha, esta actividad durara 24 horas. El valor
de una hora de trabajo por alumna (o) es de Lps. 8.75. El costo total de la mano de obra en esta actividad es de

L. 420.00
2 alumnas X 24 horas = 48 (horas —alumna)
48 (horas — alumnas) X Lps. 8.75 = L. 420.00

Entonces el valor de la mano de obra es de L. 6,055.00
La suma de todos los costos de insumos es de L. 8,374.40
La suma total de los costos de mano de obra e insumos nos da el total de costos efectivos de produccion de 100

gabachas, que es de L. 14,429.40

Mano de obra Lps. 6,055.00
Insumos Lps. 8,374.40
Lps. 14,429.40

Calculo del costo variable unitario (C. V. U. ) de cada gabacha.
Costo total / N° de unidades producidas
Lps. 14,429.40 + 100 =Lps. 144.29

Calculo de margen razonable de ganancia aplicando el método de “Costos mas ganancias”

Precio de Venta = CUSQ_O .Umlarlo
(1 -rendimiento deseado)

Costo unitario por gabacha: L. 144.29
Rendimiento deseado (20%): 0.20

Precio de Venta = 144.29 = 144.29 = Lps.180.36
(1-0.20) 0.80

Precio de venta = Lps. 180.36
Calculo del margen de contribucion unitario (M.C.U.)

No.  Producto PV.U. C.v.u. M de C.U.
1 Gabacha Lps. 180.36  Lps. 144.29 Lps. 36.07

P.V.U.= Precio de venta unitario  C.V.U.= Costo de venta unitario ~ C.V.T.= Costo de venta total
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Célculo del margen de contribucion total

No. Unidades de Ventas C.V.u. P.V.U. C.V.T. V.T.
1 100 Gabachas Lps. 14429 Lps.180.36 Lps. 14,429.00  Lps. 18,036.00
Venta Total: Lps. 1803600  Recuerde: )
Costo de venta total: Lps. 14,429.00 Si conocemos el total de los costos efectivos,
Margen de Contribucién Total: Lps. 3607.00 sabemos cuanto dinero necesitamos para

cumplir con todas las tareas del proyecto.

PROYECTO
Nombre del Proyecto: PRENSA PARALELA
Elaboroé: "
Fecha de Inicio: Fecha Final:

Nota: Para este ejercicio no se
proporcionan las indicaciones
correspondientes  a los procesos de
esmerilado, del roscado (tanto interior
como exterior), cilindrado y refrentado
(en el torno para metales). Esto se debe
aque el alumno debe ya dominar estas
operaciones.

Areas de Educaci6n Técnica
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Tolerancia en todas las dimensiones, 1/64".

Métodos Basicos de Produccion
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MATERIALES

Lista de materiales necesarios:

Acero

Material

Dimensiones

Cuadrados de 8 1/8" de largo x %" de
Suave ancho.

Métodos Basicos de Produccion

Cantidad Precio Unitario  TOTAL

Cilindros de 7 3/8" de largox %" de

diametro.

HERRAMIENTAS

Lista de herramientas requeridas:

Sierra de arco

Esmeril

Taladro

Prensa de banco

Brocas de: 1/4", 25/64", 21/64"
Torno para metales

Buriles para cilindros

Pie de Rey

Regla graduada

Proceso de Ejecucién

Paso No.

Paso No.
Paso No.

Paso No.

Paso No.

L/ BV VA TR VA A A A A VAV VA VI

1

2

3

4

TOTAL

Brocha

Punta para trazar

Martillo y granete

Compas de punta

Lima bastarda

Machuelos y dados para roscar de 3/8" UNF
Lubricante de corte

Corto la pieza de metal del tamaiio necesario para construir las dos mandibulas. Limo la pieza
hasta lograr obtener la altura deseada y puntas a escuadra

Trazo las dos mandibulas. Corte la pieza para separarlas y numérelas.

Redondeo las puntas proximas a uno de los agujeros.

