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Presentacion

En esta tercera unidad, se revisaran las areas funcionales que pueden existir al interior de
las empresas u organizaciones (en la practica, se utilizan los términos empresa, negocio,
organizacion o institucion como sinénimos y para cuestiones administrativas, es correcto).

No podemos decir que un area funcional sea mas importante que otra, ya que cada una
de ellas tiene sus propias funciones, importancia y responsabilidades que en conjunto,
permiten el logro de los objetivos de la empresa. Las interacciones que se dan entre ellas,
son necesarias e importantes para que la empresa pueda cumplir con los objetivos y
metas que se ha propuesto y al final, cumplir con todo lo que se haya formulado en la
etapa de planeacién y que ha quedado plasmado en la mision, visién y objetivos de la
empresa.

Finalmente, la unidad 3 esta organizada de la siguiente manera:

Universidad Abierta y a Distancia de México | DCSBA



Administracion en salud
Las areas funcionales de una organizacion

3.1 Operaciones

3.1.1. Organizacion del area de operaciones

3.1.2. Las cinco “P” de produccién

3.1.3. Objetivos de la transformacion- produccion

3.1.4. Seleccioén de maquinaria y equipo

3.1.5. Logistica para empresas de comercializacion y servicios

C

3.2 Recursos Humanos
3.2.1 Proceso de reclutamiento
3.2.2 Proceso de contratacion
3.2.3 Capacitacion y desarrollo
3.2.4 Motivacion

Q

3.3 Administracion y finanzas

3.3.1 La funcion financiera

3.3.2 Estados financieros

3.3.3 Andlisis e interpretacion de estados financieros
3.3.4 Ciclo financiero

3.3.5 Planeacion y control financiero

Q

3.4 Mercadotecnia

3.4.1 Conceptos de mercadotecnia
3.4.2 Segmentacion de mercados
3.4.3 Ventas

3.4.4 Publicidad y promocion

6 3.5 Otras areas auxiliares
3.5.1 Area de asuntos legales
3.5.2 Area de investigacion y desarrollo
3.5.3 Area de ingenieria y disefio
3.5.4 Area de calidad
3.5.5 Area de sistemas y aplicaciéon de tecnologia de la informacion
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Competencia especifica

Reconoce las areas funcionales de una organizacion, identificando las actividades que
desempenfa cada una, para reconocer su importancia en proceso administrativo.

Logros

Identifica de las areas funcionales (recursos humanos, administracion y finanzas,
mercadotecnia, operativa y otras areas auxiliares)

Describe las actividades de cada una de las areas funcionales.

Asocia la relaciébn que existe entre las etapas del proceso administrativo y las areas
funcionales dentro del sistema de salud.
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3. Las areas funcionales en una organizacion

No existe un estdndar con respecto al nimero de &reas funcionales para las empresas; ya
gue el numero de areas funcionales, depende del giro de la misma, del tamafio, nUmero
de empleados, de la ubicacion y de otros factores, seran las areas que se puedan definir
para cumplir con las metas y objetivos. En general, podemos hablar de areas funcionales
como operaciones, recursos humanos, administracién y finanzas, mercadotecnia, alta
direccion y otras areas auxiliares.

En esta unidad revisaremos las areas funcionales que son las mas comunes entre las
empresas. La importancia de las mismas radica en que a través de ellas se alcanzan los
objetivos de las empresas, asi que debe de existir una relacién sana entre las areas para
que se trabaje en forma ordenada, productiva, eficiente y eficaz, con la finalidad de no
desperdiciar recursos ni duplicar funciones.

Es importante aclarar que posiblemente, en la practica, las empresas o los empresarios
pueden cambiar el nombre de las areas funcionales; lo importante es que se lleve a cabo
la division de funciones y la asignacion de las mismas a las areas funcionales, para definir
también las responsabilidades de cada puesto que integre la empresa u organizacion.

Por ejemplo, en las instituciones de salud, puede ser que el area de operaciones sean los
consultorios o las areas de intervenciones quirdrgicas; esto es, en donde se realizan
las funciones principales de la empresa.

3.1 Operaciones

Historicamente, el area de operaciones o produccion ha sido la mas estudiada y la que dio
pie a diversos estudios que permitieran el mejoramiento de sus funciones, una vez que las
empresas dejaron de ser artesanales para convertirse en empresas productivas o
industriales.
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En la actualidad la competencia entre
las empresas implica varios factores,
entre ellos, calidad, precio y servicio.
El &rea de operaciones de la empresa
(figura 1), desempefia un papel muy
importante en este sentido ya que es
la responsable, en la mayor parte, de
la calidad de los productos o
servicios; puede contribuir a la
disminucion de precios mediante el
control de los costos de produccion y

a mejorar el servicio a los clientes
mediante tiempos de entrega mas Figura 1. Area de operaciones.
cortos.

La generacién o produccion de bienes y servicios, es una funcién esencial de toda
empresa; mediante el proceso de transformacion o manufactura, convierte los insumos
(recursos naturales, recursos humanos y capital) en productos (bienes y servicios).

La manufactura es la actividad central de las microempresas. El crecimiento y cambio
caracteristicos de las empresas modernas afectan directamente los procesos de
transformacion. Probablemente muchas empresas pequefias surgen porque se dispone
de un procedimiento econdmico para obtener productos que requiere el mercado. Sin
embargo, la necesidad de aventajar a los competidores exige que se vincule la
manufactura con la estrategia empresarial.

3.1.1. Organizacién del area de operaciones

La funcion principal del &rea de operaciones consiste en administrar; esto es planear,
organizar, dirigir y controlar de la forma mas eficiente posible, todos los recursos de un
sistema de transformacion-produccion requeridos para obtener los bienes y/o servicios
que comercializa la empresa.

Por lo anterior, en las empresas, el &rea de operaciones se puede organizar de muchas
maneras, de acuerdo a la estrategia de la empresa; sin embargo, es posible que en forma
especifica, se efectlien las siguientes funciones:

» Manufactura: Programacion detallada de manufactura y control de produccion.
Universidad Abierta y a Distancia de México | DCSBA
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Empaque y embalaje: Partes y sub-ensambles, acabados, servicio y reparacion.
Distribucién: Control de almacenes, recepcion y embargue de mercancias.

Ingenieria de manufactura: Ingenieria de planta, servicios generales, seguridad
industrial, mantenimiento correctivo y preventivo, ingenieria industrial, distribucion
de planta, manejo de materiales, disefio de herramientas, métodos, tiempos y
movimientos, instrumentacion, ingenieria de costos.

Estimacion y planeacién de operaciones: compras y abastecimientos,
investigacion de compras, compras nacionales, compras de importacion,
desarrollo de proveedores, seguimiento de proveedores, tramites legales y de
importacién, planeaciéon y control de inventarios.

Aseguramiento de calidad: Auditorias internas de calidad, desarrollo de métodos
de control, control de instrumentos, inspeccién y pruebas, desarrollo y evaluacion
de proveedores y garantia de calidad

Administracién del Sistema de Informacion de Operaciones: Registro de las
actividades planeadas en el programa informéatico elegido, seguimiento y control
de las actividades.

3.1.2. Las cinco “P” de produccion

La forma en que se administra a los trabajadores, materia prima, maquinaria,
herramientas y plantas de produccién es fundamental para que la empresa funcione en un
ambiente competitivo como el que se enfrenta en la actualidad.

Estos recursos se conocen como las 5 “P” de produccién, como se describe a
continuacion y se ejemplifica en la figura 2:

La planta de produccion: es el lugar en donde se lleva a cabo la produccion de
los bienes o servicios que genera la empresa. En el caso de un hospital, por
ejemplo, sera el area de consultorios, de intervenciones quirurgicas o de
urgencias, que es precisamente el lugar en donde se dan las actividades u
operaciones que estdn mas relacionadas con el objetivo, la misién y la vision de la
empresa, en este caso, el hospital.

Las personas: se trata de todo el personal que trabaja en la planta, como los
obreros o ingenieros en el caso de una fabrica; o los médicos, enfermeras,
auxiliares de enfermeria, anestesistas, nutri6logos, dietistas, en el caso de un
hospital, consultorio o un centro de salud.
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e Las partes: la materia prima, agua, luz, etc., que se necesita para fabricar un
producto o proporcionar un servicio. Por ejemplo, jeringas, gasas, mantas,
colchas, guantes, prétesis, sondas, abate lenguas, apdsitos, entre otros, en el
caso de una clinica, consultorio u hospital.

e Los procesos de produccion: el conjunto de actividades o pasos para fabricar
los bienes o servicios. En el caso de los hospitales, seran procesos establecidos
gue se seguiran al pie de la letra por quienes participan en ellos.

e Los sistemas de planeacién y control de la producciédn, que son todas las
formas, métodos, técnicas, etc. que se utilizan para planear y controlar la
produccion de los bienes y servicios.

Son la fuerza de trabajo directa . Fabricas o ramas de servicio
e indirecta. ’ “ donde se realiza la produccion.

i

- as
Son los procedimientos y la P
informacién que utiliza la
gerencia para manejar
sistema

.0

Comprenden los materiales o
s G 3 caso de servicios, los sumlnlstro
p::'a Iogfar ?:z?: dur;ﬁ;ens“ano pasan a través del sistema.

Ing. MSc. Wilson Velastegui

Figura 2. Las cinco “P” de la produccion.

3.1.3. Objetivos de la transformacién- produccion

El area de produccion de una empresa, tiene como principal objetivo el que se entreguen
los productos o se presten los servicios solicitados por el cliente, tanto en las cantidades
como en las fechas acordadas. Podemos resumirlo en la siguiente frase:

Universidad Abierta y a Distancia de México | DCSBA 10
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Fabricar un bien, o servicio de alta calidad, en la cantidad
solicitada y el tiempo requerido, al costo presupuestado

El area de operaciones de la empresa es la responsable de las cantidades elaboradas de
productos o de los servicios prestados; en parte también es responsable de la calidad de
los productos o servicios, puede contribuir a una reduccién en los precios a través de un
control de los costos de produccién y finalmente, puede ayudar a mejorar el servicio a los
clientes ofreciendo tiempos de entrega mas cortos o mas eficientes.

