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Resumen Ejecutivo

RESUMEN EJECUTIVO

En este proyecto se busca obtener el disefio de diferentes herramientas de gestidon que se adapten
a la situacion de la empresa de grabados JValdés y otorguen grandes beneficios para afrontar la

situacion compleja que vive la organizacion.

Dando inicio al proyecto se describe la situacion actual de la empresa y cuales son los

grandes problemas que la acomplejan desde el punto de vista de su duefio.

Para conocer en mayor profundidad se efectla una investigacion de la literatura
relacionada al problema planteado, junto con un estudio completo de la situacion tanto externa

como interna de la organizacion, permitiendo conocer la metodologia a implementar.

Con el correspondiente analisis de las herramientas de diagndstico, en el primer capitulo
de desarrollo se propone el disefio de un plan de marketing con herramientas para desarrollar

marketing digital y dar a conocer la marca rapidamente a través de estos canales masivos.

Por otro lado, se desarrolla el disefio de un sistema de costeo donde se evaltan los
diferentes sistemas que se pueden aplicar y se selecciona aquel que mejor se adecua al
funcionamiento de la empresa, junto con esto se define el objeto de costeo y se identifican y
asignan cada uno de los elementos identificados para obtener el costo de produccion y global

de cada orden o producto.

Para complementar el disefio del sistema de acumulacién de costos, se disefia un
prototipo que permite a la organizacion registrar la informacion de costos de forma ordenada,
elaborar los presupuestos solicitados considerando cada costo en los que la empresa incurre y

obtener el registro ordenado con la confeccion de hojas de costos para cada orden de trabajo.

Por ultimo, se realiza una evaluacion al proyecto donde se miden y analizan los
resultados logrados, considerando tanto los impactos cuantitativos como cualitativos para la

organizacion y sus trabajadores.

Lucas Felipe Vallejos Ramirez (Lvallejos15@alumnos.utalca.cl)
Estudiante Ingenieria Civil Industrial - Universidad de Talca
Diciembre de 2020
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Introduccién

GLOSARIO

e Buyer persona: corresponde a la representacion ficticia del cliente ideal para una
empresa, basada en datos reales sobre el comportamiento y caracteristicas de este.

e Leads: es un usuario que ha entregado sus datos a una empresa, y que cOmo
consecuencia pasa a ser un registro den la base de datos con el que la empresa puede
interactuar.

e CMS: corresponde a un sistema de gestion de contenido que es utilizado como
herramienta software para crear, administrar y gestionar un sitio web.

e SEO: Search Engine Optimization que en espafiol corresponde a la optimizacion de los
motores de busqueda para obtener mejor visibilidad para un sitio web.

e SEM: Search Engine Marketing corresponde a las campafias de publicidad para
optimizar la visibilidad de un sitio web.

o KPI: Key performance indicator o indicador clave de desempefio es una medida de
nivel de rendimiento.

e ROI: el retorno sobre la inversion es una razon financiera que compara el beneficio
obtenido en relacion con la inversion realizada.

e MPD: costos consumidos en materiales directos de fabricacion.

e MOD: costos consumidos por el uso de mano de obra directa en los procesos
productivos.

e CIF: son todos aquellos costos que se involucran en los procesos de fabricacion, pero
son de dificil asignacion.

e GAV: corresponden a los costos asociados a los gastos de administracion y ventas de
una empresa.

e Depreciacion: es la pérdida de valor de un bien o material debido al desgaste
ocasionado por su uso y el paso del tiempo.

e Vida util: el tiempo estimado de uso para un bien que se posee, se utiliza para calcular
el valor de la tasa de depreciacion en base al tiempo.
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INTRODUCCION

En la actualidad existe una gran cantidad de empresas dedicadas a diferentes rubros, las cuales
deben sostenerse y adaptarse a las condiciones cambiantes del ambiente, para esto existen

diferentes herramientas que colaboran en la administracion y gestion empresarial.

Cada vez que una empresa es creada, se genera con el objetivo de permanecer durante
el tiempo, obtener sostenibilidad y generar utilidades, para esto el conocimiento y control de
los costos asociados en las organizaciones es fundamental, ya que, la utilidad obtenida en las
empresas depende completamente del precio de venta de los productos y de los costos en los

que se incurre para producir dichos productos.

Para que las empresas puedan controlar toda la informacion relacionada con sus costos,
existen diferentes sistemas de costeo que pueden ser adaptados a las condiciones y
requerimientos de cada empresa en particular, un buen sistema de costeo ayuda a la

organizacion a tomar importantes decisiones de manera apropiadas.

En la era del avance implacable de la tecnologia, el sector empresarial fue uno de los
ambitos que tuvo que modernizarse para mantenerse en el tiempo, considerando cada uno de
estos nuevos recursos tecnoldgicos. Hoy en dia el comercio a través de internet y redes sociales
ha dejado de ser una opcion para transformarse en una necesidad para que las empresas puedan

mejorar el nivel de ventas.

Contar con las herramientas de gestién empresarial adecuadas y adaptadas a cada
situacién de las organizaciones es fundamental para lograr el éxito. Es importante mantener un

control de la informacién en cada una de las areas de una empresa.

Considerando el area financiera de una empresa que esta directamente ligada a los costos
y ventas de una empresa, se observa que actualmente la empresa de grabados JValdés no cuenta
con un sistema para el control y registro de sus costos y solamente utiliza marketing tradicional.
De esta manera, disefiar tanto un sistema de control de costos y un plan de marketing es un total
progreso para la compafiia, que podra mejorar la eficiencia en la ejecucion de sus tareas y el

uso de sus recursos.
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CAPITULO 1:
INTRODUCCION

En este capitulo, se busca conocer el problema que se pretende solucionar aplicando
aprendizajes de ingenieria civil industrial. Se describe de forma general la organizacion, el

problema, los objetivos de la solucidn y sus resultados esperados.
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1. Introduccién

Para comenzar con este proyecto de titulo es necesario conocer detalladamente lo que se desea
realizar y cudles son los resultados que se quieren obtener a medida que se avanza en su
desarrollo hasta su etapa final. Para esto, se pretende dar respuesta a diferentes preguntas que

ayudan a comprender de mejor forma el proyecto.

Hoy en dia la tecnologia juega un rol fundamental en la vida de las personas, ya que, se
encuentra presente en cada momento y situacion del diario vivir, lo mismo sucede en el &mbito
empresarial, donde al igual que en las situaciones cotidianas de las personas, la tecnologia se
hace presente en las operaciones de todo tipo de empresas, siendo utilizada como una
herramienta de optimizacion que permite facilitar o mejorar diferentes aspectos dentro de una
organizacion, sobre todo si se trata de pequefias 0 medianas empresas que se encuentran en sus

primeras etapas de crecimiento.

En el &mbito empresarial, es de suma importancia adaptarse a los cambios e ir de la
mano con el avance de las nuevas tecnologias, considerando que dia a dia son millones las
personas que utilizan internet por diferentes motivos, ya sea para conectarse a redes sociales,
para buscar informacion deseada o solamente por entretencidn, es imprescindible para las
empresas contar con un plan comercial en el cual se incluya nuevas estrategias de marketing

digital para logar llegar rapidamente a una mayor cantidad de potenciales clientes.

Por otro lado, cuando una empresa recién comienza y se inserta en un nuevo mercado
es necesario conocer de este y estar al tanto de cada uno de los aspectos que influyen en las
decisiones que se deben tomar a diario, de tal forma de evitar riesgos o errores que impidan el
éxito de la compaiiia. Considerando esto, para una pequefia empresa, una de las primeras
decisiones importantes y que nunca ha sido facil para las empresas en general, es definir el

precio de venta de un producto.
1.1 Lugar de aplicacion

El lugar escogido para desarrollar este proyecto de titulo es una pequefia empresa que se

encuentra en el sector sur poniente de la ciudad de Talca, especificamente en la calle 20 Sur
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que se puede apreciar en la llustracion 1, donde mantiene su oficina administrativa, bodega y

equipos requeridos.

IlustraC|on 1: Locahzamon JVaIdes

't,al‘Samlago»
"! o a*

) /,,,
Q;* Y 'I ’lfJ o

‘V~I“
)

Fuente: Google Maps

Esta empresa se crea en el afio 2018 con la idea de su duefio de indagar en nuevos mercados,
dedicandose con esta que es su tercera pyme, a la venta de diferentes articulos con grabados
personalizados en variados materiales, como se sefiala en su logo presentado en la llustracion
2.

lustracién 2: Logotipo JValdés

<) valdes

Fuente: Empresa JValdés

1.1.1 Estructura Organizacional

En esta compafiia, conocida como JValdes por el nombre de su duefio don Juan Carlos Valdés
Maldonado, trabajan solamente cinco personas, incluyendo entre ellas a su duefio. Cada una de

estas personas, desarrolla una funcion fundamental para el bienestar de la empresa, ya que, cada
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uno de estos trabajadores se hace cargo de un area completamente, exceptuando el caso del area
de ventas en la cual trabajan dos personas, a continuacion, en la llustracion 3 se observa la

estructura organizacional de la compafiia.

llustracion 3: Estructura Organizacional
- ™,

Area de gerencia

. S
N ~
: Areade Areade
Area de ventas o .
produccion almacenamiento
. AN P -

Fuente: Elaboracion propia en base a JValdés

e Area de gerencia: en esta area se desempena el duefio de la empresa quien se encarga
directamente de la administracién, considerando las finanzas de la compafiia, recursos

humanosy evaluando el desempefio y rentabilidad de la empresa a través de indicadores.

e Area de almacenamiento: en esta area se desempefia solamente una persona, quien es
la encargada de mantener un control del inventario y un orden fisico de este, ademas, se
encarga de realizar el despacho de ventas terminadas cuando es necesario realizar el

reparto de estas.

e Area de ventas: el area de ventas esta conformada por dos personas, quienes cumplen
las mismas funciones, se preocupan de ofrecer los diferentes productos y mantener
comunicacion con cada uno de los clientes a través de los diferentes medios de

comunicacion que se utilizan para atender a estos.

e Area de produccion: en esta area se encuentra operando una sola persona que
desempefia sus labores como disefiador y se debe encargar de realizar o adaptar los
disefios personalizados que traen los clientes, para que estos puedan ser aplicados

posteriormente en las respectivas maquinas.
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1.1.2 Mercados

Su cartera de productos se puede observar en la llustracion 4, donde se encuentran separados
por diferentes categorias como trofeos, tazones, llaveros, medallas y cristales. Esta gran
variedad y la capacidad de incluir un grabado personalizado a cada uno de estos productos,

genera también diferentes segmentaciones de clientes a los cuales se puede captar en la

compafia.
llustracion 4: Productos ofrecidos
Oy O \'4 v 2
A VY : *J
. TG Bl | | )
Llaveros (19) Medallas (36) Tazones (11) Cristal (17) Trofeos (30)

Fuente: (Valdés, 2020)

Considerando las diferencias en los productos, cada uno puede ser ofrecido a diferentes tipos

de clientes.

e Trofeos y medallas: ambos productos son ofertados principalmente a instituciones
como, clubes deportivos, colegios, liceos y universidades que organizan actividades que

requieren de premiacion.

e Cristales: este tipo de producto es bastante especial y tiene un amplio mercado al cual
puede ser ofrecido, ya que, dependiendo del disefio y personalizacion que obtenga con
su grabado, puede ser utilizado como premio, recuerdo, regalo, ya sea para personas,

instituciones e incluso otras empresas.

e Tazones y llaveros: estos dos productos, a diferencia de los anteriores, son mas
preferidos por clientes minoristas, personas que regalan estos productos con frases o
imagenes a su gusto. A pesar de esto, existen también ocasiones en las que instituciones

las utilizan como obsequio para sus trabajadores.

Cabe mencionar que hoy en dia la empresa cuenta con alrededor de 120 productos diferentes

que estan dispuestos para la venta, y que este nimero sigue en aumento, ya que, a través del
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uso del uso de acrilico se estan incorporando productos como relojes murales, nimeros de casas

entre otros productos que aumentaran ain mas la variedad de productos que posee JValdés.

También es importante destacar que por preferencias de la compafiia la mayor cantidad
de trabajos realizados han sido destinadas a diferentes instituciones que requieren de productos

en grandes cantidades, enfocandose en ventas al por mayor.

1.1.3 Niveles de ventas

Esta empresa nacio a fines del afio 2018, donde en sus inicios las ventas de la compafiia

sostenian un gran nivel, logrando al primer afio de operaciones recuperar su inversion inicial.

llustracion 5: Grafico de ventas 2019

Grafico de ventas 2019
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Nivel de ventas

Fuente: Elaboracién propia en base a JValdés

Como es posible observar en la llustracion 5 se refleja claramente la tendencia creciente que se

mantuvo en el nivel de ventas durante gran parte del afio 2019.

En un mercado interesante y la empresa que mantenia su buen desempefio, se logro
incorporar nuevas maquinarias, las cuales tenian como objetivo incrementar la capacidad de
produccion de la compaiiia. Pero los registros de ventas comenzaron a decaer debido a la
situacion que en ese entonces afectaba al pais a comienzos de 2020, luego este decrecimiento

se aceler6 y agudizo atn mas con la llegada de la pandemia a Chile.
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1.2 Problematica

Para este caso, la problematica que se pretende abordar dentro de la empresa consta de dos

diferentes problemas que se pueden definir completamente por separados.

El primero de ellos, es que al interior de la empresa existe un preocupante problema
para sus trabajadores, ya que, cada uno de los productos que se ofrecen a los clientes posee
diferente valor dependiendo de muchos aspectos que influyen en este, como, por ejemplo, el
material o tipo de producto, el disefio, la cantidad de copias que desea comprar, las dimensiones
y muchos otros. Esto genera un problema a la hora de vender u ofrecer un producto a los
clientes, ya que, el precio que se entrega al cliente depende de todos estos factores y de la
estimacion que realiza el vendedor en el momento en que se esta efectuando la oferta hacia el

cliente, generando diferencias en las ofertas incluso hacia un mismo consumidor.

El desconocimiento de los costos involucrados en la fabricacion de los productos
ofrecidos en la empresa de grabados genera que el precio de venta sea establecido bajo
estimaciones realizadas por el vendedor, ademas, esto conlleva a que el margen de utilidad
obtenido sea un porcentaje bastante elevado al no considerar cada uno de los costos como debe

Ser.

Por otro lado, el segundo problema para JValdés se presenta en estos Gltimos meses del
presente afo, debido a que la empresa en sus inicios fue muy tentativa para su duefio, el cual
veia un gran potencial de crecimiento en ella al observar el mercado y los resultados obtenidos
durante los primeros meses de operacion, debido a esto se decide realizar una importante
inversion, comprando mayor cantidad de maquinarias, esto con el objetivo de seguir creciendo
y atendiendo a cada uno de los clientes que llegaban en busca de un articulo con su grabado
personalizado. Lamentablemente, llegado el afio 2020 con la pandemia en sus inicios en nuestro
pais, se produce un cambio abrupto y significativo para la compafiia, muchas instituciones como
colegios, clubes deportivos, medianas empresas de la ciudad, entre otras, deben cesar sus
funciones, generando un decrecimiento continuo en las ventas de la empresa, que veia en estas
instituciones sus potenciales clientes, fue tan grande el desplome de las ventas que incluso la
compafiia llego a mantenerse sin generar ingresos durante tres meses. Todo esto se puede ver

reflejado en la llustracion 6.
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llustracién 6: Grafico comparativo afio 2019/2020

Grafico comparativo de ventas
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Fuente: Elaboracion propia en base a JValdés

1.3 Objetivo general

Proponer el disefio de herramientas de gestion comercial y de costeo, a través de un analisis de
los procesos productivos y administrativos de la empresa, para que puedan tomar importantes

decisiones comerciales de manera asertiva.

1.4 Objetivos especificos

A medida que se avanza en el desarrollo de un proyecto o investigacion, se encuentran
diferentes metas que se deben completar para logar obtener los resultados finales deseados y
cumplir con el principal objetivo del proyecto. A continuacion, se encuentran diferentes

objetivos especificos o de corto plazo definidos para este proyecto.

e Realizar un diagndstico a través de herramientas de gestion administrativa que permitan

conocer las causas de los problemas para que estos puedan ser abordados.

e Disefiar un plan de marketing que contenga canales digitales y se adapte a las

condiciones de la empresa para recuperar el nivel de ventas.

e Disefiar un sistema de costeo, a través de visual Basic que permita a la empresa obtener

informacion para la toma de decisiones.
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e Evaluar el impacto del proyecto a través de comparaciones que ayuden al personal de

la empresa a conocer cudles son los resultados y cambios obtenidos.

1.5 Resultados tangibles esperados

Una vez finalizado el desarrollo de esta memoria en la empresa JValdés, se espera obtener los

siguientes resultados tangibles o al menos propuestos:

e Disefio de sistema de costeo e implementacion de un prototipo para el control de
costos: con esto se busca ayudar a la empresa y que mantengan a través de esto, un
orden y una base estandar para controlar cada uno de los costos asociados y

considerarlos a la hora de definir el precio de venta de los productos ofrecidos.

e Plan de marketing: se busca modificar y actualizar las estrategias de marketing
utilizadas por la compafiia, de tal forma de adaptarse a los cambios con nuevas
tecnologias que permitan llegar mas rapido a una mayor cantidad de potenciales clientes

incorporando técnicas de marketing digital.
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CAPITULO 2: MARCO
TEORICOY
METODOLOGIA

En el siguiente capitulo se presenta el modo en el cual se aborda la problematica planteada,

mencionando los elementos tedricos y técnicos a utilizar, junto con la metodologia de solucion.
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2. Marco teorico y metodologia

El marco tedrico es un pilar fundamental que se requiere para desarrollar cualquier tipo de
proyecto, ya que, proporciona la informacion técnica o tedrica relacionada con el tema del

proyecto que se desea realizar, siendo la base en la cual este se sustenta.

Por otro lado, la metodologia es considerada como una proyeccion de la manera en que
se pretende desarrollar el proyecto, con la definicion de una secuencia que muestra, como se

hara, con que, con quien, donde y cuando se realizara.
2.1 Marco teorico

El marco tedrico en el cual se sustenta este proyecto debe contemplar el estudio y la informacion
de diferentes temas importantes que hay que tener en consideracion, en este caso se consideran
herramientas de diagnostico que permiten evaluar o analizar tanto el entorno como también el
ambiente interno de la empresa, por otro lado es necesario conocer la informacion requerida
tanto para el problema de costos como también para el problema de marketing por lo que a
continuacion, se encuentran diferentes definiciones de conceptos fundamentales en ambas areas
que se consideran como la informacién de sustento para el desarrollo del proyecto en JValdés,
obtenida mediante un estudio y andlisis de investigaciones y antecedentes directamente

relacionadas con el tema de esta memoria.

2.1.1 Analisis del entorno

Para abordar un problema al interior de una empresa, es muy necesario conocer cada uno de los
factores que pueden influir en esta, tanto aquellos de origen interno como también aquellos

externos.

Para obtener un correcto diagndstico e identificar las complejidades a las que se puede
enfrentar la empresa, se recomienda realizar un exhaustivo anélisis del entorno que la rodea,
comenzando de lo més general con el macroentorno, posteriormente abordar el microentorno y

finalizar con un analisis interno de la empresa.
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De esta manera es posible realizar un estudio del entorno ordenadamente dividiendo a
este en diferentes capas, como se puede observar en la llustracion 7. A continuacion, se definen

cada una de estas.

e La primera de estas capas corresponde al macroentorno donde se encuentran las
influencias generales que pueden afectar a cualquier tipo de organizacion en mayor o

menor medida (Gerry Johnson, 2006).

e La siguiente capa a partir del macroentorno corresponde a la industria o sector que
corresponde a un grupo de organizaciones u empresas dedicadas a ofreces productos o

servicios similares (Gerry Johnson, 2006).

e La ultima capa del entorno y mas cercana a la organizacion corresponde a la capa del
mercado, aqui se encuentran los competidores que corresponden a las mismas
organizaciones de la industria pero que poseen diferencias entre si dadas sus

caracteristicas y objetivos o segmentos de clientes (Gerry Johnson, 2006).

llustracion 7: Entorno de la organizacion

Macroentorno

Mercados

Fuente: Elaboracidn propia en base a (Gerry Johnson, 2006)

A continuacion, se definen diferentes herramientas para realizar el analisis del entorno de la

empresa que pueden ser aplicadas en este proyecto.

a) Analisis PESTEL
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Para el analisis del macroentorno, se encuentra una conocida herramienta llamada “Marco
PESTEL”, esta herramienta también conocida como analisis PESTEL, ordena las influencias
del entorno en seis categorias diferentes, politicas, econdmicas, sociales y culturales,
tecnologicas, ecoldgicas o del medio ambiente y por ultimo influencias legales, generando
diversas variaciones segin como se implemente y cuales sean las grandes categorias abordadas

para identificar factores influyentes en la organizacion (Gerry Johnson, 2006).

llustracion 8: Factores analisis PESTEL

Politico

Econdémico

Social

Tecnologico

Ecologico

Legal

ol ol el 20 0

Fuente: Elaboracién propia en base a (Gerry Johnson, 2006)

En la lustracion 8 es posible observar las categorias o area de analisis que indica cada letra del
PESTEL, a continuacion, se definen cada una de estas.

e Factores politicos: son factores de tipo gubernamental que pueden afectar al
desempefio de la empresa. Los mas destacados son la politica laboral y fiscal, junto con
los tratados de comercios. Es importante considerar también crisis politicas que afecten
a la estabilidad del pais e incluso guerras. Si existe inestabilidad politica, también se

generard inestabilidad econémica para la organizacion.
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e Factores econdmicos: entre los factores econdmicos que mayoritariamente influyen en
los resultados de una empresa se encuentran la inflacion y tasa de cambio, también es
importante considerar la desigualdad, el acceso a los recursos de la poblacion ya que

pueden influir en el progreso de la organizacion.

e Factores sociales y culturales: en estos factores ingresan las caracteristicas basicas de
la ciudad, como lo son la educacion, preferencias o tendencias de consumos entre otras,
principalmente caracteristicas culturales o ideologias que definen a la sociedad donde
se inserta la organizacion, mientras esta sea mejor definida, mas probabilidades de éxito

tendra la empresa.

e Factores tecnoldgicos: corresponden a tendencias que se dan en el area de sistemas
tecnoldgicos como la nueva era digital, es importante considerar los alcances

tecnoldgicos a los que puede llegar la organizacion para obtener beneficios de estos.

e Factores ecoldgicos o medioambientales: aqui se incluyen los elementos que guardan
directa relacion con el cuidado y la preservacion de entornos y el medioambiente, ya
sea por la utilizacién de recursos naturales en la organizacion o por efectos negativos

para el ambiente que se generan en los procesos productivos de la empresa.

e Factores legales: sea cual sea el lugar donde estemos, existen leyes que norman el
actuar de las empresas y personas, por lo que es obligacion actuar bajo estas y respetarlas
en todo momento, incluso es importante considerar aquellas que indirectamente pueden

influir en el desarrollo y bienestar de la organizacién.
b) Fuerzas de Porter

El microentorno es aquella capa de este mundo incierto que rodea a las empresas que esta mas
cercana a la organizacion, aqui se encuentran tanto las industrias como también los mercados
que se relacionan con la organizacion. Para el analisis de este microentorno existen diferentes
herramientas que pueden ser utilizadas. En este caso, se define el “Analisis de las 5 fuerzas de
Porter” que se cred inicialmente como una forma para evaluar los potenciales beneficios de

diferentes industrias, permite realizar un estudio a este nivel y asi comprender las fuentes de
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competencia en las industrias y la situacion del mercado en el que se encuentra inmersa la

empresa (Gerry Johnson, 2006).

lustracion 9: Analisis de las 5 fuerzas de Porter

Amenaza ae Entrads

Poder de Negociacion

Proveedores

Compradores

Poaer de Negooiacion

[STEL LT Il Amenaza Producios Susbivtos

Fuente:(Gerry Johnson, 2006)

A continuacion, se definen cada una de las cinco fuerzas de Porter que se observan en la

lustracion 9.

Amenaza de nuevos competidores: el nivel de esta fuerza depende directamente del
grado en que existan barreras de entradas, las cuales corresponden a factores que deben
superar los nuevos entrantes al mercado para poder competir con el resto de las
organizaciones que ya encuentran establecidas en él. Entre estas barreras se pueden
encontrar, las economias de escala, la inversién inicial, experiencia lealtad de los

consumidores y muchas otras.

Amenaza de productos sustitutos: la amenaza de esta fuerza se refiere a la posible
caida en la demanda de una determinada clase de productos, debido a la existencia o
aparicion de productos sustitutos que otorgan mayor valor que puede ser percibido por
los clientes, existen diferentes formas de que un producto pueda ser sustituido, la
primera de ellas corresponde a remplazo de un producto por producto donde ambos
cumplen la misma funcion pero uno la realiza mejor que el otro, también existe el
remplazo por necesidad, ya que, varios productos pueden satisfacer las mismas
necesidades de aquel que se ve afectado y ser una mejor opcidn que este, por ultimo una
sustitucién general ocurre cuando un producto ya queda obsoleto y no se requiere de su

uso.
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e Poder de los clientes: esta fuerza afecta firmemente a la libertad estratégica de la
organizacion, ya que, esta directamente ligada a la cadena de valor de esta. Un nivel alto
indica que el cliente posee un elevado poder sobre la empresa, el cual se puede dar si
existe un bajo costo por cambiarse a la competencia, o la probabilidad de que el cliente

se transforme en su propio proveedor.

e Poder de los proveedores: al igual que el poder de negociacion de los clientes, esta
fuerza afecta a la libertad estratégica de la empresa. En este caso un alto poder de los
proveedores sobre la empresa se presenta cuando existe un elevado costo de cambiar de

proveedor o exista una alta competencia entre ellos.

e Rivalidad entre competidores: la quinta y ultima fuerza de Porter esta determinada
por las otras cuatro fuerzas que resumen la rivalidad directa de la organizacion con sus
competidores, pero a su vez, existen otros factores que pueden alterar el nivel de esta
fuera, por ejemplo, existencia de elevados costos fijos, competidores equilibrados o
desiguales en cuanto a tamafio y poder, y por ultimo las tasas de crecimiento en el

mercado.

2.1.2 Analisis interno de la organizacion

Asi como es importante realizar un estudio y analisis de los factores externos relevantes para la
organizacion, también es importante realizar un estudio a la interna de esta, para aquello existen
diferentes herramientas que pueden ser utilizadas, incluso algunas de estas pueden ser para
utilizarlas en situaciones especificas o también que incluyen tanto analisis interno como

externo.
a) Encuesta SIGA

La primera herramienta por definir corresponde a la encuesta de autoevaluacion conocida como
“Diagnostico SIGA”, la cual es un cuestionario de diagndstico simple y de auto aplicacion para
las organizaciones, de esta manera le sirve a la empresa o a alguna de sus areas internas, para
medir el grado de desarrollo de las practicas que aplican y los resultados que obtiene a través
de la gestion realizada. Las siglas SIGA significan Auto Diagndstico de Situacion de la Gestion

Actual de una empresa u organizacion, esta herramienta fue elaborada por Chile Calidad basada
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en el modelo chileno de gestion de excelencia, ya que, cada una de sus 50 afirmaciones
pertenece a uno de los ocho criterios de gestion que posee este modelo, los cuales se observan

en la lustracién 10.

lustracidn 10: Modelo chileno de gestién de excelencia

Modelo Chileno de Gestion de Excelencia

\ + ¢

4. FLANIFICACKON
ESTRATEGICA

B, RESULTA DOS

5, PROCESOS

7. RESPOMNSABILIDAD
SO LAL

¢ L ¢

Fuente: (Excellence, 2013)

Para responder este diagndstico, se cuenta con dos tablas de puntajes las cuales la primera de
estas se puede ver en la llustracion 11y es utilizada para responder las afirmaciones asociadas
a los primeros siete criterios, entre los que se encuentran, liderazgo, clientes, mercados,

personas, procesos, responsabilidad social, por ultimo, informacidn y conocimientos.

llustracidn 11: Puntajes SIGA (Primeros 7 criterios)

Punjates Significado
0 rrﬂl.!nc'.a 5e Ea realizado en la empresa, la practica solicitada, o se ha realizado una dOnica vez en los
ultimos 2 anos
1 Mas de una vez y generalmente de la misma forma, se ha realizado la practica solicitada.

3 Siempre v de manera sistematica, se realiza |a practica solicitada, es decir, con una frecuencia
establecida (por ejemplo una vez cada 6 meses) y de la misma forma.