En la pieza No.1 taladro el agujero de la punta redonda con un diametro de 1/4" y 3/8" de
profundidad. El otro agujero, después de taladrarlo con la misma broca de 1/4" y hacerlo pasante,

lo ensancho con la broca de 25/64.

En la pieza No.2 los dos agujeros son pasantes y deben ensancharse con una broca de 21/64.

Areas de Educacién Técnica
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Paso No. 6 Hacer las roscas de 3/8" UNF en los dos aguijeros de la pieza No.2.
Paso No. 7 Rebaijar las parles inclinadas hasta llegar a la linea de trazado.
Paso No. 8 Con ayuda del torno para metales; construir dos tornillos con las medidas que aparecen en el

diserio, o adquirir un par de tornillos de 4" de largo, 3/8" de didmetro (con el paso de la rosca
igual) hacerle punta a uno de ellos y armar la prensa paralela.

Observaciones

rada e it incrementando

- Allaladrar, debo ulilizar brocas de menor diamelio a la medida de perforacion de:
el diametio de la broca hasta obtener esa medida deseada

Al cortar, tornear y taladrar, siempre debo utilizar lubricante para corte.

- SIEMPRE debo seguir las normas y reglas de Seguridad e Higiene dentro del taller.
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CONTROL DE LA PRODUCCION Y CONTROL DE LA CALIDAD

Control de Produccion

El control de produccion es el sector en donde se organizan y se plantean los procesos de fabricacion, incluye:
la adquisicion y suministro de materiales en los puestos de trabajo, control y contratacién de personal, el empleo
correcto de la maquinaria y equipo, supervision y ejecucion de todas las operaciones involucradas en la elaboracion
directa del producto, el control de inventario de las existencias en las bodegas

La planificacion del Control de Produccion es extensa y muchas veces requiere de tiempo y esfuerzo. Un buen
Control de Produccion se puede definir como: Fl material adecuado, en la canlidad requerida, en el sitio correcto,

en el momento oportuno.

Lo anterior significa a su vez: Produccion sin interrupciones, a un costo minimo y con bajo porcentaje de
desperdicios. Las principales labores del Control de la Produccion se definen a continuacion:

Preparar el listado de materiales requeridos.
Distribuir las érdenes de trabajo programadas.
Programar la distribucion de materiales.
. Programar la ejecucion de operaciones.
Distribucion de los espacios fisicos del Area de Produccion (estaciones de trabajo, ubicacion adecuada
de equipo y herramientas, servicios sanitarios, etc.)
Programacion e instalacion de la maquinaria
Realizar labores de adaptacion y de evaluacion.
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Control de Calidad

Una vez que empieza a “correr” |a linea de trabajo ya sea esta de forma arlesanal o automatizada de fabricacién,
manufacturay ensamble, el personal de inspeccion debe hacer verificaciones frecuentes para asegurarse que no
se fabriquen articulos deficientes. El equipo de inspeccion establece normas y hace inspecciones periodicas de
los productos, lo que en esencia se llama control de calidad, este equipo por lo general utiliza aparatos de
medicion para determinar si el producto esta dentro de las normas y “estandares” establecidos.

El control de calidad incluye lres grupos principales de actividades: Prevencion, adaptacion y evaluacion

Prevencion: Incluye el analisis de los
registros de defectos, capacitacion de los
operarios para evitar defectos, aumentar la
moral de los operarios en funcién de la
calidad.

Adaptacién: significa inspeccionar los
materiales, Verificar y dar mantenimiento a
los instrumentos de medicion y control y el
primer paso en el manejo de personal es
conseguir y capacitar trabajadores idoneos
para los puestos disponibles.

NANAAANANNNNANNONAGNGOAAANA N S AN A

Evaluacién: ademas de extraer prototipos
para una evaluacion previa de calidad, para
ordenar segun su resultado la produccion
en laplanta de produccion. Esta evaluacion
incluye verificar las inspecciones
efectuadas, investigar las quejas de los
clientes, verificar si la calidad del producto
es aceptable en el mercado e informar al
gerente o quien corresponda
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CALIDAD EN LA PRODUCCION

La calidad del producto comienza con la calidad de los insumos, ejemplo si vamos a hacer pan, la harina debe de
ser de buena calidad (que no esté vencida, que sea el tipo indicado).