En la actualidad, las empresas asocian sus objetivos a la calidad y a la responsabilidad
social, lo que significa que en todas las areas funcionales, se adoptaran estos conceptos y
regirdn las operaciones, de forma tal que todos los insumos, procesos y productos o
servicios, cumplan con estas caracteristicas y estén alineados con la misién y visién de la
empresa.

En consecuencia, aun cuando el area de operaciones tenga bien definidos sus objetivos,
éstos deberan ser acordes con los de la empresa. Un aspecto que es necesario
considerar en la planeacion de las operaciones, es la elaboracién de productos o la
prestacion de servicios; esto es, que como resultado de estudios de mercado, se conozca
la cantidad minima, maxima y media de productos o servicios que se tengan que prestar o
comercializar en un periodo determinado.

Como ejemplo, podemos comentar el caso de un hospital local. El estudio de mercado
permitira conocer la densidad de poblacion de la zona, las enfermedades mas frecuentes,
el tipo de intervenciones quirargicas que se realizan a los habitantes, la capacidad de
pago de los posibles clientes, las fechas o los periodos en los que se utilizan mas los
servicios, entre otros, de tal forma que al inicio de las operaciones, pueda tenerse una
idea mas clara de las dimensiones con las que debera contar dicho hospital y la
distribucion de las instalaciones, el personal que sera contratado y las prestaciones que
se les ofrecerd, para que de esta forma, pueda otorgar sus servicios en forma eficiente y
productiva.

3.1.4. Seleccion de maquinariay equipo

Universidad Abierta y a Distancia de México | DCSBA 11
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I Para el area de operaciones es
importante tener todos los
recursos con lo que se llevaré a
cabo cada una de las actividades
que tiene como responsabilidad;
seleccionar el equipo y la
magquinaria (figura 3) que se
usara es muy importante, pues
de ello depende el
dimensionamiento de su
capacidad instalada.

Figura 3. Maquinaria y equipo.

El uso de informacién adecuada y oportuna es vital para quienes tienen que tomar
decisiones sobre la seleccidn y adquisicion de maquinaria y equipo. Algunos aspectos a
considerar en la seleccién del equipo y la maquinaria son:

e Precio

e Requerimiento de espacio

e Capacidad de produccién

e Precision de la maquina

e Facilidad de uso

e Seguridad

e Habilidades que requiere la mano de obra para usarla
e Flexibilidad (diferentes usos)

e Tiempo de preparacion

¢ Disponibilidad de refacciones y garantias

e Servicio de mantenimiento

Distribucion fisica de las instalaciones

Ese concepto se refiere a la determinacion del lugar en que deberan ser ubicados los
departamentos, centros de trabajo, maquinas, bodegas, cuarto de limpieza e instalaciones
de coOmputo, etc. en toda la empresa.

En una buena distribucién de planta, la ubicacién de la maquinaria, puestos de trabajo,
bodegas, etc. permite la adecuada circulacién o flujo de las personas y materiales.
Asimismo, la distancia que recorren los operarios es la més corta posible.

Universidad Abierta y a Distancia de México | DCSBA 12
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Existen algunos aspectos que se
deben tomar en cuenta al
efectuar la distribucion de las
instalaciones (Figura 4). Estos
son:

e Tipo de producto

e Tipo de proceso de
produccién

e Volumen de produccién

Figura 4. Distribucion de las instalaciones

e Espacio disponible dentro
de la planta

Segun Richard Muther, los tres tipos mas comunes de distribucion fisica de las
instalaciones son:

Distribucién de posicion fija: Es el tipo de distribucion mas sencilla. Esta
disefiada de tal forma que los materiales, mano de obra, supervisores, maquinaria
y equipo son colocados en el lugar donde se realiza la actividad o el trabajo. Tiene
como ventajas que se minimiza el costo de transporte del producto final (el destino
final del producto es el lugar en donde se fabrica) y se tiene en un solo punto todo
el control de las operaciones que se requieren para fabricar el producto. Y como
desventaja que el costo de manejo de materiales y mano de obra es alto.

Distribucién de proceso (Figura 5): En este tipo de distribucién se conjuntan las
magquinas y la mano de obra que realizan tareas similares. Se le llama distribucion
por proceso porgue cada proceso de la actividad final, se realiza en areas
diferentes. Tiene como ventaja que se puede fabricar gran variedad de modelos
con la misma maquinaria. Y sus desventajas son, el alto costo de manejo de
materiales y la imposibilidad de fabricar grandes volumenes.

Distribucién de producto (Figura 5): Es una forma de distribucion de personal y
equipo, de acuerdo con la secuencia de operaciones realizadas sobre el producto
o el cliente. En esta distribucion, todos los productos pasan por el mismo camino a
lo largo de la linea de produccion. El flujo de actividades es continuo. Como
ventajas tiene, que minimiza la cantidad de manejo manual de materiales, por ello,
también el costo de manejo de materiales es menor que en el caso de la
distribucion por proceso, es posible fabricar grandes volimenes de productos y
hay un menor inventario de productos en proceso. Entre las desventajas, se
pueden mencionar que las distribuciones son inflexibles, esto es, la maquinaria es

Universidad Abierta y a Distancia de México | DCSBA 13
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muy especializada, el trabajo que realiza el personal se convierte en monétono y la
inversion en maquinaria y equipo es costosa.

Distribucion por procesos Distribucion por producto
Tomos Fresadoras « &
Taladros
@m @0 | 'nm 3 § £
o — = - o
/ lmpeod;n’ ”M/Ensamblado E g 7777

Recepcién Embarque

Linea de
fabricacion C

- Producto A

= Producto B

e Producto C

Figura 5. Distribucién por procesos y por productos.

3.1.5. Logistica para empresas de comercializacion y servicios

La logistica cumple una funcion principal de servicio, apoyando las actividades del area de
operaciones o produccion y de mercadotecnia, agregando al producto o servicio, un valor
de oportunidad. Una accion logistica bien disefiada, coordinada con mercadotecnia y
orientada al cliente, es una de las herramientas decisivas para crear fidelidad del cliente a
través de un mayor valor al producto que se entrega. Otros beneficios para la empresa,
son el aumento de la rentabilidad por disminucién de costos, y el manejo de inventarios
para un retorno rapido de la inversion.

Para suministrar eficazmente los productos y servicios, las empresas deben definir
claramente, antes de establecer su politica de distribucién, los siguientes puntos:

e Las necesidades o exigencias del servicio requerido.

e Los mejores métodos para satisfacerlas.

e Los sistemas de transporte y entrega de los productos.

e Los niveles de existencias apropiados y su seguimiento a través de programas

informaticos.
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e La ubicacion de depdsitos y centros de distribucion.

Los canales de comercializacion adecuados para cada linea de producto.

La funcién logistica (figura 6) incluye
procesos, etapas 0 conceptos como:
almacenaje, salida de materia prima,
compras nacionales e internacionales,
control de inventarios, transporte externo e
interno, distribucidon nacional y/o
internacional, atencion de los pedidos,
reciclaje de residuos y de productos
desechados por el cliente, planeacion y
control de produccion, control de calidad,
mantenimiento, comercializacion, ventas,
servicio al cliente, proteccién del medio
ambiente y aplicacion de las tecnologias de
la informacion y la comunicacion.

Figura 6. Funcién logistica.

3.2 Recursos Humanos

El recurso mas importante dentro de las empresas es el recurso humano; ya que en la
actualidad se le ha otorgado una importancia relevante en el proceso de administracion.
En la actualidad, las empresas pueden designar a esta area con el nombre de recursos
humanos, personal, gerencia de recursos humanos o capital humano, por la importancia
gue tienen las personas que ocupan los puestos dentro de la organizacion. Se ha visto
gue cuando el personal cumple correcta y adecuadamente con todo el proceso de
recursos humanos y se integra en el puesto para el que fue contratado, cumpliendo eficaz
y eficientemente con sus funciones, los resultados obtenidos permiten con mayor facilidad
el logro de los objetivos de la empresa; por ello el nombre de capital humano.

Los recursos humanos comprenden no sélo el esfuerzo o la actividad humana, sino
también otros factores, como: conocimientos, experiencias, motivaciones, intereses
vocacionales, aptitudes, actitudes, habilidades, entre otros.

Universidad Abierta y a Distancia de México | DCSBA 15



Administracion en salud

Las areas funcionales de una organizacion

Al interior de toda empresa, organizacion
0 institucion, los recursos humanos
(Figura 7) son los recursos mas
importantes, porque son los Unicos que
pueden dar forma o modificar a los otros
componentes de la empresa; situacion
gue no puede ser a la inversa. También
son los Unicos elementos que podemos
encontrar en todas las areas funcionales,
en todos los niveles de la organizacion y
en todas las etapas del proceso
administrativo.

Figura 7. Recursos humanos

Para contratar exitosamente al personal apropiado, de acuerdo a las necesidades de la
organizacion, el departamento de recursos humanos debe seguir los procesos sucesivos
de reclutamiento, seleccion, contratacion, induccién y capacitaciéon de personal, que son
utilizados para cubrir vacantes tanto de personal de confianza como personal

sindicalizado.

3.2.1 Proceso de reclutamiento

Atraer empleados con talento para la empresa
es un desafio continuo para la mayoria de las
areas de recursos humanos. En ocasiones la
necesidad de cubrir puestos de trabajo se
conoce con anticipacion, debido a planes
detallados de requerimientos de personal.
Otras veces, esa area se enfrenta a peticiones
urgentes de reemplazo, que deben cubrirse
con tanta rapidez como sea posible. En
cualquiera de estos casos, encontrar
candidatos competentes es una actividad
complicada.