3 Se ha evaluado la manera en que se realiza la practica solicitada, para mejorarla

Fuente: (Torres, 2017)

Por otro lado, la tabla de puntaje de la llustracion 12 se utiliza para responder las ultimas

afirmaciones asociadas al criterio 8 definido como resultados.
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llustracion 12: Puntajes SIGA (Ultimo criterio)

Punjates Significado
0 Mo exisien datos
1 Tiene datos en la mitad de los indicadores
2 Tiene datos para todes los indicadores relevanies
3 Tiene tendencia(s) positiva(s) los Oltimos tres afios en todos los indicadores relevantes (*)

Fuente: (Torres, 2017)

b) Matriz FODA

Otra herramienta muy utilizada en la elaboracidon de un diagnéstico es la “Matriz FODA”, la
cual es una herramienta que sirve como resumen para representar los factores claves del entorno
y las caracteristicas internas de la organizacion que pueden influir con mayor facilidad en las
decisiones estratégicas de la empresa. Su nombre se debe a que cada sigla representa un aspecto
importante para la organizacion y tiene como objetivo conocer en qué grado las fortalezas y
debilidades son relevantes para superar los cambios que se producen en el entorno (Gerry
Johnson, 2006).
llustracion 13: Matriz FODA

Fortalezas Oportunidades
//— Debilidades Amenazas \\‘
o VAN ,/

Fuente: Elaboracion propia

A continuacion, se describen cada una de las siglas y componentes de la matriz FODA que se

observa en la llustracion 13.

e [Fortalezas: son aspectos o caracteristicas internas catalogadas como favorables para la
organizacion, le permiten generar ventajas competitivas sobre el resto de los
competidores.
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e Oportunidades: son aquellos eventos o circunstancias considerados favorables que se
presentan en el entorno de la empresa y pueden ser aprovechados para generar impactos

positivos para el futuro de la empresa.

e Debilidades: son aquellos aspectos internos desfavorables para la organizacion de la
empresa, se debe procurar eliminarlos ya que generan problemas internos que impiden
lograr el éxito.

e Amenazas: son situaciones 0 eventos que se pueden presentar en el entorno y se
consideran desfavorable para la empresa, ya que, pueden generar problemas que

obstaculicen mantener una buena gestion en la organizacion.

Junto con la aplicacion de la “Matriz FODA” es posible aplicar la “Matriz FODA cuantitativa”
la cual se deriva del analisis FODA y permite desarrollar opciones estratégicas a partir de un

analisis externo e interno, es una herramienta practica para negocios de administracion y

mercadeo.
lustracion 14: Matriz FODA cuantitativa
01 02 03 Promedio
F1 7 7 6
F2 5 2 1
F3 4 2 3

Promedio

D1 5 6 1
D2 3 5 2
D3 3 -+ 3

Promedio

Fuente: (Cancino, 2012)

A diferencia del analisis FODA este comienza por los factores internos, fortalezas y amenazas,
para luego relacionarlas con los factores externos obteniendo los conocidos FO DO FA DA que

consiste en evaluar las diferentes relaciones como se observa en la llustracion 14.
e F-O: corresponde a como se deben usar las fortalezas para aprovechas las oportunidades

e D-O: se define como aprovechar las oportunidades para superar las debilidades internas
que posee la organizacion.
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e F-A: aqui se determina como se pueden aprovechar las fortalezas para evitar las

amenazas externas o disminuir sus posibles efectos.

e D-A: se requiere definir como se pueden minimizar las debilidades para evitar las

amenazas.
c) Diagrama Ishikawa

Se trata de una herramienta que fue creada en el afio 1945 por el profesor Kaoru Ishikawa en
Tokio. Es utilizada para identificar y representar la relacion entre un efecto y varios elementos
que corresponden a todas sus posibles causas que son detectadas, también se le conoce como
diagrama de espina de pescado por su estructura similar al esqueleto de estos, la cual se puede

ver en la llustracién 15.

llustracion 15: Diagrama Causa-Efecto

ESPINA ESPINA PRINCIPAL

ESPINA PRINCIPAL

——————,

VERTEBRAL

> CABEZA

ESPINA PRINCIPAL ESPINA PRINCIPAL

Fuente:(Gerry Johnson, 2006)

La cabeza representa al efecto o problema y cada una de las espinas posee las posibles causas

principales de este.

2.1.3 Contabilidad de costos

La contabilidad de costos en las empresas se encarga principalmente de determinar y analizar
la informacion relevante de costos internos en sus operaciones, de esta forma utilizar la
informacion obtenida para la planeacion gerencial, control y toma de importantes decisiones
(Ralph S Polimeni, 1994).
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Un costo se puede considerar como el valor monetario sacrificado con el objetivo de
conseguir algun producto o servicio determinado. Ademas, cabe sefialar que existen diferentes
tipos de costos, los cuales pueden ser clasificados en variable o fijo segun su grado de
variabilidad, o también dividirlos entre costos directos e indirectos segin su grado de

participacion o asignacion a un producto o proceso.
a) Tipos de costos

Para iniciar un estudio en un tema o &rea determinado, es necesario primero conocer y
familiarizarse con la terminologia y conceptos particulares de este. Como ya se posee una
pequefia definicion de lo que es un sistema y se sabe lo que es un costo para una empresa, a
continuacion, se mencionan los diferentes criterios que se utilizan para clasificar los costos en

diferentes categorias.

Existen diferentes criterios para realizar una clasificacion de costos segun diferentes
puntos de vista, uno de estos corresponde a la relacion que tienen los costos en evaluacién con
respecto a la variacion en el volumen de produccidn o del causante del costo, ya que, existen
algunos costos que estan directamente relacionados y cambian si existen variaciones en los

volumenes de produccién y otros que simplemente se mantienen sin ser afectados.

e Variables: son aquellos en que el costo total si varia en proporcion directa con el
volumen de produccion, mientras que el costo unitario se mantiene sin alteraciones
(Ralph S Polimeni, 1994).

e Fijos: los costos fijos son aquellos que el costo total no varia cuando surgen
modificaciones en el nivel de produccidn, pero para el caso del costo unitario si se ve

afectado por los cambios de volumen (Ralph S Polimeni, 1994).

e Costo semivariable: es uno de los costos mixtos, ya que posee caracteristicas de fijos
y variables, su parte fija mayoritariamente representa un cargo minimo por produccion
0 entrega de un servicio, en cuanto a la parte variable corresponde al cargo por que se

afade por el uso del producto o servicio (Ralph S Polimeni, 1994).
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e Costo escalonado: corresponde a otro caso de costos mixtos, en este caso la parte fija

cambia abruptamente segun los niveles de actividad (Ralph S Polimeni, 1994).

Otro criterio por el cual pueden ser clasificados corresponde a la capacidad de asociacion que

tengan los costos o causantes del costo con los procesos.

e Directos: son aquellos que la gerencia puede asociar facilmente a un producto o area de
proceso (Ralph S Polimeni, 1994).

e Indirectos: son aquellos costos que son comunes a muchos articulos, por lo que es
dificil asociarlos directamente a un articulo o proceso de produccion y generalmente se

cargan con técnicas de asignacion de los sistemas de costeo (Ralph S Polimeni, 1994).

Otras formas de realizar la clasificacion de costos son segun su relacion con el control o
planeacion, controlables o no controlables, o directamente con &reas funcionales como costos

de marketing.
b) Elementos de costos de un producto

Los elementos del costo de un producto corresponden a la mano de obra y materiales que
pueden ser catalogados como directos o indirectos segun los criterios de asociacion, junto a los
costos indirectos de fabricacion. A continuacién, se describen los elementos del costo que se
pueden observar en la llustracién 16.

e Materiales: los materiales son uno de los elementos de costo de un producto que se
definen como, suministros basicos que son transformados en el proceso de produccién
a través del uso de mano de obra y otros costos indirectos de fabricacion (Ralph S
Polimeni, 1994).

e Mano de Obra: la mano de obra en los procesos productivos es definida como el
esfuerzo fisico o mental que se realiza en la elaboracion de un producto o servicio,
asociando este elemento de costo al pago en el que se debe incurrir al emplear recursos
humanos (Ralph S Polimeni, 1994).
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e Costos indirectos de fabricacién: corresponden a los demas costos de mano de obra,
materiales y otros costos indirectos que son dificil de identificar directamente, algunos
ejemplos de estos costos son la depreciacion de equipos y energia consumida (Ralph S
Polimeni, 1994).

llustracién 16: Elementos del costo de un producto

Otras costos
de manufactura

Indirecte Direcio

|

Directo Indirecto ‘_1

Costos indirecios da
fabricacion

Materales directos Marno de abra directa

Fuente:(Gerry Johnson, 2006)

Como se puede apreciar en la lustracion 16 finalmente tenemos cinco elementos de costo de
un producto que se clasifican solamente en tres categorias, ya que, aquellos costos asociados a
mano de obra indirecta y materia prima indirecta se incluyen como costos indirectos de

fabricacion.

2.1.4 Sistemas de acumulacion de costos

Ahora que conocemos que existen diferentes elementos que forman parte de los costos de un
producto o servicio, los cuales son los costos indirectos de fabricacion junto a los materiales y
mano de obra que pueden ser tanto indirectos como directos, es necesario definir otros dos

conceptos antes de comenzar a explicar los métodos de sistemas de costeo.

e Objeto de costeo: corresponde a cualquier bien ya sea producto o servicio del cual se

pretende realizar una medicion de los costos.

e Base de asignacion de costos: una base de asignacion de costos corresponde a una
forma sistematica de relacionar o vincular un costo indirecto a un objeto de costeo,
generalmente se utiliza otro concepto conocido como base de aplicacion de costo, la
cual puede ser financiera como los costos directos de mano de obra, o no financiera

como el niumero de horas- maquina.
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Ahora que ya se conocen los conceptos fundamentales para los sistemas de costeo, es posible
identificar que existen diferentes métodos para estimar los costos, los cuales se pueden clasificar
bajo diferentes criterios, a continuacion, se encuentran algunos de los métodos de costeo mas

utilizados y conocidos en el ambito empresarial.

El primer criterio de clasificacion para los sistemas de costos corresponde a las caracteristicas
de produccién de la empresa, aqui se pueden encontrar los dos grandes sistemas de costeo
tradicionales, ya sea para empresas que poseen produccion por procesos o para aquellas que

trabajan bajo érdenes de produccion.
a) Sistema de acumulacion de costos por 6rdenes de trabajo

Es un método de acumulacion y distribucion de costos utilizados por empresas manufactureras
que fabrican productos de acuerdo con las especificaciones del cliente. En este sistema los
materiales directos y la mano de obra directa se acumulan por cada orden de trabajo, en cambio
los costos indirectos de fabricacion pueden ser asociados a cada departamento y luego

asignados a las respectivas ordenes de trabajo (Ralph S Polimeni, 1994).

Una orden de trabajo puede estar compuesta por pequefias o grandes cantidades de un
tipo de producto, cada una de estas 6rdenes de trabajo es distinta a otra, por lo que utiliza
diferentes recursos o cantidades de estos. Debido a esto, el método de costeo por 6rdenes de
trabajo es utilizado de preferencia cuando los productos que se desean costear difieren en
algunos aspectos que influyen de manera directa en el célculo de los costos y asi estos se

acumulan de una manera separada para cada producto o servicio (Charles T. Horngren, 2012).

A continuacién, se mencionan algunas de las principales caracteristicas del sistema de costos

por ordenes de trabajo.

e Permite agrupar por separado cada uno de los elementos de costo asociados a cada orden

de produccion.

e Para mantener el control, antes de iniciar la produccion se requiere emitir una orden de

trabajo donde se indique la cantidad a elaborar de un determinado producto.
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e La produccién se hace generalmente sobre pedidos especificos de los clientes.

Para obtener el costo unitario de produccion se debe realizar la division del costo total obtenido
para la orden de trabajo, en la cantidad de productos elaborados que se define en dicha orden.
A continuacion, en la llustracién 17 se puede observar cdmo se asocian los costos, bajo este

sistema de costos.

llustracion 17: Asignacion en costeo por érdenes de produccion

Orden de

produccion
nam. 81

Materia prima
directa
Orden de Almacén Costo de
Mano de —  produccion dearticulos — TTES
obra directa nam. 82 terminados
Cargos indirectos

Orden de

produccion

nim. 83

Fuente: (Charles T. Horngren, 2012)

b) Sistema de acumulacién de costos por procesos

El costeo por procesos corresponde a un sistema de acumulacion de costos de produccion por
departamento o centro de costos. Un departamento es una division funcional principal de una
fabrica o empresa donde se realizan procesos de manufactura relacionados. Cuando dentro de
un departamento se efectla mas de un proceso, estos departamentos se deben dividir en los
conocidos centros de costos, de esta manera se permite asignar a cada proceso un centro de

costo para asignar los costos asociados a estos (Ralph S Polimeni, 1994).

Se establece este sistema de costos en empresas en la que la produccién se desarrolla en
forma continua e ininterrumpida, mediante una constante llegada de insumos y materiales a los
centros de costos establecidos. La manufactura que se realiza en las empresas a las que se
adecua este sistema es en grandes volumenes de productos similares a través de diferentes

etapas conocidas como procesos.
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Los costos de produccién son asignados a los centros de costos por un determinado
periodo de tiempo, pero esto es solo un paso intermedio, ya que, el objetivo principal de un
sistema de costeo es generalmente conocer el costo unitario de produccién, para lo cual se debe

sumar los costos en la secuencia de procesos para en el Ultimo de estos obtener el costo total.

A continuacion, se mencionan algunas de las caracteristicas principales del sistema de

COStos por proceso.
e El costo unitario del producto se calcula para un determinado periodo de tiempo

e El sistema de costos por procesos es continuo, lo que quiere decir que seguira operando

a pesar de no existir pedidos de clientes
e El proceso de produccion es ciclico, es decir que una etapa se presenta detras de la otra.

e EI costo unitario incrementa a medida que se avanza por los procesos y es posible
conocer el costo unitario final una vez que salen del ultimo centro de costos para el

inventario de productos terminados.

Por Gltimo, en la llustracién 18 se puede observar como se efectla la acumulacion de costos

bajo este sistema.

llustracién 18: Asignacion por procesos
CCP 134013

Planta de
proceso nim. 1

Materia prima

directa

CCP 134033 Almacén de

Mano de obra Plantade ——  articulos C\?;;faie
directa proceso nim. 3 terminados
CCP 134023
Cargos Plantade —— 4
indirectos proceso num. 2
]

Fuente: (Charles T. Horngren, 2012)
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Los sistemas de costeo también pueden ser clasificados segln su método de costeo que utilizan,
lo que se refiere a que dentro de los procesos productivos es posible considerar todos los costos
indirectos o indirectos que se encuentren asociados a estos sin importar las caracteristicas de
variabilidad con respecto al volumen de produccion incluyendo costos fijos y variables, o bien,

considerar solamente aquellos directos e indirectos que si varian segun el nivel de produccion.
¢) Meétodo por absorcion

este método de costeo por absorcion no hace diferencias entre tipos de costos variables o fijos,
tomando en cuenta para determinar el costeo tanto aquellos variables como también una
participacion o proporcion de los costos fijos que se pueden asociar al producto de manera

directa o indirectamente (Ralph S Polimeni, 1994).

Los fundamentos en los que se basa la definicion y utilizacion del método por absorcion
consisten en que para llevar a cabo la actividad de fabricacion un producto se hace necesario la

utilizacion de ambos tipos de costos.
e ldentifica la importancia de todos los costos generales involucrados en la produccion.
d) Meétodo de costeo variable o directo

Como su nombre lo dice este método de costeo solo considera los costos variables que pueden
ser directos e indirectos, a diferencia de método por absorcion, se evita el problema de incluir

los costos fijos y estimar su proporcién por producto.

La justificacion del método de costeo variable corresponde a que los costos fijos de
produccion se relacionan con la capacidad instalada y no con el volumen de produccion por lo

que no se deben considerar.

Algunas de las principales caracteristicas de este método de costeo se encuentran a

continuacion en los siguientes puntos.

e Todos los costos de produccion y operacion de la empresa se clasifican en dos grupos,

fijos o variables.
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e Los elementos que integran el costo de produccion son solamente aquellos que varian
directamente en relacion con los aumentos y diminuciones en el volumen de produccién,
es decir los costos variables de materia prima, mano de obra y costos indirectos. Los

costos fijos se excluyen para ser considerados como costos del periodo.
Puede aplicarse contablemente a los sistemas de costeo por procesos o por drdenes de trabajo.
e) Meétodo de costeo basado en actividades

Este método conocido como ABC o CBA por sus siglas (Costeo Basado en Actividades) esta
relacionado directamente a las actividades de la compafia y no al producto o servicio, esto
quiere decir, que los costos se encuentran asociados a la fabricacion y distribucion de los
productos (Charles T. Horngren, 2012). A diferencia de los otros métodos, este busca identificar
las actividades individuales que son catalogadas como los objetos de costeo fundamentales,
cada actividad es un evento, tarea o unidad de trabajo que realiza la empresa con un propdsito
especifico, una vez identificadas las actividades a lo largo de la cadena de valor, se calculan los
costos que posteriormente son asignados a los productos o servicios por cada actividad

necesaria para su elaboracion.

Esta es una forma de considerar que todos los costos pueden ser tratados como variables,
ya que, aquellos costos que se consideran fijos al no variar cuando se presentan cambios en el
volumen de produccidn, pueden variar segun la actividad que se desarrolla. A través de este

método las actividades consumen costos y luego los productos consumen actividades.

Por ultimo, los sistemas de costos pueden clasificarse segin el momento en el que se
determinan los costos, desde este punto los costos pueden ser determinados antes del periodo,
durante el transcurso de este o al concluir dicho periodo, de esta manera podemos encontrar

sistemas que utilizan costos historicos o costos predeterminados.
f) Costos historicos

Corresponden aquellos costos que se determinan con posterioridad al periodo, por lo que, para

determinar los costos totales y unitarios, se debe esperar la finalizacion del periodo de costos.
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La ventaja que genera la utilizacidén de costos historicos es que se pueden comprobar
cada uno de los costos asociados, su desventaja se genera al conocer los costos unitarios después
del proceso de elaboracion, lo que genera que la informacion no llega a tiempo para importantes

decisiones que debe tomar la administracién en la organizacion.
g) Costos predeterminados

Los costos predeterminados pueden ser estimados antes del periodo o durante el transcurso de
este, por lo que permiten contar con informacién mas oportuna de los costos de produccién,

dentro de estos costos se encuentran dos categorias, costos estimados y costos estandar.

e Costos estimados: son costos predeterminados cuyo calculo se realiza de forma
general bajo la experiencia de la empresa en periodos anteriores, considerando
condiciones economicas y operativas. Estos costos indican cuanto puede costar un

producto o la operacion de algun proceso.

e Costos estandar: son costos predeterminados que indican lo que segun la empresa
debe costar un producto u operacion de un proceso, esta es una metodologia que no
ayuda a las empresas a mejorar su administracion de costos, ya que, se aplica
estableciendo un estdndar de costos deseados, el cual es definido muchas veces antes
de la produccion, de esta forma la empresa cuenta con una meta de costos ideales

para comparar con la situacion real.

Cada uno de los criterios de clasificacion mencionados representan tres aspectos diferentes,
pero que son complementarios y no se pueden aislar uno de otro, por lo que cuando se realiza

el disefio de un sistema de costos se deben definir las tres clasificaciones.

2.1.5 Marketing

El marketing puede producirse en cualquier momento en el que una persona u organizacion
intentan intercambiar algo de valor con otra persona u organizacion. EI marketing consta de
actividades ideadas para generar o facilitar intercambios con la intencion de satisfacer
necesidades. Considerando esto, marketing puede ser definido como un sistema total de

actividades de negocio ideado para planear productos satisfactorios de necesidades, asignarles
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precios, promoverlos y distribuirlos en los mercados meta a fin de lograr los objetivos de la

organizacion.

Dada la definicion de marketing, se pueden obtener dos implicaciones o caracteristicas

significativas.

e Enfoque: todo el sistema de actividades del negocio debe estar orientado hacia el

cliente, reconociendo sus deseos para satisfacerlos.

e Duracion: el marketing debe empezar con una idea de un producto satisfactor y no debe

terminar hasta que las necesidades del cliente estdn completamente satisfechas.

El marketing es uno de los conceptos mas importantes en al area empresarial, hablar de
marketing es hablar del consumidor, del cliente como receptor y como punto de referencia

bésico de la actividad empresarial.

La idea y el objetivo del marketing debe orientarse hacia la satisfaccion de necesidades
de los clientes de mejor forma que la competencia y asi producir beneficios para la empresa.
Para esto es clave el conocimiento de los clientes, que permita definir las estrategias de la

organizacion.

El concepto e idea de marketing son muy atractivos, pero es necesario transformarlo en

actividades que sean Utiles para la organizacion como lo demuestra la llustracion 19.

lustracion 19: Concepto del Marketing

CONCEPTO DE MARKETING

Satisfaccion Exito de la
del cliente organizacion

Fuente: (Arthur A Thompson, 2012)

Considerando la definicién del marketing, para todas las organizaciones es muy importante

conocer a sus clientes y lograr satisfacer de la mejor forma posible las necesidades sus
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necesidades, debido a esto, se hace imprescindible comprender como se genera y pierde el

valor, para ello existe el concepto conocido como cadena de valor.

Como sabemos, el negocio de toda empresa consta de diferentes actividades que se
emprenden en el transcurso del disefio, fabricacion, comercializacién, distribucion y soporte de
un determinado producto. Todas estas actividades que se desarrollan en las diferentes areas
internas de una empresa se combinan en conjunto con las actividades externas requeridas, para
obtener lo que se conoce como cadena de valor, llamada asi porque el propésito de estas
actividades es crear valor que pueda ser percibido por el cliente. Una cadena de valor se
compone tanto de actividades primarias como también de actividades de soporte, esto se puede

observar en la llustracion 20.

llustracién 20: Cadena de valor (Componentes)

Manejo
Actividades dela
ycostos  cadenade  Operaciones  Disiribucion n':'ae:::ﬁr?' Servicio M:I:gﬁzlgi
primarios | abasteci- g g
miento
) ) ' b ]
[ | 1 1 [ | 1
lyD del producto, tecnologia y desarrollo de sistemas
Actividades
de apoyo Gestion de recursos humanos
y costos

Administracion general
Fuente: (Arthur A Thompson, 2012)

Si seguimos hablando de lo importante que es el valor en las organizaciones, es posible
encontrar otro concepto basico que se encuentra directamente relacionado a este, que
corresponde al modelo de negocio, donde establece la légica econémica para ganar dinero en
una compafiia segln su estrategia, y describe dos elementos fundamentales, la propuesta de

valor para el consumidos y la férmula de utilidades.

Considerando esta definicion para el modelo de negocio, es posible considerarlo como
el ADN de una empresa, ya que, permite a las organizaciones saber quiénes son, que hacen, con

que coste y por cuales medios lo hacen, asi también identificar cuales seran los medios de
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ingresos que tendran, el modelo de negocio es una herramienta previa al plan de negocios

fundamental.

2.1.6 Plan de marketing

Un plan de marketing es un documento escrito en el que, de una forma sistemética y
estructurada, y previo los correspondientes andlisis y estudio, se definen los objetivos a
conseguir en un periodo de tiempo determinado, asi como se detallan los programas y medios
de accidn que son precisos para alcanzar los objetivos enunciados en el plazo previsto” (Willian
J Stanton, 2007).

Con esta definicion es posible observar muchos detalles y caracteristicas de un plan de
marketing. Comenzando por identificar que el plan de marketing es un documento escrito en el
cual se encuentra todo su contenido para que pueda ser presentado, analizado y puesto en

practica.

Otro rasgo importante es que posee un contenido y forma sistematica y estructurada
acorde al estudio sistematico y estructurado de problemas comerciales de marketing. Un plan
de marketing requiere de la realizacion de ciertos analisis y estudios tanto del pasado como
también de la situacion actual de la organizacion. También, indica los objetivos de marketing
que la empresa y organizacion define para un determinado periodo de tiempo. Por Gltimo,
desarrolla estrategias a seguir y los medios de accion para obtener los resultados planteados en
dicho plan (Sainz, 2013).

La elaboracion de un plan de marketing de manera correcta puede generar las siguientes

ventajas para la organizacion.

e Asegura la toma de decisiones comerciales y de marketing acorde a los principios de

marketing.

e Obliga a plasmar un programa de acciones con el rumbo marcado para la actividad

comercial y de marketing.

e Permite medir el progreso de la organizacion en el campo comercial y del marketing.
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Se debe actualizar el plan de marketing continuamente, afiadiendo mas a la edicién del
plan de marketing anterior, de esta manera es posible mantener un registro de coémo ha
evolucionado la organizacion en el ambito comercial y observar como se ha adaptado a

las condiciones nuevas de mercado.

El plan de marketing forma parte de un plan mayor conocido como plan estratégico, el cual

define las estrategias de la empresa de manera global. De esta manera se traducen los objetivos

corporativos globales en objetivos especificos del area de marketing. En caso de que la

compafiia no cuente con un plan estratégico definido, el plan de marketing es una gran opcién

que permite llenar el vacio existente por la falta del plan estratégico.

Para la elaboracion de un plan de marketing existen diferentes fases y etapas de

construccion segun el criterio de quien defina estas etapas, pero aun asi cada una de las

variaciones poseen en comun la esencia a segulir.

La primera fase: cuenta de dos diferentes etapas, comenzando con un analisis de la
situacion y los estudios que se deben realizar para comprender tanto la interna de la
empresa como también aquello externo que la rodea, de esta manera continuar con la
siguiente etapa que consiste en desarrollar un diagndstico con la informacién recopilada

a través del analisis previamente efectuado.

La segunda etapa: corresponde a las decisiones estratégicas de marketing, una vez
obtenido el diagndstico es importante definir cuales son los objetivos y metas que la
organizacién desea alcanzar en un periodo de tiempo determinado, y decidir cuéles
seran las estrategias de marketing que se pueden desarrollar para obtener los resultados

esperados.

La tercera fase: corresponde a las decisiones operativas de marketing, ya que, es
necesario ejecutar diferentes acciones y actividades que en su conjunto permitan obtener

los resultados esperados, trabajando bajo las estrategias escogidas.

Con esto, es posible identificar cada uno de los componentes relevantes del plan de marketing

los cuales corresponden a un anélisis de la situacion, definicion de objetivos y metas, eleccion

de estrategias y por ultimo la elaboracion de un plan de accion y de control.
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a) Analisis y diagnostico de marketing

El andlisis de la situacion en marketing requiere de una amplia recopilacion de informacién que
servira de base para establecer un posterior diagndéstico, en esta primera etapa es posible dividir

el andlisis de situacion en andlisis externo y analisis interno.

El andlisis externo permite identificar aquellas oportunidades y amenazas que pueden
influir en la organizacion, en tanto el andlisis interno, se utiliza con el fin de observar aquellos
factores de la empresa que pueden ser aprovechados o deben ser corregidas como lo son las

fortalezas y debilidades respectivamente.

Por otro lado, con el acopio de la informacion obtenida en la primera etapa de
elaboracion para el plan de marketing, es posible obtener un diagndéstico de la situacion para la
empresa, el cual puede ser obtenido a través de diferentes herramientas, a pesar de esto, la méas
recomendada es la matriz FODA sobre todo si se trata de un diagnostico para el plan de
marketing, ya que, ayuda a identificar cudles son las fortalezas que le permitirian aprovechar
las oportunidades y generar ventajas competitivas, o por el contrario, detectar cuales son las

debilidades que se deben eliminar.
b) Objetivosy estrategias de marketing

Las decisiones estratégicas de marketing, entre las cuales se incluyen los objetivos de marketing
y las estrategias de marketing son siempre decisiones de largo plazo y las mas relevantes en un
plan de marketing estratégico. Un objetivo de marketing debe siempre concordar con los
objetivos corporativos de la organizacion que se han definido en el plan estratégico para
identificar y guiar el rumbo de las diferentes areas internas de la empresa. Por otro lado, un
objetivo independiente del area del cual sea debe ser concreto y realista, ojala cuantitativo para
asi evaluar el rendimiento y cumplimiento de la organizacién. Por Gltimo, un objetivo de
marketing debe ser definido en base a supuestos o hipdtesis que se obtienen a través del estudio

y andlisis previo de la situacion actual.

Es importante recalcar que un objetivo comienza con un verbo, posee un resultado clave

a lograr y un plazo de ejecucion. Deben ser coherentes con los recursos de la empresa, realizas
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alcanzables y poseer ambicion, ya que sin ella no se podra saber hasta donde puede llegar la

empresa.