El procesamiento adecuado que contribuye a mejorar la calidad del producto, ejemplo: El proceso de amasado,
horneado, punto de coccién.

Otro aspecto que influye en la calidad del producto es la presentacion.

Es preciso implementar un sistema para examinar la calidad a distintos intervalos a lo largo de la linea de
produccion para garantizar que el producto terminado cumpla con las normas.

El proceso de control debe comenzar con la inspeccion de las materias primas al ser recibidas y continuar hasta
incluir la fase de empaque del producto.

Los criterios de calidad deben incluir:

- Durabilidad: Probar el prototipo bajo condiciones reales de uso.

- Seguridad para el consumidor.

- Apariencia, calidad del trabajo. Comparar su producto con el de la competencia, ¢,cuél producto compraria
Usted?

- Rendimiento: El producto debe ser sometido a pruebas de uso antes de empacarse.

Control total de la calidad en los servicios

1. 26 de cada 27 personas que han tenido una mala experiencia con Usted o con su empresa no se lo diran,
pues esperan muy poca o ninguna satisfaccién, ni plantean sus quejas. Lo que si es preocupante, es
que el 91% de los que han tenido una mala experiencia no regresaran a su empresa.

2. Lamayoria de las personas que han tenido una mala experiencia con sus servicios, se lo comunican a
otras 9 o 10 personas. Pero 1 de cada 8 difunden la mala noficia entre 20 o mas.

3. Las personas que se cambian a la empresa competidora sefialan el mal servicio 5 veces mas que el
precio.

4. EI25% de las empresas que ofrecen mayor calidad en su servicio, amplian su participacion en el mercado
a expensas del 25% de las empresas que ofrecen los servicios de mas baja calidad.

5. Las empresas de servicio de mejor calidad, tiene costos similares o inferiores a las organizaciones de
mas baja calidad.

6. Las empresas de servicio que operan con mas alta calidad, son dos veces mas rentables que las que

operan con bajos niveles de calidad.

Un cliente que se va para la competencia, implica la pérdida de dos clientes, en términos relativos.

La clave del éxilo, se resume en nueve palabras: ALTOS NIVELES DE CALIDAD EN EL SERVICIO AL

CLIENTE.

9. Para mejorar la calidad en el servicio, hay que estar muy consciente en dos aspectos:

ol

a) Tener la conviccion de que se puede mejorar y aprender.
b) Poseer el deseo de mejorar, tomar la decision de mejorar, educarse para mejorar e implantar tal
decision.
10. No se necesita ser grande para tener éxito, se necesita ofrecer un servicio de superior calidad.
11.. Las empresas de servicio que han alcanzado el éxito, tienen la siguientes caracteristicas.

Ponen énfasis en las necesidades reales de los clientes

Investigan las necesidades y deseos de los clientes.

Utilizan medidas para evaluar su calidad en base a los criterios de los clientes.
Implementan el proceso de control total de calidad en toda la empresa

vl b
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12. Las empresas de servicio, cuyos indicadores de calidad no son muy altos, tienen las siguientes
caracleristicas:

> Noanalizan el punto de vista del cliente.
- Elconceplo de alta calidad es cumplir con normas profesionales.
- Establece el control de calidad en funcion de las normas profesionales.

Calidad en la Atencién al Cliente

Calidad: es la condicion humana de reconocer la presencia de otro que necesita un servicio de mi y darle
exactamente lo que necesita
De aqui parte la nueva “Orientacion al cliente y no al producto”.

Atencion: Estar a disposicion de las necesidades y deseos del cliente tratandolos a cada uno en forma especial
y tinica, reconociendo sus propias individualidades.

Cliente: Persona natural o juridica que demanda un bien o servicio.
El cliente es:

Elfin que justifica la razon de ser de una empresa.

Es un ser humano que necesita satisfacer una necesidad y sobre todo sentirse importante.