PROCESO
DE RECLUTAMIENTO Y SELECCIO

Figura 8. Reclutamiento y seleccion

Por lo general, el proceso de reclutamiento y de seleccién de personal (Figura 8),
comienza cuando existe un requerimiento para cubrir un puesto, ya sea de nueva
creacion, por alguna promocion interna, algun despido, o retiro, etcétera. Para cubrir
adecuadamente esa vacante, deben existir previamente ciertos requisitos traducidos en

Universidad Abierta y a Distancia de México | DCSBA 16



U3

Administracion en salud
Las areas funcionales de una organizacion

lineamientos o politicas que deben seguirse durante el proceso. Estos requisitos previos
tienen como obijetivo, orientar al responsable de esta funcién sobre las acciones que
deberé seguir.

En proceso de reclutamiento se distinguen dos fases importantes, que son:

1. Fuentes de reclutamiento: Son los lugares en los cuales se pueden atraer los
recursos humanos necesarios, con las habilidades y perfil de acuerdo a la
descripcion de puestos, en forma oportuna, para lo cual es importante la
identificacion, seleccion y mantenimiento de las fuentes de reclutamiento, que
permiten la disminucién del tiempo de reclutamiento, la disminucion de los costos
operativos del reclutamiento e incremento del rendimiento del proceso de
reclutamiento al aumentar las relaciones candidatos preseleccionados y
candidatos admitidos. Las fuentes de reclutamiento pueden ser internas o
externas.

Fuentes internas: es la reubicacién de los trabajadores, por promocion o traslados.
Utilizar fuentes de reclutamiento internas representa para los trabajadores ciertas
ventajas, como poder ocupar los puestos vacantes. La empresa somete a concurso
promociones y ascensos a sus trabajadores, logrando con ello una capacitacién directa, a
su vez motiva al personal dandole la oportunidad de ascender y desarrollarse.

Fuentes externas: Son los diferentes medios de contacto indirecto, donde inciden las
técnicas de reclutamiento y pueden ser las bolsas de trabajo de escuelas, universidades,
asociaciones, oficinas de colocacion, internet, otros empleos y el publico en general.

2. Medios de reclutamiento: El reclutamiento es basicamente un proceso de
comunicacion al mercado de trabajo: exige informacion y persuasion. Los medios
de reclutamiento son las diferentes formas o conductos que se utilizaran para
enviar el mensaje para atraer a los candidatos hacia la empresa. Los medios de
comunicacion que se usan en el reclutamiento son entre otros, la requisicion de
personal; solicitud oral o escrita hecha a trabajadores, carta, teléfono, correo
electrénico, la web, pagina de la empresa, peridédico, anuncios o mantas fuera de
la empresa, radio, television, folletos o boletines.

Universidad Abierta y a Distancia de México | DCSBA 17



Administracion en salud
U3

Las areas funcionales de una organizacion

Proceso de seleccién

Una vez que se integran un grupo de
solicitantes adecuados, por medio del
reclutamiento, comienza el proceso de
seleccion de personal (Figura 9). La
tarea de seleccion es la de escoger
entre los candidatos que se han
reclutado, aquel que tenga mayores
posibilidades de ajustarse a la
descripcién del puesto vacante. Es un
proceso para determinar cuales dentro
de todos los candidatos son los
mejores para que se puedan adaptar a
las descripciones de puestos.

Figura 9. Seleccion de personal

El proceso de seleccion se inicia cuando los candidatos seleccionados en la etapa de
reclutamiento se presentan a entrevista y concluye con la decision de contratacién. Las
etapas intermedias de seleccién de personal hacen coincidir las necesidades de empleo
de los candidatos con la empresa.

Objetivos del proceso de seleccion: La seleccion de personal es crucial para el éxito de
la administracion de personal e incluso para el de la empresa y sus propésitos son el de
escoger a las personas con mas probabilidades para tener éxito en el puesto y hacer
concordar los requisitos del puesto con las capacidades de las personas.

Estos objetivos benefician a la empresa con una menor rotacion de personal, menos
ausentismos y un estado de animo mas alto, a la vez que la persona deriva a mayor
satisfaccion en el trabajo.

El proceso de seleccion (figura 10)
es una serie de etapas que deben
superar los candidatos. Dichas
etapas varian de una empresa a
otra, debido a las diferentes
maneras de pensar en cuanto a la
seleccién de personal. A veces el
proceso es simple y eficaz, sobre
todo cuando se escoge a empleados
de la misma empresa para cubrir las
vacantes.

Figura 10. Proceso de Seleccion

El resultado final del proceso de seleccién son las personas a las que se contrata.
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3.2.2 Proceso de contratacion

Una vez aprobadas con éxito las
etapas del proceso de seleccion, el
candidato puede ser contratado. La
seleccién y la contratacion de
personal (Figura 11) se pueden
considerar como procesos
interrelacionados, ya que una
empresa por lo regular no contrata a
una persona, antes de considerar al

puesto que va a ocupar mediante la
Figura 11. Contratacion de personal seleccion.

La seleccion describe el enfoque de contratacion de personal a todos los niveles de la
empresa. La contratacion se debe considerar un proceso continuo en vez de una actitud
aislada.

El proceso de contratacién incluye varias etapas, que consideran disposiciones legales a
la decision de contratar personal para la empresa y de acuerdo con la Ley Federal del
Trabajo, la contratacion puede ser de dos formas, ya sea individual o colectiva.

Contratacion individual: El articulo 20 de la Ley Federal del Trabajo define lo que se
entiende por relacién de trabajo, como: “la prestacion de un trabajo personal subordinado
a una persona mediante el pago de un salario”. El contrato individual de trabajo, se define
como: “aquél por virtud del cual, una persona se obliga a presentar a otra un trabajo
personal subordinado, mediante el pago de un salario®.

El trabajador: El articulo 8 de la Ley Federal del Trabajo define al trabajador como: “La
persona fisica que presta a otra fisica o moral, un trabajo personal subordinado, mediante
el pago de un salario”. Se deduce de la definicion que se trata de un trabajo personal,
individual y subordinado. Esto es que los servicios no se pueden dar a través de algun
representante o comisionado, que implica la obligacién de ser el individuo el que debe
hacer esas labores, y que tales labores se ejecutaran bajo la subordinacion a un patron.

El patrén: El articulo 10 de la Ley Federal del Trabajo define al patrén como “la persona
fisica o moral que utiliza los servicios de uno o varios trabajadores”. El patrén puede ser
persona fisica o moral. Es persona fisica, el patron que esté representado por un individuo
y es persona moral, el patrén representado por una sociedad.

Contratacion colectiva: El articulo 386 de la Ley Federal del Trabajo define al contrato

colectivo de trabajo como: “El convenio celebrado entre uno o varios sindicatos de

trabajadores y uno o varios patrones, 0 uno o varios sindicatos de patrones, con el objeto
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de establecer las condiciones segun las cuales debe presentarse el trabajo en una 0 mas
empresas o establecimientos”.

El contrato colectivo de trabajo tiene como propdsito: fijar las condiciones de trabajo en
una o varias empresas o establecimientos y pensando en lo que significa la relacion
laboral, concluyendo que el trabajador perteneciente a una asociacion de trabajadores,
aun disfrutando de los beneficios que aporta el contrato colectivo de trabajo, esta
amparado por un contrato individual. El contrato colectivo de trabajo es el medio por el
cual los beneficios para el trabajador tienden a crecer superando lo establecido por la ley.

Requisitar el expediente del trabajador: Esta funcién es un medio de control de
personal. Esta fase informara al jefe de personal, si ha seguido correctamente los pasos
del procedimiento de contratacion y ademas, si todo se realiz6 como se planeo.

Los elementos de control que contiene el expediente son los documentos acumulados del
trabajador durante el proceso de seleccidn y los instrumentos que debe proporcionar
como complemento de la informacion requerida por el departamento de personal. Dentro
de estos documentos estan, la solicitud de empleo, los comprobantes de la entrevista, de
las pruebas, los documentos comprobatorios, asi como los resultados del examen médico
y documentos como acta de matrimonio, de nacimiento, certificados de estudios
realizados y de antecedentes penales.

Proceso de inducciéon

Las experiencias iniciales que vive un
trabajador en la empresa, van a influir en su
rendimiento y adaptacion; de ahi la

Induccién al Depto. De

importancia del proceso de induccién. La
induccion es el proceso (Figura 12) de guiar al
nuevo trabajador hacia la incorporacion a su
puesto, se refiere a la orientacién de un nuevo
empleado, respecto a la empresa y su
ambiente de trabajo.

Adaptacion al
nuevo ambiente
de trabajo.

*Conferencias
*Peliculas
*Proyecciones de
Transferencias
+Visitas a la empresa

Introduccién al puesto

+Presentacion del nuevq
empleado en el 4rea de
trabajo.

*Descripcién de puesto
a desempefiar
*Mostrarle sitios grales.

Incorporacién adecuada

«Influir su actividad
*Motivar su rendimiento
*Adaptacion positiva
*Lograr estabilidad
Lograr lealtad.

Figura 12. Proceso de induccién

El proceso de induccion es necesario, porque el trabajador debe ser adaptado lo méas
rapido y eficazmente posible al nuevo ambiente de trabajo; tiene diversos objetivos, entre

los més sobresalientes estan los siguientes:

e Ayudar alos nuevos empleados de la empresa a conocerse y auxiliar al nuevo
empleado para tener un comienzo productivo.
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e Establecer actitudes favorables de los empleados hacia la empresa, sus politicas y

su personal.

¢ Ayudar a los nuevos trabajadores a introducir un sentimiento de pertenencia y
aceptacion para generar entusiasmo y una alta moral.