Por Gltimo, los objetivos de marketing mas comunes en las empresas corresponden a un

incremento en el porcentaje de mercado, mayor volumen de ventas y obtener mejor rentabilidad

(Sainz, 2013).

Para que un plan de marketing sea exitoso y ganador para la organizacion, este requiere

de diferentes componentes, ya vimos los objetivos, ahora hablamos de lo necesario que es

definir cuél es o cuéles seran las estrategias de marketing a utilizar. A continuacion, se definen

los diferentes niveles de estrategia que existen.

Nivel 1: el primer nivel corresponde al nivel estratégico, en el cual se encuentran las
estrategias corporativas de la organizacion, estas se definen en conjunto con la mision,
vision y objetivos de la organizacion en el plan estratégico de la empresa. A
continuacion, se definen estas estrategias decididas en el plan estratégico y que tienen
mucha influencia en las estrategias de marketing que se van a adoptar, por lo que es

muy importante tenerlas en consideracion.

» Estrategia de liderazgo en costos: una empresa que lidera en bajos costos tiene

la posibilidad de penetrar el mercado a través de precios bajos para sus clientes,
pero tambien posee la opcion de obtener un mejor margen manteniendo sus
precios y asi destinar ese mayor porcentaje de ganancias a inversiones en otras

areas de la empresa como lo es el area de marketing.

Estrategia de diferenciacion: esta supone que la empresa decide ofrecer
productos Unicos o diferenciados de la oferta existente en el mercado para ser
superior a sus competidores. Esto no debe confundirse con una necesidad de

diferenciarse del resto en la estrategia de segmentacion o posicionamiento.

Estrategia de concentracion o focalizacion: esta estrategia supone defender la
marca en el nicho de mercado seleccionado, es mayormente utilizada por
pequefias empresas que no poseen los recursos para competir en liderazgo o

diferenciacion y se preocupan por ofrecer productos o servicios personalizados
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a las necesidades de sus clientes concretos. La clave del éxito de esta estrategia

esta en la capacidad de innovacion.

Es importante mencionar que las organizaciones pueden optar por mas de una estrategia y

combinarlas de buena forma para obtener el éxito esperado.

Nivel 2: el segundo nivel corresponde a las estrategias de carteras, una vez que se
encuentran definidas las estrategias corporativas de la organizacion, es en este nivel
donde se comienzan a definir las estrategias de marketing. Aqui se debe contemplar

cada alternativa de producto y mercado que la empresa contempla.

Nivel 3: corresponde a las estrategias de segmentacién y posicionamiento, en primer
lugar, se deben identificar cada uno de los segmentos existentes en el mercado, luego es
necesario escoger aquel segmento identificado que se adecue a la situacion de la
empresa, lo que quiere decir que sea accesible y recompense los esfuerzos de la empresa
a través de la presencia de ventajas competitivas, por altimo, se requiere definir el

posicionamiento de la empresa o producto en el mercado ante el cliente.

Nivel 4: este nivel corresponde a las estrategias funcionales de cada area al interior de
la organizacion, aqui es posible dividir o encontrar estrategias de marketing, de recursos
humanos, financieras, entre otras. A continuacion, se definen cada uno de los aspectos
o0 componentes de la estrategia de marketing conocida como “Marketing Mix” o “Las

4P” por sus siglas en ingles.

» Producto: es el bien o la combinacidn de bienes y servicios que la organizacion
ofrece al mercado meta. Aqui se toman decisiones sobre qué productos lanzar al
mercado, como administrar la vida de aquellos que ya estan, y cuales deben ser
desechados del mercado porque ya no son viables. Ademas, es importante
considerar aquellos atributos o caracteristicas del producto que afectan la
imagen de la marca, como lo son el envase y garantia (Willian J Stanton, 2007).

» Precio: corresponde a la cantidad de dinero que el cliente debe pagar por obtener
el producto. Aqui se decide la fijacion de precio a nuevos productos, cambios a

precios de productos ya lanzados o planeacion de descuentos en estos.
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> Plaza o distribucion: aqui se consideran todas las actividades realizadas por la
organizacion para que el producto este a disposicion del cliente meta final. Se
debe decidir cudles serdn los medios y los intermediarios utilizados para el

traspaso del producto desde la empresa hacia el cliente objetivo.

» Promocion: corresponden a las actividades que comunican las ventajas del
producto y persuaden a los clientes objetivos de adquirir estos mismos, aqui se
requieren estrategias que permitan combinar las ventas personales, publicidad,

promocidn y camparfias de comunicacion integradas.
¢) Acciones de marketing

Otro aspecto importante a la hora de elaborar un plan de marketing es elaborar un plan de
accion, el cual debe contener una serie de actividades a ejecutar por la organizacién con el fin

de alcanzar los objetivos planteados en dicho plan.

En este punto es muy importante considerar los cambios que se producen en el mundo,
sobre todo en el aspecto tecnoldgico, ya que, estos han generado grandes cambios en la forma
en la que las organizaciones realizan marketing, gracias a estos cambios hoy en dia, se puede
definir una significativa diferencia en lo que es conocido como “Marketing Tradicional” y

“Marketing digital” que se definen en los siguientes puntos.

e EIl marketing tradicional: es aquella diciplina basada en estrategias comerciales que
tienen como objetivo principal el incremento de las ventas en el momento, centrandose
en el producto o servicio que entrega la organizacion, hablar de marketing tradicional

es hablar del marketing mix con las 4P

e EIl marketing digital: es transformar todo aquello que se realiza de manera offline en
un mundo online, y asi se define como el conjunto de estrategias de mercadeo que se
desarrollan de manera online para conseguir algun tipo de conversion por parte del
usuario. Considerando el concepto de conversion como el proceso por el cual se logra

que un usuario realice una determinada accion deseada por la organizacion.
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Asi como el marketing tradicional cuenta con sus ya conocidas 4P, el marketing
digital las transforma y modifica por las 4F, flujo, funcionalidad, feedback y fidelizacion

que se definen a continuacion.

» Flujo: corresponde a la dinamica que genera un sitio web con el usuario, ya que,
se debe sentir atraido por la interactividad que genera el sitio, moviéndose de un

lugar a otro de forma planeada.

» Funcionalidad: el sitio debe ser de facil comprension y usabilidad, de tal

manera se puede prevenir que el usuario abandone por haberse perdido.

» Feedback: el concepto de retroalimentacién indica que debe existir una

interactividad para construir una relacion de confianza con el usuario.

» Fidelizacion: una vez que se ha entablado la relacion con el usuario es

importante intentar mantener esa relacion en el largo plazo.

2.1.7 Marketing digital

Como bien dice en la definicion de marketing digital, este busca obtener algin tipo de
conversion por parte del usuario, lo que quiere decir que la organizacion espera que el usuario
realice alguna accion en beneficio de la empresa, para ello existe el embudo de conversion que

define las etapas que un usuario debe realizar para que se cumpla con llegar a la accion deseada.

Cuando se habla del embudo o funnel de conversion, se trata del ambito digital, ya que
estas fases de la llustracion 21 comienzan con la primera interaccion de un usuario en la pagina

web, hasta que llega a realizar el objetivo previamente planteado.

llustracion 21: Embudo de conversion

ATRACCION

INTERACCION

m DECISION
“ CONVERSION

Fuente: (Vera, s.f.)
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Una metodologia disefiada por Avinash Kaushik, colaborador y evangelista de Analitycs

Google, es el framework STDC el cual utiliza la idea del embudo de conversion y define sus

etapas de la llustracion 22 de la siguiente manera.

e See: aqui se encuentran la audiencia general que puede estar interesada o no en tu

producto o servicio ofrecido.

e Think: en esta etapa la audiencia ya esta pensando en comprar algun producto o servicio

de cierta categoria, y el trabajo de tu pagina web debe ser ayudar a que la decision sea

lo més facil posible para el usuario

e Do: en esta tercera etapa ya estamos hablando de una conversion, en esta porcion de la

audiencia es donde se concentra la mayor actividad de marketing desarrollada por las

organizaciones.

e Care: corresponde a cuidar a aquellos usuarios que ya han realizado alguna de las

acciones esperadas por la organizacion y son quienes deben ser fidelizados y cuidados

por la empresa.

llustracion 22: Etapas del STDC
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Fuente: (University, s.f.)
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Es una metodologia bastante simple y que permite a la organizacion un mayor control respecto
a las actividades de marketing desarrolladas en cada etapa, ya que existen diferentes indicadores

que ayudan a evaluar el rendimiento en cada una de las etapas de esta metodologia STDC

2.1.8 Herramientas de marketing digital

Hoy en dia con los avances tecnoldgicos, el marketing tradicional se ha visto potenciado con
creacion del marketing digital, generando mejores opciones y capacidades para que las

organizaciones puedan desarrollar el marketing deseado para sus empresas.

Dentro del marketing digital existen 4 areas diferentes que se clasifican asi seglin quien

inicia el marketing y quien lo recibe, esto se puede observar en la llustracion 23.

Ilustracion 23: Areas de marketing digital

Dirigido a los Dirigido
consumidores a los negocios
. B2C
inictado {da la empnesa (entre Eigﬂciﬂsj
al consumidor)
F
Iniciado Cor o Cz2B »
{entre consumidores) \del consumicior
a la empresa)

Fuente: (Philip Kotler, 2012)

A continuacion, se detallan cada una de estas clasificaciones del marketing digital.

e B2C (Empresa-Consumidor): corresponde al area cubierta por aquellas empresas que
venden bienes y servicios en linea a sus clientes finales, o también por aquellos que
integran estrategias multicanal integradas con el fin de utilizar la web para aumentar las

ventas en otros canales.

e B2B (Empresa-Empresa): esta area estd compuesta por negocios que utilizan sitios
web, el correo electronico, catalogos de productos en linea, redes comerciales en linea
y otros recursos de internet para contactar a nuevos clientes de negocios, atender a los
ya existentes de manera més eficaz, y para lograr compras mas productivas y mejores

precios.
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C2C (Consumidor-Consumidor): corresponde al area en la que se encuentran solo
consumidores, es aqui donde ocurre el intercambio de bienes o también de informacion
entre ellos, ya sean pensamientos sobre algin tema, producto o empresa. Es muy comdn
ver en internet diferentes blog o espacios donde los clientes dejan su opinién sobre la

compra realizada.

C2B (Consumidor-Empresa): gracias a los avances del internet, esta &rea corresponde
a aquellos clientes que buscan vendedores, inician la accion e incluso pueden llegar en
ocasiones a establecer los términos de la compra. Debido a esto, son muchas las
empresas que invitan a sus clientes a realizar los comentarios, preguntas y sugerencias
que estimen convenientes a través de las paginas web. Hoy en dia, existe la posibilidad
de observar, buscar ofertas, comprar y dar retroalimentacién por internet sin tener que

esperar.

Ahora para desarrollar marketing digital, independiente el area de este, existen diferentes

herramientas que se pueden utilizar. A continuacion, en llustracion 24 se puede observar

algunas de estas diferentes herramientas que existen para realizar marketing digital las cuales

se pueden potenciar con otras herramientas que se afladen a estas.

llustracion 24: Herramientas marketing digital

Publicar anuncios
0 promociones
en linea

Creacion
de un sitio web

Py

Fuente: (Philip Kotler, 2012)

Crear redes Uso del correo
sociales en linea & a electronico

Cada una de las herramientas de la llustracion 24 se encuentran definidas a continuacion.

Sitio o pagina web: para la mayoria de las empresas, el primer paso del marketing
digital consiste en crear un sitio web, pero ademas de crearlo es necesario conseguir

visitan en él. Los sitios web varian mucho dependiendo de su propdsito y su contenido.
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Una organizacion puede contar con un sitio web corporativo (o de marca), que son
disefiados para lograr la buena disposicion de los consumidores, obtener su
retroalimentacion y complementar otros canales de ventas, mas que para vender los
productos de la compafiia de manera directa. Ofrecen una amplia variedad de
informacidn y otras caracteristicas para establecer relaciones mas cercanas con los

clientes y generar un entusiasmo por la compafiia o la marca.

Por otro lado, tenemos un sitio web de marketing, el cual permite a los clientes
de la organizacion llegar incluso hasta comprar el bien o servicio ofrecido a través de

esta pagina web. Genera una mayor relacion e interaccién para el cliente.

e Redes sociales: corresponden a comunidades sociales en linea, donde las personas
socializan o intercambian opiniones e informacion, cada uno de estos sitios posee la
capacidad de ser muy masivas por lo que son atractivas e interesantes para las

organizaciones.

e Anuncios y promociones en linea: el uso de estos recursos que corresponden a la
publicidad en linea puede tener dos objetivos, atraer usuarios al sitio web o promocionar
y construir una marca fuerte. Existen diferentes tipos de maneras en las que se puede
presentar un anuncio o promocién en linea, puede ser a través de los motores de
busqueda, anuncios desplegados que aparecen en cualquier lugar de la pantalla o
también marketing viral, los cuales corresponden a videos 0 mensajes graciosos que los

clientes desean compartir.

e Correo electroénico: el uso del correo electrénico para fines de marketing ha tenido un
importante crecimiento, y junto con él también ha crecido el nivel de correos no
deseados, los cuales corresponden a mensajes comerciales que no han sido solicitados
o0 previamente avisados. Debido a esto, las empresas hoy en dia han optado por realizar
marketing a través del correo, solamente con la previa autorizacion del usuario, asi solo

envian mensajes publicitarios a las personas que lo aceptan.
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También es importante destacar que algunas de estas herramientas como lo son la pagina web

0 redes sociales, cuentan con otras herramientas que se pueden afiadir a estas para potenciarlas

aun mas y obtener mejores resultados. A continuacion, se definen algunas de estas.

SEO: es el proceso por el cual se mejora la visibilidad de un sitio web en los resultados
organicos de los diferentes buscadores ayudando asi a su posicionamiento, trabaja con
la calidad del sitio web para hacerlo relevante tanto para usuarios como para los

buscadores a través de varias acciones.

SEM: cualquier accion que llevamos a cabo para la promocion de un sitio web en los
buscadores mediante el uso de anuncios de pago, lo que se traduce en camparias de
publicidad pagadas que pueden ser llevadas en cualquier motor de busqueda, donde el

principal es Google.

La diferencia principal entre el SEO y el SEM es que el SEO se centra en el posicionamiento

basado en el algoritmo de los distintos motores de busqueda y el SEM se refiere a la gestion de

pagada de publicidad en los motores de busqueda.

2.1.9 Herramientas de evaluacion

Para realizar el seguimiento de las medidas implementas es necesario utilizar diferentes

indicadores que permitan comparar el rendimiento de la empresa antes de las acciones

implementadas y después de estas.

Para el caso del plan de marketing se deben definir métricas de diferentes indicadores

importantes como lo son los KPI.

KPI: son las métricas que nos ayudan a identificar el rendimiento de una determinada
accion o estrategia. Estas unidades de medidas nos indican el nivel de desempefio que
mantiene la empresa, pero necesitan de los objetivos definidos con anterioridad. Existen
indicadores para las diferentes &reas que pueda tener una empresa, ya sea para medir
ventas, evaluar estrategias de marketing y muchas otras cosas, estos indicadores son de

gran ayuda para la gestién en empresas a la hora de tomar importantes decisiones.
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Por otro lado, para realizar la evaluacion econdémica del proyecto o de implementar estas
acciones tanto del plan de marketing como para el problema de costos es posible utilizar un

flujo de caja.

e Flujo de caja: un flujo de caja es bastante utilizado para la evaluacion econémica de
proyectos, es importante conocer cuél es el objetivo y que informacidn se desea obtener
con la utilizacion de esta herramienta. Para desarrollarlo es relevante conocer cudl es el
horizonte de evaluacion y cuél es la informacion que se posee, ya que, se requiere contar
con diferente informacion tanto de costos y beneficios de la empresa. Su estructura esta
representada por diferentes columnas en las cuales cada una de estas representa un
periodo en el que existen tanto ingresos como egresos de diferentes tipos,

mayoritariamente dicho periodo corresponde a un afio por cada columna (Sapag, 2007).

Otra forma de evaluar un proyecto diferente a la evaluacion econémica o de rendimiento y
cumplimiento de metas a través de indicadores, es la evaluacion social y la medicion del

impacto que este genera en dicho &mbito social.
2.2 Metodologias

A continuacién, se encuentran las diferentes metodologias consideradas y evaluadas para una
posible aplicacion de estas en el desarrollo del proyecto. Cada una de estas metodologias se

encuentra definida y planteada con la secuencia de etapas y actividades que las rigen.

2.2.1 Design Thinking

El término de esta metodologia Design Thinking aparecié por primera vez en el libro “Las
ciencias de lo desconocido”, pero fue masificado en el afio 2008 por Tim Brown quien escribio
un articulo sobre este y conceptualizo la metodologia en cinco etapas (thinking, s.f.). A
continuacién, se definen cada una de las 5 etapas de la metodologia.

e Empatizar: esta primera etapa para la metodologia consiste en interiorizarse con los
usuarios, que en este caso es la empresa JValdés y conocer cuales son sus

preocupaciones, tanto para el duefio como para los trabajadores.
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e Definir: con los resultados obtenidos de la primera etapa, es posible definir con mayor
claridad el problema que se desea abordar durante el proyecto de titulo, ya que, se cuenta
con las opiniones obtenidas tanto del duefio de la empresa como también con la del
personal, ademas, es posible obtener informacién que permita visualizar con mayor
facilidad el problema en cuestion.

e Idear: cuando ya se obtiene un problema claro y bien definido, es necesario entrar en
la basqueda de soluciones y nuevas ideas que ayuden a superar el problema y abordar
este de buena forma, de esta manera ayudar a la compafiia con propuestas que permitan
obtener un mejor desempefio que el actual.

e Prototipar: luego de que se obtienen diferentes ideas para abordar y solucionar el
problema, es necesario llevarlas a la practica, para ello es necesario realizar un prototipo
0 desarrollo de las herramientas utilizadas o simplemente disefiarlas acorde a la
situacién de la empresa y sus requerimientos.

e Evaluar: la ultima etapa de esta metodologia pretende evaluar el desempefio y
rendimiento obtenido con la aplicacion del proyecto, en este caso, para evaluar es
posible confeccionar tablas comparativas con las estimaciones de costos realizadas
antes y después de aplicado el disefio de sistema de costeo en diferentes productos. Por
otro lado, para evaluar el plan comercial, se puede hacer de diferentes maneras, una de
ella es comparando el actual con la nueva propuesta directamente, o evaluar el

rendimiento y nivel de ventas que posee la empresa luego de aplicar las modificaciones.

2.2.2 Metodologia Scrum

Esta metodologia nace en el afio 1986 luego de un estudio y analisis realizado a los procesos
productivos de diferentes articulos en diferentes empresas de Japon y Estados Unidos, el cual
fue realizado por Nonaka y Takeuchi (Hirotaka Takeuchi, 1986). A continuacion, se definen

cada una de las etapas de la metodologia scrum.

¢ Reunion de planificacion de sprint: se define la funcionalidad del incremento planeado
a esperado como objetivo de la realizacion del sprint, en esta reunion deben participar

todos los integrantes del equipo scrum y la reunion se divide en dos partes iguales, para
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definir el incremento y luego para definir el trabajo a realizar para obtener este

incremento.

El scrum diario: es una pequefia reunion de 15 minutos donde el equipo de desarrollo
debe definir que hacer las proximas 24 horas de esta manera poder evaluar el

rendimiento y el cumplimiento de los objetivos del sprint.

Desarrollo del sprint: cuando el sprint esta en desarrollo no se pueden hacer cambios
que afecten a los objetivos del sprint solo podria modificarse el alcance en negociacion

con el propietario del producto por parte del equipo de desarrollo.

Revision del sprint: se lleva a cabo al final del sprint para inspeccionar el incremento
y definir cambios si es necesario para el proximo sprint o directamente al producto
backlog que corresponde a un grupo de sprint que se deben ir desarrollando en el

proyecto.

Retrospectiva del sprint: es una forma de autocontrol y medicién de tal forma de

evaluar el desempefio del equipo en el Gltimo sprint.

2.2.3 Metodologia APF

La metodologia Adaptive Project Framework conocida por sus siglas como APF es una

metodologia que se adapta a los posibles problemas o cambios por factores desconocido que se

pueden presentar en el desarrollo de un proyecto, de tal forma de preparar a los equipos y

responder anticipadamente (Lucidchart, s.f.).

Esto se debe a que al implementar esta forma de pensar los equipos pueden adoptar

flexibilidad que le permita replantear los resultados y las decisiones a lo largo de un proyecto,

considerando que los componentes claves de estos estan sujetos a variaciones. A continuacion,

se definen cada una de las etapas de esta metodologia.

Alcance del proyecto: en esta etapa de determinacion del alcance del proyecto se debe
definir cuales son los objetivos del proyecto identificando las condiciones de

satisfaccion que se esperan obtener con los resultados. También es necesario desarrollar
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una estructura de desglose de trabajo Work Breakdown Structure (WBS) que permita

desglosar los componentes del proyecto de forma manejable y priorizar los requisitos.

e Plan de ciclo: con el proyecto ya delimitado, en esta siguiente etapa se deben definir
las tareas, establecer dependencia entre ellas, agrupar y asignar las tareas y de esta
manera programar el trabajo para obtener una planificacion detallada para las

actividades de desarrollo.

e Construccion de ciclo: una vez que comienza el desarrollo de un ciclo es importante
mantener un monitoreo, finalizar el ciclo en la fecha planificada, programar para el
siguiente ciclo las actividades que han quedado incompleta y registrar todas las
solicitudes de cambios e inconvenientes que se han presentado de esta manera tener un

seguimiento claro de lo que se esta realizando.

e Punto de control del cliente: es parte crucial de la metodologia, ya que, es el momento
en que se debe verificar la calidad de lo que se esta desarrollando y asi programar los

ajustes para el préximo ciclo.

e Evaluacion final: al término del proyecto es necesario realizar la evaluacion final que
permite comprobar si los resultados obtenidos son los deseados, tomar nota de lo

aprendido, evaluar el éxito y definir mejoras para los proyectos futuros.

Es importante que se mantenga un alto nivel de comunicacién entre las partes interesadas del

proyecto.

2.2.4 Metodologia Waterfall

Es un enfoque tradicional para la gestion de proyectos, su nombre de método en cascada se
debe a que contempla un desarrollo secuencial de las actividades y fases a lo largo del proyecto,

donde cada una de estas fases debe completarse antes de que comience la siguiente.

Dado que el proyecto fluye en una sola direccion como una verdadera cascada, se requiere que
este sea definido y planificado completamente desde un comienzo, generando un gran margen

de error si las expectativas no coinciden con la realidad
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A continuacion, se encuentran definidas cada una de las etapas de esta metodologia.

e Andlisis: la primera etapa de la metodologia en cascada corresponde al analisis del
proyecto, donde se debe estudiar la viabilidad del proyecto, cuéles son sus requisitos,
costos y rentabilidad. En esta etapa se obtiene un plan y estimacién financiera del

proyecto con la cual se puede generar una propuesta de solucién para el cliente.

e Disefio: esta segunda fase de la metodologia corresponde a formular una solucion
especifica en base a los requerimientos determinados en la etapa previa de analisis del

proyecto, aqui es posible obtener un borrador de un plan detallado del proyecto.

e Construccion: una vez terminada la fase de disefio es hora de poner en marcha el
proyecto y desarrollar la implementacion del plan definido en la etapa de disefio, es
importante considerar cada uno de los requerimientos para obtener el resultado final

deseado.

e Pruebas: al momento de obtener el resultado final con la etapa de implementacion, se
requiere realizar pruebas para evaluar que los resultados cumplan con lo planeado y se
adapten a las condiciones de funcionamiento pensadas. Una vez que las pruebas son

aprobadas es posible pasar a la tltima fase de implementacion.

e Implementacion: la Gltima etapa corresponde a la implementacién, una vez que se
aprueban las pruebas de la etapa anterior es posible entrar el resultado final del proyecto

al cliente.

2.2.5 Eleccion de metodologia

Para poder escoger la mejor alternativa de metodologia es necesario evaluar cada una de estas
bajo diferentes criterios que ayuden a escoger cual es la opcion que se adecua mejor a los

requerimientos del proyecto.

A continuacién, se definen algunos criterios para poder comparar las alternativas de

metodologias con las cuales se puede desarrollar el proyecto.
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Requerimiento de equipo especializado: este criterio corresponde a la necesidad de la
metodologia de contar con un equipo de trabajo especializado y competitivo, en este
caso, la idea es que la metodologia escogida no requiera de un equipo especializado, ya
que, el proyecto se desarrolla de manera personal con el aporte de los profesores y

personal de la empresa.

Capacidad de aplicacién: con respecto a la capacidad de aplicacion, esta es una
caracteristica de la metodologia que permite ser aplicada ya sea a pocos tipos de
proyectos o a todo tipo de proyectos. La idea es que en este criterio se priorice por la
metodologia que se adapte a diferentes tipos de proyectos y pueda ser aplicado sin

problemas en el problema del proyecto a desarrollar.

Flexibilidad: la flexibilidad de una metodologia corresponde a la capacidad de
adaptacion a grandes y abruptos cambios inesperados en el desarrollo del proyecto. En
ese sentido existen metodologias muy rigidas y otras demasiado flexibles. La idea es en
este criterio determinar aquella metodologia que tenga la capacidad de adaptarse cuando

sea requerido.

Seguridad de la metodologia: Por ultimo, la seguridad de una metodologia se puede
asociar con la forma en la que esta se desarrolla, si una metodologia es demasiado
flexible a veces se presentan problemas para definir presupuestos, la idea es buscar una

metodologia que sea segura para los objetivos del proyecto.

Una vez definidos todos los criterios, es necesario asignar una ponderacion de importancia

relativa a cada uno de estos, las cuales se pueden definir comparando uno por uno los criterios

y asignando una calificacion para determinar cuél es mas importante que otro como se observa

en la Tabla 1.

Tabla 1: Ponderaciones criterios metodologias

Criterios

Requerimiento de equipo

Capacidad de aplicacion

Flexibilidad

Seguridad

Ponderacién

Requerimiento de equipo

4

5

22%

Capacidad de aplicacién

6

6

30%

Flexibilidad

6

4

6

271%

Seguridad

5

4

22%

Fuente: Elaboracion propia
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Ahora con las ponderaciones de cada uno de los criterios es posible comparar en la Tabla 2 las
tres alternativas de metodologias investigada y escoger la que mejor cumple con estos

requerimientos y se adapta a las condiciones del proyecto.

Tabla 2: Matriz multicriterio para metodologias

Criterios Ponderacion MEwdoluglas
Design Thinking Scrum APF Wate rFall
Requerimiento de equipo 22% 6 5 5 6
Capacidad de aplicacion 30% 7 6 6 5
Flexibilidad 27% 6 7 6 4
Seguridad 22% 6 6 6 7
Nota obtenida 6,23 5,93 5,68 547

Fuente: Elaboracion propia

Finalmente, se puede observar que la metodologia que obtiene una mejor calificacion para ser

aplicada en el desarrollo de este proyecto corresponde a design thinking.

Dentro de esta metodologia se encuentran 5 etapas las cuales pueden ser o no aplicadas al
proyecto, en este caso, considerando que es necesario evaluar y comprender la situacion se
puede decir que la primera etapa a utilizar corresponde a empatizar, ya que, es fundamental

conocer detalladamente cuales son los problemas que posee la empresa de grabados.

Por otro lado, tenemos que definir cuales son aquellos méas importantes y encontrar una

adecuada solucion por lo que las etapas de definir e idear también deben ser desarrolladas.

En este proyecto se espera lograr entregar un prototipo del sistema de costos a la empresa, por

lo tanto, se debe utilizar la etapa que corresponde a prototipar.

Finalmente, la quinta etapa del design thinking corresponde a evaluar, en este la evaluacion

depende netamente de los plazos del proyecto por lo que es probable o no que se desarrolle

A lo largo del desarrollo del proyecto se encuentran diferentes actividades gque se ejecutan para
lograr los objetivos, cada una de estas puede ser clasificada y asignada a una de estas etapas

mencionadas.
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CAPITULO 3: ANALISIS
DE LA PROBLEMATICAY
DIAGNOSTICO

En el presente capitulo se analiza en detalle la problematica y se realiza el diagnéstico de la

situacion actual de la empresa.
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3. Analisis de problematica y diagnostico

Para poder tratar un problema de manera correcta es necesario realizar un estudio previo a toda
planificacion, de tal forma que nos permita recopilar la informacién relevante para conocer qué

es lo que se tiene y como se debe tratar o abordar para llegar a una correcta solucion.
3.1 Actividades de diagndstico

Para evaluar la situacién en la que se encuentra la empresa de grabados laser JValdés se utilizan
diversas herramientas de diagnostico que permitan aclarar la situacion y comprender cuales son
las principales causas que estan ocasionando los problemas administrativos que hoy en dia
posee la pequefia empresa. A continuacion, se mencionan cada una de las herramientas de

diagnostico y las razones por las cuales estas fueron utilizadas.