Es evidente la necesidad de ubicarse en el lugar del cliente, escuchandolo, captando lo que desea, sondeando
sus gustos para poder satisfacer completamente sus expectativas.

En resumen la calidad y atencion al cliente debe reunir los siguientes requisitos:

- Amabilidad y cortesia pronta.

- Escuchar con atencion.

- Brindar la informacion correcta y completa.

- Mantener la paciencia.

- Ofrecerlas alternativas.

- Sugerir accion sutilmente.

- Agradecer la preferencia a la vista del cliente.

Una empresa que la emplea marca la diferencia, mayor posicion, mas retencion de empleados, mejores ingresos,
mayor fidelidad de los clientes.
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Elemento de Competencia No. 4 ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION

Contenidos Conceptuales y Actitudinales

INVESTIGACION DE LA DEMANDA

LA COMERCIALIZACION.

El concepto de comercializar parte de una simple preocupacion por vender y obtener utilidades, el concepto de
mercadeo se ha ido modificando de una orientacion masiva a lo que se ha dado en llamar mercadeo uno a uno.
Lafuncién de las actividades de comercializacion es sencilla: lograr vender el producto; operacion que responde
directamente a los factores de empaque, publicidad, distribucion y venta.

Canales de Comercializacién
Estos son los diversos medios por los que transita el producto desde su manufactura hasta el consumidor final

Canal directo (EI fabricante—Consumidor), este es el ideal
Canal corto (El fabricante—detallista—consumidor), en este interviene el papel del llamado “Coyote”

Canal Largo (El fabricante— mayorista—detallista—consumidor), en este intervienen los grandes
empresarios (Monopolios, cooperativas etc.).

Estudio de mercado

Es un analisis de la situacion que rodea la empresa y permite definir las posibilidades de su éxito en términos de
la obtencion de productos y de la venta de los mismos al consumidor final.

(]
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En la investigacion de mercados se pueden usar varias técnicas como ser:
1. Observacion: Es un estudio directo que se hace apreciando las conductas humanas, para recopilar
informacion en la investigacion de mercados. Por ejemplo: El futuro empresario tendra que observar si

determinado lugar es transitado por muchas personas, los gustos de ellas, sus preferencias y necesidades,
para instalar en ese lugar la empresa

2. Entrevistas: Es una técnica de preguntas y respuestas que da la oportunidad de obtener informacion de
los entrevistados, por ejemplo: Actividades del consumidor, tamaiio de la familia, situacion econémica,
sus gustos sobre: sabores, colores, tamafios, olor, etc.

3. Encuestas: Es una forma de recopilar informacion escrita a través de cuestionarios, que pueden ser
aplicados directamente a las personas.

Métodos en la investigacion de mercado:
Dentro de los mas convencionales tenemos: a) La Encuesta, b) La entrevista c¢) La observacion
LAENCUESTA

Esta es simplemente un cuestionario escrito que puede ser llenado tanto por el encuestador como por el
encuestado, elaborado estratégicamente a favor del cliente y a conveniencia de la empresa.

Ejemplo de una Encuesta:

Lugar de la encuesta: = Fecha:
Nombre del encuestador:

1.- 4 Le gustan a usted los articulos metalicos?

Si No,

2.- ;Qué toma en cuenta usted al adquirir un articulo de metal?

Estilo, Textura color_

Acabado, Precio Utilidad

3.- ¢Algunas clases de articulos de metal le producen seguridad y protecciéon?

Si No_

El Mercado

Ahora es tiempo de hablar y definir el mercado, esle pues son los consumidores reales y potenciales, en
consecuencia se pueden modificar en funcion de sus fuerzas interiores.

Para la mayoria de los empresarios, el conocimiento del mercado es mas importante que otros factores, incluida
la calidad del producto. Quienes consideran que por ejemplo la calidad y disefio de los productos es lo mas
importante, definitivamente tienen resuelto el problema del mercado.
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En cualquier caso, la calidad del producto debe concentrarse en aquellas cualidades que mas valora el mercado.
Consecuentemente las empresas deben procurar ser flexibles en la produccion.