Aparte de la ayuda técnica que se le puede dar al nuevo trabajador, corresponde al
departamento de recursos humanos, darle informacion sobre aspectos generales, tales

comao:

e Introduccion al departamento de personal: Historia de la organizacion, politicas
generales de personal, indicaciones sobre disciplina, prestaciones a las que tiene

derecho.

« Introduccién al puesto: La cual representa determinar el puesto apropiado para un

empleado recién contratado.

3.2.3 Capacitacion y desarrollo

El Proceso de capacitacion.

1. Deteccién de
las necesidades
de la
Capacitacién

4. Evaluacién

de la eficacia 2. Disefio y

planeacién de la
formacién

Capacitacién

y mejorade la
capacitacién

3. Desarrollo
dela
capacitacién

Figura 13. Proceso de capacitacion

Acrecentar las destrezas, habilidades,
cualidades y competencias de los
integrantes de una empresa comprende
la capacitacion de personal; también el
uso adecuado de promociones,
transferencias y separaciones. La
capacitacion (Figura 13) juega un
importante papel, ya que por la dindmica
de las empresas, se intensifica su
actividad hacia la globalizacion.
Tradicionalmente la capacitacion y el
desarrollo del personal son
responsabilidad del area de recursos
humanos y debe ser de gran importancia
para todo jefe inmediato.
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El proceso de capacitacion (Figura 14) es el proceso mediante el cual la empresa estimula
al trabajador o empleado, a incrementar sus conocimientos, habilidades, competencias,
cualidades y destreza, para aumentar la eficiencia en la ejecucion de sus actividades.

Figura 14. Proceso de capacitacion.

El desarrollo profesional es la educacion tendiente a ampliar, desarrollar y perfeccionar a
los integrantes de la empresa, para su crecimiento profesional en determinada carrera en
la misma o para que se vuelvan mas eficientes y productivos en su cargo.

Mediante el desarrollo de los empleados actuales se reduce la dependencia respecto al
mercado externo de trabajo. Si los empleados se desarrollan adecuadamente, es mas
probable que las vacantes que identifica el area de recursos humanos puedan ser
cubiertas con personal interno.

Objetivos de la capacitacion y el desarrollo:
¢ Incrementar la productividad.
e Promover la eficiencia del trabajador a cualquier nivel de la empresa.

e Proporcionar al trabajador, una preparacion que le permita desempefiar puestos
de mayor responsabilidad.

e Promover un ambiente de mayor seguridad en el empleo.

e Ayudar a desarrollar condiciones de trabajo mas satisfactorias, mediante los
intercambios personales surgidos con ocasion de la capacitacion.

e Promover el mejoramiento de sistemas y procedimientos administrativos.

e Contribuir a reducir las quejas del personal y proporcionar una moral de trabajo
mas elevada.

e Facilitar la supervision del personal.

e Promover ascensos sobre la base del mérito personal.
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e Contribuir a la reduccion del movimiento de personal, como renuncias, distinciones
y otros.

e Contribuir a la reduccién de los accidentes de trabajo.
e Contribuir a la reduccion de los costos de operacion.

o Promover el mejoramiento de las relaciones humanas en la organizacion y de la
comunidad interna.

3.2.4 Motivacion

Uno de los factores mas trascendentes
dentro de la empresa, que permite y
facilita las actividades y relaciones dentro
de la misma, es la motivacion (Figura 15).
En la actualidad, muchas empresas estan
promoviendo la participacion de sus
integrantes, de tal manera que los
empleados sientan més apego a la
empresa y existe una mayor motivacion.

Figura 15. Motivacion

Mantener al personal motivado y con una actitud favorable hacia el trabajo es una de las
tareas fundamentales del area de recursos humanos, por lo que periédicamente se indaga
acerca del clima organizacional para conocer el grado de satisfaccion de los empleados
hacia el trabajo y los factores que impiden o influyen en la insatisfaccion laboral.

Existen varias teorias, escuelas y autores que se ocuparon por identificar los factores que
influyen para mantener una adecuada motivacion laboral, entre los que se destacan:

Frederick Herzberg en la década de 1960 desarrolla su teoria de "higiene" y propone una
teoria de motivacion que considera dos factores. Uno de ellos resulta de la condicion del
hombre de ser un ente biolégico, que lo hace tratar de evitar situaciones desagradables
del ambiente; se llaman factores "higiénicos" o de "mantenimiento”, su presencia no es
factor de motivacion, pero su ausencia causa insatisfaccion. Son factores preventivos y
ambientales.

En este grupo estan las normas y politicas de la empresa, el estilo de supervision, las
condiciones fisicas y ambientales del sitio de trabajo, el salario, el rango, la posicién, la
vida personal, las relaciones interpersonales y la estabilidad en el trabajo.
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El otro factor resulta de su condicion de ser humano con capacidad para pensar, razonar,
aprender y crear. Estas son necesidades que lo hacen crecer y desarrollarse mentalmente
y que impulsan al individuo a querer llegar a niveles superiores de creatividad, de
produccion y rendimiento. Este grupo ofrece un sentido real de satisfaccion y constituye,
el elemento activo de la motivacion.

David McClelland (Motivacion para el logro) ha estado ultimamente endosando el tema
de la motivacion, analizando las fantasias, los suefios del hombre, como aquellas
posibilidades que lo van llevando a moldear su propio destino, e indica que las personas
que estan motivadas a lograr y realizar cosas tienen aproximadamente el mismo patrén
de pensamiento. Un motivo humano especifico es la necesidad del éxito que impulsa al
hombre a aceptar nuevas ideas y ensayar nuevos métodos, que los lleva a mirar hacia el
futuro y a preocuparse mas por la planeacion, la organizacién y la eficiencia.

Maslow, en su libro Motivacion y personalidad, aparecido en 1954, sostiene que las
necesidades de los individuos se desarrollan en una secuencia, desde deseos "mas
bajos" hasta deseos "superiores" y dedujo que las necesidades satisfechas no crean
motivacioén, y que las necesidades "mas bajas" deben satisfacerse antes de que puedan
surgir las "superiores"

Comportamiento
de realizacién o
de logro

Innovavion, Creatividad, Autodesarrolio
Nuevos conocimientos, Objetivos,
Factores Metas, Autocontrol, Retos, Trabajo

motivadores Interesante.

personales Auto-
realizacion

Comportamiento

de poder Autoridad, Independencia,

(influencia) Libertad, Satus, Promocién
Reconocimiento, Competencia,
influencia

Factores Comportamiento
sociales de afiliacién . Seguridad en el trabajo,
(habitos sociales) Sociales Condiciones fisicas, Ambiente
afectivo, Politicas, Normas,
Procedimientos, Herramientas

Seguridad Estandar de vida, Bienestas
Factores familiar, Incentivos, Premios,
higiénicos Beneficios, Naturaleza fisica
del trabajo, Salario

Necesidades
Fisiologicas

F Herzberg

David
McCielland Abraham
Maslow

Figura 16. Clasificacion de la motivacion.
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3.3 Administracion y finanzas

Como parte de sus actividades,
todas las empresas llevan a
cabo operaciones financieras y
administrativas (Figura 17);
esto es, todas generan
movimientos de recursos
monetarios ya sea utilizando
dinero en efectivo, instrumentos
financieros o transferencias
electrénicas.

Figura 17. Administracion y finanzas

Por lo anterior, las operaciones administrativas y financieras estan relacionadas con todas
las demas actividades de la empresa, por ello es que se requiere una Optima gestion
financiera, que permita obtener, distribuir e invertir recursos financieros, ejercida por el
responsable del area, en coordinacion con los demas de encargados de las areas y
conforme a los ordenamientos que rigen a la empresa.

En una concepcién ampliada, parafraseando al famoso economista John K. Galbraiht se
diria que las finanzas hablan del dinero “de dénde vino y a dénde fue”, que mas
financieramente hablando se diria que expresa el proceso de obtencién y aplicaciéon de
fondos o recursos.

3.3.1 Lafuncioén financiera

En términos generales podemos decir que a través de la funcion financiera, podemos ver
reflejadas en términos monetarios, todas las operaciones de la empresa; sus principales
objetivos son el de hacer rentable a la empresa y mejorar sus ganancias, desarrollar de
manera eficiente las actividades de custodia, control y desembolso de recursos
financieros, valores y documentos negociables de la empresa, llevar a cabo los registros
contables y elaborar los estados financieros referentes a las operaciones financieras de la
empresa y realizar la clasificacién, distribucion eficaz y oportuna del pago del personal
que labore en la empresa.

Por lo anterior, las principales funciones financieras son:
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e Planifica, organiza, dirige y controla de manera eficiente y eficaz, los recursos
financieros de la empresa.

e Programa y controla las diferentes inversiones de tipo financiero que determine el
responsable del area.

o Desarrolla y fortalece un sistema efectivo de controles contables y financieros.
¢ Administra todos los ingresos de la empresa.

e Cuida la relevancia, confiabilidad, comparabilidad y consistencia de la
administracion financiera.

o Aplica a las operaciones patrimoniales, los principios de contabilidad generalmente
aceptados.

e Presenta informes periddicos de la ejecucion de los diferentes programas bajo su
responsabilidad.

e Planifica el pago de los salarios de todo el personal de la empresa.

o Asegura que se efectlien los descuentos a los salarios de los empleados por
diversos motivos.

e Elaboray tramita los pagos o trasferencias electrénicas destinados para el pago
de las distintas cuentas de la empresa, incluidos proveedores, impuestos diversos,
Servicios, entre otros.

e Elabora proyecciones de ingresos y gastos estimados para la elaboracion del
Anteproyecto de Presupuesto.

¢ Administra y controla los ingresos y egresos de los diferentes fondos que se
manejan en la empresa, al igual que las recaudaciones recibidas por diferentes
conceptos.