3.1.1 Analisis PEST

Como se describié anteriormente esta herramienta ayuda a comprender de mejor manera el
macroentorno de una empresa, en este caso para JValdés permite conocer cuales son algunos
de los factores relevantes que pueden influir en los resultados y rendimientos de la empresa.
Esta herramienta se pretende aplicar con el objetivo de obtener una informacion base para el
desarrollo de la herramienta FODA y asi comprender con mayor claridad cuales son las

amenazas Yy oportunidades externas a la empresa que deben ser consideradas.

3.1.2 Analisis de Porter

Esta herramienta se utiliza con el objetivo de comprender la situacion actual en la que se
encuentra la empresa dentro del mercado y poder comprender de mejor manera el entorno que

la rodea.

3.1.3 Analisis FODA

En este caso se implementa la matriz de FODA a partir de los resultados obtenidos en el andlisis
PEST y analisis de PORTER como una forma de resumir y abordar de mejor manera los factores

externos como internos que pueden influir en el desempefio de la empresa.
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3.1.4 Diagnostico SIGA

El diagnéstico SIGA es una herramienta bastante simple y de gran utilidad para que las
empresas conozcan la forma en la que estan funcionando y cuéles son los resultados que
obtienen con este funcionamiento aplicado, de esta manera, el diagnostico SIGA permite
conocer cuales son los aspectos de la gestion realizada por la empresa que se pueden

perfeccionar para obtener mejores resultados.

3.1.5 Diagrama de Ishikawa

El diagrama de Ishikawa es una herramienta que sirve para identificar las causas raiz que
ocasionan un problema o efecto, lo que la hace bastante Gtil en este caso para conocer como

abordar y buscar la solucion a los problemas que acomplejan a la empresa JValdes.
3.2 Resultados y conclusiones

A continuacion, se encuentran los resultados obtenidos para cada una de las herramientas

aplicadas y cuales son las conclusiones que se pueden obtener de estos.

3.2.1 Analisis PESTEL

Una de las primeras herramientas de analisis aplicadas, fue el anélisis PESTEL, de esta forma
se facilita la comprensidon de los aspectos generales del entorno que pueden afectar a la empresa,
principalmente con todo lo que ha ocurrido desde el término del 2019 y durante todo el afio

2020 que han influido en varias empresas.

A continuacién, en la llustracion 25 se pueden observar cuales son los factores o
influencias consideradas en cada una de las divisiones del PESTEL que se deben considerar en
JValdés.
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llustracion 25: Resultados de Analisis PESTEL

Categoria Factor Detalle Impacto
Tratados de comercio Posibilidad de importar gracias a los tratados de comercio Muy Positivo
Politicos Estabilidad social Un pais inestable genera inestabilidad econémica en las empresas Negativo
Politica fiscal Las empresas se ven expuestas a los cambios en la politica fiscal Negativo
Subsidios del gobierno Postular a beneficios entregados por el gobierno para seguir creciendo Positivo
Tasas de impuesto Un aumento en las tasas de impuesto provoca mayores gastos Negativo
Econémicos Tasas de interés Cambios en las tasas de interés afectan los compromisos de pago de la empresa Negativo
Cambios de divisa Variaciones del dolar afectan a los costos de la empresa por importaciones Variable
Desempleo El desempleo afecta directamente al consumo de las personas Negativo
Sociales Nivel de ingresos Influye en la capacidad de compra de las personas para este tipo de productos. Negativo
Patrones de compra Aprovechar o verse afectado por tendencias de consumo en el mercado Variable
Teonokigicos Nuevas maquinas Que faci.liten los proces?os 9 mejoren los _resultados . : Positivo _
Internet Para mejorar la comunicacion con los clientes y la forma de realizar marketing Muy Positivo
Reciclaje Oportunidad de productos amigables con el ambiente a través del reciclaje Muy Positivo
Ecoldgicos Certificaciones Oportunidad de crecimiento a través de certificaciones que aportan valor y prestigio |Positivo
Nuevas energias Oportunidad de mejora con recursos renovables Positivo
Lol Legislacion laboral Control de seguridad y salud ocupacional Variable
Salario minimo Cambio en el sueldo minimo puede generar mayor sueldo en el personal Variable

Fuente: Elaboracion Propia

Como es posible observar son muchos los factores externos que pueden afectar al rendimiento
y funcionamiento de la empresa, gran parte de estos son factores comunes que independiente

del rubro de la organizacion pueden afectar a cualquier tipo de empresas.

Hoy en dia JValdés no posee grandes factores propios del mercado que podrian tener un
alto nivel de impacto si surgieran cambios. Pero en caso de ser necesario establecer una
prioridad entre cuales son los factores mas importantes, es posible mencionar aquellos que

pertenecen al &mbito politico, econémico y legal.

En cuanto a los factores del ambito politico, los tratados de libre comercio juegan un rol
importante hoy en dia en el mercado chileno, muchas empresas exportan o importan productos
y en este caso JValdés obtiene variados productos desde el mercado asiatico por lo que podria

verse afectado si existen cambios en este &mbito.

En el &mbito econdmico, se encuentran las tasas de impuestos que afectan a cualquier
tipo de empresa, pero junto con eso también se identifican los cambios de divisas, considerando
que JValdés adquiere grandes cantidades de variados productos en el mercado internacional los
cambios de divisa afectan directamente a los costos de la organizacion.

Por ultimo, el tercer aspecto importante a considerar, son aquellos factores legales,
donde se define la legislacién laboral, cualquier cambio en estas leyes de normativa laboral

afectan a todas las empresas que trabajan en el mercado chileno. Aqui JValdés puede considerar
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cambios principalmente en el salario minimo, jornada laboral o algin otro aspecto de estas

leyes.

3.2.2 Analisis de Porter

Otra herramienta aplicada para el analisis del entorno que rodea a JValdés fue la ya conocida
como “5 Fuerzas de Porter” que nos permite conocer el grado de competencia que existe el
mercado y como se encuentra JValdés con respecto a sus clientes, proveedores y competidores.

Los niveles estimados para cada fuerza se encuentran en la llustracion 26.

llustracion 26: Resultado 5 Fuerzas de Porter

Fuerzas Grado
1.- Amenaza de productos sustitutos Medio
2.- Amenaza de nuevos competidores Alto
3.- Poder de negociacion de los clientes Medio
4.- Poder de negociacion de los proveedores Bajo
5.- Rivalidad entre competidores Medio

Fuente: Elaboracion Propia

La idea principal con la que se ha planteado la utilizacion de esta herramienta es comprender

completamente el mercado en el cual esta inmersa la empresa JValdés.

En cuanto a la amenaza de productivos sustitos se ha determinado de nivel medio, ya
que, la gran variedad de productos que ofrece JValdés, genera que algunos de estos puedan ser
sustituidos facilmente como los tazones, lapices, botellas ya que, cualquier tipo de regalo puede
sustituirlo, pero por otro lado también tenemos el area de trofeos y regalos corporativos, donde
no se encuentran facilmente productos sustitutos que cumplan la misma funcién que una copa
0 medalla en eventos deportivos, junto con los galvanos para entregar a los trabajadores de una
empresa que también son bastante solicitados ya que no se encuentran muchas otras opciones
en el mercado que permitan hacer reconocimientos personalizados a los trabajadores de una

empresa.

La segunda fuerza se considera de nivel alto, principalmente ya que el mercado de
clientes es bastante amplio dependiendo de la direccion o segmento que desee tomar cada
empresa, pero principalmente por el bajo nivel de inversion inicial que requiere este tipo de

negocios.
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En cuanto al poder de negociacién de los clientes sucede algo similar dependiendo de
los productos que deseen comprar, en algunos de estos poseen un alto poder de negociacion,

pero en otros sucede todo lo contrario.

En cuanto a los proveedores, los productos utilizados para grabados laser pueden ser
adquiridos en varias empresas por lo que en este caso el poder de negociacién para los

proveedores es completamente bajo.

Por ultimo, la quinta fuerza fue catalogada como de nivel medio, hoy en dia en este
mercado no existe una empresa reconocida a nivel nacional por los grabados laser. Ademas, el
amplio mercado que se obtiene con los grabados laser, genera que las empresas puedan escoger
gue segmento atender, en este sentido existen empresas dedicadas a la elaboracién de letreros
con grabados laser, otras a la confeccidn de reconocimientos o regalos corporativos u otras que

incorporar el publico general que busca regalos personalizados.

3.2.3 Diagnostico SIGA

Para conocer ain mas como se esta desempefiando JValdes en la actualidad, se entrego el
cuestionario SIGA al duefio de la empresa como herramienta de diagndstico para conocer la

situacion interna de la empresa.

Los resultados obtenidos con las respuestas otorgadas a esta encuesta se pueden

observar en la llustracion 27.

llustracion 27: Grafico resultados SIGA

Diagnostico SIGA
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Fuente: Elaboracion Propia
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Junto con este grafico que representa los puntajes obtenidos en cada criterio se encuentra el
siguiente, donde se presentan los porcentajes que representan los puntos obtenidos con respecto

al maximo que se puede llegar a optar.

llustracién 28: Grafico porcentajes de criterios SIGA

Porcentaje por criterio
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Fuente: Elaboracion Propia

Al observar este grafico de la llustracion 28 se aprecia claramente que la empresa JValdés esta
en un nivel de gestion inicial, donde solamente en el segundo criterio evaluado obtiene un

porcentaje mayor al 50%.

Considerando las respuestas entregadas por el duefio de la empresa en este diagnostico,
las cuales se encuentran en el Anexo 1, se pueden obtener aspectos relevantes de la gestion de
empresas que no estan siendo aplicados o desarrollados en esta organizacion. Donde
principalmente se destaca que la empresa no se capacita en temas de gestion de empresas, no
posee una mision y vision definidas ni tampoco considera importantes indicadores de resultados
en diferentes areas lo que genera que no tenga control de la informacion importante, asi como

lo es en el caso de los costos.

3.2.4 Matriz FODA

La construccion de la matriz FODA permite considerar tanto los factores externos como
también aquellos internos, siendo posible definir aquellas caracteristicas en la que la empresa
se destaca o0 posee deficiencias. A continuacion, en la llustracion 29 se encuentra la

representacion de la matriz definida para la empresa JValdés.
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llustracion 29: Matriz FODA para JValdés

Fortalezas Oportunidades
Trabajadores Motivados Tendencia creciente en el mercado
Gran variedad de productos Crecimiento de mercados relacionados
Bajos costos generales Nuevos inventos tecnoldgicos
Productos y maquinas de calidad Programas de apoyo de gobierno

Capacidad de disefio especial

Debilidades Amenazas
Ausencia de un plan estratégico Cierre de potenciales clientes
Falta de control en los costos Variados productos sustitutos
Inexperiencia en marketing Crisis e inestabilidad politica
Poco uso de herramientas digitales Cambios en la normativa laboral

Falta de conocimiento y analisis de informacion

Fuente: Elaboracion Propia

Ademas, también se ejecuta el cruce de componentes de la matriz los que permite identificar

los aspectos méas importantes dentro de la matriz, esto se observa en la Ilustracion 30.

llustracion 30: Matriz FODA cuantitativa de JValdés

Oportunidades Amenazas
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Fortalezas
Trabajadores Motivados 5 5 2 5 4,25 2 3 4 4 3,25
Gran variedad de productos 6 6 4 3 4,75 6 6 2 4 45
Bajos costos generales 2 3 6 3] 35 3 4 3 5 3,75
Productos y maquinas de calidad 3 6 5 3] 4,25 3 4 3 2 3
Capacidad de disefio especial 3 5 5 3 4 5 5 3 2 3,75
338 5 44 34 38 44 3 34
Debilidades
Ausencia de un plan estratégico 5 6 5 4 5 5 6 6 5 55
Falta de control en los costos 3 3 6 5 4,25 4 6 7 5 55
Inexperiencia en marketing 7 7 4 3 5,25 4 6 5 3 45
Poco uso de herramientas digitales 5 5 5 2 4,25 5 6 4 3| 45
Falta de conocimiento y analisis de informacion 5 4 2 4 3,75 4 7 4 5 5
5 5 44 3,6) 44 6,2 5,2 4,2

Fuente: Elaboracion Propia

Observando el cruce realizado de las diferentes caracteristicas tanto internas como externas de

la empresa como se observa en la llustracion 30, se destacan los siguientes puntos.
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Una de las principales fortalezas que posee la empresa JValdés es la gran variedad de
productos que, en este caso, se debe utilizar para aprovechar las oportunidades que se
presentan con el crecimiento del mercado como también de los mercados relacionados.
Por otro lado, también ayuda a minimizar el riesgo de las amenazas que se pueden
presentar, como lo es el caso del cierre de potenciales clientes o la existencia de los

productos sustitutos para algun tipo de producto ofrecido.

Por otro lado, tenemos que destacar aquellas debilidades que se deben solventar con
urgencia, en este caso se observa que la inexperiencia en marketing dificulta la
posibilidad de la empresa para aprovechar las oportunidades de crecimiento del mercado
y mercado relacionado. También es necesario destacar la falta de un plan estratégico y
un sistema de control de costos, ya que, son debilidades que exponen a la empresa a
diferentes amenazas importantes como la existencia de variados productos sustitutos y

las crisis en el pais.

3.2.5 Diagrama Ishikawa

En cuanto al diagrama Ishikawa es considerado como una herramienta de gestion de calidad
que puede ser aplicados a diferentes problemas, en este caso como se observa en la llustracion

31, el efecto considerado corresponde a los problemas administrativos de JValdés.

llustracion 31: Diagrama Ishikawa JValdés
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Fuente: Elaboracién Propia

Lucas Vallejos Ramirez Pagina 61



Capitulo 3: Analisis de la problematica y diagnostico

Dentro de las posibles causas por parte de personal se encuentra una de las mas relevantes, la
cual corresponde a la falta de personal especializado en gestion de empresas. JValdés no cuenta
con personal administrativo especializado en las diferentes areas y es el duefio de la empresa
quien lleva la parte administrativa, generando un problema al no contar con los conocimientos

que se requieren por ejemplo para marketing.

En cuanto a los métodos, tenemos como principales causas la no existencia de un
sistema de control de costos, la que se presenta debido al desconocimiento de los costos en los
que incurre la empresa tanto en los procesos productivos como también en los administrativos,
JValdés al surgir de otra empresa no posee un control de los costos administrativos, ya que,
todos los costos estan asociados a la empresa a la cual formaba parte JValdés. Esta misma razén
de surgir de otra empresa ha generado que tampoco cuente con un plan estratégico definido y

que al momento de la separacion JValdés solamente operara sin planificacion alguna.

Por el lado de las maquinas y herramientas, los avances tecnoldgicos han disminuido
completamente los tiempos de produccion generando también desconocimiento en las
mediciones que se deben realizar a estas maquinarias para evaluar el desempefio productivo y

su consumo de energia.

Por Gltimo, considerando los materiales, existen algunos materiales que no son directos
para calcular y generan que no sean considerados como costos para cada producto elaborado.
También es posible que el aumento del costo de los productos genere también disminucion en

las ventas de la empresa.
3.3 Conclusiones generales

Dado los resultados obtenidos al aplicar cada una de las herramientas de diagndstico
mencionadas, es posible obtener cuales son las causas que han dado origen a estos problemas
de administracion que acomplejan a la empresa hoy en dia. De esta manera, se ha optado por
desarrollar un plan de trabajo que contiene cada una de las actividades que se pretenden
desarrollar a lo largo del proyecto para abordar el problema y obtener una solucion que sea de

ayuda y de grandes beneficios para JValdés y su duefio. A continuacion, se encuentra en la
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llustracion 32 la representacion del plan de trabajo obtenido ordenando las actividades

propuestas.

llustracién 32: Proximas Actividades del proyecto

Actividades Noviembre Diciembre Enero

Semana 3[Semana 4| Semana 1]Semana 2] Semana 3[Semana 4]Semana 5[ Semana 1

Proponer valor a los productos e identificar costos de procesos

Realizar un modelo de negocio y definir método de costeo

Elaborar prototipo para el control de costos

Definir objetivos y estrategia de marketing

Definir acciones de marketing digital

Establecer métricas de evaluacion

N[O~ fwN|(—

Evaluar los impactos de las propuestas

Fuente: Elaboracion Propia

Como es posible observar en la carta Gantt que representa el plan de trabajo propuesto posterior

al andlisis de los resultados, se encuentran las siguientes tareas que se deben cumplir.

Identificar costos: una de las tareas importantes que se debe realizar para mejorar el
aspecto y problema que tiene JValdés con el control de costos, es la identificacién de
cada una de las actividades primarias y los costos asociados a estas, de esta manera,
obtener un registro cada vez que estos procesos son realizados en la fabricacion de una
orden de trabajos, para realizar esta actividad de buena manera, es necesario conocer el

proceso y se recomienda confeccionar un diagrama de flujo que lo represente.

Definir el método de costeo: otro aspecto importante es como se realizara el costeo,
sera por productos, por procesos, 0 de qué manera, para aquello se requiere
absolutamente conocer cual es el mecanismo de trabajo de la empresa y que método se

adapta mejor a la empresa.

Realizar un prototipo: para entregar una mayor facilidad se recomienda la confeccion
y utilizacion de un prototipo en Excel que ayude en estos momentos al control y orden
de cada uno de los costos que se involucran en los diferentes procesos de la
organizacion, es importante mencionar que antes de realizar estas tres actividades se
debe definir cuél sera el alcance del costeo a realizar, ya sean algunos de los procesos o

toda la cadena incluyendo actividades de suministro y distribucion.

Por otro lado, para el caso del problema en la caida de ventas de la empresa, se puede observar

que en estos momentos hay factores externos que influyeron fuertemente en el mercado
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nacional como internacional, los cuales corresponden a la pandemia de COVID 19 que ha
causado estragos a nivel mundial en las ventas de muchas compafiias en diferentes rubros, junto
al estallido social que comenzo en Chile en octubre de 2019 que ha afectado sobre todo a las
PYMES.

También un factor interno importante a considerar es la falta de una planificacion
ordenada y elaborada acorde a lo que se pretende obtener en este negocio, la empresa JValdés
no cuenta con objetivos, mision, ni tampoco vision, podriamos considerarla como una empresa
sin rumbo definido y desactualizada, ya que no se ha adaptado a los cambios y no utiliza los
recursos tecnoldgicos para obtener provecho de estos y mejorar sus resultados. Para esto,
también se definen una serie de actividades que se definen a continuacion con el objetivo de
mejorar las ventas de la compafiia y posicionar la marca a nivel regional a través del uso de

marketing digital y una clara definicion de objetivos.

e Proponer valor para la empresay sus productos: hoy en dia las personas y empresas
que quieren entregar un reconocimiento de cualquier tipo, ya sea por buenos resultados
en un torneo deportivo, por gran rendimiento en las empresas, o simplemente un
reconocimiento del carifio y aprecio hacia otra persona, poseen una gran variedad de
productos y opciones para entregar. Por lo que se hace completamente necesario para
JValdés definir qué caracteristicas posee la empresa con sus productos que lo hacen

diferentes al resto y ser una mejor opcion en este mercado.

¢ Realizar un modelo de negocios (Canvas): un modelo de negocios es una herramienta
atil que permite definir brevemente como una empresa se relaciona con sus clientes en
el mercado, y cual sera su forma en la que los atiende para generar beneficios propios.
Para JValdés al no contar con una planificacion estratégica, es importante definir un

modelo de negocios que permita definir la idea con la cual se trabajara.

e Confeccionar un plan de marketing: el marketing es fundamental en las empresas y
su desarrollo y resultados afectan o influyen no solo en su area si no que en toda la
organizacion. Definir un correcto plan de marketing le permite a la empresa mantener

un rumbo fijo y que toda la organizacion se dirija en esa direccion.
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e Evaluar resultados a través de métricas: una vez que se hayan implementado las
actividades planteadas luego del andlisis realizado, es importante evaluar el cambio
obtenido, quizés algunas de las herramientas propuestas para aplicar tarden mas en
obtener resultados, pero siempre es importante mantener un control de como se ha
evolucionado, y para esto, existen los conocidos ROI que corresponden al retorno sobre
la inversion, para el caso del marketing esto se puede medir en visitas a la pagina web,

consultas obtenidas a través de redes sociales.

A modo de conclusion, JValdés es una empresa con alto potencial de crecimiento,
principalmente para comenzar en la ciudad de Talca, donde competencia directa con otra
empresa que se dedique al grabado de trofeos y articulos en los distintos materiales en que lo
realiza esta organizacion no existen. Y si llegasen en un futuro se encontraran en la misma
situacion de JValdés, ya que tampoco existe un dominador a nivel nacional que sea una marca

reconocida en el rubro.

En cuanto a los aspectos internos posee mucho para mejorar, ya que, no cuenta con una
planificacion estratégica ni objetivos definidos a nivel corporativos ni tampoco por areas, por
lo que, en caso de aplicar esto y definir el funcionamiento del negocio para que todos los
funcionarios operen con el mismo objetivo y direccion, fortaleceria mucho mas a la
organizacion. Aqui se puede trabajar mucho més, realizando la planificacion completa desde el
largo plazo hasta el corto plazo, en este caso, para el desarrollo de la tesis se optd por la
elaboracion de un plan de marketing, ya que es algo que beneficia a todas las areas y se pueden
obtener grandes cambios con la aplicacion de herramientas que incluyan marketing digital para

un rapido y masivo crecimiento de la marca.

Lucas Vallejos Ramirez Pagina 65



Capitulo 4: Disefio de plan de marketing digital

CAPITULO 4: DISENO DE
PLAN DE MARKETING
DIGITAL

En el presente capitulo se presenta el desarrollo del documento conocido como plan de

marketing para la empresa JValdés con cada uno de los pasos desarrollados
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4. Disefio de plan de marketing digital

En el presente capitulo se busca disefiar un plan de marketing para la empresa de grabados
JValdés que cuenta con diferentes estrategias y acciones propuestas para mejorar el

posicionamiento de la marca en los canales online.
4.1 Metodologia

La metodologia utilizada para el disefio de plan de marketing digital comienza con un estudio
de la literatura sobre todo lo que consiste el marketing en los canales digitales, cuales son sus

estrategias y las diferentes acciones que se pueden implementar.

Posteriormente se realiza un andlisis de la situacion interna de la organizacion en el area
de marketing y un analisis de la competencia, considerando en este caso competidores que se
pueden encontrar en los canales online dependiendo de los diferentes productos que ofrece
JValdés.

Una vez que se posee méas informacion del mercado en el que se encuentra la empresa
se debe definir el perfil de cliente conocido en marketing como buyer persona, quien representa
un supuesto cliente de la marca dentro del publico objetivo.

Luego una vez que se conoce tanto de la empresa como la competencia, se requiere
definir cual o cuales son los objetivos que se desean para el plan de marketing y cuél es la forma

en la que estos pueden ser obtenidos.

Para ello se definen las diferentes estrategias a implementar y cual es la razon de cada

una de estas.
4.2 Requerimientos previos

Para comenzar con un plan de marketing lo primero que se debe conocer es el rumbo que se
desea para la empresa, cuél es su proposito principal, en este caso la organizacion no cuenta

con un plan estratégico definido por lo que se propone una mision y vision para esta.
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e Mision: “Ser una empresa innovadora que busca entregar a nuestros clientes productos
y servicios de calidad que aporten valor y reconocimiento a través de disefios con
grabados de excelencia”.

e Vision: “Ser una empresa referente a nivel nacional en la fabricacion de

reconocimientos de calidad y destacados por el compromiso con nuestros clientes”.

Por otro lado, tampoco posee un plan de negocios donde se definan cada uno de los aspectos
como el personal, operaciones, financieros u otros aspectos de este plan, debido a esto se
desarrolla un modelo de negocios canvas el cual representa la idea de plan de negocios que
pretende mantener la compafiia en sus inicios segun las declaraciones de su propio duefio y
basado en la idea de posicionamiento de la marca planteada, este modelo se observa en la
[lustracion 33.

llustracién 33: Modelo de Negocios JValdés
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Debido a la gran variedad de productos ofrecidos en JValdés se define que el mercado objetivo
de la organizacion es segmentado o diversificado, atendiendo a méas de un segmento o nicho de

mercado.

Dentro de estos segmentos se encuentra el primero compuesto por personas duefias de
instituciones o encargadas del area de recursos humanos de estas, que poseen la necesidad de
entregar regalos corporativos a sus colaboradores. Entre estas instituciones ingresan todo tipo
de empresas a las cuales JValdés les puede ofrecer sus productos de galvano completamente

personalizados.

Otro segmento para considerar corresponde aquellas personas encargadas de la
organizacion de diferentes eventos en los cuales se considere la entrega de premios para los
participantes destacados, estos pueden ser eventos deportivos, musicales de artes o cualquier

otro tipo en el que se incluyan premios que JValdés puede entregar.

Por ultimo, el segmento méas amplio que se abarca considera diferentes tipos de personas

sin importar sexo ni edad que quieren entregar un reconocimiento personalizado.

Contar con un mercado segmentado puede generar la existencia de diferentes propuestas

de valor, canales y actividades claves.
b) Propuesta de valor

La propuesta de valor hoy en dia en JValdés se puede considerar para cada uno de los segmentos
de mercado que atiende ya que es aplicable a cada uno de los productos ofrecidos que pueden

ser modificados mediante las tecnologias de corte y grabado laser.

e Personalizacion: los productos poseen capacidad de disefio personalizado incluyendo

colaboracién de los clientes al proponer ideas para algunos productos.

e Diversificacion: la empresa integra una amplia gama de productos que se incrementa
con la aplicacion de modificaciones a estos a través del uso de los servicios de grabado

y corte laser.

e Estatus: se ofrecen productos de calidad elaborados por personal capacitado en el area.
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Cabe mencionar que la idea es potenciar el prestigio de la marca en la empresa.
c) Estrategia de ingresos

Los flujos de ingresos actualmente para la empresa de grabados provienen desde la venta directa
de los productos que se encuentran disponible para los clientes. En un futuro es posible
incorporar otras fuentes de ingresos como la entrega de servicios relacionados con la entrega

de productos.
d) Canales

Hoy en dia la organizacion solo realiza comunicacion via telefonica o a través de email con sus
clientes, ya sea para ofrecer sus productos o prestar servicio de atencion aclarando dudas o post
ventas. Se pretende incorporar el uso de nuevos canales digitales como lo son la pagina web y
redes sociales que permitiran mejorar la comunicacion con los clientes en diferentes funciones,
concientizacion sobre la marca, venta de los productos, evaluacién de la empresa por parte de

los clientes y servicios post ventas.

JValdés debe incorporar los canales digitales mencionados y mantener aquellos que ya
utiliza como lo son el contacto directo en la tienda fisica que posee y el correo junto a la

comunicacion via telefénica.
e) Relacidn con clientes

La relacion de la empresa JValdés con sus clientes se compone de una atencion personalizada
la cual puede ser efectuada mediante los canales que mantiene activos hoy en dia, correo
electronico y contacto telefonico, posteriormente se deben afadir el uso de las redes sociales
como otro medio para realizar la atencion personalizada, sin dejar de considerar el contacto

presencial y directo que se puede desarrollar en las instalaciones de la empresa.

Ademas, se ofrece la posibilidad de co-creacidn para algunos productos, donde el cliente
tiene la opcion de disefiar o solicitar una idea de disefio para productos en acrilicos que se

pueden realizar gracias a las tecnologias de corte laser.

f) Recursos Claves
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Para que JValdés logre desarrollar sus operaciones de manera exitosa requiere de diferentes

recursos que son imprescindibles a la hora de operar.

Instalaciones: JValdés cuenta con una ubicacion privilegiada en el sector sur poniente
de la ciudad de Talca, manteniendo sus instalaciones para operar cercana a muchas
empresas que se encuentran en el mismo sector y pueden transformarse en clientes

facilmente.

Personal capacitado: el recurso humano es sumamente importante en casi todas las
empresas, en JValdés no es la excepcion y se requiere contar con personal que posee las
capacidades para manejar y los equipos y comprender los requerimientos especiales

solicitados por los consumidores.

Maquinarias: Para poder otorgar productos de calidad a los clientes se requiere contar
con maquinarias que tengan los avances tecnoldgicos necesarios para poder desarrollar
los distintos tipos de productos demandados por los clientes y que estos logran satisfacer

sus necesidades y superar sus expectativas.