La flexibilidad en la produccion se refiere a que los procesos productivos deben ser tan faciles de modificar y poco
costosos, con el objeto de poder producir diferentes tipos de productos. Cuanto mas versatil sea el proceso
productivo la empresa tendra mayores posibilidades de adaptarse a las circunstancias y exigencias de la produccion.

La Investigacion de Mercado

Es la investigacion exhaustiva en el mercado, es obtener la informacion de los productos de la competencia y las
necesidades de los clientes en la comunidad.

En la investigacion de mercado se logra obtener informacion la que se utiliza para tomar dediciones sobre:

= Ofrecer nuevos productos o servicios al mercado

= Eleccion de canales apropiados para la comercializacion

» Replantear estrategias en la comercializacion

= Aumentar la participacion en el mercado. Implica “atrapar” el mercado de otros.

= Cosechar en el mercado. Es “sacarle el jugo” a un producto en declive (se aplica cuando el futuro del
producto es incierto).

REGLAS DE ORO DEL MERCADO

Los requerimientos del mercado se expresan en sefiales y en requisitos que las empresas deben considerar al
momento de establecer relaciones comerciales con los consumidores, las cuales se traducen en los siguientes
aspectos:

- Calidad

- Cantidad

- Continuidad
- Oportunidad

El'mercadeo es un instrumento técnico capaz de servir como medio para lograr la consolidacién de las empresas
en el mercado, las bases de este instrumento técnico estan constituidas por cuatro elementos denominados las
4 p, estas son:

- Precio

- Producto

- Promocién

- Plaza (distribucién)

Precio

- Determinar el precio que le permita obtener ganancias

- Determinar el margen de utilidad, distribucion.

- Conocer el precio de productos de la competencia.

- Establecer precios especiales para ventas rapidas.

- Ofrecer precios especiales para atraer clientes a su tienda. _

- Atraer clientes de un segmento particular.

- Tomar decisiones sobre si la compra del cliente es porque le gusto el precio o por la calidad.

Producto

- Que muestre calidad y sea atractivo para los consumidores en general.

- Que su aspecto determine el segmento de mercado que va a satisfacer.

- Que esté en las cantidades y tiempo requeridos por el cliente.

- Que'su empaque muestre seguridad del cuidado que se le ha dado desde su origen de produccién, hasta
el punto o plaza de distribucion.
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Promocién

- Consiste en crear formas de persuadir a los clientes para que compren sus productos.

- Presentacién del producto en la tienda.

- Rétulos con sus precios.

- Rétulos con informacién sobre el beneficio del producto para el cliente.

- Comportamiento de los vendedores.

- Formas de atraer al cliente a visitar su negocio (anuncios en la radio, en la television correo, revistas etc.)
- Situacion y condicién del negocio.

- Demostracién de como usar el producto.

- Buena presentacion de los productos y de la tienda.

- Crear una imagen del producto en la mente de los clientes.

La mejor promocion es tener reputacion de buenos productos, servicio amigable, precios justos y buena
administracion.

Aun cuando la promocion oral que hagan los clientes satisfechos sea la mejor forma de anunciarse, probablemente
se necesita suplementar dicha promocién con otras formas publicitarias como por ejemplo:

| - Anuncios en periédicos.
] - Anuncios en la radio.
- Afiches.
- Exposicién en vitrinas de tiendas o restaurantes.
- Anuncios por megafonos,
- De personaa persona

Hay ofras formas baratas de atraer la atencion de su clientela y de obtener nuevos clientes, tales como:

- Hacerregularmente ofertas especiales.

- Cambiar la distribucion interior de la tienda.

- Cambiar el decorado del lugar donde se vende.
- Variar la presentacion del producto.

- Ofrecer muestras gratis.

- Esencontrar la mejor forma para distribuir su producto.

- Quién debe vender el producto: Un mayorista, vender directamente, utilizar un intermediario.
- Hacer llegar su producto al mercado o al cliente.

- Tipode transporte

- Coslodel transporte

- Cooperacion con otros negociantes.