¢ Revisa, consolida y aprueba el Plan Anual de actividades y el Anteproyecto de
Presupuesto de su Direccion.

En resumen, podemos decir que el objetivo de las finanzas es evaluar, en términos
numeéricos y monetarios, la actividad de toda la empresa, para tomar decisiones
orientadas a maximizar el valor actual de la misma, optimizando sus beneficios o
utilidades presentes y futuras; dicha evaluacién debe ser integral. En finanzas se debe
tener una vision integral e integradora de todas las areas funcionales de la empresa.

Esta vision no debe de perder de vista que las finanzas son efecto, no causa, que las
finanzas solo reflejan los resultados de todo lo que se hizo, que incorpora todas las
decisiones diversas tomadas por las areas funcionales. El trabajo financiero es una base
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importante para tomar decisiones y establecer cursos de accion ante diversas alternativas
disponibles.

3.3.2 Estados financieros

Independientemente del tamafio de la empresa y de las obligaciones que exige el régimen
fiscal, es importante contar con estados financieros dada su importancia en la toma de
decisiones.

Los estados financieros (Figura 18) son la imagen cuantitativa de la empresa que
representan, conforman una de las principales fuentes de informacién para el propietario,
accionistas y/o terceros que tengan algun interés en la misma.

Es importante considerar las caracteristicas particulares e informacion que se puede
obtener de todos y cada uno de los estados financieros.
* Muestra los activos,

pasivos y el capital

contable a una fecha
determinada.

* Muestra los ingresos,
costos y gastos y la
utilidad o pérdida
resultante en el
periodo

Balance Estado de
general resultados
Ty
A
Estado de\ Estado de
variaciones cambios en
en el capital la situacion
contable financiera

* Muestra los cambios
en la inversiénde los
propietarios durante el
periodo.

¢ Indica como se
modificaron los
recursos y obligaciones
de la empresa en el

periodo

Figura 18. Estados financieros.

Existen diversos estados financieros basicos cuyo propdsito es contar con diferente
informacion financiera:

Estado de posicion financiera o Balance general: Estado financiero que muestra los
recursos de que dispone una empresa para la realizacion de sus fines (activos) y las
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fuentes externas e internas de dichos recursos (pasivo y capital contable) a una fecha
determinada. De su analisis e interpretacion se conoce la situacion financiera y
econdmica, asi como la liquidez y rentabilidad. Se le conoce como la fotografia de la
empresa, pues se trata de un estado financiero estatico que muestra la posicién financiera
a una fecha determinada, generalmente al 31 de diciembre de cada afio.

Estado de resultados o pérdidas y ganancias: Es un estado financiero que muestra los
ingresos, identificados con sus costos y gastos correspondientes y, como resultado, la
utilidad o pérdida en el periodo contable. Se le conoce comunmente como la pelicula de la
empresa pues muestra cual ha sido el comportamiento en un periodo determinado. Es
decir, aqui no se habla de cémo esta en determinada fecha, sino cual fue el
comportamiento de la empresa durante un periodo de tiempo, que puede ser un mes,
semestre 0 afio, como usualmente se maneja el periodo contable.

Estado de cambios en la situacion financiera: Usualmente conocido como de origen y
aplicacion de recursos, revela informacion acerca de la forma en que las actividades son
financiadas, la forma en que los recursos financieros se usan o acumulan durante el
periodo, y acerca de la forma en que la posicion de liquidez se ve afectada. El adecuado
abastecimiento de efectivo o de recursos circulantes es esencial para garantizar un
funcionamiento conveniente de la empresa y para mantener su solidez financiera.

Estado de variaciones en el capital contable: Es un estado financiero dindmico que
muestra el movimiento deudor y acreedor de las cuentas del capital contable de una
empresa, en otras palabras, muestra los saldos iniciales y finales, asi como los
movimientos de las cuentas del capital contable, relativos a un ejercicio.

3.3.3 Andlisis e interpretacion de estados financieros

En el apartado anterior, revisaste cuéles son los estados financieros basicos, pero es
importante aclarar que por si sola la informacion contable no permite en la mayoria de los
casos tener una vision completa del estado en que se encuentra una empresa. Para
profundizar en su situacién, es importante realizar lo que se conoce como analisis
financiero, mismo que se puede definir como la determinacion de la situacion
financiera de una empresa o de un area especifica de ella, mediante el analisis y la
interpretacion de la informacién contable considerando ademas para esta interpretacion
alguna otra informacion tanto cuantitativa como cualitativa, de tipo interno como el tipo de
empresa (manufacturera, comercial, o de servicios) y el tamafio (micro, pequefia, grande),
asi como aspectos de caracter externo como pueden ser el sector industrial (textil,
alimentos, construccion, etc.), la competencia, el mercado, etc.
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El andlisis e interpretacion de estados s .

financieros (Figura 19) es Ia técnica ANAL'S'S>E[IJ':1“E,:-§:SEI-AQON DE ESTADOS FINANCIEROS
utilizada para determinar el significado
relativo de las cifras de los estados
financieros y conocer si guardan las
proporciones debidas, de acuerdo a cifras
de otros afios, de otras empresas, 0
cualesquiera otras que se consideren
como ideales.

Figura 19. Andlisis e interpretacién de estados
financieros.

Los métodos mas comunes para realizar el andlisis financiero, son:

Métodos de analisis vertical: se refieren a comparaciones hechas entre un conjunto de
estados financieros a una fecha o periodo determinado segun corresponda, es decir, entre
el Balance General, Estado de resultados y el Estado de cambios en la situaciéon
financiera.

Método de razones simples: compara los rubros o cuentas que tienen una relacion
directa de causa y efecto, por medio de una simple division (razones simples geométricas)
0, bien, a través de una resta (razones simples aritméticas), siendo las primeras las de
mayor aplicacion.

Este método es uno de los més utilizados, por su importancia cabe destacar lo siguiente:

1. Al comparar dos rubros para obtener una razén simple, deberan ser relevantes y
tener una relacion directa entre si.

2. No existen reglas rigidas para la seleccion de los rubros, por consecuencia se
aplica el criterio para su seleccion considerando el propoésito del analisis y las
caracteristicas de la empresa.

3. Una vez determinadas las razones simples es indispensable se les confronte
contra un parametro de eficiencia, denominado “razén estandar” o, bien, contra la
politica fijada por la empresa para evaluar su resultado contra lo que debe ser. Las
razones simples aplicadas aisladamente imposibilitan la emision de un juicio.

4. Cada rubro reflejado en los estados financieros debe observar armonia, es decir,
una proporcionalidad l6gica, en su defecto originan situaciones que afectan las
utilidades de la empresa.

Consiste basicamente en la comparacion de dos cifras colocadas en forma de quebrado,
en el numerador se escribe el valor de la partida que se quiere comparary en el
denominador se escribe el valor con el que se quiere comparar. Los resultados que se
obtienen apoyan la interpretaciéon de la solvencia, estabilidad y rentabilidad.
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3.3.4 Ciclo financiero

El ciclo financiero de una empresa comprende la adquisicion de materias primas, su
transformacion en productos terminados, la realizacion de una venta, la
documentacién en su caso de una cuenta por cobrar y la obtencién de efectivo para
reiniciar el ciclo nuevamente, es decir, el tiempo que tarda en realizar su operacion
normal (compra, produccién, venta y recuperacion).

Cuentas por
cobrar

Ventas Efectivo

Producto
terminado

Produccion
en proceso

Figura 20. Ciclo financiero

La gréfica anterior (Figura 20) representa el ciclo financiero. Para su determinacion se
aplica la siguiente formula:
Rotacidn de cuentas por cobrar

+Rotacion de inventarios
- Rotacién de Proveedores

Ciclo financiero

Naturalmente en tanto menor nimero de dias lleve completar el ciclo financiero, la
empresa lograra un mejor aprovechamiento de sus recursos.
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Administracién de cuentas por cobrar

Concepto: Representan derechos exigibles originados por ventas, servicios prestados,
otorgamientos de préstamos o cualquier otro concepto anélogo. Incluyen los documentos
por cobrar a clientes que representan derechos exigibles, que han sido documentados
con letras de cambio o pagarés. Las cuentas por cobrar representan aplicaciones de
recursos de la empresa que se transformaran en efectivo para terminar el ciclo financiero
a corto plazo.

Su importancia esté relacionada directamente con el giro del negocio y la competencia y
constituyen uno de los conceptos méas importantes del activo circulante. La administracion
y las politicas de crédito estan muy relacionadas con el giro de la empresa y la
competencia del mercado en que opera.

Dependiendo del giro de la empresa y la competencia se otorga el crédito a los clientes, el
cual representa el tiempo que transcurre entre la fecha de la venta y la fecha en que se
cobra, o se recibe en efectivo el importe de la venta. Por tanto, las ventas a crédito se
transforman en cuentas por cobrar representado generalmente en la empresa una
inversion del activo circulante.

Rotacidon de cuentas por cobrar

La buena o la mala administracion de las cuentas por cobrar afecta directamente la
liquidez de la empresa, ya que un cobro es el final del ciclo comercial donde se recibe la
utilidad de una venta realizada y representa el flujo de efectivo generado por la operacion
general, ademas de ser la principal fuente de ingresos de la empresa base para
establecer compromisos a futuro.

Politicas de crédito: Deben tener como objetivo elevar al maximo el rendimiento sobre la
inversion. Las politicas que otorgan plazos de crédito muy reducidos, normas crediticias
estrictas y una administracién que otorga plazos o rechaza el crédito con lentitud
restringen las ventas y la utilidad. De manera que a pesar de la reduccion de la inversion
en cuentas por cobrar, la tasa de rendimiento sobre la inversion de los accionistas sera
mas baja de la que se puede obtener con niveles mas altos de venta y cuentas por cobrar.