Motivacién: Por altimo, un recurso intangible muy importante para que la empresa
pueda surgir es la motivacion por seguir creciendo en todos los aspectos la cual debe
presentarse tanto en el duefio de la empresa como en el personal de produccién que

puede mejorar dia a dia.

g) Actividades claves

Para que la empresa logre alcanzar sus objetivos existen diferentes actividades que se deben

desarrollar correctamente, intentado no cometer errores para obtener el maximo beneficio de

estas operaciones.

Produccion: Muchos de los productos de JValdés pueden ser personalizados gracias al
grabado laser, por lo que es de suma importancia desarrollar correctamente las labores
de produccidn que permitan obtener los resultados deseados en los productos entregados

a los clientes.
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e Marketing: JValdés no ofrece productos que son de primera necesidad por lo que se
requiere desarrollar buenas campafias de marketing que permitan dar a conocer la marca

y sus productos ofrecidos.

e Atencidny comunicacion: otra de las actividades importantes corresponde a mantener
una gran capacidad para desarrollar la comunicacién con los clientes, ya que, estos
pueden contactarnos y si se entrega un mal servicio en este ambito es posible generar
perdidas de ventas o de prestigio en la marca. Es necesario procurar entregar un servicio

de excelencia completo en la atencion de clientes.
h) Relaciones claves

Para contar con la gran variedad de productos que posee la empresa para la venta, se requiere

contar con proveedores que abastezcan la compafiia con productos de calidad.
i) Estructura de costos

Para JValdeés los costos mas importantes estan involucrados a la parte administrativa, los cuales
son fijos para el periodo, no cuenta con diferentes costos variables mas que con los costos
asociados a los productos solicitados. Su estructura de costos se basa en la creacion de valor y

no en la reduccién de estos.
4.3 Analisis de la situacion de la empresa

A través de reuniones y conversaciones llevabas da cabo en un comienzo con el duefio de la
empresa, se realizé un levantamiento de informacion para definir la situacion actual de la

empresa y como esta desarrolla el marketing en la actualidad.

Hoy en dia JValdés no realiza inversiones para la actividad de marketing digital ni
tampoco actividades de marketing tradicional como el uso de avisos publicitarios u otras

acciones reconocidas de marketing tradicional.

JValdés cuenta con diferentes vendedores quienes son los encargados de ofrecer los
diferentes productos de la empresa a potenciales clientes, esto se realizaba antes de la pandemia

a través de visitas presenciales y también via telefonica. Pero debido a la situacion mundial que
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se vive hoy en dia con el Covid 19 solamente la comunicacion o el contacto con los clientes se
realiza a traves de la via telefonica. Por lo que se puede concluir que es la empresa JValdés

quien se encarga de ir hacia sus clientes y no atraer a estos.

En cuando al marketing digital, la empresa posee un total desconocimiento,
considerando que esta empresa surge de la subdivisidn de otra de las empresas de Juan Carlos
Valdés no cuenta con herramientas de marketing digital que sean propias de la empresa y el
catalogo de productos que es ofrecido por JValdés antes era ofrecido por la empresa Yafu, por
lo que sus productos alun permanecen en la pagina web de esta segunda empresa, COmo se

observa en la llustracion 34.

llustracion 34: Catalogo de productos en Yafu.cl

Focos y Linternas v Caza v Camping v Pesca v Electrénica v Grabados v Maquina Laser

Mascarillas
Fuente: (Yafu, 2021)
Por otro lado, otra herramienta importante para desarrollar marketing digital son las redes
sociales, donde nuevamente JValdés no posee perfiles propios de la empresa y sus productos
son ofrecidos a través de una pagina disefiada por sus trabajadores que posee el nombre de
“Regalos Grabados y Personalizados Talca” perdiendo la oportunidad de dar a conocer la marca

por este medio.

En esta red social la empresa cuenta con un total de 128 Me gusta la pégina, 138
seguidores y como informacion de contacto posee el siguiente correo “queregalo979” de una
cuenta Gmail, perdiendo la oportunidad de dar formalidad para el negocio. Esto se puede

apreciar en la llustracion 35.
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llustracion 35: Pagina de Facebook actual de JValdés

Regalos Grabados y
Personalizados Talca

@regalosgrabadosypersonalizadostal
Producto/servicio

Inicio Opiniones Fotos Comunidad Ver mas v

Informacion Ver todo !

@ Venta de productos, accesorios y regalos JUQQOvC
personalizados. Materia
GRABAMOS CRISTALES. Dlmens
- Llaveros con tu logo. $7.500

- Tazones con disefo a tu gusto.

- Lapices con tu nombre.

- Base para celulares con tu logo o tu
nombre.

{iENTRE OTROS PRODUCTOS!!

§@@ 129 personas le gusta esto
£ 138 personas siguen esto
4 queregalo979@gmail.com

Fuente: (Facebook, 2021)

[

Para el andlisis de la competencia por medio de los canales digitales, se ha optado por realizar

la busqueda a traves de Google de diferentes palabras asociadas a los productos ofrecidos por
la organizacion, de esta manera se observan los primeros resultados presentados por Google

para ser analizados.

A continuacion, se encuentran las diferentes palabras utilizadas en esta busqueda con
sus primeros resultados obtenidos, diferenciando entre estos las paginas web como también
aquellas empresas inscritas o registradas en una de las herramientas de Google conocida como

“My bussines Google”.

En la Tabla 3 se observan los primeros resultados en la busqueda de la palabra trofeos.

Por otro lado, en la Tabla 4 tenemos los resultados de busqueda con la palabra medallas.

Tabla 3: Primeros resultados de busqueda de Trofeos

Palabra Trofeos
Resultados |My bussisnes google Péagina web organica
1° Todo Deportes TrofeosGrob.cl
2° Trofeos Ramirez TrofeosBurgos.cl
3° Trofeos Burgos BronceriaChile.cl
4° Copas y Medallas limitada MundoTrofeos.cl
5° TrofeosGrob deportes.mercadolibre

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 4: Primeros resultados de busqueda de medallas

Palabra Medallas
Resultados |My bussisnes google Pagina web organica
1° Todo Deportes Milled.cl
2° Chile Medallas Chilemedallas.cl
3° Copas y medallas limitada Mercadolibre
4° Medallas Ramirez BronceriaChile.cl
5° Mundo Medallas Casamoneda.cl

Fuente: Elaboracion propia

Otro de los productos ofrecidos por la empresa corresponde a galvanos, los resultados de la

busqueda de esta palabra se encuentran en la Tabla 5

Tabla 5: Primeros resultados de blsqueda de galvanos

Palabra Galvanos
Resultados |My bussisnes google Pagina web organica
1° Galvanos Chile BronceriaChile.cl
2° Gravox Galvanoschile.cl
3° Trofeos y galvanos krupitzky |Milled.cl
4° Bronceria Chile Corteenlaser.cl
5° Trofeos y grabados kane Gravox.cl

Fuente: Elaboracién propia

Por altimo, las principales palabras del rubro de la empresa corresponden a grabados y grabados
laser para las cuales sus resultados de busqueda en Google se encuentran en la Tabla 6 y Tabla

7 respectivamente.

Tabla 6: Primeros resultados de busqueda para Grabados

Palabra Grabados
Resultados |My bussisnes google Pagina web organica
1° Tecnograbados Grabados.cl
2° Grabados Santiago Grabadossantiago.cl
3° Grabados Ramirez Avrtistasvisualeschilenos.cl
4° Grabados Laser Chile eleganceclass.cl
5° Grabados Laser Grabadosexpress.cl

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 7: Primeros resultados de busqueda para Grabados Laser

Palabra Grabados laser
Resultados |My bussisnes google Pagina web organica
1° Grabados laser Grabadoslaserchile.cl
2° Grabados laser Chile Grabadoslaser.cl
3° Tecnograbados Grabadoycortelaser.cl
4° Grabado y corte laser tecnograbados.cl
5° Grabados Santiago lasernow.cl

Fuente: Elaboracion propia

Considerando los resultados obtenidos en la basqueda de empresas que pueden competir en el

rubro, se ha realizado la siguiente Tabla 8 comparativa con algunas de estas para evaluar como

han desarrollado y utilizado las herramientas digitales.

Tabla 8: Andlisis de la competencia en canales digitales

L Pagina Web My Bussisnes
SRS Uzt Orden estructura | Catalogo online | Compras online FEERIDE IS T google
Todo Deportes Talca Bajo No No No tiene 650 seguidores  [Si
Trofeos Grob Santiago Medio No No No tiene 500 Seguidores [Si
Trofeos Burgos Santiago Alto Si Si 800 Seguidores {1200 Seguidores |Si
Chile Medallas Santiago Alto Si Si 650 Seguidores  |1150 seguidores |Si
Copas y medallas limitada [La florida Alto Si No No tiene 650 Seguidores [Si
Bronceria Chile Santiago Alto Si Si 850 Seguidores |350 Seguidores |Si
Milled Santiago Alto Si Si 3600 Seguidores |3000 Seguidores |Si
Grabados Laser Chile Santiago Alto Si No No tiene 450 Seguidores  |Si
Grabados Laser Santiago Alto Si Si No tiene No tiene Si
Tecnograbados Santiago, Concepcion |Medio No No 300 Seguidores {1800 Seguidores |Si
Galvanos Chile Santiago Alto Si No 350 Seguidores {150 Seguidores |Si
Gravox Santiago Alto Si Si 1100 Seguidores [650 Seguidores |Si

Fuente: Elaboracion propia

Como podemos observar, cada una de las empresas posee su pagina web, se encuentran inscritas
en my bussisnes Google para otorgar mayor facilidad a los clientes a la hora de ser buscados,

pero no consideran el uso de redes sociales.
4.4 Definicion de objetivos

Un tipo de marketing digital corresponde al inbound marketing el cual consiste en atraer a las
personas e interactuar con ellos para obtener los resultados positivos esperados, este tipo de
marketing propone cuatro etapas basicas para desarrollar lo que se conoce como embudo de
conversion, el cual representa el proceso que deben seguir las posibles oportunidades de ventas

que son calificadas y seleccionadas para transformarse finalmente en transacciones realizadas.
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Ilustracion 36: Embudo de conversiones de marketing digital

Redes
Email Sociales  Epooks

w =L

Potlcionare Campanas de Marketing

.. .Inbound
teee teveae ’ . ¢ i Marketing

EdUCAr/ e e e ol e o o o i o

Calificar o= = = = = = = — = - -

:- = Ventas

‘_ <Servicio
a Cliente

Fuente: (Grou, s.f.)

Un modelo conocido que representa de una u otra forma el embudo de conversiones es el

framework STDC el cual estudia las cuatro etapas por las que transita un cliente en internet.

e See: ver, es la primera etapa de este framework, donde un potencial cliente lo primero
que logra ver es la marca, en ese sentido es muy importante que en esta etapa la empresa
busque potenciar y posicionar su marca, haciendo su mayor esfuerzo para que su marca

tenga la mejor llegada en el publico objetivo.

e Think: pensar, es la segunda etapa de este framework, donde no es suficiente que un
potencial cliente logre ver la marca, sino que también piense y considere en comprar los

productos de esta, transformandose en una opcién real de compra.

e Do: hacer, una vez que un potencial cliente logra considerar la marca como una opcion
real para su necesidad, la empresa debe intentar conseguir esa accién por parte del
cliente que esta previamente definida, no solamente se puede hablar de hacer una

compra, también existen otras acciones que se pueden medir en esta etapa.
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e Care: cuidar, es la ultima etapa de este framework, una vez que el cliente ha realizado
la compra o la accion deseada por la empresa, continua el proceso de cuidarlo y
mantener un vinculo con él en el largo plazo, el objetivo es obtener la fidelidad de los

clientes.

Como se puede observar para cada una de las etapas es posible definir diferentes objetivos y

realizar también diferentes mediciones dependiendo de lo que se desea obtener.

Para la primera etapa en la llustracion 36 se encuentran las diferentes camparias de
marketing que buscan obtener visitas y posicionamiento, por lo que se definen los siguientes

objetivos.
e Obtener 500 Seguidores en la plataforma de Instagram en un periodo de 6 meses.
e Obtener 200 Seguidores en la red social de Facebook en un periodo de 6 meses.
e Alcanzar las 1000 visitas en la pagina web durante un periodo de 4 meses.

Por otro lado, tenemos las siguientes etapas donde encuentran los diferentes leads que se pueden
generar, ya sean, calificados por marketing (MQL) o por ventas (SQL), los objetivos en base a
estos pueden ser obtener cantidad de leas o generar un aumento de estos. Pero como no se
poseen estadisticas y la implementacion de la pagina web aun no esta desarrollada se posterga
la definicion de estos objetivos para un periodo de tres meses en los cuales se debe evaluar el
desempefio de la camparia de social mediay SEO, de tal forma de definir los objetivos basados

en estadisticas reales de la empresa.
4.5 Estrategias y acciones de marketing

Existen diferentes estrategias de marketing digital que se pueden llevar a cabo en las empresas
dependiendo de los objetivos que estas posean, a continuacion, se definen aquellas que son
recomendadas en este plan de marketing y cudles son las acciones que se deben desarrollar.
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4.5.1 Creacion de pagina web corporativa.

La primera accién que se debe implementar para poder implementar el plan de marketing y

llevar a cabo el marketing a través de los canales digitales es la creacion de una pagina web

propia de la organizacion.

La creacién de un sitio web de la marca y empresa es fundamental y relevante para cumplir los

objetivos de la empresa en estos medios, la pagina web corporativa es la base sobre la cual se

van a sostener el resto de las estrategias de marketing a implementar.

Para poder crear el sitio web se requiere de herramientas conocidas como CMS o sistemas de

gestién de contenidos, a continuacion, se mencionan algunos de los mas populares y utilizados.

WordPress: es el gestor de contenidos mas utilizado en internet, principalmente debido
a su extrema facilidad de uso que lo hacen la mejor opcion para principiantes que desean
crear su primer sitio web o para aquellas paginas que no requieren de grandes

requerimientos especiales.

CMS Joomla: es un gestor de contenidos que posee una gran versatilidad gracias a sus
complementos que pueden hacer cambiar completamente un sitio web, tanto en
apariencia como en funcionalidad, pero debido a esto implica un mayor conocimiento

técnico por parte de sus usuarios.

CMS Drupal: es un gestor bastante complejo, pero sin embargo esta dificultad viene
compensada por la capacidad para construir grandes sitios web sin necesidad de
incorporar extensiones, posee herramientas basicas de edicion y disefio web sin
depender de complementos, pero su gran ventaja radica en la capacidad para la

optimizacion del posicionamiento organico SEO.

Prestashop: a diferencia de los otros gestores de contenidos mencionados, este posee
la solucion especializada para plataformas de comercio electrénico, incorporando de
fabrica funcionalidades mas comunes para crear una tienda online sin la necesidad de

complementos.
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Como es posible observar existen diferentes opciones para crear un sitio web dependiendo de
las caracteristicas deseadas en él, la decision final de cual serd el mecanismo de desarrollo a
utilizar depende netamente de la decision del area administrativa de la organizacion en este

Caso.

45.2 SEO

El Search Engine Optimization que traducido al espafiol corresponde a la optimizacion de los
motores de busqueda es una estrategia que cuenta de diferentes técnicas utilizadas para
incrementar la cantidad de visitas a las paginas webs comerciales de las empresas, mejorando

su lugar en el ranking de los resultados de blsqueda en los diferentes motores de busqueda.

Definiendo de otra manera la estrategia SEO consiste en una serie de acciones o
procesos que pueden ser aplicados a una pagina web de una empresa para mejorar su posicion

en los resultados de busqueda.

Para aplicar SEO existen diferentes actividades por lo cual se puede clasificar como
SEO on page o también como SEO off page. Bajo esta clasificacion el SEO on page
corresponde a todas las actividades que se pueden desarrollar directamente en el interior de la

pagina web a la cual se esta aplicando.

En el caso de la empresa JValdés aun no cuenta con informacion y estadisticas sobre las
visitas obtenidas en una pagina web, ya que esta ain no esta desarrollada e implementa para la
empresa, una vez que la empresa cuente con su pagina web propia es importante la realizacion

de las siguientes actividades como parte de su estrategia SEO.

e Diagnostico de la tienda virtual: Una vez que la pagina ha sido creada, se recomienda
evaluar, por ejemplo, su estructura, los enlaces de redireccionamiento y otras

caracteristicas que influyen en el posicionamiento del sitio web.

e Definicidn de palabras claves: Para definir las palabras claves a utilizar en la estrategia
SEO de marketing para JValdés se recomienda realizar el analisis de las palabras claves

asociadas a los diferentes productos ofrecidos, comparandolas con la competencia,

Lucas Vallejos Ramirez Pagina 80



Capitulo 4: Disefio de plan de marketing digital

ademas de aquellas que son las recomendadas por la herramienta de Google conocida

como Google keyword planner que se observa en la llustracion 37.

llustracion 37: Planificador de palabras claves de Google
Google Ads

Descripcion general Funcionamiento Costo Preguntas frecuentes Campafias avanzadas
PLANIFICADOR DE PALABRAS CLAVE

Elige las palabras
clave correctas

Si usas las palabras clave adecuadas, llegaras con tu
anuncio a los clientes correctos. El Planificador de
palabras clave de Google Ads puede ayudarte.

Ingresa al Planificador de palabras clave

Fuente: (Google, 2021)

e Informe de situacién previa: una vez que la pagina ya esta desarrollada evaluar la
situacién actual de esta y registrar la informacion obtenida, ya sea el posicionamiento
en el ranking de busqueda por cada palabra clave, el nimero de enlaces rotos, la tasa de
rebote y también la aparicion en los perfiles comerciales de Google. De esta manera una

vez que se ha efectuado la optimizacion SEO poder comparar los cambios obtenidos.

» Optimizacion de la estructura jerarquica de la pagina web: para los clientes
es sumamente molesto ingresar a una pagina web que posee una estructura mal
organizada, es importante que la pagina sea lo mas amigable posible para los
clientes y usuarios que la visitan, de tal forma de facilitar su uso y ser agradable
para todo el publico. El objetivo de esta accion es obtener una pagina web
ordenada que dé también mayor facilidad a los motores de bdsqueda a leer el

codigo y asociarla a diferentes palabras.

» Optimizacion y adaptabilidad para dispositivos maviles: es necesario contar

con un disefio web que se adapte a ser visitado desde cualquier dispositivo movil,
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esto permite contar con un Unico dominio tanto para computadores como para
otros dispositivos, sin afectar a la estrategia SEO, por otro lado la usabilidad y
velocidad de carga serdn mucho mejor, ya que, al no estar adaptada a los
dispositivos maviles, estos poseen velocidades de cargas mucho menor y
tendrian problemas al navegar por el sitio generando malas experiencias en los

usuarios.

e Informe de situacién posterior y analisis comparativo: una vez que se ha
desarrollado la estrategia SEO durante un tiempo es posible comparar y evaluar cuales
han sido los efectos en el posicionamiento de la empresa en los buscadores de Google,
para esto existe la herramienta de Google conocida como Google Search Console, la
cual entrega la informacion de posicionamiento del sitio web, es recomendable realizar
esta evaluacion al menos una vez al mes para evaluar el impacto de la estrategia y si sus

efectos son los esperados.

La estrategia SEO es una estrategia que cuenta con diferentes procesos que pueden ser
realizados en forma ciclica para mantener los resultados, definiendo periodos de tiempos para
su aplicacion. Los procesos a realizar en cada ciclo u oportunidad en que se defina una estrategia

SEO son aquellos de la llustracion 38.

llustracion 38: Ciclo de aplicacién de estrategia SEO

Iiint::;zc:;n Reporte Optimizacidn Reporte
33\1’&5 situacian inicial SEQ Situacion final

Diagndstico Camparacidn
SEC de resultadas

Cido de estrategia SEO

Fuente: Elaboracion propia
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Por otro lado, se encuentra el SEO off page el cual consiste en diversas actividades que
pueden ser aplicadas a factores externos de la pagina y que buscan construir confiabilidad a un

sitio web.

4.5.3 Social Media

Las redes sociales son un fendmeno total en el ambito de las comunicaciones en los Ultimos
afios, tienen grandes caracteristicas como por ejemplo el facilitar la comunicacién e interaccién
entre las personas, en este caso entre la empresa y sus potenciales clientes, promoviendo asi un

ambiente de confianza para los clientes sobre la empresa.

La interaccion que se genera en las redes sociales puede ser por diferentes formatos, ya
sean textos, audios, imagenes e incluso videos que se pueden traspasar en los participantes a
una gran velocidad. De esta manera las redes sociales forman parte fundamental en una
estrategia de marketing para las empresas, ya que permiten mejorar considerablemente las

interacciones con los potenciales clientes de la organizacion.

Las redes sociales pueden ser utilizadas de diferentes maneras por las organizaciones,
como por ejemplo generando contenido de marketing, creando comunidades de seguidores para
mejorar la imagen de la marca, mejorando las relaciones con los clientes para generar

fidelizacion, entre otras.

La eleccion de las redes sociales a utilizar depende netamente de los objetivos que
mantenga la organizacién, para JValdes es fundamental potenciar una imagen de la marca y
que esta pueda ser consolidada y reconocida en un futuro, por lo que se considera ideal la
incorporacion de las redes sociales Facebook e Instagram, donde la primera es conocida como
Facebook Ads como se observa en la llustracion 39 es una red basada en el perfil que permite
mejorar la comunicacion con los clientes y atraerlos a la pagina web para generar las conocidas
conversiones de marketing, ademas posee muchas otras caracteristicas que permiten apoyar a
los objetivos de la cuarta fase del framework STDC fomentando la fidelidad de los clientes.
También posee la opcidn de generar promociones Yy publicidad pagada, donde cuenta con una

gran capacidad de segmentacion.
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llustracion 39: Herramienta Facebook Ads para empresa

FACEBOOK for Business ng;orss Resultados Soluciones Recursos Asistencia

£

Haz crecer tu
empresa estées

donde estés gracias
a Facebook.

Crear un anuncio Mas informacion

Fuente: (Facebook, 2021)

Instagram es una red social basada en lo visual, donde se puede generar un gran impacto como
dice en la portada de su pagina que se observa en la llustracion 40, al compartir los diferentes
trabajados que se pueden realizar en JValdés y que hoy en dia son desconocidos para muchos,
ademas cuentan con herramientas como Facebook Ads o Instagram Ads que permiten un mejor
manejo y control de las estadisticas para aquellas cuentas que son creadas con perfiles de

empresas.

llustracién 40: Herramienta Instagram Ads para empresas
@ Business Primeros pasos Publicidad Compras Recursos Noticias

MARCA LA DIFERENCIA CON

INSTAGRAM.

¢:No tienes experiencia con Instagram? Aprende a configurar una cuenta empresarial

gratuita, crear contenido y usar Instagram para impulsar tu empresa.

Crea una cuenta empresarial
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Fuente: (Facebook, 2021)

Por otro lado, permiten realizar actividades de SEO off page para potenciar esta estrategia como

la creacion de link y utilizacion de botones de redireccidn que envien a los clientes directamente

a la pagina web de la empresa. A continuacion, se definen algunas de las actividades

recomendadas para desarrollar en las redes sociales de la empresa.

Generacion de encuestas: una forma en la que JValdés puede utilizar las redes sociales,
es para conocer a sus clientes, que piensan, cuales son sus preferencias. Siendo posible
evaluar lanzamientos de nuevos productos a través de encuestas que permitan conocer
las opiniones de los clientes sobre un nuevo producto, por ejemplo, el caso de los reloj

y nameros de casa fabricados con acrilicos.

Publicidad mediante sorteos: en la actualidad son muchas las pymes que se encuentran
inmersas en las redes sociales, una de las formas més utilizadas es la creacion de sorteos
que solicitan como requerimientos para participar la invitacion de una persona para que
se transforme en un nuevo seguidor. Para JValdés donde el proposito principal es el
posicionamiento de la marca, la utilizacion de sorteos es de gran ayuda a que esa sea
reconocida por los potenciales clientes, ayudando de esta manera al cumplimiento de
los objetivos en la primera etapa del framework STDC donde el publico objetivo es mas
general.

Ventas con las herramientas de las redes sociales: hoy en dia tanto Facebook como
Instagram poseen la capacidad de realizar ventas por las redes sociales, cuentan con
caracteristicas especiales para perfiles de empresas, que permiten controlar las
estadisticas facilmente, ademas, se pueden cargar catalogos de productos. Para cargar
el catalogo de productos de JValdés es necesario que la organizacion cuente antes con
su pagina web ya desarrollada, de esta manera los catadlogos de productos que se

encuentran en la pagina pueden ser asociados a las redes sociales.

Configuracion de respuestas rapidas: la atencion al cliente forma parte fundamental
de la construccion de una marca fuerte, por eso para JValdés contar con una
configuracion de respuestas rapidas para las diferentes preguntas que puedan surgir en

los usuarios tanto de las redes sociales como también de la pagina web, es fundamental,
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ya que, permite ser agradable al usuario y aumentar el tiempo de visita en los canales
de la empresa evitando que estos salgan en el caso de tener alguna duda y no obtener

respuesta.

4.5.4 SEM

Del mismo modo que el SEO la estrategia SEM también busca obtener las mejores posiciones
para el link de la pagina web en los buscadores, pero la gran diferencia es que esta se realiza
mediante pago.

Para esto una gran aplicacion de inscripcién completamente gratuita para cualquier tipo
de empresa, por ende, también para JValdés es Google Ads la cual permite pagar por cada clic
realizado sobre el anuncio, siendo posible definir un costo maximo para la publicidad pagada
la cual no necesariamente se alcanza. Esto quiere decir que a través de las palabras claves
definidas para JValdés, los buscadores de Google cada vez que se realice una busqueda
relacionada a la empresa, mostraran la pagina web dentro de los anuncios que aparecen en inicio
de los resultados. Esta estrategia permitiria ganar un rapido posicionamiento y visibilidad para

la marca.

4.5.5 Content marketing

Corresponde a generar contenido que sea de interés para los potenciales clientes, tanto en las
redes sociales como en la pagina web comercial se requiere generar contenido el cual tenga la

capacidad de llamar la atencion e invitar los usuarios a ingresar a nuestras paginas.

4.5.6 Email marketing

Se puede utilizar campafas de email marketing enviando correos comerciales para aquellas
personas que estén interesadas, esta campafa puede tener un gran efecto en la empresa si se

aplica al segmento de instituciones que requieren la entrega de regalos corporativos.

4.5.7 Otros

Otro factor Gtil para la empresa en &mbitos de posicionamiento es que pueda ser encontrada en
Google maps, para ello se requiere de la inscripcion de la organizacion en otra de las
herramientas de Google conocida como My bussisnes Google o mi negocio como se aprecia en
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la llustracion 41, la cual permitira entregar la informacién de contacto y ubicacion de la empresa

de forma rapida y resumida.

lustracion 41: Opcion de ""Mi negocio™ en Google

Go g[e Mi Negocio Descripcién general Perfil de Negocio Sitio web Preguntas frecuentes
mneractuda COli 1 1ud ikt 4
]
clientes en Google NN

de forma gratuita

San Pablo 3814, Santiago

9 Region Metropolitana, Chile

Fuente: (Google, 2021)

Por otro lado, hoy en dia los clientes preferidos en la empresa corresponden a diferentes
instituciones, ya sean clubes deportivos, organizadores de eventos, empresas, colegios y
muchos otros. Entre estos potenciales clientes, existen muchas empresas pertenecientes al
estado, las cuales, al momento de requerir regalos corporativos para sus trabajadores, deben
buscar empresas que estén inscritas legalmente en el mercado publico chileno, como
proveedores del estado. Debido a esto se considera de gran ayuda la inscripcion de JValdés
como empresa proveedora una vez que se cuente con una marca ya reconocida al menos a nivel

regional.
4.6 Control de resultados

Para evaluar un plan de marketing existen diferentes KPI que pueden ser utilizados segun las
preferencias de cada organizacién, para JValdés al desarrollar una estrategia de marketing
basada en SEO y redes sociales se recomienda medir los siguientes indicadores para evaluar los

resultados.
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En cuanto a las redes sociales utilizadas, es posible evaluar el alcance de cada una de estas,

medir la cantidad de interacciones que se generan en ellas, ya sean como va progresando el

numero de publicaciones compartidas, o la cantidad de me gusta o0 nuevos seguidores, ademas

permiten conocer cuales son los rangos de edad y lugares desde donde se producen la mayor

cantidad de interacciones en nuestras redes. Como se pretende emplear botones de redireccion

es posible identificar cuantos clics sobre el boton o link de pagina web han sido efectuados en

la red social.