- Dondey como vender.

- Meétodos de almacenaje.
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CONOCER Y ENTENDER EL MERCADO

Este es seguramente el factor mas importante en la gestion empresarial moderna. Gran porcentaje del éxito de
una empresa esta explicado por el conocimiento de la actividad y las circunstancias relativas a la actividad que
realizamos o pretendamos realizar.

Conocimientos del mercado basicos para nuestra gestion de mercadeo:

¢ Como son las personas que ulilizan nuestro producto?

¢ Cuales son las personas que utilizan nuestro producto?

¢Cuales son sus necesidades, gustos, preferencias y costumbres?
¢ Quiénes conforman el mercado?

¢Es nuestro mercado local, regional, nacional o de exportacion?

PENSAR EN EL SERVICIO Y MAS SERVICIO

Servir bien al cliente es una conducta (o politica) que toda empresa debe entender con fundamento para el
mercadeo, los clientes demandan servicio y mas servicio, aunque no siempre esta demanda sea explicita y por
ello los empresarios deben procurar tener permanentemente satisfechos a sus clientes, para ello deberan:

Investigar lo que necesitan.
Ofrecerles servicios de calidad.
Evaluar su grado de satisfaccion.

PROCESOS BASICOS DE MERCADEO

a) Poner en contacto a vendedores y compradores

b) Amplia gama de ofertas de mercancias donde escoger

c) Persuadira los compradores en potencia para que adquieran favorables actitudes hacia determinados
productos.

d) Mantenimiento de un nivel de precios aceptables

e) Distribucion fisica desde los centros de fabricacion a los puntos de compra (almacenes)

f) Conseguir un nivel adecuado de ventas

g) Facilitar servicios adecuados, como creditos, asesoramiento técnico, recambios.
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Una empresa que presta un verdadefo Servicio al Cliente marca la diferencia, obtiene mayor posicion, mantiene
una mayor retencion de empleados (poca rotacion de empleados), mejora sus ingresos y se incrementa fidelidad

de los clientes.
Tipos de Cliente

DOMINANTE E IMPULSIVO

INDECISO

RESERVADO

SIMPATICO O LOCUAZ

VANIDOSO

GRUNON

OBSERVADOR

ASESORADO

IRRESPETUOSO

.TfM\DO

Caracteristicas

ACCIONES RAPIDAS, IMPACIENTE,
DISCUTE, INTERRUMPE, SARCASTICO,
BRUSCO, QUEJAS
DESPROPORCIONADAS.

INSEGURO, FALTADE CONFIANZANO
PUEDE DECIDIR, LE GUSTAQUE DECIDAN
POREL.

CALLADO DURANTE TODA SU
ARGUMENTACION Y AL FINAL RECHAZA
ELPRODUGTO
DIFICILMENTE CONTESTAALAS
PREGUNTAS.

HABLATODO EL TIEMPO, CUENTA
CHISTES Y CUENTOS
HABLA DE ASUNTOS PERSONALES EN
LUGAR DEL PRODUCTO O SERVICIO.

PRESUME SABERLO TODO, CONTRADICE
O PONE EN DUDALAS AFIRMACIONES
DEL VENDEDOR, QUIFRE DAR
LECCIONES.

SIEMPRE ENOJADO SE GUIA POR
EXPERIENCIAS PERSONALES Y
EMOCIONES QUE POR RAZONAMIENTO.

NO QUIERE QUE LOMOLESTEN
MOSTRANDOLE UN PRODUCTO,
NO QUIERE COMPROMISOS
QUIERE SABERLO POR SIMISMO.

LLEGAACOMPANADO
ELACOMPANANTE OBJETACUALQUIER
SERVIICIO O SITUACION.

MALOS MODALES, OFENDE, CRITICA, SE
BURLA, ES ENAMORADO.

TIENE COMPLEJO DE INFERIORIDAD, CREE
‘QUE TODOS SE BURLAN DE EL
LE DA PENA HABLAR.