El otorgamiento de crédito conlleva las pérdidas por cuentas incobrables, los costos de
investigacion del crédito del cliente, los gastos de cobranza y financiar las cuentas por
cobrar. La investigacion y operacion de estos factores disminuyen la tasa de rendimiento
sobre la inversion de los accionistas.

Politicas de cobro: Se refieren a la forma en que debe administrarse la cobranza cuando
el cliente no paga su adeudo en términos del crédito otorgado.

Generalmente esta politica es muy variable y est4 condicionada al mercado y giro del
negocio en que opera la empresa.
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Administraciéon de inventarios

Concepto Los inventarios constituyen los bienes de una empresa destinados a la venta o
a la produccion para su posterior venta, como materias primas, produccién en proceso,
articulos terminados y otros materiales que se utilicen en el empaque, envase de
mercancias o las refacciones para mantenimiento que se consuman en el ciclo normal de
operaciones.

La finalidad de los inventarios en las empresas mercantiles e industriales es ser el motor
de la venta, lo que producira la utilidad mediante un precio superior al costo de
adquisicion y/o fabricacion. Esta utilidad permitir4 a la empresa su existencia a través del
tiempo.

Los inventarios estan constituidos en varias categorias: materias primas y otros articulos
como empaques y envases, produccién en proceso, articulos terminados para ser
vendidos a los clientes, produciéndose la utilidad en el ciclo operativo a corto plazo al
convertirse las ventas en cuentas por cobrar y en efectivo al lograrse su cobro.

Divisién de inventarios: En cuanto a su estado fisico los inventarios se manejan a través
de diferentes conceptos, siendo generalmente los siguientes:

¢ Materias primas y materiales auxiliares de fabricacion, constituidas por todas las
materias primas de muy diversa conformacion que serdn consumidas en el
proceso productivo de la empresa.

e Produccién en proceso constituida por la materia prima que se esta transformando
en un punto del proceso productivo; la mano de obra directa o indirecta que
participan en el proceso productivo y los gastos indirectos que seran aplicados a la
produccion.

e Articulos terminados que son el resultado del proceso productivo de la empresa y
estan listos para ser vendidos.

e Articulos de compra-venta también conocidos como mercancias para reventa que
no fueron producidos por la empresa y estan en condiciones para ser comprados
por los clientes.

e Mercancias en transito que han sido embarcadas por el proveedor y que ain no se
han recibido.
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3.3.5 Planeacioén y control financiero

Los presupuestos son las herramientas mas comunes de planeacion y control financiero.
En este apartado podrdas revisar los principales aspectos de los presupuestos desde una
Optica de un proyecto de inversién, aunque muchos de los conceptos, faciimente
identificables, pueden ser aplicados a proyectos en operacion.

Presupuesto: Son planes formales escritos en términos monetarios. Determinan la
trayectoria futura que se piensa seguir o lograr para algin aspecto del proyecto como
pueden ser las ventas, los costos de produccion, los gastos de administracion y venta, los
costos financieros, entre otros.

En el contexto del proyecto de inversion, los presupuestos son la cuantificacibn monetaria
de las operaciones a futuro, teniendo como marco de referencia las premisas establecidas
en el estudio de mercado y en el estudio técnico. Persigue el propésito de mostrar una
vision objetiva de los movimientos de ingresos y egresos que se generan al realizar la
ejecucion, puesta en marcha y operacion del proyecto.

En la tabla 1 puedes ver los tipos de presupuestos, para la elaboracion de un estudio
financiero.

Tabla 1. Tipos de presupuesto.

. . De ingresos de De egresos de
De inversion v g
operacion operacion

. Producto Costo de
Fija S ra
Principal produccion
Diferida Subproducto SRl

administracion

Gastos de ventas

Fuentes de financiamiento

Las empresas, dependiendo de sus necesidades econémicas y de los recursos que
posean, pueden optar, para financiar sus operaciones, la inyeccion de capital social, o
acudir a la obtencion de créditos por parte de instituciones de crédito u organizaciones
auxiliares de crédito.

El tener claro cuanto capital se requiere inyectar a la empresa y en donde obtener ese
capital seré una de las funciones fundamentales del area de administracion y finanzas.
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Al decidir la fuente de financiamiento hay que considerar:
e Tasa de interés fija o variable
e Plazo para cubrir la deuda

e Términos de contratacion

3.4 Mercadotecnia

Como todas las areas funcionales de la empresa, la de mercadotecnia tiene su propia
importancia y esta dada porque es la responsable de conocer el mercado al que van
dirigidos los productos o servicios que la empresa comercializa. Esto implica una serie de
actividades relacionadas con los clientes, mercado, producto, servicio y ventas, como
podras ver mas adelante.

La empresa tiene que buscar aquello que en su negocio atraiga a los posibles
consumidores de productos o servicios y al observar esto, otras personas desearan
vender u ofrecer los productos o servicios similares a los que la empresa comercializa
comercializacién de un bien o servicio, se necesita entender las caracteristicas de los
clientes y competidores, asi como sus fortalezas y debilidades.

3.4.1 Conceptos de mercadotecnia

El concepto de mercadotecnia tiene varios significados, entre los que se encuentran:

e Es un conjunto de medios de venta utilizados para conquistar los mercados
existentes.

e Es un conjunto de herramientas de analisis, de métodos de prevision utilizados
con el fin de desarrollar un enfoque perspectivo de las necesidades de la
demanda.

¢ Es un sistema total de actividades mercantiles cuya finalidad es planear, fijar
precios, promocionar y distribuir productos, servicios e ideas que satisfacen
necesidades entre los mercados meta, a fin de alcanzar los objetivos de la
empresa.
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e Es el proceso de crear un producto, después de planear y evaluar la fijacion de
precios, promocion y colocacién de ese producto mediante la estimulacién de
intercambios de compraventa, en los que tanto el comprador como el vendedor se
benefician de uno u otro modo.

¢ Es una filosofia basica de negocios inspirada en el deseo de servir a los clientes,
de manera que adquieran (y sigan comprando) los bienes y servicios ofrecidos por
individuos y distribuidores competitivos.

e La funcién del marketing en una economia de mercado es organizar el intercambio
y la comunicacién entre productores y compradores.

Como puedes ver en la tabla 2, las actividades del departamento de mercadotecnia se
pueden dividir en varias funciones y actividades:

Tabla 2. Actividades del departamento de mercadotecnia

. Evaluar la Generar la
Funciones Atender la demanda
demanda demanda

Actividades Investigacion de Publicidad Admmls'tramon del
mercados inventario
Prondsticos de Promocion Proce.samlento.y
ventas manejo de pedidos
Fijacion de precio Almacenamiento
Venta personal Transporte
Planeacion del
producto
Difusion

La investigacion de mercados es otros de los conceptos que encontraras siempre que
se necesite definir el perfil del consumidor.

En la investigacion de mercados se llevan a cabo tres actividades esenciales, a partir del
andlisis de la informacién derivada del proceso de investigaciéon de mercados, la alta
direccion debe estar lista para planear qué nichos de mercado son los adecuados para su
explotacion; deberan desarrollarse los productos y servicios con el fin de satisfacer las
necesidades de mercados especificos y mantener un control permanente sobre los
gustos y preferencias del consumidor.
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Estudios de habitos, usos y actitudes de mercado

Este tipo de estudios proporcionan elementos clave del mercado, los cuales permiten
establecer las estrategias de mercadotecnia mas adecuadas para la venta de nuestros
productos o servicios.

El objetivo general de este tipo de
investigaciones es conocer el perfil del
consumidor (Figura 21) actual, asi
como sus habitos, usos y actitudes en
relacion al negocio, a fin de establecer
las estrategias de mercadotecnia que
optimicen su desarrollo. Dentro de las
variables que se determinan se
encuentran:

Figura 21. Perfil del consumidor.

o Perfil del cliente actual: tanto en lo que se refiere a los aspectos demogréficos
como a los psicogréficos.

¢ Conocimiento de establecimientos del mismo tipo: competencia directa y
competencia indirecta.

e Establecimientos que visita (participacion de mercado).
e Razones por las que los visita.

e Frecuencia de visita.

e Compra promedio por cliente.

e Opinion de los productos y el servicio.

e Servicios que podria ofrecer.

e Posicionamiento del negocio vs. la competencia.

e Medios de comunicacién mas adecuados.

En el &mbito mercadoldgico existen leyes que determinan el disefio de estratégicas, por lo
que en la obra de Al Ries y Jack Trout Las 22 leyes inmutables del marketing se
condensan los 22 principios fundamentales que rigen la mercadotecnia:

Universidad Abierta y a Distancia de México | DCSBA 36



Administracion en salud

Las areas funcionales de una organizacion

LAS 22 LEYES
!NMUTABL
DEl AMARKETWMAMG

1. Ley Jel LIOERAZCO “Wir ¢
2. Ley de la CATEGORIA 3 7]

S. ley de Ia MENTE &,

& Ley de la PERCEPICION 6 [ .y de la
S . Ley Jelt ENFOBQUE EXCLUSIVIDAD
S HiYX &. LeY DE LA DUALIDAD

OPUESTO 10 l_l'\/i]

11. Ley de la =

PERSPECTIVAZ: RN N SACRQFQCQQ -
14, l.eg de los ATI!IB“TOS 18 .y e
16. Le de la SINGULARIDAD la FR /\N(.)l)] Z O

________ 18, Leg det EXITO

21. Ley de la IIDELERACION
22. LEy pE Los RECURSOS

Lo

MARKETING

Figura 22. Las 22 leyes inmutables de la mercadotecnia

En la tabla 3 puedes ver la descripcién de cada una de las 22 Leyes inmutables de la
mercadotecnia:

Tabla 3. Leyes inmutables de la mercadotecnia

Loy

Ley del liderazgo Es mejor ser el primero que ser el mejor.