Numero de seguidores: es un importante indicador en las redes sociales que
corresponde al nimero de personas que se han interesado en tu perfil reflejando el

alcance que se ha obtenido.

Numero de interacciones: en las redes sociales es posible obtener estadisticas de las
interacciones de los usuarios con nuestro perfil, ya sean comentarios, me gusta u otras
reacciones, es importante considerar este indicador para comprender si el contenido

publicado capta la atencion de los visitantes.

Por otro lado, para evaluar una campafia SEO y el rendimiento de un sitio web se poseen

muchos mas indicadores, algunos de estos se mencionan a continuacion.

Numero de visitas: corresponde a los clics o a las veces que ha sido visitada alguna

pagina perteneciente a nuestro sitio web.

NuUmero de visitantes: es un indicador que toma valores menores al niUmero de visitas,
ya que, un visitante puede concurrir varias veces a las paginas de la empresa. Este
indicador mide, cuantos usuarios diferentes han registrado una visita en al menos una

pagina de la empresa.

Tiempo de visita: el tiempo de visita indica el tiempo promedio el cual los usuarios
permanecen visitando las paginas de la organizacion, se considera un indicador
importante que permite conocer si el contenido de la pagina es interesante para los

usuarios.
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e Tasa de Rebote: la tasa de rebote es un indicador muy importante que se debe intentar
minimizar, indica cuales son las visitas que solamente han estado en una pagina y han
abandonado el sitio web sin navegar por otras paginas de tu sitio. Es muy importante ya
que independiente del tiempo de visita considera rebotes a todos los usuarios que se van

con la primera impresion.

e P4ginas por visita: corresponde al nimero promedio de paginas visitadas en tu sitio
web por cada visita, es decir el promedio de paginas que ven los usuarios que ingresan

al sitio web.

e Numero de leads generados: corresponde al niUmero de usuarios que se han registrado
0 han entregado informacion a la empresa a cambio de obtener algo que les ha

interesado.

e Posicion del sitio web en los resultados de busqueda: como se deben definir palabras
claves para desempafiar la campafia SEO, es posible realizar un anélisis de la posicion
del sitio web en los resultados de busqueda para cada una de las palabras claves
utilizadas en la estrategia aplicada, de esta manera es posible medir los cambios vy el

progreso que ha tenido el posicionamiento de la pagina.

Es importante mencionar que cada una de estas mediciones se haran posible gracias a la
inscripcidn de la empresa en Google Ads, donde se encuentran diferentes herramientas gratuitas
que permiten el control de informacion en un sitio web a través de diferentes herramientas,

como lo es el caso de Google Search Console que se observa en la llustracion 42.

Lucas Vallejos Ramirez Pagina 89



Capitulo 4: Disefio de plan de marketing digital

llustracion 42: Google search console

2 Google Cloud

Public Sector Summit

Sessions available on demand

Te ayudamos a prepararte para un mundo digital.

Fuente: (Google, 2021)

O también es posible utilizar otra herramienta de Google Ads conocida como Google Analytics
que se observa en la llustracion 43, la cual entrega toda la informacion completa en cuanto a

las estadisticas de un sitio web.

llustracion 43: Herramienta de Google analytics

.l Analytics

Informacion completa

Conozca mejor a los usuarios de su sitio web y su aplicacion
para comprobar mejor el rendimiento de sus acciones de
marketing, su contenido y sus productos, entre otros
aspectos.

Reciba sugerencias
personalizadas que solo Google
puede ofrecer

Fuente: (Google, 2021)

Por Gltimo, para evaluar las camparias de forma general es posible realizar el célculo del
indicador para medir la rentabilidad de las camparfias. A continuacion, se encuentran algunos
de estos.
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e ROI: este indicador corresponde al retorno sobre la inversion el cual se debe calcular
de la siguiente manera con la Ecuacién 1y permite conocer cual es la rentabilidad de la

campafa de marketing utilizada.

Ecuacién 1: Retorno sobre la inversion

ROI = Ingresoscampaia — COStOScampasia % 100
CostoScampaiia

Fuente: (Custodio, 2018)

e CPA: corresponde al costo de adquisicion por un cliente, se deben considerar cual es el
total de leads transformados en ventas o clientes finales, y cuales fueron los costos en
los que se incurrié en la campafia. De esta manera se puede obtener este indicador

utilizando la Ecuacion 2 para el caso de leads.

Ecuacion 2: Costo por leads

Costos .
CPL = campaina

NumeroLead gmpasia

Fuente: (Romero, s.f.)

O se puede calcular también para las ventas utilizando la Ecuacion 3.

Ecuacion 3: Costo por ventas

CPV = Costoscampaiia

NumeroVentas qmpaiia

Fuente: (Romero, s.f.)

e CPC: corresponde al costo por clic cuando se realiza publicidad pagada a través de la
herramienta de Google Ads, donde se debe ingresar el monto maximo dispuesto a pagar

por cada clic obtenido.

e CPM: Otra opcidn es cuando se generan anuncios que aparecen en distintos sitios web,
este indicados representa el costo por cada mil impresiones en el anuncio, donde una

impresion corresponde a que el anuncio aprecio en algan sitio web.
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De esta forma se puede conocer cudl es el impacto que genera cada campafia de marketing para

la empresa

Es importante para JValdés una vez que cuente con las herramientas y estadisticas de un periodo
definido de tres meses en este caso, comenzar a considerar objetivos para los diferentes
indicadores mencionados, preocupandose por mantener una mejora continua en la utilizacién
de las herramientas digitales, como las redes sociales y pagina web para optimizar el embudo

de conversiones.

Lucas Vallejos Ramirez Pagina 92



Capitulo 5: Desarrollo del sistema de costeo

CAPITULO 5:
DESARROLLO DEL
SISTEMA DE COSTEO

En el presente capitulo se presenta el disefio del sistema de costeo para la empresa JValdés,
mencionando las consideraciones que se deben tener, el funcionamiento de la organizacion y

cada uno de los costos identificados con su manera de ser asignados.
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5. Desarrollo de un sistema de costeo

En toda empresa u organizacion existen diversos tipos de informacion que debe ser manejada
y controlada, una de las mas importante que podemos encontrar corresponde a los diferentes

tipos de costos en los que una empresa incurre.

Para poder mantener un orden y control de los diferentes tipos de costos que se presentan
al interior de una organizacion, es importante determinar un método o sistema que sea adecuado

para las operaciones que lleva a cabo la empresa.

A continuacion, en el siguiente capitulo se desarrollan los siguientes pasos que permiten

una comprension del desarrollo realizado.

e En una primera etapa para disefiar un sistema de acumulacion de costos, es necesario
considerar y tener conocimiento de algunos aspectos y caracteristicas importantes de
estos.

e Se realiza una descripcién de los procesos involucrados para comprender de mejor
manera el funcionamiento de la empresa y con esto también el alcance definido para el
caso.

e Eleccion de un sistema de acumulacién de costos que se adecue a la situacion de la
empresa, mediante una matriz multicriterio que incorpora las consideraciones antes
definidas.

e Realizar el disefio del sistema de costos paso a paso, comenzando por la definicion del
objeto de costeo y posteriormente identificando y asignando cada uno de los costos que

se encuentran en la empresa.
5.1 Consideraciones para el disefio de sistema de costeo

En la actualidad existen diferentes sistemas para el control de costos donde los mas conocidos
son tres, sistema de costeo por érdenes de produccion, sistema de costeo por proceso y sistema
de costeo basado en actividades, pero como cada organizacion posee requerimientos distintos

existen muchas variaciones de estos sistemas.
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Cada uno de los sistemas mencionados puede ser adaptados a las necesidades de cada
organizacion, ya que, cada una de esta opera de manera diferente, ya sea porque posee diferentes
procesos, porque fabrican otro tipo de productos o por cualquier diferencia entre ellas. Hoy en
dia, existen muchas y variadas empresas y para cada una de estas es posible adecuar un sistema
de costeo para que este pueda ser implementado acorde a las circunstancias que se encuentre

una organizacion.

El control y asignacién de costos es una tarea dificil, sobre todo si se trata de grandes
empresas que poseen un sinfin de costos en diferentes areas, para el caso de JValdés al ser una
pequefia empresa puede considerarse un poco mas simple, a pesar de esto independiente del

tamafio de la empresa se requiere considerar las caracteristicas de esta.

5.1.1 Caracteristicas de produccion

La produccion de una empresa puede clasificarse segun la continuidad de sus procesos en
continuo, intermitente o en serie, y en cuanto a su fluidez, en lineal, paralelo o selectivo (Ralph
S Polimeni, 1994).

e Procesos productivos intermitentes: generan gran variedad de productos de bajo
volumen cada uno, los cuales pueden ser pedidos o proyectos Unicos con

especificaciones solicitadas por los clientes.

e Procesos productivos en serie: son procesos altamente automatizados que generan

grandes cantidades de productos, mayoritariamente homogéneos.

e Procesos continuos: son procesos ininterrumpidos que en caso de detenciones generan
grandes pérdidas para las empresas, principalmente producen productos homogéneos en

grandes volimenes.

Por el otro lado, la clasificacion de fluidez define los siguientes puntos.

e Paralelos: corresponden a procesos productivos que se llevan a cabo en simultaneo

produciendo partes que luego se deben unir en un proceso final.
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Secuenciales: corresponde a los procesos en los que todas las partes de un producto

fluyen en una misma secuencia.

Selectivos: se presenta cuando se obtienen varios productos a partir de la misma materia

prima inicial, se produce mas de un producto en un proceso.

Simples: son aquellos en los que se obtiene un solo productivo independiente si se

cuenta con procesos secuenciales o paralelos.

Compuestos: quiere decir que se obtiene mas de un producto, donde se pueden dar tres
situaciones, el aumento de volumen de fabricacion de un producto genera disminucion
en el otro al ser una alternativa u otra, la segunda situacion al aumentar la fabricacion
de un producto genera también el aumento en la otra, lo que quiere decir que son
acumulativos, por ultimo, cuando el volumen de produccion de uno no afecta al

volumen de fabricacion del otro ya que son en paralelo.

Asi como se pueden clasificar los procesos de produccion segun sus caracteristicas, también es

posible diferenciar los productos ofrecidos, dependiendo si estos son productos diferenciados

que poseen especificaciones para cada uno, o se trata de productos homogéneos y similares.

5.1.2 Pasos para disefar un sistema de costeo

Otro de los aspectos importantes a considerar son los pasos requeridos para poder confeccionar

correctamente un sistema de costeo, en este caso se definen en los siguientes puntos los pasos

a realizar.

Definir objeto de costeo: el primer paso una vez que se ha seleccionado el mecanismo
de costeo es definir cual sera el objeto de costo, ya sea un producto, un proceso completo

0 un servicio.

Definir un método de identificacion de costos: existen varios costos que se pueden
encontrar en una organizacion, por lo que es necesario definir un método de
clasificacion para definir cuales son costos directos e indirectos, sefialando el criterio

por el cual se clasifican. Aqui es importante recordar los elementos de costo.

Lucas Vallejos Ramirez Pagina 96



Capitulo 5: Desarrollo del sistema de costeo

Definir la asignacion de costos: una vez que se han identificado tanto los costos
indirectos como indirectos, estos requieren ser asignados, para el caso de los costos
directos no existe problemas dada su cuantificacion e identificacion directa con los
objetos de costos, pero para el caso de los costos indirectos se requiere definir métodos

para su asignacion al objeto de costos.

Cuentas de control: dependiendo del sistema de costeo escogido previamente se
requiere establecer cuentas de control y registro para los costos, en el caso de un sistema
de costos por procesos se requiere denominar cuentas de control para los costos de

inventario de materiales, de productos terminados o cualquier otro tipo de costos.

Disefio de hojas de control: dependiendo del sistema escogido se deben generar hojas
de control que se adecuen al sistema y permitan el control de los diferentes costos, de

esta manera se pueden visualizar los detalles de cada costo.

Calculo de costo total: dependiendo del objetivo con el cual se implementa el sistema

de costeo es posible obtener el costo total sumando los costos indirectos y directos.

5.2 Procesos

Para poder llevar a cabo la ejecucion de un sistema de costeo y escoger el método que mejor se

adecue a las necesidades y requerimientos de la empresa JValdés, es necesario comprender

detalladamente el funcionamiento y su forma de operar, principalmente al momento de atender

a un cliente donde comienza a desencadenarse la serie de procesos que ayudan a la produccion

de los pedidos.
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llustracion 44: Diagrama de flujo de proceso JValdés

Confirma

pedido
o . . Embalar Entregar
Registrar Disefiar Presentar Fahricar pedido Revisar duct duct f
detalles montaje mantaje de productos produckas productos para pro .u 05 A
entrega cliente

Solicitud de Pedido
pedido realizado

Procesos JValdés

Mo

Solicitud de
pedido no
concretada

Fuente: Elaboracion propia

En la lustracién 44 se puede ver el diagrama de flujo de procesos que se inicia con la solicitud

de un pedido de productos para terminar con el producto entregado al cliente.

A continuacion, en los siguientes puntos se detallan los procesos realizados desde que
un cliente llega a realizar la solicitud de un pedido hasta el momento en el que es atendido y se

lleva el producto como se observa en el diagrama.

5.2.1 Solicitud de producto

En este proceso, es necesario contar con una persona encargada de mantener contacto con los
clientes ya sea presencialmente o por cualquier otro medio de contacto. Aqui el cliente es quien
tiene el interés de adquirir algin producto determinado o solicitar el disefio alguno
personalizado, por lo que debera ponerse en contacto con la persona encargada en la empresa,

quien deberé registrar cada detalle de la solicitud del cliente y hacerla llegar a produccion.

5.2.2 Disefio de producto

Una vez que llega una solicitud de producto, el encargado de produccién se preocupa de disefiar
un montaje para el producto deseado por el cliente, utilizando programas computacionales que
la empresa posee como herramientas de trabajo. De esta manera, este montaje es presentado al
cliente para que pueda tomar la decision final con mayor seguridad observando como se vera

el producto terminado.
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5.2.3 Confirmacion de Pedido

En caso de que el cliente se decida por comprar el producto, es necesario que el personal
encargado de ventas reciba el pago del pedido y genere también de la orden de trabajo que se

deberéa enviar al personal de produccion con todos los detalles del producto solicitado.

5.2.4 Produccion

En el area de produccion el personal cada vez que recibe una orden de trabajo con su respectivo
numero de identificacion de esta, debe también solicitar al area de control de inventario a traves
de un documento, todos los materiales requeridos para dicha orden, es importante que en el
documento enviado al personal de inventario se encuentre el nimero de orden, de esta manera

se mantiene un control de los materiales utilizados en cada orden y también de inventario.

Por otro lado, cuando se desarrolla una orden de trabajo, el personal de produccién debe
emitir otro documento conocido como Boleta de trabajo, en el cual se registran las horas
destinadas al desarrollo de dicha orden, permitiendo mantener un control de los costos

asociados a mano de obra, por la cantidad de tiempo empleado en la fabricacion del pedido.

Cabe mencionar que dado los diferentes productos de JValdés, también los procesos
productivos seran diferentes para cada uno de estos, ya sea algunos que requieran grabados o
no, quizas también sea necesario en algunos casos cortar y en otros simplemente grabar.
Independiente de esto, sea cual sea el producto, se debe cumplir con la orden de solicitud de

materiales y la boleta de trabajo que permitan el control de costos.

e Corte: Parael proceso de corte, este se utiliza principalmente con productos solicitados
en acrilicos, ya que, a estos se les puede dar la forma que el cliente desea a través del

uso de diferentes maquinarias que cumplen la funcion de cortar y grabar los productos.

e Grabado: Como existen variados productos que pueden ser grabados, JValdés, cuenta
con diferentes maquinarias que permiten el grabado de estos articulos, ya sea maquinas
para grabar tazones, otra para grabar platos y recipientes, u otras para grabar en distintos

tipos de materiales como placas metalicas o de madera.
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5.2.5 Revision

Cuando el producto ya ha sido confeccionado bajo los requerimientos del cliente, se debe
realizar la revision de los detalles, ya sean excedentes de tinta 0 de materiales al ser cortados,
para esto el personal de produccion se encarga de su revision y limpieza con los materiales

correspondientes.

5.2.6 Embalaje

Una vez que los productos son revisados y se notifica ya el término de la orden de trabajo, el
encargado del area de inventario realiza una ultima inspeccion a los productos antes de ser
empacados en su caja individual y posterior caja de traslado. Luego que se termina con todas
las unidades solicitadas se debe realizar el cierre de la caja y el producto esta listo para ser
entregado o despachado segin como sea requerido.

5.2.7 Despacho

Existen dos opciones para este proceso, la primera corresponde al retiro en tienda o
instalaciones donde el cliente se dirige a retirar el pedido realizado, por otro lado, la segunda
opcion se presenta cuando el cliente solicita el despacho del pedido hasta algin punto de la
ciudad, aqui es importante considerar el sector al cual es despachado para definir un precio de
envid. Lo mismo sucede en caso de que se presenten pedidos fuera de la ciudad, estos podran

ser enviados a través de empresas dedicadas al rubro con un envio por pagar.

5.2.8 Diagrama de flujo de proceso con participantes

Como una forma de ayudar a la comprensién del proceso, es posible observar en el diagrama
de la lustracion 45 cada uno de los actores involucrados en los procesos antes descritos con

mayor detalle.
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llustracion 45: Diagrama de flujo con participantes
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Fuente: Elaboracion propia

5.3 Eleccidn del sistema de costeo

Una forma de realizar la eleccion del sistema de costos adecuado para JValdés, es evaluar cada
una de las alternativas que en este caso corresponden a los tres métodos de costeo mas
conocidos, bajo diversos criterios o variables que se consideran importantes. Para esto se puede
utilizar la herramienta conocida como matriz multicriterio que permite tomar la decisién en

base a diferentes factores de evaluacion ponderados.

De esta manera, se requiere definir cuales son las variables importantes que considerar
para la evaluacion segun las necesidades y caracteristicas de la empresa. A continuacion, se
definen cada una de las variables relevantes que se utilizan como criterios de comparacion para

los sistemas de acumulacion de costos.

5.3.1 Factores que intervienen en la eleccion del sistema de costeo

En la actualidad existen variados sistemas de costeo y para escoger el mas adecuado para cada

situacion de las diferentes empresas, existen muchos criterios que pueden ser utilizados para
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comparar y concluir cual se adecua de mejor manera. A continuacion, se definen los criterios

escogidos para realizar la comparacion en la eleccion del sistema de costeo para JValdes.

e Tipo de producto ofrecido: este criterio se refiere a la forma en la que la empresa
opera, dependiendo si ofrece productos similares y homogéneos, o cada producto posee

sus especificaciones y caracteristicas completamente diferente.

e Volumen de produccion: hace referencia a la adaptabilidad del sistema de costeo con
el volumen de productos que la empresa elabora, dependiendo si se produce en masa 0

por pedidos.

e Sistema productivo: este criterio hace referencia a la adaptabilidad del sistema con el

tipo de proceso de la empresa, ya sea continuo, en serie o intermitente.

e Proceso productivo: se refiere a la capacidad del sistema de adaptarse a los diferentes

flujos de produccion, en paralelo, secuencial, selectivo, simple o compuesto.

En este caso, la empresa de grabados JValdés cuenta con una gran variedad de productos donde
cada uno de estos puede poseer especificaciones diferentes segin el pedido que realice el
cliente, debido a esto se puede decir que la organizaciéon trabaja con productos diferenciados y

con un sistema de produccion intermitente cada vez que llegan clientes.

Por el lado del volumen de produccién, depende completamente del pedido solicitado,
de todas formas, cuenta con la capacidad para producir grandes cantidades de un mismo
producto, finalmente, al evaluar los procesos de produccion se puede trabajar en paralelo ya

que, se cuenta con diferentes maquinas para diversos productos.

5.3.2 Matriz multicriterio

Una vez que se han definido los factores que influyen en la eleccidn del sistema de costos, es
posible realizar la comparacion de las diferentes opciones a través de la matriz multicriterio, la
cual compara estas alternativas bajo los criterios previamente definidos y ponderados segun su

importancia para la empresa.
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A continuacion, en la Tabla 9jError! No se encuentra el origen de la referencia. se
puede observar las ponderaciones obtenidas para cada uno de los factores con los que se evaltan
las alternativas.

Tabla 9: Ponderacion de criterios de evaluacion de sistemas de costos

Criterios Tipo de producto |Volumen | Sistema productivo | Procesos productivos |Ponderacion

Tipo de producto 6 6 7 32%
Volumen produccion 4 5 5 23%
Sistema productivo 4 5 6 25%
Procesos productivos 3 5 4 20%

Fuente: Elaboracién propia

Ahora con los criterios y ponderaciones definidas, se debe evaluar con una calificacion a cada
opcion por cada criterio, donde utilizando la Ecuacion 4 se puede obtener una nota de
evaluacion ponderada para cada uno.

C; = Calificacion del sistema i
W; = Porcentaje del criterio j

E;; = Nota de evaluacion del sistema i bajo el criterio j

Ecuacioén 4: Calculo de clasificacion del sistema de costeo

Ci:ZEinVVj

Fuente: Elaboracién propia

A continuacion, se observa en la llustracion 46 los resultados obtenidos luego de otorgar las
calificaciones para todas las alternativas.

llustracion 46: Matriz multicriterio de eleccion de sistema de costos
Sistemas de costeo

Criterios ey ABC Por ordenes Por procesos Directo Absorcion
Tipo de producto 32% 6 7 6 6 6
Volumen produccion 23% 5 6 6 6 6
Sistema productivo 25% 5 7 5 6 5
Procesos productivos 20% 6 5 7 5 5
Nota obtenida 5,52 6,37 5,95 5,80 5,55

Fuente: Elaboracion propia

Finalmente se puede observar la mayor calificacion que fue obtenida por el método de costeo
por drdenes de trabajo, que dado los criterios utilizados se posiciona como la mejor opcion a

implementar en JValdés.
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5.4 Objeto de costeo

El punto de partida una vez que se tiene total claridad tanto de las caracteristicas de la empresa
como también del funcionamiento de los procesos internos de esta, es definir cual es objeto de
costeo que mejor se adapta a los requerimientos de JValdés y a sus resultados deseados al

implementar el sistema de costeo.

En este caso el método escogido corresponde al sistema de costos por Ordenes de
produccion, por lo que se ha definido como objeto de costeo la orden de trabajo para cada
pedido de produccion, en la cual se definen la cantidad y el tipo de producto a elaborar, con
esto se puede obtener el coto total de realizar dicho pedido, y el costo unitario de cada unidad

que fue fabricada en un determinado periodo de tiempo.
5.5 Identificacion de costos directos e indirectos

La determinacidn de los elementos de costo que se encuentran en las operaciones realizadas por
la empresa se puede llevar a cabo siempre y cuando se conozca el funcionamiento de la
organizacion y se mantenga un control cada una de las actividades que se desarrollan dentro de

la empresa tanto para producir como también para comercializar sus productos.

Como se ha mencionado, los elementos de costo de un objeto de costeo se pueden dividir
en tres, mano de obra directa, materia prima directa y los costos indirectos de fabricacion. A
continuacién, se mencionan y definen cada uno de los costos identificados en los procesos

productivos que se deben llevar a cabo para atender una orden de trabajo.

5.5.1 Mano de obra directa

La primera categoria de elementos de costo a considerar corresponde a la mano de obra, la cual
puede ser catalogada como mano de obra directa o indirecta, esta clasificacion se puede

observar en la lHustracion 47.
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llustracion 47: Costos de mano de obra identificados

' ™

Mano de obra

"
L v
- - p N
Mano de obra Mano de obra
directa indirecta
4 /
/ N ~
Personal disefio Personazl de corte Personal de
grabado

A y, )

Fuente: Elaboracion propia

Para el caso de la mano de obra directa, esta se considera como el recurso que se hace cargo o
participe en los procesos de fabricacion realizados por JValdés para la elaboracion de alguno

de sus productos.

Dentro de los procesos productivos, se reconocen el disefio de productos, corte de
materiales y por ultimo el grabado de estos, por lo que la mano de obra directa en este caso
corresponde al personal que se encarga de realizar estos procesos, para los cuales el costo
asociado a estos se encuentra previamente pactado en el contrato de trabajo donde se define el
pago de sus servicios, estos costos se encuentran en la Tabla 10.

Tabla 10: Mano de obra directa identificada

MOD Sueldo mensual
Operario de disefio | $ 400.000
Operario de corte S 400.000
Operario de grabado | $ 400.000

Fuente: Elaboracién propia en base a JValdés

Por otro lado, la mano de obra indirecta corresponde al personal que no se encuentra ligado
directamente a los procesos productivos, pero si cumple otras labores en la empresa, como

supervision o seguridad. En el caso de JValdés, en la actualidad no se identifican costos
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asociados a mano de obra indirecta, pero en caso de ser identificados estos se deben incluir en

los costos indirectos de fabricacion.

5.5.2 Materia Prima

La segunda categoria de elementos de costo de un objeto corresponde a la materia prima que al
igual que la mano de obra, puede ser clasificada como materia prima directa o indirecta segun
la capacidad de ser asociada de manera directa 0 no a los objetos de costeo, esta clasificacion
se puede observar en la llustracion 48

llustracion 48: Costos de materiales identificados

Materiales de
fabricacién

Materiales
Directos

Materiales
indirectos

|
L ' ! } | |
‘ M.ater.iales H Materiales ‘
limpieza empaque

‘ Llaveros H Trofeos H Tazones H Acrilicos H Cristales ‘

Fuente: Elaboracion propia

Para el caso de la materia prima directa, se cuenta principalmente con los diferentes materiales
0 productos que son adquiridos por la organizacion para ser personalizados a través de
grabados. Los costos asociados a cada uno de estos se encuentran directamente determinados
en el momento en que son comprados a los diferentes proveedores con los que cuenta la
empresa. El listado de los diferentes productos que se ofrecen en JValdés se encuentra en la
Tabla 11.
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Tabla 11: Materiales directos identificados
MPD
Acrilico
Bases
Botellas
Cintas
Copas
Cristales
Cuadernos
Domos
Estuches
Galvano
Lapiz
Laser
Libretas
Llaveros
Medallas
Mug
Pendrive
Pin
Placa
Reloj
Madera
Sellos
Separadores
Tazén
Trofeos
Fuente: Elaboracion propia en base a JValdés

En cuanto a los materiales indirectos, son aquellos gue son dificil de medir y asignar, por lo que
también se deben incluir en los costos indirectos de fabricacion, para la empresa de grabados
en esta categoria se encuentran los materiales de limpieza utilizados para eliminar excedentes

o0 imperfecciones que se pueden presentar en un producto antes de estar listo para su despacho.

5.5.3 Costos indirectos de fabricacion

El dltimo elemento de costo corresponde a los costos indirectos de fabricacion, entre los cuales
pueden existir una gran variedad, dentro de los costos indirectos de fabricacion se incluyen la
mano de obra indirecta y materiales indirectos, que son costos indirectos variables que

dependen de la cantidad de produccidn, pero también esté el resto de costos indirectos fijos que
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no varian con la produccion y se encuentran asociados a los equipos, instalaciones, u otros tipos

de recursos o servicios requeridos para poder llevar a cabo la fabricacion.

llustracion 49: Costos indirectos identificados
Fa H

Costos indirectos

4 ‘ A
L 3 L 4
- ~ - ~
Costos indirectos Costos indirectos
variables fijos

\ ‘ 4 \. vy

Id ™ 4 ™y s ™y
Mano de obra Materiales Otros costos
mndirecta mndirectos indirectos

., A b -4 L 4

Fuente: Elaboracion propia

Es fundamental en las empresas considerar estos costos indirectos, que muchas veces afectan a
los resultados esperados al no conocerse su importancia, en JValdés hoy en dia no son
considerados y a la hora de entregar un presupuesto, este se defina de manera estimativa con
respecto al costo solamente del material directo. Por Gltimo, en la llustracién 49 se puede
observar la clasificacion de costos indirectos, mientras que en la Tabla 12 se encuentra el listado

de estos.

Tabla 12: Costos indirectos de fabricacion identificados

CIF Valor mensual
Mantencion de equipos $ 16.600
Calefaccion $ 40.000
Consumo eléctrico $ 50.000
Consumo de agua $ 20.000
Depreciacion de equipos $ 91.944
Depreciacion de infraestructura $ 203.640

Fuente: Elaboracion propia en base a JValdés
5.5.4 Gastos de administracion y ventas

Asi como tenemos cada uno de los elementos de costos que se pueden asociar al objeto de

costeo previamente definido, también existen otros gastos que no tienen relacién directa con la
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funcionalidad o con los procesos productivos de la empresa, si ho que estan relacionados con
la organizacion principalmente con los procesos administrativos que se realizan en las

empresas.