Técnica

ESCUCHELO PACIENTEMENTE
CONSERVE LA CALMA
BUEN HUMOR
NO SE IMPRESIONE
ATIENDA SUS RECLAMOS.

SUMINISTRE DATOS
DELE CONSEJOS UTILES
EXPLIQUE TODO EL SERVICIO
NO LO ABANDONE NUNCA.

NO LO OFENDA
GANESE SU CONFIANZA|
HAGA PREGUNTAS POSITIVAS
PIDALE QUE INVESTIGUE
SEA PACIENTE Y AMABLE.

USE EL BUEN HUMOR
ATRAIGA SU ATENCION
HACIA EL SERVICIO
NO DISCUTA ASUNTOS PERSONALES
NO DEMUESTRE IMPACIENCIA
HAGALE POCAS PREGUNTAS.

INTERESESE EN SUS
OPINIONES E IDEAS
SEA PACIENTE Y ATENTO
NO SE DEJE INTIMIDAR

TENGA TACTO, NO LO CONTRADIGA.

ESCUCHELO, TRATE DE
COMPRENDERLO
SEA BREVE Y CLARO
ESTE DE ACUERDO CON ELEN
PARTE Y PRESENTELE CON
FIRMEZA SU EXPLICACION.

NO LO ACOSE, PERO NO LO
ABANDONE, ALGO LLEVA EN MENTE
PERO NO ESTA SEGURO.

CONVENZA AL ACOMPANANTE
EL EJERCE MARCADA INFLUENCIA.

ESTE SERENO, PUEDE PEDIRLE A
ALGUIEN MAS QUE LO ATIENDA SI

USTED ESTA APUNTO DE ESTALLAR.

ANTICIPESE A SUS PETICIONES
COMIENCE CON CASOS FACILES
EXPLIQUELE POCO A POCO DELE

CONFIANZA.
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Unidad de Competencia

PRODUCCION EN FUNCION DE LA DEMANDA

-U-ll-(l-lw

Elemento de Competencia No. 1 ORGANIZAR UNA MICROEMPRESA

Contenidos Conceptuales y Actitudinales

LA MICROEMPRESA Y SUS FUNDAMENTOS LEGALES Y CONTABLES

Para poder hablar en propiedad de una microempresa es necesario definir ;,Qué es una empresa?

Empresa es una unidad econdmica encargada de la produccion y/o distribucion de bienes y servicios para
satisfacer necesidades de sus clientes.

Microempresa es una pequefia empresa establecida con los mismos principios con que se constituyen las
grandes empresas. Las pequefias y medianas empresas difieren de las grandes esencialmente en el nimero de
trabajadores y en el volumen de produccion de bienes o servicios que ofrecen al mercado

En nuestro pais son consideradas microempresas aquellas que solamente emplean entre 2 y 9 trabajadores.

Como toda empresa, la microempresa legalmente constituida esta regulada por el derecho mercantil, que establece
los requisitos contables, el Codigo Civil y la misma Constitucion de la Republica.

Areas de Educacion Técnica
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Organizacion y Estructura

Organizar una microempresa significa determinar:

¢Cual serd la actividad a la que se dedicara la microempresa? (llamada Giro Comercial)
¢Quién o quienes desarrollaran esa actividad?

¢Cudles seran los deberes y responsabilidades de cada miembro que integre la microempresa?

A continuacién se presenta un organigrama de una tipica microempresa, de acuerdo con las funciones de cada
uno de los empleados:

GERENTE GENERAL
(Propietario)

EQUIPO DE
CONTADOR DISENO Y
PRODUCCION

EQUIPO DE
COMPRAS

Supongamos que esa es la estructura organizacional de nuestra microempresa, en el equipo de Disefio y Produccion
hay 6 empleados ;Cudnlos rabajaran en el equipo de Compras para que niiestra empresa se conzidere
microempresa?

Es claro que ha medida que las microempresas se van desairoilando, se van transformando en pequefas v
medianas empresas (PYMES). Esto origina que los organigramas sean mas complejos y los cargos y activida:
diversificandose.