Si no puedes ser el primero en una categoria, crea una nueva en la

Ley de la categoria .
gue puedas ser el primero.

Es mejor ser el primero en la mente del consumidor, que en el punto

Ley de la mente de venta.

Ley de la

percepcion El marketing no es una batalla de productos, sino de percepciones.

El principio mas poderoso en marketing es poseer una palabra en la

Ll Ealesle mente de los clientes.

Ley de la

- Dos empresas no pueden compartir la misma palabra.
exclusividad

La estrategia a utilizar depende del peldafio que se ocupe en la

Ley de la escalera
escalera.

Ley de la dualidad Se plantea que a la larga la carrera sea de dos empresas.

Si optas por el segundo puesto, la estrategia esta determinada por

=7 CE EEUEED el lider (hacer lo contrario del lider).

Una categoria con el tiempo se dividira para convertirse en dos o

Ley de la division p P
ey de la divisio mas categorias.

Ley de la

perspectiva El efecto del marketing es a largo plazo.
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Ley de la extension
de la linea

Ley del sacrificio

Ley del atributo

Ley de la franqueza
Ley de la
singularidad

Ley del
impredecible

Ley del éxito

Ley del fracaso
Ley del bombo

Ley de la
aceleracion

Ley de los recursos

Estrategia comercial

Existe una presion irresistible para extender el valor de los mismos
(diferentes productos)

Se tiene que renunciar a algo para obtener algo.

No se puede poseer la misma palabra o posicién que el competidor
y que esto influya en la bondad o caracteristica del producto.

Cuando se admite algo negativo, el cliente potencial le admite algo
positivo.

En cada situacion solo una jugada producira resultados.

Salvo que escriba los planes de sus competidores, no podra
competir con ellos.

El éxito precede a la arrogancia y ésta al fracaso.

El fracaso debe ser esperado y aceptado.

Anuncia que a menudo la situacién es lo contrario de como se
publica.

Los planes que triunfan no se construyen sobre novedades, sino en
tendencias.

Sin los fondos adecuados ninguna idea despegara del suelo.

Para realizar una eficiente estrategia comercial, es basico:

e Analizar las oportunidades que hay en los mercados.

e Saber quién es el cliente objetivo y qué desea.

e Realizar acciones de posicionamiento mediante una definicion correcta de
ventajas competitivas.

Para definir la estrategia comercial es necesario conocer las necesidades de los clientes.

Lo primero que se tiene que hacer para conocer a los clientes es investigar, mediante la
aplicacion de encuestas, los productos y servicios que desean, su precio, calidad y
facilidad para adquirirlos. Una vez que se detecten estas necesidades y se lleve la idea a
la practica se tendran clientes satisfechos, los cuales regresaran a comprar nuevamente y
se convertiran en los mejores vendedores.

Piensa en las siguientes preguntas:

e ¢ Quiénes son los clientes de mi empresa? Referente a nimero, edad, sexo,
condicion econdmica y todos los aspectos relacionados a tus clientes.
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e ¢ Cuales son sus preferencias de productos o servicios? (precio, producto, calidad,
color, forma, tamafo, etc.).

o ¢ Qué estrategia de promocién, mercadotecnia y distribucion utiliza?
e ;Qué caracteristicas tienen sus principales competidores?
e ¢ Cuantos clientes se tienen para este producto o servicio?

o ¢ Extension territorial que se pretende abarcar en el estudio?

Ademas, se investiga si hay otras empresas que ofrezcan productos o servicios similares
a los de la empresa, con operacion y determinacion de precios semejantes, ademas de
conocer si han tenido éxito o fracaso y ¢,por qué?

Con base en este ultimo punto, la empresa hace un esfuerzo para ser diferente a la
competencia, es decir, ofrecer productos o servicios con caracteristicas diferentes a ésta.

= Para definir la estrategia
~ comercial, la mercadotecnia se
vale de las 4 “P’s” (Figura 24),

Precio Plaza Promocién siendo: producto, precio,

Calidad Descuentos Canales Publicidad promocién y plaza_
Ventas

& =La Mezcla de Mercadeo y las cuatro P’'s

o
-
]
o
c
(2]
-
o

Caracteristicas Listas Cubrimiento Pore o .
Estilos Plazos Lugares Promociones Una vez observada y analizada
Marca Intereses Inventario Exhibiciones la informacién anterior, se

: Ventas .
Empadue Hkelas Transporte - iectronicas prepara la estrategia de
Tamaio  Margenes  /macenamient mercado en donde se tienen
Garantia Condiciones Despachos que incluir Ias 4P. con |a
Servicios . . . ,.,,

Devoliicionas finalidad de disefar una

estrategia de diferenciacion que

ofrezca un valor agregado a lo

gue los competidores otorgan.

-
-
-
=
-
= -
-
= -
-
= -
= -
= -
. -
-
-
-
-
o
-
= -
-

Figura 23. Las cuatro “P’s” de la mercadotecnia

Producto: Es el articulo o servicio con el que se satisface la necesidad o deseo del
consumidor, cuyo rendimiento sea el esperado, que se encuentre disponible en el lugar y
momento convenientes, que se ofrezca a un precio que consideren justo, dados los
beneficios recibidos y que sea facil de poseer. La calidad y presentacion del producto es
una parte de su estrategia de mercado, por lo que deben cuidarse aspectos del producto
gue lo hagan atractivo para sus clientes como marca, presentacién, empaque, permisos y
leyendas que debe contener, entre otros.
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Precio: Es el valor en dinero en que se estima un producto o servicio. En el precio estan
incluidos varios factores que se deben considerar, como: cuanto se desea ganar,
descuentos, promociones, créditos y, por supuesto, los costos y gastos que cuesta
producir o comercializar su producto o servicio. Existen otros factores a considerar en el
precio de los productos y/o servicios, que estan relacionados con el mercado, como:

e (Cudl es el precio del producto o servicio ofrecido por la competencia?
o ¢ Cuanto es lo que pueden y quieren pagar los clientes por el producto o servicio?

Para determinar el precio de un producto se puede concluir con las siguientes
consideraciones, como precio por arriba del costo, precio sugerido por el proveedor,
precio por arriba o por abajo de la competencia y precio por marca del producto.

Promocion: Es establecer mecanismos para promover los productos a través de
diferentes estimulos y acciones limitadas en el tiempo y dirigidas a un target determinado.
El objetivo de una promocion es ofrecer al consumidor un incentivo para la compra o
adquisicién de un producto o servicio a corto plazo, lo que se traduce en un incremento
puntual de las ventas.

Plaza: Es llevar los articulos adecuados, en la cantidad correcta, al lugar indicado, al
menor costo posible y sin sacrificar el servicio al cliente. La plaza es el sitio en donde se
ubica el negocio, por lo que este sitio debe ser accesible para sus clientes y con el
espacio suficiente para realizar las labores propias del negocio.

La ubicacion del negocio debe ser accesible, tanto para la adquisicion de materia prima
como para la venta del producto terminado, indistintamente si es una industria o un
comercio. En algunos casos, el comercio no requiere de una ubicacion en este sentido, ya
gue solo opera como punto de venta, pero en la industria, la ubicacion puede generar
gastos adicionales por la entrega de los insumos.

Competencia

En cualquier negocio es fundamental conocer lo que los competidores estan haciendo,
ello para buscar la forma de diferenciarse. Los aspectos mas importantes a conocer de los
competidores, son: las instalaciones, productos, promocion y publicidad, personal y
clientela
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Servicio

Es intangible, a diferencia de un producto, los compradores no pueden ver, sentir, oler, oir
o paladear una oferta de servicio antes de comprarla. Peor aun, es dificil devolver un
servicio que no satisfaga. Los compradores deben pagar por una promesa de satisfaccion
y €s0 requiere algo que no es necesario para adquirir un producto.

3.4.2 Segmentacién de mercados

La segmentacion de mercado sirve para:
e Seleccionar el tipo de clientes a los que se va a dirigir la empresa.

o Desarrollar una adecuada estrategia comercial para posicionarse en dicho
segmento de clientes.

En la tabla 4 puedes ver las bases mas comunes para segmentar el mercado:

Tabla 4. Bases para la segmentacion de mercados

Bases de la segmentacion Ejemplos de segmentacion tipicos

Geografica:

Region Norte, sur, este oeste

Ciudad Menos de 25,000 habitantes, més de 25,000
Ubicacion Urbano, rural

Clima Frio, caluroso

Demogréfica:

Sexo Masculino, femenino

Ciclo de vida familiar Soltero, casado, nifio, joven, adulto
Escolaridad Primaria, secundaria

Ocupacion Profesionista, ama de casa

Religion Catdlico, protestante

Ingreso Menos de $3,500.00 mensuales, mas de $3,500.00
Psicogréfica:

Clase social Alta, media, baja

Personalidad Ambicioso, agresivo

Estilo de vida Conservador, liberal

Beneficios deseados Seguridad, precio bajo
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3.4.3 Ventas

La venta (Figura 24) es una de las
actividades mas pretendidas por la
empresa, organizacién o persona
gue ofrece algo (productos,
servicios u otros) en su mercado
meta, debido a que su éxito
depende directamente de la
cantidad de veces que realicen esta
actividad, de lo bien que lo hagan y
de cuan rentable les resulte hacerlo.

Figura 24. Ventas de servicios

La permanencia en el mercado de las empresas depende totalmente de las ventas que se
obtengan, por ello es de suma importancia establecer un plan de ventas lo
suficientemente robusto y agresivo para impactar en el mercado meta.

Existen factores que influyen en las ventas, tales como:

La estrategia de ventas gue defina la empresa.

Contar con vendedores profesionales conocedores del producto o servicio.
Programar metas alcanzables.

Contar con el soporte de produccion y distribucion de los productos.

La atencion y servicios al cliente.

Seguros y garantia de los productos.