Dentro de esta categoria ingresan aquellos gastos en los que la empresa incurre para
mantener la administracion en la organizacion y por el lado de las ventas, todos los costos

asociados al proceso de marketing y ventas.

La mayoria de estos costos son catalogados como fijos para cada periodo, no poseen
grandes variaciones, a continuacion, se encuentran algunos de los costos asociados como gastos

de administracion y ventas, que se han identificado en la empresa de grabados.

e Sueldos de personal administrativo: en toda organizacién existe personal que esté
ligado al area administrativa de la empresa, estos sueldos se deben considerar también
dentro de los costos de la empresa y entran en la categoria de los gastos de

administracion y ventas del periodo.

e Depreciacién de equipos e instalaciones administrativas: para realizar las
operaciones administrativas dentro de una organizacion se requiere contar con
diferentes equipos, ya sean computadores, celulares, impresoras, entre otros. Debido a

esto se debe considerar también el valor de depreciacion de cada uno de estos equipos.

e Servicios utilizados fuera del proceso productivo: los procesos administrativos
también requieren de algunos servicios esenciales, como lo son el consumo de energia

eléctrica o planes de telefonia e internet.
5.6 Asignacion de costos

La asignacion de los costos identificados a un objeto de costeo es una tarea que se debe realizar
con precaucién, para el caso de los costos directos, es bastante sencilla ya que estos se pueden
cuantificar e identificar directamente al objeto costeado, pero para el caso de los costos
indirectos se requiere de un mayor trabajo, para que estos sean asignados de la manera mas real
posible. A continuacién, se definen las formas en las que se asignan cada uno de los cotos

encontrados en la empresa de grabados.
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5.6.1 Materiales directos

En cuanto a los materiales directos que posee JValdés son muy variados, algunos ya poseen sus
costos asociados directamente a la hora en que han sido adquiridos por la compra a un
proveedor, pero existen otros casos en los que el precio unitario se debe calcular ya que son

productos compuestos.

Debido a que algunos de los productos poseen mas de un componente a la hora de ser
vendidos, como lo son los casos de las medallas que deben incluir la cinta con la cual son
colgadas, o los trofeos que estan compuesto por el galardén y una base. Se ha optado por

calcular el costo unitario de materia prima con la siguiente Ecuacion 5.

Ecuacion 5:Costo unitario de productos

CostoUnitarioprogucto = Z CostoComponente;
Fuente: Elaboracion propia
Considerando que una orden de trabajo posee diferentes cantidades de un solo producto el costo
asociado a materia prima directa para una orden de trabajo se debe calcular utilizando la

Ecuacion 6.

Ecuacion 6: Costo Materia prima directa por orden de trabajo
CostoMPDy,qen, = CostoUnitariop,oqucto X Cantidadyrogucto
Fuente: Elaboracion propia

5.6.2 Mano de obra directa

En la actualidad JValdés es una pequefia empresa en crecimiento que cuenta con pocos procesos

de produccion en los cuales se ve personal directamente involucrado.

e Proceso de montaje: En este caso, la primera tarea que ha de realizar el personal de
produccion corresponde al montaje del producto aqui se trabaja con disefios
completamente personalizados por lo que se requiere realizar un montaje que permita

al cliente observar como quedara su producto en caso de ser comprado.

e Proceso de corte: en caso de ser requerido dependiendo del tipo de producto se pueden

realizar cortes para definir el disefio de este, esto se realiza a través de grandes
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maquinarias las cuales deben ser programadas por el personal encargado, quien se

preocupa de acomodar el material para que la maquina realice bien los cortes.

e Proceso de grabado: el grabado de los productos es el proceso fundamental de la
compafiia, cada uno de los productos que se encuentran a la venta requieren del grabado,
este se puede realizar en diferentes maquinarias para los diversos productos, pero en
cada una de estas se requiere la operacion del personal quien se debe preocupar de
posicionar bien los productos para un correcto grabado. Los cotos de mano de obra

asociados a este proceso se consideran con el sueldo definido del encargado.

En cada uno de estos procesos los costos de mano de obra asociados son calculado en base a
las horas utilizadas, el personal contratado en JValdés cuenta con un sueldo definido en el
contrato de trabajo, por lo que dependiendo del mes se calcula el costo por hora. En la

[lustracion 50, se puede observar como esta definido el sueldo del personal.

llustracién 50: Registro de costos de mano de obra
[Nombre  [Rut [Celular |E-mail [Direccion  |Cargo | sueldo |
Lucas 19.472.837-9 966808091 LVallejos15@alumnos.utalca.cl 7 Sur #988 Produccién S 400.000
Fuente: Elaboracién propia

Por otro lado, para obtener las horas laborales mensuales se requiere realizar el siguiente calculo
de la Ecuacion 7, donde se utilizan los dias laborales del periodo y las 8 horas de la jornada
laboral de JValdés.

Ecuacién 7:Horas Mensuales laborales

HorasLaborales,,.; = HorasJornada X DiasLaborales,,,

Fuente: Elaboracién propia

Ahora, utilizando de esta manera el sueldo previamente definido y las horas mensuales del
periodo, se puede calcular el costo por proceso con la Ecuacion 8.

Ecuacion 8: Calculo de costo MOD por proceso productivo

Sueldo Mensual
proceso
CostoHoraMODyyoceso =

HorasLaborales,,es

Fuente: Elaboracion propia
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Dependiendo del tiempo empleado en cada proceso para una respectiva orden de trabajo, este
se multiplica por el costo por hora del personal encargado como se observa en la Ecuacion
9Ecuacidn 1y se obtiene el costo de mano de obra para la orden que se esté fabricando.

Ecuacion 9:Costo de mano de obra para cada proceso productivo

CostoMODy;ceso = CostoHoraMODy,qces0 X HorasRequeridasy,oceso

Fuente: Elaboracion propia

De esta manera la forma correcta de asignar los costos de mano de obra para cada uno de los
procesos productivos se puede ver en la Ecuacién 10 que representa la asignacién para el
proceso de disefio, en la Ecuacion 11 que corresponde a la asignacién del proceso de corte, y
por ultimo el proceso de grabado que se observa en la Ecuacion 12.

Ecuacion 10: Costo de mano de obra en proceso de disefio

CostoMOD gisesip = CostoHoraMODgisen, X HorasRequeridas giseso

Fuente: Elaboracién propia

Ecuacion 11: Costo de mano de obra en proceso de corte

CostoMOD yrte = CostoHoraMOD,,,+. X HorasRequeridas . te

Fuente: Elaboracion propia

Ecuacion 12: Costo de mano de obra en proceso de grabado

CostoMODyyapaao = CostoHoraMODgy,qpaao X HorasRequeridas grapado

Fuente: Elaboracion propia

Finalmente, con los costos de mano de obra de cada uno de los procesos es posible obtener el
costo total de mano de obra para la orden que se esta costeando, esto se debe realizar utilizando

la Ecuacion 13.
Ecuacion 13: Costo mano de obra directa por cada orden de trabajo

CostoMOD,, gen = Z CostoMODyyoceso

Fuente: Elaboracion propia
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Lo que, en este caso al hablar de JValdés que posee solamente tres procesos productivos se
puede ver reflejado de la siguiente manera en la Ecuacion 14.
Ecuacion 14: Costo total MOD por orden de trabajo

CostoMODyrgen = CostoMODgjgero + CoStoMOD orie + CostoMODgrqpado

Fuente: Elaboracién propia
5.6.3 Costos indirectos de fabricacion

En cuanto a los costos indirectos de fabricacion para poder asignarlos a una orden de trabajo se
requiere establecer una tasa de asignacion o también conocida como base de asignacién, para
esto segun lo observado en los procesos de la empresa JValdes una base de asignacion que se
puede utilizar corresponde a las horas hombre, ya que, en cada uno de los procesos de
produccion a pesar de contar con maquinaria de Gltima tecnologia se requiere la participacion

del personal, el cual esta involucrado también en el resto de procesos.

Dado que la base sera considerando las horas hombres, la tasa de asignacion sera
estimada para un periodo de un mes por lo que se consideraran 5 dias a la semana como
laborales para JValdés con un horario de 8 horas diarias. El calculo que se debe hacer en para
obtener esta base de asignacidn se encuentra en la Ecuacion 15 y se ejemplifica para el caso de

enero en la Ecuacion 16.
HorasLaborales,,,; = Horas laborales de cada mes
DiasLaborales,,.; = Dias laborales de cada mes

HorasJornada = Horas jornada laboral diaria

Ecuacion 15: Horas MOD mensuales

HorasLaborales,,.; = HorasJornada X DiasLaborales,,,

Fuente: Elaboracion propia

Ecuacién 16: Horas MOD mes de enero

HMEnero == 21 X 8
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Fuente: Elaboracién propia

Considerando ahora que se tienen las horas hombre definidas para cada mes, es necesario que
los costos indirectos de fabricacion también tengan su valor mensual, por lo que algunos de los
costos indirectos de que se presentan en un tiempo mayor a estos deberan ser acotados a dicho

periodo. Para obtener el valor mensual de cada CIF se requiere utilizar la Ecuacion 17.

Ecuacién 17: Costo mensual de cada CIF

CostoTotal s

CostoMensualcif: intervalo

Fuente: Elaboracion propia

Donde

CostoTotal.;y = Costo total de cada CIF identificado

intervalo = frecuencia en la que se presenta el CIF (en meses)

CostoMensual;r = Costo mensual de cada cif identificado

Dentro de los costos CIF identificados para la empresa JValdés existen algunos de estos que
poseen un valor determinado para periodos mayores a un mes, por lo que se requiere calcular

su valor mensual. A continuacidn, se definen algunos de estos casos.

e Costo mantenciéon: la mantencion de los equipos en JValdés es realizada
periddicamente cada 6 meses, por lo que su valor para ser asignado a una orden de
trabajo deberd ser acotado a un mes, esto se puede realizar utilizando la Ecuacion 18

donde se aprecia que el intervalo de tiempo corresponde a 6 meses.

Ecuacion 18: Costo mensual de mantencién de equipos

100.000

CostoMensual,,gntencion = r— $16.667

Fuente: Elaboracién propia

e Costo depreciacion: otro de los costos que debe ser acotado al periodo de un mes,
corresponde a la depreciacion, ya que, el valor de esta se obtiene para el periodo de un
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afio. En este caso el intervalo de tiempo es aln mayor y corresponde a los 12 meses

como se observa en la Ecuacion 19, ya que, la depreciacion es valorizada por cada afio.

Ecuacion 19: Costo mensual de depreciacion

CostoMensualgepreciacion =

Costo totalgepreciacion

Fuente: Elaboracion propia

Intervalo (12 meses)

En este caso, en la Tabla 13 se pueden apreciar los valores mensuales de depreciacion por cada

equipo e instalacion que la empresa posee. Donde este valor mensual se obtiene dividiendo cada

uno de los valores anuales de depreciacion, en los 12 meses que contiene un afio.

Tabla 13: Depreciacion de equipos

Equipo Costo unitario | Cantidad | Costo total | Vida util |Depreciacién anual | Depreciacion mensual
Maquina grabado y corte laser [ $  4.000.000 1| $ 4.000.000 15 $ 266.667 | $ 22.222
Maquina grabados laser $  4.000.000 1| $ 4.000.000 15 $ 266.667 | $ 22.222
Maquina de estampar tazones | $ 150.000 2|'$ 300.000 15 $ 20.000 | $ 1.667
Maquina de estampar platos | $ 250.000 1/$ 250.000 15 $ 16.667 | $ 1.389
Maquina grabados laser $  8.000.000 1| $ 8.000.000 15 $ 533.333 | $ 44.444
Instalacién $  61.092.000 0,8] $48.873.600 20($ 2.443.680 | $ 203.640

Fuente: Elaboracion propia

Asi como existen costos indirectos que estan asociados a un periodo mayor a un mes, existen

otros que son muchos mas simples de obtener, ya que, su periodo de medicién corresponde

exactamente a un mes, como lo son los diferentes servicios como el agua, la luz, los planes de

internet o telefonia. En estos casos no se requiere utilizar la Ecuacion 20, ya que al ser solamente

un mes el intervalo de tiempo toma el valor de 1y el costo mensual del CIF corresponde a su

valor total.

Ecuacién 20: Costo mensual CIF de servicios

CostoMensualg;y =

CostoTotal s

1 mes

Fuente: Elaboracion propia

Costo de agua: el costo asociado al pago de diferentes recursos como el agua es sencillo

de asignar, ya que, estos se presentan de manera mensual y solamente se requiere utilizar

la tasa de asignacidon y las horas hombre requeridas en la orden costeada para obtener el

costo asociado.
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e Costo de luz: para el caso de la luz sucede de forma similar a la asignacion del agua, se
posee el costo mensual de luz que se debe cancelar y se calcula su costo por hora

utilizando la base de asignacion.

e Costo de internet: para poder operar de manera online, la empresa JValdés cuenta con
un plan de internet para abastecer sus instalaciones, el cobro de este servicio también es
de manera mensual por lo que simplemente se debe calcular el costo por hora de dicho

servicio.

Por ultimo, también se poseen costos indirectos asociados a materiales indirectos los cuales en
este caso corresponden a materiales de limpieza para los excedentes o imperfecciones de los

productos antes de ser entregados.

e Materiales de limpieza: son muy dificiles de asignar y medir, ya que, en algunos
productos pueden ser requeridos y en otras ocasiones no, ademas, cuando son requeridos
no se conoce con certeza cuanta cantidad se requiere de cada uno de estos materiales
por productos, por lo que se ha optado por calcular un valor aproximado mensual que

se invierte en este tipo de productos y sumarlo al resto de costos indirectos.

Ahora que se pueden obtener los valores mensuales de cada uno de los costos indirectos de
fabricacion identificados, es posible obtener el valor total de los CIF para un periodo de un mes,

esto se debe realizar utilizando la Ecuacién 21
Ecuacion 21: Costo total de CIF para cada mes

TotalClF,.s = Z CostoMensual ;s

Fuente: Elaboracion propia

Donde
TotalCIF,,.s = valor total de todos los CIF para un mes evaluado

Una forma de asignar los costos indirectos mencionados al objeto de costos es utilizando la
férmula de la Ecuacion 22 donde se obtiene la tasa de asignacion corresponde al a la suma de
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todos los costos indirectos con sus valores mensuales, divididos por las horas hombre laborales

del mes en el que se esta produciendo.

Ecuacién 22: Tasa CIF mensual

TotalCIF,,.
HorasLaborales,, s

TasaClF,.s =

Fuente: Elaboracién propia

Una vez que se obtiene el valor de la tasa de asignacion CIF para el periodo en evaluacion, a
cada una de las ordenes de trabajos efectuadas en dicho periodo se le debe asignar una
proporcion de los costos indirectos de fabricacion identificados, esto se debe realizar utilizando

la Ecuacion 23 que permite asignar los CIF en base a las horas requeridas en cada orden.

Ecuacion 23: Asignacion de CIF por tasa en base a horas por orden

CotoCIF,,40n, = TasaClE,,.; X HorasRequeridas ,rgen
Fuente: Elaboracion propia

5.6.4 Gastos de administracion y ventas

Los procesos administrativos y de ventas que debe realizar la organizacion son completamente
independientes del tipo de producto que se pida y del tiempo de produccidn que se requiera
para cada orden.

Debido a esto para poder asignar un valor asociado a los gastos de administracion y ventas a

cada orden de trabajo efectuada durante un periodo se debe asignar en partes iguales a cada una.

Para poder realizar esa asignacion, es necesario contar con una tasa de asignacion de
GAV la cual se debe obtener considerando cada uno de los costos identificados en esta categoria
con su valor mensual donde el total de GAV mensual se obtiene con la suma de todos los gastos

de administracion y ventas en su valor mensual como se observa en la Ecuacion 24.
Ecuacion 24: Total GAV para cada mes

TotalGAVyes = Z ValorMensualgyq,

Fuente: Elaboracion propia
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Ademas, se requiere contemplar una estimacién de ordenes de producciéon que la empresa

espera realizar durante un periodo determinado que en este caso corresponde a un mes.

De esta forma se puede obtener la tasa de asignacion de GAV para cada orden utilizando

la Ecuacién 25.

Ecuacion 25: Tasa de asignacion de GAV

TotalGAV,,es
EstimacionOrden ¢

TasaGAVyes =

Fuente: Elaboracion propia

5.7 Costo total y costo unitario

Con cada uno de los elementos de costos ya asignados al objeto de costeo que corresponde a
una orden de trabajo, es posible obtener el costo total de produccidn asociado a esa orden, para
aquello es necesario utilizar la Ecuacién 26 que calcula el total de costos como la suma de cada

uno de los elementos de costos identificados.

Ecuacién 26: Costo total de produccion de una orden de trabajo

CostoProduccion,,gen, = CostoMODyygen + COStoOMPD )y gon + CoStoCIF - gen

Fuente: Elaboracién propia

Por otro lado, si la idea es conocer cudl es el costo unitario de los productos que se solicitaron
fabricar en la orden de trabajo costeada, es necesario utilizar el total de costos obtenidos y
dividirlos por las unidades de productos fabricadas, de la forma que se observa en la Ecuacion
27.

Ecuacion 27: Costo unitario de produccién por producto

CostoProduccion,,qen

CostoUnitario =
producto :
Unldadesproducto

Fuente: Elaboracién propia

También es posible considerar la asignacion de los gastos de administracion y ventas para

obtener los costos totales de cada orden de produccion para la empresa.
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Ecuacion 28: Costo Global por orden de trabajo

CostoGlobal,yqen = CostoMOD,,gen + CosStoMPD - gen + CostoCIF, 40, + TasaGaA
Fuente: Elaboracion propia

Al igual que el costo unitario de produccion se puede obtener el costo total unitario para cada

producto elaborado en las ordenes de produccidn, esto se debe hacer utilizando la Ecuacion 29.

Ecuacion 29: Costo global unitario
CostoGlobal y,gen

CostoUnitarioGlobal ,,pgucto = :
Proquete  Unidades,roqucto

Fuente: Elaboracion propia
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CAPITULO 6: DISENO
DEL PROTOTIPO DE
SISTEMA DE COSTEO

En el presente capitulo se presenta la confeccion del prototipo para el disefio de un sistema de
costeo para la empresa JValdés, se mencionan cuales son sus funciones principales a las cuales

se puede acceder a través de los modulos y los requerimientos del sistema.
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6.Diseno del prototipo de sistema de costeo

Para poder comprender de mejor manera el sistema de acumulacion de costos propuesto para
la empresa JValdés, en este capitulo se desarrolla un prototipo programado que permite simular
las acciones principales a desarrollar para mantener un registro y control de la informacion de

costos que maneja la organizacion.
6.1 Requerimientos funcionales y no funcionales

Los requerimientos de un sistema son aquellas caracteristicas y especificaciones que necesitan
ser incorporadas en él, de esta manera ser capaz de cumplir el proposito con el cual fue disefiado,
son parte fundamental en un sistema, ya sean funcionales o no funcionales siempre es
importante tenerlos en consideracion, para este caso, las necesidades funcionales que posee el
sistema costeo para la empresa de grabados JValdés son los mencionados en los siguientes

puntos.

e Ingresar datos: para que el sistema cumpla el objetivo de obtener el costo total de una
oren de trabajo, o el costo unitario de los productos fabricados en esta, es necesario
muchas veces ingresar informacion, para esto el sistema cuenta con la capacidad de
solicitar datos para que estos puedan ser ingresados por el usuario.

e Almacenar informacion: una vez que se ingresan nuevos registros de cualquier tipo de
informacidn, ya sean costos de productos, sueldos de personal, nuevas boletas de trabajo
o cualquier otro tipo, es necesario que el sistema pueda almacenar la informacién y para
ello cuenta con las diferentes hojas disponibles para el registro de cada una de estas.

e Utilizar informacion almacenada: considerando los altos niveles de informacién que
se manejan en un sistema de costeo, es necesario que se pueda utilizar la informacién
que ha sido almacenada en la memoria del prototipo, ya que, muchos de los formularios
permiten ingresar informacion para que esta pueda ser utilizada con mayor facilidad

para obtener la hoja de costos deseada por cada orden de trabajo.

Por otro lado, también posee requerimientos que no estan ligados directamente con su funcién
principal, pero que de igual manera son importantes para su sustento y desempefio, a

continuacion, se encuentran cada uno de los requerimientos no funcionales para este sistema.

Lucas Vallejos Ramirez Pagina 121



Capitulo 6: Disefio del prototipo de sistema de costeo

e Ingreso correcto de datos: al ingresar a los mddulos del sistema es posible realizar
diferentes acciones, en las cuales en muchas de ellas se requiere ingresar informacion,
para lograr obtener un Optimo desempefio es necesario que la informacion sea la
adecuada y acorde a lo que se esta solicitando, por el contrario, se generarian problemas.

e Facilidad de uso: los formularios son para que cualquier usuario de la organizacion sea
capaz de rellenarlos, se busca reducir al maximo las dudas que pueden llegar a surgir en
el personal encargado de realizar alguna de las acciones que se pueden desarrollar en el
prototipo, por lo que la pestafia emergente a la hora de seleccionar alguna opcion es
simple y entendible para cualquier persona.

e Apariencia: el formulario posee un disefio limpio y sencillo, que no entorpezca el
trabajo del usuario, es de color blanco y letras legibles de color negro, cada boton posee
su nombre correspondiente a la funcion que realiza. Ademas, se incluye el logo de la
empresa a modo de personalizar el sistema.

e Capacidad de almacenamiento: el sistema debe contar con capacidad de
almacenamiento, ya que, se cuenta con el registro de cada uno de los elementos de costos
asociados a la empresa, donde se destacan gran variedad de productos, ademas, se
afiaden los registros de ventas, boletas de trabajos y ordenes de produccién por lo que

se requiere capacidad para un éptimo
6.2 Descripcion global

Uno de los resultados esperados planteados al realizar este proyecto, consiste en el disefio de
un sistema de costeo para JValdés, el cual se pretende representar a través de la creacion de un
prototipo que contenga las principales funciones y caracteristicas del sistema de costeo

disefiado.

Para la elaboracion de este prototipo se utiliza la herramienta Excel que a través de su
lenguaje de programacion Visual Basic permite generar diferentes formularios que representan
el sistema de costeo propuesto, donde para acceder a estos se cuenta con una pagina principal
que se observa en la llustracion 51, en la cual se encuentra un boton de acceso a JValdés.
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llustracién 51: Pagina principal del prototipo

Sistema informativo Jvaldés

Fuente: Elaboracion propia

.} valdés

El boton de acceso de la hoja principal al ser apretado despliega el Menu de la empresa que se
observa en la llustracion 52, en el cual se encuentran cada uno de los mddulos que representan
los elementos de costos y el sistema de costeo, los cuales ayudan a solucionar el principal
problema del manejo de costos que posee la empresa para la fijacion de precios.

llustracion 52: Menu principal JValdés

Menu Principal

Mano de Obra

Materia Prima

Costos Indirectos

GAV

Sistema de costos

Operaciones

Fuente: Elaboracién propia
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A continuacion, en los siguientes puntos se detallaran las principales funciones que posee el
prototipo disefiado como herramienta de apoyo electrénica para generar el sistema de costeo de

la empresa de grabados.

6.3 Mddulo de Mano de Obra

Una vez que se ingresa con el boton de acceso al menu principal disefiado, es posible ingresar
a diferentes maddulos, uno de ellos corresponde al mdédulo de mano de obra el cual se puede

observar en la llustracion 53.

lustracion 53: Médulo de mano de obra

Médulo de Recursos Humanos X

Modulo de Recursos Humanos

" Actualizar informacion personal

Aceptar
(< (x]

Fuente: Elaboracion propia

Este modulo esta disefiado con el objetivo de poder actualizar toda la informacidn importante
del personal que trabaja en JValdés, principalmente sobre los costos asociados a estos, ya que,
son relevantes a la hora de realizar el posterior control de costos a través del sistema disefiado.
Para cumplir con este objetivo cuenta con dos opciones las cuales se definen en los siguientes

puntos.

6.3.1 Nuevo personal
Uno de los elementos de costo corresponde a la mano de obra, el cual considera a todo el

personal que trabaja directamente en los procesos productivos de JValdés.

Para mantener un control y registro de estos elementos de costos, a través del prototipo

en el modulo de mano de obra, se encuentra la opcion de ingresar o registrar nuevo personal,
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donde se permite ingresar toda la informacion importante para el nuevo personal de la empresa.
A continuacion, en la llustracion 54 se puede observar el formulario disefiado en Excel que

permite el registro de la informacién.

lustracion 54: Formulario de registro de nuevo personal

Ingresar nuevo personal *
Seleccion y contratacion de personal ¥
Nombre: | |
Rut: |
Teléfono: |
E- mail |
Direccién: |
Cargo: ’7
Sueldo: ,7
Fecha de contrato: | j | j | j
Duracién: [ ]
Aceptar
() (x]

Fuente: Elaboracion propia

Una vez ingresada la informacion, esta sera almacenada en su respectiva hoja como la que se

observa en la llustracion 55.

llustracion 55: Hoja de registro de mano de obra
PERSONAL DE LA EMPRESA

Nombre  |Rut Celular E-mail ‘Diretciﬁn ‘Cnrgo | Sueldo |Fechn de contratacién |Duracién
Lucas 19.472.837-9 966808091 LVallejosis@alumnos.utalca.cl 7 Sur #9883 Produccién  $§  400.000 3 Meses

Fuente: Elaboracion propia

6.3.2 Actualizar informacion del personal

En caso de que sea necesario actualizar informacién del personal de la empresa, se tiene que
dirigir al modulo de recursos humanos donde debe seleccionar dicha opcion y realizar el registro
de la nueva informacion en el formulario que asi lo solicita, donde se permite seleccionar a una
persona entre el listado completo de personal que posee JValdés, para modificar ya sea, su
direccion, duracién de contrato, sueldo mensual, entre otros. A continuacion, en la llustracion

56 se puede observar el formulario correspondiente.
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llustracion 56: Formulario de actualizacion de informacién personal

Actualizar informacién del personal X

Actualizar informacion

Nombre:

Rut:

Telefono: |

E- mail: |

Direccién |
Cargo: —

Sueldo- r

Fecha de contrato: | ~| ~| | |
Duracién T

Aceptar
8 a

Fuente: Elaboracién propia

Esto es muy importante para mantener un correcto control de costos, ya que de esta manera el
prototipo puede ser aplicable en diferentes periodos a pesar de presentarse cambios o
modificaciones en el personal involucrado en los procesos productivos. En caso de utilizar esta
opcion y actualizar la informacion del personal, esta sera almacenada donde ya se encuentra en

la hoja respectiva.

6.4 Modulo de Materias Primas

Otro elemento de costo corresponde a las materias primas, por lo que el prototipo disefiado
cuenta con un médulo especial para este elemento, en este mddulo se pueden observar tres
opciones de funciones a realizar, las cuales son complementarias para el buen funcionamiento
del sistema de costeo en JValdés, a continuacion, se encuentra en la llustracion 57 el médulo

de materias primas.
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llustracion 57: Mddulo de materias primas

Médulo de Materiales *

Modulo de Materias Primas

Nuevo producto!
" Actulizar costos

" Actualizar inventario

Aceptar
() (x]

Fuente: Elaboracién propia

Al generar este modulo de materias primas, se permite controlar cada uno de estos recursos y
hacer uso del prototipo en diferentes periodos de tiempo, sin importar los cambios que se
generen durante estos, ya que se pueden actualizar tanto las cantidades de inventario como

también los costos de los productos.

6.4.1 Nuevo producto

Los materiales de fabricacion para JValdés son principalmente los diferentes productos que se
adquieren para ser grabados en la empresa, en este caso, para el registro de estos se cuenta con
un formulario que permite que la informacion importante de estos productos sea ingresada por
el personal de la empresa en cualquier momento, para poder acceder a este formulario que se
encuentra en la llustracién 58, se debe dirigir desde el médulo de materias primas y seleccionar

la opcion de ingresar nuevo producto.
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llustracion 58: Formulario para el registro de nuevo producto

Ingresar nuevo producto X

Ingreso de nuevo producto

Producto: | |

Cédigo (SKU): |
Costo Unitario:
Cantidad-

Aceptar
(] 8

Fuente: Elaboracién propia

En la llustracion 58 se puede observar el formulario que permite al usuario ingresar la
informacion solicitada para el nuevo producto, donde se observa su cédigo de identificacion, el

nombre del producto, el costo unitario y la cantidad adquirida que sera el inventario inicial.