Existen muchas formas de presentar el organigrama de una microempresa, dependiendo de las funciones que
asuma el propietario, por ejemplo:

GERENTE GENERAL
(Propietario)
- Planificacion y Disefio

- Control de Calidad

PRODUCCION COMERCIALIZACION
(Operarios) (Vendedores)
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REQUERIMIENTOS LEGALES PARA CONSTITUIR UNA MICROEMPRESA

Para que una microempresa quede legalmente constituida, es necesario cumplir con requisitos legales establecidos
en las leyes relacionadas con la economia y la produccion. Entre algunos de esos requisitos

1. Debe declararse comerciante individual o en sociedad, esta puede ser de S de R.L. (Sociedad de
responsabilidad limitada) o S.A. (sociedad anénima) etc. Esta debe gestarse ante un abogado y notario,
mismo que registrara en el Registro Nacional de la Propiedad, en donde se le extiende una escritura de
conslitucion de la empresa (Ver Codigo de Comercio Civil y Constitucion de la Republica)

2. Inscribirse en la Secretaria de Finanzas (DE! = Direccion Ejecutiva de Ingresos), Como un comerciante
(llamado inscripcion de vendedores), en donde se le asigna un cadigo, llamado registro tributario nacional,
el cual sirve para la realizacion de la funcion recaudadora y fiscal de tributos al Estado (Impuestos sobre
la Renta y Ventas) (ver Codigo Tributario).

BEL
K@ DIRECCION EJECUTIVA DE INGRESOS
Q

Republica de Mondurus - Centro America

3. Solicitar su registro y permiso de operacion en la respectiva municipalidad local, esta Municipalidad se
encarga de la fiscalizacion de las ventas (llamado volumen de ventas) y la normalizacion de todos los
actos de comercio publicos y privados de la comunidad. (ver ley de municipalidades).

4. Inscribirse en la Camara Industria y Comercio de Honduras, ain cuando su empresa no importe o
exporte mercancias (ver Codigo de Comercio Tributario y Civil).

5. Inscribirse en el Intitulo Hondurefio de Seguridad Social
IHSS, siempre y cuando el numero de empleados en
la empresa sea mayor o igual a uno (ver Cédigo de
Trabajo Civil y reformas a la ley del IHSS).

6. Elaborary aprobar un reglamento interno para regular la administracién del personal y de la produccion
de hienes o servicios; como la interrelacion con empresas proveedoras de suministros y canales de
distribucion.

Areas de Educacion Técnica
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FUNDAMENTOS CONTABLES DE UNA MICROEMPRESA

La actividad contable final de toda empresa es la elaboracion de estados financieros. La contabilidad esta constituida
por los métodos, registros, clasificacion y resumen de los efectos financieros ocasionados por las operaciones
que realiza la empresa. Algunos de los objetivos que persiguen las empresas son:

= Controlar la utilizacion de los recursos humanos financieros.

= Utilizar los datos obtenidos como medios de célculo y comprobacion

= Obtener datos y realizar anlisis financieros para planificar, organizar y tomar decisiones puntuales.
= Generar confianza en las operaciones administrativas y.contables del financiamiento.

Las leyes establecen normas contables para la administracion de una microempresa. Es obligatorio mantener el
registro de:

a. Operaciones basicas (compra, venta, produccion de bienes o servicios).
b. Operaciones Administrativas (gastos, cuentas por pagar, cuentas por cobrar, etc.).
c. Otras operaciones (Activos, Caja, Bancos, Capital y Reserva).

Aclivos son los bienes e ingresos con que cuenta cualquier empresa. En conlraste, los Pasivos de una empresa
estan constituidos por las obligaciones adquiridas, deudas, cuentas por pagar.

Todas las operaciones contables deben ser registradas en los libros que manda la ley. El registro debe de s
realizado por un contador publico colegiado. En otras palabras, tanto las operacionas administrativas de
comercializacion (ventas y compras), asi como !a produccion de bienes y servicios, gaslos en recursos (humanos
y materiales) y los costos de produccién deben ser registrados, en libros legalizados, por un contador publico