3.4.4 Publicidad y promocion

La publicidad (Figura 25): A través de los medios de comunicacién, como la television,
radio, prensay en general medios graficos e impresos, se deben disefiar y crear ideas
para que éstas lleguen a los clientes potenciales de la empresa. En la actualidad se
utilizan también los medios digitales para realizar la publicidad de manera mas focalizada.
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Promocion (Figura 26): Son las
actividades encaminadas a dar a
conocer los productos y servicios con los
posibles clientes. La promocion de
ventas ayuda a mejorar a éstas por
medio de politicas de precios especiales,
descuentos, rifas, canjes, ofertas y
demas medios que influyan en la forma
de pago y el precio de su producto para
hacer atractiva la compra.

Figura 26. Promocién

Algunas veces la promocion y la publicidad se dividen para adicionar una “P” mas a las
“P’s” de la mercadotecnia, dada la importancia individual que tiene cada una de ellas y el
diferente significado que poseen para el producto o servicio, ya que mientras una habla de
dar a conocer el producto o servicio a través de los medios, la otra en cambio, busca
hacer mas atractiva la compra del producto o servicio mediante el precio.

Una estrategia para disefiar la promocion de los productos o servicios es observar a la
competencia, esto ayudara a determinar las caracteristicas de la campafia de publicidad y
promocién que se empleara para acercarse a los clientes, por lo que se debe considerar:

e ¢ Qué esta haciendo la competencia?
e ;CoOmo la competencia esta promocionando sus productos y/o servicios?
e A qué mercado dirige la competencia sus productos y/o servicios?

Los clientes deben notar la diferencia entre los productos y/o servicios de la empresa y los
de la competencia. Motivar la preferencia hacia los productos y/o servicios de la empresa.
Llegar primero que la competencia al mercado, esto es, hay que preocuparse por ser
siempre el primero. Siempre evaluar la campafia de promocién y publicidad, desde su
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planeacion hasta los resultados de la misma, es decir, antes, durante y después de la
campafa de promocion y publicidad, ya que sélo asi se sabra si la campafa resulto
exitosa o no.

3.5 Otras areas auxiliares

Dependiendo del tipo de empresa de que se trate, del tamafio, de la ubicacion, del
namero de empleados; pueden existir algunas areas funcionales adicionales, no
necesariamente las empresas deberan contar con estas areas, sin embargo, es
importante estudiarlas, ya que las funciones que realizan son de gran utilidad para lograr
mejores resultados en la empresa.

3.5.1 Area de asuntos legales

Tiene como finalidad representar legalmente a la empresa por instruccién de la alta
direccion o gerencia general, asi como proporcionar asesoria y asistencia en materia de
su competencia a la administracion y demas areas funcionales de la empresa, viendo por
la correcta aplicacion de las leyes, reglamentos y disposiciones legales vigentes, con el
objeto de proteger los intereses de la empresa y sus integrantes.

Sus objetivos principales son:

e Conocer y aplicar las leyes vigentes asi como las disposiciones, normas y
procedimientos internos de la empresa con el propésito de representarla en
cualquier acto legal y administrativo, de tal manera que se garantice la proteccion
de los intereses de la empresa y su buen funcionamiento.

e Representar y asesorar en materia legal a la alta direccion en los diferentes
acuerdos y licitaciones que se firmen con organismos nacionales e internacionales
a fin de salvaguardar los intereses econémicos y patrimoniales de la empresa.

e Mantener buenas relaciones obrero- patronales mediante la aplicacion de leyes,
reglamentos y normas internos y demas leyes laborales vigentes.

Si en la empresa no se cuenta con un area especifica, se puede contratar o
subcontratar a un despacho o bufete juridico especialista que se encargara de
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resolver toda clase de asuntos juridicos que se presenten, entre ellos, los de
propiedad industrial, registro de marcas y patentes, compra- venta, firma de
convenios y contratos, asuntos de tipo laboral y relaciones con el sindicato.

3.5.2 Area de investigacion y desarrollo

La funcion del &rea de investigacion y desarrollo es identificar las oportunidades, las
amenazas Y los retos del mercado en el que se desarrolla la empresa. También es parte
importante de la funcion el desarrollar productos y soluciones innovadoras y competitivas,
que satisfagan las necesidades de los clientes y de los diferentes mercados en los que
opera la empresa. El departamento de investigacion y desarrollo puede ser la clave del
futuro de la empresa. Un equipo de investigacion y desarrollo ineficaz no servira de
mucho

De esta actividad surgen dos problemas especificos para la alta direccién:

e Los resultados de la investigacion dificilmente pueden ser pronosticados y la
empresa puede realizar cuantiosas inversiones en un proyecto de investigacion
solo para encontrar que no existe una aplicacién comercial efectiva.

e Los costos de investigacion y desarrollo pueden ser excesivos y por tanto fuera del
alcance de las posibilidades de la empresa.

Cuando la empresa no puede financiar esta area, es posible que busque la asesoria de
expertos consultores en el tema, de forma tal que sus costos no aumenten por tener un
area que no tiene posibilidades de financiar.

3.5.3 Area de ingenieria y disefio

Se aplica directamente el conocimiento técnico a productos, servicios y procesos de toda
la organizacion. Dirigen los procesos de ingenieria y sistemas que mejoren la calidad y la
productividad. Trabajan para eliminar sobreproducciones, esperas, movimientos
innecesarios, productos defectuosos; optimizar transportes, inventarios, operaciones, el
uso del recurso energético y la utilizacion de la habilidad humana.
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La investigacion y desarrollo es una actividad mas relacionada con las empresas de
ingenieria y manufactura. El area funcional o departamento de investigacion y desarrollo
se enfoca en mejorar los productos existentes y desarrollar nuevos productos para
asegurar que la empresa mantenga su ventaja competitiva en el mercado. En las
empresas mas grandes, el area de investigacion y desarrollo puede realizar
investigaciones fundamentales sobre nuevos materiales o tecnologias que no tienen una
aplicacion comercial inmediata.

3.5.4 Area de calidad

La decisiéon de implantar un sistema de gestién de calidad, segun los estandares actuales,
es una decision estratégica de la empresa y como tal involucra a todos los integrantes de
la misma.

La calidad es responsabilidad de todos los integrantes de la empresa, no solo del
responsable del area, asi que es vital para la empresa que si existe un area de calidad,
todo el personal sepa de que existe dicho sistema y cuéles son sus funciones y
responsabilidades respecto al mismo.

El &rea de calidad, debe tener la responsabilidad y autoridad que incluya:

e asegurarse de que se establecen, implementan y mantienen los procesos
necesarios para el sistema de gestion de la calidad

e informar a la alta direccion sobre el desempefio del sistema de gestion de la
calidad y de cualquier necesidad de mejora

e asegurarse de que se promueva la toma de conciencia de los requisitos del cliente
en todos los niveles de la empresa

Las funciones y responsabilidades se pueden sintetizar en las siguientes cuatro areas de
trabajo:

e Apoyar a la alta direccion a definir, difundir y mantener la politica de calidad y los
principios de gestion de la calidad y a la toma de acciones para la correcta
implantacion y el cumplimiento de los requisitos internos derivados del sistema de
gestion.

e Asegurar que todos los integrantes de la empresa conocen los requisitos del
cliente y el correcto procesamiento y uso de la informacion referente al sistema de
gestion.
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e Coordinar la realizacion de las auditorias internas, siendo parte activa en las
mismas; las auditorias externas, las acciones derivadas para la correccion de las
no conformidades, los mecanismos de participacion del personal y los programas
de mejora y las acciones formativas derivadas del estudio de las necesidades de
formacion.

e Promover la activa participacion del personal en el disefio y mejora de los
procedimientos e instrucciones de trabajo, la prevencion, la implantacion de un
programa de costos de calidad.

3.5.5 Area de sistemas y aplicacién de tecnologia de la
informacion

En la actualidad la informacion y las nuevas tecnologias que las soportan aparecen como
un nuevo factor productivo que se suma a los elementos tradicionales, trabajo y capital.
Los sistemas y tecnologias de la informacion se convierten, por lo tanto, en una palanca
fundamental para propiciar el cambio en el nuevo escenario de las organizaciones.

Un sistema de informacion dentro de la organizacion se encarga de entregar la
informacion oportuna y precisa, con la presentacion y el formato adecuados al usuario que
lo requiere, para tomar una decision o realizar alguna operacion, y justo en el momento en
gue ésta necesita disponer de dicha informacién (Gomez, 2007).

Cierre de la unidad

iMuchas felicidades! En este momento ya has concluido con la unidad tres de
administracion en salud, asi que te recomiendo que si tienes algunas dudas o quieres
profundizar sobre algun tema, busques informacion adicional para que esos temas te
queden claros antes de realizar las actividades que corresponden.

Ahora ya cuentas con los conocimientos y habilidades necesarios para reflexionar sobre
el funcionamiento de una empresa y tienes la oportunidad de identificar las actividades
gue requieren ser mejoradas y hacer propuestas para contribuir a una operacion eficiente
y eficaz en la empresa.
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La division de las empresas en areas funcionales permite el desarrollo ordenado,
coordinado, bien dirigido, planeado y controlado, de las funciones y operaciones que
realiza la empresa y que permiten el logro de sus objetivos, a través de llevar a cabo
acciones relacionadas con la mision, vision y valores que rigen la operacion rutinaria de la
misma.

Hoy en dia, se dispone de una gran variedad de productos y servicios que hacen que la
vida de los consumidores sea mas satisfactoria, lo cual ha implicado mayores retos para
las empresas, sobre todo en las &reas funcionales, ya que su desempefio debe ser mas
eficiente y con una coordinacién efectiva entre las mismas.

Cada éarea tiene una funcion estratégica que debe cumplir para que al final el cliente
obtenga un producto o servicio de calidad que sea equivalente al precio que tendra que
pagar.
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