En caso de cometer un error ingresando para un nuevo producto un codigo de
identificacion asociado a otro producto ya registrado, el sistema arrojara el error con un mensaje

que notifica la existencia del codigo ingresado.

llustracion 59: Hoja de registro de materia prima directa
Materias Primas (Productos)

Producto Cadigo Costo Cantidad Grupo Identificador
CRISTAL EXAGONAL 13 * 19 * 10 MM. C-35413 A0L S 2.395 132 Cristal A
CRISTALHOJA CfDISEﬁO 15 * 23 * 12 MM. C-35412 A02 S 3.782 112 Llaveros B

CRISTAL LLAMA BASE NEGRA 13 * 18 * 10 MM. CM 35410 |A03 S 1.807 228 Medallas C

CRISTAL LLAMA BASE NEGRA 13 * 20 * 15 MM. C-35411 A04 S 3.782 159

Fuente: Elaboracion propia

Por otro lado, en la llustracion 59 se observa la hoja en la cual queda el registro de todos los

productos que mantiene JValdés para su venta.

6.4.2 Actualizar inventario

Una funcion incorporada en el prototipo disefiado es la capacidad de actualizar el inventario de
productos disponible para la venta, esto quiere decir que el personal de JValdés una vez
efectuada una venta de productos hacia un cliente o una compra de materiales a un proveedor,

podra actualizar el nivel de inventario de dicho producto, esto se debera realizar a traves del
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formulario que se observa en la llustracion 60 el cual permite actualizar solamente el inventario

al producto seleccionado.

llustracion 60: Formulario de actualizacién de inventario

Actualizar inventario de productos

Producto:
Codigo:
Cantidad disponible

(<]

Actualizar inventario de producto

| COPACSE 23CM

—
—

Aceptar

a8

Fuente: Elaboracion propia

6.4.3 Actualizar costos

En la empresa JValdés el costo de los productos es una estimacion del promedio de sus costos,

ya que, al comprar hoy varias unidades de un producto y luego volver a comprar en la siguiente

semana otra cantidad con otro costo, se generan diferencias de precios, por lo que se ha optado

por utilizar el costo promedio, dado esto, el prototipo permite a través del formulario de la

[lustracion 61 actualizar el costo para el producto seleccionado. Para poder utilizar esta funcion

es necesario acceder desde el modulo de materias primas y seleccionar la opcion

correspondiente de actualizar costos, de esta manera se redirige al formulario.

llustracion 61: Formulario de actualizacion de costos de MPD

Actualizar costos de productos

Producto:
Cadigo:

Costo Unitario:

<

Fuente: Elaboracién propia

Actualizar costos de producto

X

| BASE DE CRISTAL

—

Aceptar
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Gracias a esta opcion se puede realizar facilmente la asignacion de costos de materia prima cada
vez que se solicite una orden de trabajo, ya que, los costos se podran actualizar en todo

momento.

6.5 Mddulo de Costos indirectos

El modulo disefiado en el prototipo para realizar diferentes funciones relacionadas a los costos
indirectos de fabricacion se puede observar en la llustracion 62, donde se observan las dos
diferentes acciones posibles, ingresar un nuevo costo indirecto de fabricacion o calcular la tasa

de asignacion de estos costos para un periodo determinado.

llustracion 62: Modulo de costos indirectos
Médule de CIF X

Modulo de Costos indirectos

 {Nuevo costo indirecto de fabricaciéni

" Calculo de tasa de asignacion CIF

Aceptar
8 (%]

Fuente: Elaboracién propia

A través de las opciones presentadas en este mddulo, el personal de la empresa puede ingresar
nuevos costos indirectos que se pueden presentar en JValdés y asignar cada vez valores
diferentes a estos costos encontrados, teniendo la capacidad de ser utilizado durante todo el afio

sin problema en cuanto a los costos indirectos.

6.5.1 Nuevo CIF

El tercer elemento de costo corresponde a todos aquellos costos que son de dificil asignacion
con el objeto de costeo. Para JValdés existen diferentes costos indirectos los cuales a través del
formulario presentado en la llustracion 63 pueden ser registrados de manera sencilla ingresando

solamente el nombre de este.
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llustracion 63: Formulario de ingreso de nuevo CIF

Ingresar nuevo costo indirecto *

Ingreso de nuevo CIF

Costo CIF | |

Aceptar
8 (x]

Fuente: Elaboracion propia

Posterior al ingreso de un nuevo CIF este sera registrado en la hoja de representada en la

Ilustracion 64 en la cual se observa el listado de costos indirectos que posee JValdes.

llustracién 64: Hoja de registro de CIF
Costos indirectos de fabricacion (CIF)

Ne Nombre Tasa de asignacion de CIF
1 Depreciacion Mes Monto Horas Hombre [Tasa de asisgnacion
2 Arriendo Enera S 12.000 5|8 2.400
3 Energia Febrero S - S
4 Mantencién Marzo $  10.000 8s 1.250
5 Calefaccion Abril S ols
? Materiales de limpieza -I Ma\fn % 0| ?
Fuente: Elaboracion propia
6.5.2 Célculo de Tasa CIF

Un aspecto importante a la hora de implementar un sistema de costeo es la manera en que se
realiza la asignacion de los costos indirectos de fabricacion, en este caso como se ha
mencionado la opcion utilizada corresponde a Horas Hombre, por lo que el céalculo de la tasa
CIF también se puede realizar a través del uso del prototipo, dirigiéndose desde el modulo de
costos indirectos a la opcion de “calculo de la tasa de asignacion CIF”, al seleccionar dicha

opcion se despliega un gran formulario como el de la lustracion 65.
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llustracion 65: Formulario para el calculo de tasa de asignacion CIF

Tasa de asignacidén de costos indirectos X
Calculo de tasa de asginacion CIF
Datos periodo
Mes | ~| Horashombre [|
Costos Indirectos de Fabricacidn
Referencia Aproximado Mensual
Costo 1 | = |
Costo 2 | EN
Costo 3 | N
Costo 4 | 2
Costo 5 | = |
Costo 6 | EN
Costo 7 | N
Costo 8 | 2
Costo 9 | -
Costo 10 | EN
Costo 11 | =N
Costo 12 | -
Total [ Tasa CTF [
Aceptar
] a

Fuente: Elaboracién propia

En este formulario, es necesario ingresar el periodo para el cual se desea obtener la tasa de
asignacion, las horas hombre laborales de dicho periodo y seleccionar desde el listado de costos
indirectos de fabricaciéon registrados en la hoja aquellos que se presentan en dicho periodo. De
esta manera, es posible asignar costos completamente diferentes a los costos indirectos

dependiendo del periodo que se calcula.
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llustracion 66: Registro de costos de tasa de asignacién

Enero Nombre Monto
Costo 1 Depreciacion | $ 2.000
Costo 2 Mantencién | $ 4.000
Costo 3 Agua $ 3.000
Costo 4 Energia $ 3.000
Costo 5
Costo 6
Costo 7
Costo 8
Costo 9
Costo 10
Costo 11
Costo 12
Total $ 12.000
Horas 5
Tasa $ 2.400

Fuente: Elaboracion propia

Todos los datos ingresados en este formulario se almacenan en la hoja de costos indirectos

como se puede observar en la llustracion 66, asi es posible observar cada vez que se requiera el

detalle de la tasa de asignacién que se esta utilizando.

6.6 Modulo de gastos de administracion y ventas

En una empresa no solamente existen costos asociados a produccion, sino que también hay

costos presentes en otras areas, considerando esto se incorpora en el prototipo un modulo que

permite realizar diferentes funciones asociados a los gastos de administracion y ventas de la

organizacion. En la lustracion 67 se observa dicho modulo.

llustracién 67: Modulo Gastos de administracion y ventas

Madulo de GAY

" Nuevo gasto de administracion y ventas!

e

Aceptar

" Calculo de tasa de asignacién GAV

*

Modulo de Gastos de Administracion y Ventas

a

Fuente: Elaboracién propia
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Como se puede observar, las funciones permitidas en este moédulo son muy similares a las del

modulo de costos indirectos de fabricacion.

6.6.1 Nuevo GAV

Para que una empresa pueda operar y desarrollar correctamente sus funciones, también debe
invertir en el area administrativa, aqui se pueden encontrar diferentes tipos de gastos los cuales
principalmente son fijos para cada periodo de evaluacion. En este prototipo se considera esta
opcidn que permite registrar cada uno de los costos asociados a estas areas de la empresa, la
cual se realiza con el modulo de la llustracién 68.

llustracion 68: Registro de nuevo GAV
Ingresar nuevo GAY X

Ingreso de nuevo GAV

Registro muevo GAV | |

Aceptar
S 8

Fuente: Elaboracién propia

Una vez que son ingresados, estos son registrados en la hoja correspondiente del prototipo,
generando un listado con cada uno de estos costos sin asignar su valor como se observa en la
[lustracion 69.

llustracién 69: Registro de GAV
Gastos de administracion v ventas (GAYV)

Listado de GAV Base de asignacion de GAV
1 |Depreciacion instalacion oficina Mes Monto Ordenes/pe|Base de asisgnacion
2 |Sueldo de vendedores Enero 3 250.000 22 % 11.364
3 |Depreciacion equipos oficina Febrero $  480.000 20(3% 24.500
4 |Plan de telefonia Marzo $  390.000 300 8 13.000
5 |Plan de internet Abril $ 0/ s -
6 Mayo $ 0/ s
7 Junio $ 0/ s
8 Julio $ 0ls

Fuente: Elaboracién propia
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6.6.2 Célculo de Tasa GAV

Considerando que para que la organizacion sea capaz de generar utilidades debe solventar los
costos de produccion obteniendo el margen de operacidn y posterior a eso también considerar
los diferentes gastos de administracion y ventas, estos también seran asignados de manera

proporcional a cada orden de trabajo emitida.

llustracion 70: Modulo Tasa de asignacion GAV

Tasa de asignacidn de gastos de administracién y ventas ®

Calculo de tasa de asignacion GAV

Datos periodo

Mes - Ordenes/Periodo |

Gastos de administracion y ventas

Referencia Aproximado Mensual
GAV 1 | j |
GAV 2 | j |
GAV 3 | j |
GAV 4 | j |
GAV 5 | j |
GAV 6 | j |
GAV 7 | j |
GAV 8 | j |
GAV 9 | j |
GAV 10 | j |
GAV 11 | j |
GAV 12 | j |

Total GAV Tasa GAV/Orden

Aceptar

Fuente: Elaboracién propia

Para lograr asignar estos gastos a una orden de trabajo, se realiza el formulario de la llustracion
70, el cual se encarga de obtener una tasa de asignacion de GAV, considerando cada uno de los
valores de los gastos mensuales y una base que segln la estimacion de ordenes de trabajo a

recibir durante dicho periodo. Esto se considera asi ya que, no existen diferencias en los
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procesos administrativos dependiendo del tamafio de la orden, sino que todas deben mantener

el mismo proceso.

6.7 Mddulo de sistema de costeo

La funcionalidad del médulo de sistema de costos depende completamente del resto de médulos
previamente definidos. para aquello se presenta en la llustracion 71 la principal accién que
permite realizar este moédulo a la hora de presentar un presupuesto, ya que, si se incorpora en el

prototipo el sistema de costeo con valores reales toma una mayor relevancia fundamental.

llustracion 71: Modulo de sistema de costeo

Sisterna de costeo *

Modulo de Sistema de costos

" Presentacién en "Hoja de Costos":

Aceptar
() (x]

Fuente: Elaboracion propia

6.7.1 Presentacion hoja de costos

La accion que es posible realizar a traves del modulo de sistema de costeo, corresponde a la
presentacion de la hoja de costos, la cual corresponde a un resumen de todos los costos
involucrados en una sola orden de trabajo, para poder acceder a esta se debe seleccionar dicha

opcidn y se despliega el siguiente formulario de la llustracion 72
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llustracién 72: Formulario presentacion de costos MPD por orden

Presentar hoja de costos *

Presentacion Hoja de Costos

Costos de Mano de obra directa

Horas requeridas
Costo/Hora
Total MOD

N® de orden | -

Fecha de inicio |

Fecha de entrega |

Costos de Materia prima directa

Cédigo Producto Costos Indirectos de Fabricacidn
Componente 1 | | Horas requeridas
Componente 2 | | Tasa CIF
Costo/Unidad Total CIF
Cantidad Gastos de Administracién y Ventas
Total MPD Cargo GAV
Costos de Producddn Costos Globales
Costo total Costo total
Costo unitario Costo unitario

Aceptar
(< a

Fuente: Elaboracion propia

Para continuar avanzando es necesario seleccionar cual es la orden de la que se desea obtener
la hoja de costos, una vez seleccionada se presentara toda la informacidn que se observa en el
formulario, la cual corresponde a la estimacion de costos realizada para obtener el presupuesto
de la orden de trabajo. Una vez que se hace clic en el botdn aceptar se completa la hoja de costos
con toda la informacion importante del costeo de la orden seleccionada. De esta forma se puede
mantener un registro fisico al imprimir cada hoja de costos generada. En la llustracion 73 se

observa el formato de la hoja de costos para los presupuestos.
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llustracion 73: Hoja de costos para presupuestos

I yaldés

aaaaaa P T T

JValdés S.A
Talza, VIIRegian

Hoja de costos

M de Orden

001

Fechade emisidn

13-03-202120:55:44

Fecha propuesta

16 Marza 2021

Coztos Materia Prima Directa

Cadigg Producta Costo unitario | & 3.800
PO0z | PEMORIVE MOD. PO13 MADERA 1 Cantidad 5
Tatal| # 13.000

Costos Mano de cbra

Haoras |CostalHorg Total
3¢ 2173 ¢ 6519

Costos Indirectas

Horaz |Tasa CIF | Total
3¢ 2043 % BT

Cargo GAV

¥ 13.000

Cozto Praduccidn

Costa Tatal k3 31.6E6
Costa Unitaria # 5,333
Cozto Glabal
Costa Tatal k3 44 656
Costa Unitaria # 5.333

Fuente: Elaboracién propia

6.8 Modulo de operaciones

formulario que se observa en la llustracion 74.

llustracion 74: Mddulo de operaciones

Operaciones

Modulo de operaciones

" Registro de boletas de trabajo

" Registro de ventas

Aceptar

Fuente: Elaboracion Propia

El mddulo de operaciones es disefiado principalmente para el personal encargado de ventas,
aquel que esta en directo contacto con el cliente y debe cumplir tres principales funciones que

tienen relacion con el sistema de costos. Cada una de estas opciones se puede visualizar en el
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6.8.1 Solicitud de presupuesto

Cuando un cliente llega con la idea de comprar un producto, la atencion debe ser la mejor en
todo momento y no se puede hacer esperar por un presupuesto, por lo que en caso de ser
requerido realizar un rapido presupuesto, el prototipo tiene la opcién de hacerlo. Para esto el
personal debe dirigirse al modulo de operaciones y seleccionar esta opcion, donde podra
completar el formulario de la llustracién 75 que entregara el presupuesto estimado con el cual

se fijara el precio de venta.

llustracion 75: Solicitud de orden de trabajo

Registro nueve presupuesto ht

Solicitud de presupuesto

Orden anterior Fecha de emision | 16-03-202102:3%:21
N® de orden | Fecha propuesta | j | j | j

Nombre cliente |

Producto Céodigo Costo [nventario
Componente 1 | j | | |
Componente 2 | j | | |
Cantidad

Especificaciones ‘

Total costo MP

Siguiente

8 [x]

Fuente: Elaboracién propia

Con esto cabe recalcar el que el resto del prototipo cumple el objetivo de obtener el
costeo una vez que el producto ya esta terminado y de esta manera dar la posibilidad a JValdés,
de comparar el costo unitario presupuestado en un comienzo con el final obtenido con el

sistema.
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6.8.2 Registro de venta

La utilizacion de un sistema de costeo en una empresa tiene diferentes objetivos, uno de ellos
puede ser para establecer una base para la fijacion de precio a los productos que se encuentran
a la venta, en este caso, a través del prototipo se puede realizar el registro de las ventas

completando la informacion de esta en el formulario de la lustracion 76

lustracion 76: Registrar nueva venta

Registro de ventas

Datos Ciente Registro Venta

Nombre: [ Fecha [ 16-03202100:3406

Rut: [ Métododepago | ]

Teléfono: [

E- mail r [~ Despache [

Dircocion: Lugardeentrega | ]

Datos Venta

N° de orden Producto Cantidad Costototal Margen Precio venta

Pedido 1 | =N | | | | |

Pedido 2 | =N | | | | |

Pedido 3 | =N | | | | |

Pedido 4 | =N | | | | |
| | |

Resumen pedidos

Total

Aceptar
9 . a

Fuente: Elaboracion propié

Como existe la posibilidad que un cliente decida comprar méas de una variedad de productos, y
las ordenes de trabajo estan solamente asociadas a un producto distinto, al momento de efectuar

la venta en el formulario disefiado se permite la incorporacién de 4 érdenes de trabajo distintas.

6.8.3 Ingreso de boletas de trabajo

Cada dia el personal de produccidn trabajara en diferentes ordenes de trabajo, para poder
mantener el control de su trabajo realizado, deberan registrar diariamente las horas dedicadas a

cada orden de trabajo solicitada, estas se deberan entregar al personal de ventas o0 administrativo
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quien serda el encargado de aprobar las horas trabajadas y registrarlas en el sistema para que se

puedan asociar a los costos de mano de obra de cada producto.

Para esto se requiere ingresar a la opcién correspondiente y llenar el siguiente formulario

presentado en la llustracion 77.

llustracion 77: Registrar nueva boleta de trabajo
Mueva boleta de trabaje L

Emision de boleta de trabajo

Fecta I
N°® de orden: -

Personal requerido | j

Sueldo Mensnal Horas laborales mes

Costo/Hora

Horas requeridas

Total

S a

Fuente: Elaboracion propia

Estas ordenes de trabajo una vez que son ingresadas quedaran registradas en su respectiva hoja
de la llustracion 78 y luego podran ser asignadas en el costeo real de la orden de trabajo para la

asignacion de mano de obra directa.

llustracion 78: Hoja de registro de boletas de trabajo
REGISTRO DE BOLETAS DE TRABAJO

Orden Fecha de emisio Nombre ‘ Sueldo ‘ Costo/Hora |Hurns ‘ Total ‘
FOOL 1Febrero 2021 Lucas Vallejos Ramirez S 400.000 S 2.500 45  10.000

Fuente: Elaboracién propia
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CAPITULO 7:
EVALUACION DEL
IMPACTO DEL
PROYECTO

En el presente capitulo se presenta la evaluacion del impacto del proyecto en la empresa,
considerando las repercusiones que tiene a nivel econémico, en las decisiones y en la

organizacion de las actividades.
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7. Evaluacion del impacto del proyecto

Cada vez que se desarrolla un proyecto es necesario medir los resultados logrados, donde
pueden existir impactos negativos y positivos en diferentes ambitos como lo son ambientales,
sociales o directamente para la organizacién. En el presente capitulo se presenta la evaluacion

de impactos tanto cualitativos como cuantitativos del proyecto.
7.1. Impactos cuantitativos

Considerando el proyecto como el disefio de un plan de marketing y disefio de un sistema de
informacion de costos, solamente se requiere invertir en el pago al encargado de realizar el
disefio de estas herramientas, en este caso es el estudiante el encargado, por lo que el costo
aproximado corresponde a un valor de 300.000 pesos chilenos por el disefio de ambas

herramientas adaptadas a las condiciones y requerimientos de la empresa.

Por otro lado, en caso de implementacion, podemos identificar que para incorporar un sistema
de costos se requiere de una inversion, ya que, la empresa no posee en la actualidad un sistema

de acumulacién de costos que pueda ser modificado y mejorado.

Debido a esto se debe considerar en los costos del proyecto el pago a personal
especializado en el area que se encargue de adaptar los actuales sistemas con los que trabaja
hoy en dia la empresa JValdés y afadir las operaciones disefiadas que permitan mantener el

control de los costos y manejar la informacion importante de estos.

También se requiere considerar el plan de marketing, donde el costo en esta parte del

proyecto va a depender netamente de cuan rapido se deseen obtener los resultados.

Dentro de los costos por implementar el plan de marketing propuesto se debe considerar
el pago para la inscripcién del dominio y creacion de la pagina web en primera instancia. Ya
que sin ella no es posible realizar las estrategias SEO ni incorporar las ventas online.

Otro punto de este plan de marketing contempla el uso de redes sociales, las cuales
permiten el pago de publicidad que puede ser dirigida hacia un segmento del mercado

especifico, la inscripcion en estas redes sociales es totalmente gratuita, por lo que solamente se
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deben considerar costos por el tiempo del personal dedicado a su actualizacion y en caso de

pagar promocion por publicaciones.

Por ultimo, la opcidn de aplicar en conjunto con la estrategia SEO una estrategia SEM
la cual considera pagos de publicidad a Google por los clics obtenidos en el sitio web

corporativos.

Dependiendo de las decisiones en cada uno de estos casos, se podra obtener el costo
total de las campafias de marketing a implementar y sera posible obtener el valor de diferentes

indicadores que evaltan las campafias de marketing a nivel econémico.

El listado de costos en caso de implementar el proyecto se encuentra en la Tabla 14.

Tabla 14: Listado de costos de implementacion
He rramienta Costos de implementacion

Sistema de costos Personal encargado de modificar el sistema

Inscripcion de dominio

Disefio de pagina web
Asistente de marketing digital
Inversion en publicidad pagada
Fuente: Elaboracion propia

Plan de marketing

7.2 Impactos cualitativos

Dentro de los impactos cualitativos que se pueden encontrar en este proyecto pueden ser visto
por el lado del problema de costos como también por el problema de ventas que presenta la
empresa, donde para cada uno de estos se desarrollaron diferentes actividades que generan

cambios en la empresa.

A continuacion, en la Tabla 15 se encuentran los efectos que producen tanto el disefio
del prototipo programado en Visual Basic para el problema de costos, como también aquellos
que se generan con el plan de marketing y las diferentes herramientas digitales que se pueden

aplicar en JValdés para desarrollar marketing digital.
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Tabla 15: Efectos del proyecto
Resultados Efectos
Reduccion de tiempo en la busqueda de informacion
relacionada a los costos.
Informacién de costos ordenada para un facil acceso y,
uso
Disefio del |Capacidad para generar presupuestos considerando
prototipo |cada costo asociado
Facilidad para comparar valores presupuestados con

los reales al final del periodo
Mejora en la toma de decisiones como la fijacion de

precios

Mejorar la capacidad de comunicacion con los clientes
Plande |Obtener nuevos indicadores y formas de evaluar el
marketing |marketing desarrollado
Capacidad de lanzar camparias publicitarias con mayor
facilidad
Fuente: Elaboracién propia

Por el lado del prototipo disefiado los efectos generados en la empresa son los siguientes.

Informacidn de costos ordenada para un facil acceso y uso: a través del prototipo
disefiado se pretende obtener un mayor orden de la informacion de costos, siendo estos

registrados en las respectivas hojas asociadas a cada uno de los elementos de costos.

Reduccion de tiempo en la busqueda de informacion relacionada a los costos: al
mantener un registro de costos ordenados por categorias, permite mantener un mayor

control y facil acceso a esta informacion.

Capacidad de generar presupuestos: al poseer toda la informacion almacenada en la
base de datos y ordenada segun los diferentes elementos de costos de costos es posible
identificar y asociar facilmente los costos a un determinado pedido, lo que permite
generar de manera oportuna el presupuesto sin dejar pasar algin costo para dicho

pedido.

Facilidad para comparar valores presupuestados y reales: el prototipo posee la
capacidad de generar el presupuesto con los valores estimados mensuales de algunos de
los costos, por lo que los valores de estos presupuestos podrén ser comparados una vez
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que se ingrese la informacion y el valor correcto de cada costo estimado al final del
periodo. De esta manera la empresa podra realizar los reajustes correspondientes en las
estimaciones realizadas para los siguientes periodos en base a la experiencia y

comparacion realizada.

Mejora en la toma de decisiones: hoy en dia en JValdés el precio de venta de un
producto era estimado por los vendedores en base al costo unitario del producto, el cual
no consideraba todos los costos asociados a este. De esta forma con cada uno de los
costos ya identificados en la organizacion, podran ser asignados correctamente para
definir los precios adecuados de los productos y obtener el margen de utilidad que se

genera con la venta de cada uno de estos.

Para el lado del plan de marketing es necesario considerar que los impactos no se veran

reflejados inmediatamente, ya que la idea de implementar la estrategia SEO y el uso de redes

sociales forma parte de la primera etapa del embudo de conversiones de marketing digital, lo

que indica que se tiene como objetivo dar a conocer la marca.

Mejorar la comunicacion con los clientes: el uso de herramientas digitales como una
pagina web o redes sociales cambia completamente la forma en la que la empresa puede
mantener contacto con sus clientes, la incorporacion de estas redes sociales como
Facebook e Instagram permiten mantener una mayor velocidad de respuesta e
incorporar diferentes interacciones con los clientes, ya sea a través de encuestas, blogs

u otras formas.

Nuevos indicadores de desempefio: los avances tecnoldgicos gque existen hoy en dia
permiten que a través de internet sea todo mas rapido, lo mismo sucede cuando se
desarrolla marketing por medios digitales, ya que es posible evaluar el rendimiento de
estos de diferentes maneras y de forma inmediata, por ejemplo, serd posible medir la
cantidad de visitas recibidas en la pagina web, el nimero de usuarios que interactdan en
nuestras redes sociales, la cantidad de ventas generadas por estos medios. Con esto es
posible definir que la empresa JValdés contara con un mayor control e informacion

respecto a los resultados del marketing desarrollados.
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e Capacidad de lanzar campafas publicitarias con mayor facilidad: el marketing
digital a diferencia del tradicional posee la capacidad de desarrollar marketing en
grandes masas o también mejor segmentado por lo que le otorga a la empresa la
capacidad de generar camparias publicitarias directamente dirigidas a un segmento
especifico del mercado como también campafias generales disponibles para todo tipo de

clientes.
7.3 Evaluacion social

El impacto social que genera el proyecto en cuanto a los trabajadores de la empresa JValdeés es
permitir un mayor conocimiento de como se deben manejar correctamente los costos de un
proyecto, ademas, ayuda a comprender el funcionamiento y la importancia de las herramientas
digitales, como estas pueden generar grandes beneficios para las empresas o cualquier tipo de

emprendimiento personal.

Por otro lado, al incorporar el uso de las herramientas digitales se requiere contar con
personal que se encargue de la actualizacion de estas, generando contenido para los clientes y
usuarios de internet. Debido a esto surgen nuevas necesidades de personal y talento para la
organizacion, generando nuevas ofertas de empleos para personal especializado ya sea en
marketing o en &mbitos financieros. Junto con esto, es posible que al dar a conocer la marca se

incremente el nivel de ventas y se realicen ofertas para personal de los procesos productivos.
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CONCLUSIONES

Al realizar el proyecto de titulo en la empresa JValdés, ha sido posible observar y comprender
como el orden de gestién forma parte fundamental en el éxito de cualquier organizacion,
JValdes es una empresa que solamente posee 2 afios de experiencia donde el segundo afio
inmediatamente le toco enfrentar increibles factores externos que afectaron a grandes y
pequefias empresas. A pesar de esto ha logrado mantenerse de pie y posee un gran potencial de
crecimiento si se organiza con mayor dedicacion la administracion, ya que, no cuenta con una
planificacion bien definida, no se poseen objetivos de ventas, no existe mision ni vision que

guien a la empresa, por lo que se podria catalogar como un barco sin rumbo.

En primera instancia con el avance en el desarrollo del proyecto, fue posible encontrar
diferentes factores positivos y negativos en la organizacion, donde aquellos factores positivos
pueden ser utilizados para agregar valor en la empresa, en cuanto a los factores negativos estos
pueden ser controlados y mejorados en un futuro si son abordados uno por uno para obtener las
mejores soluciones. Considerando cada factor encontrado es posible concluir que el principal
problema que se presenta en la empresa de grabados JValdés esta ligado con la administracion,
directamente con la gestion comercial en cuanto a las estrategias de marketing y la gestion
financiera. Al ser una empresa que surge de una subdivision de otra de las pequefias empresas
que posee el duefio, esta no cuenta con el desarrollo de planificacién de un proyecto realizado

desde sus inicios.

Una vez identificado el problema principal, se ha optado por buscar una solucion
adecuada y rapida que genere gran impacto en el rendimiento de la empresa en la actualidad,
por lo que se decidié disefiar un sistema de costos que permita guiar a la organizacion en
importantes decisiones en las cuales hoy en dia se tenia desconocimiento, como lo es el caso de
la fijacion de precios. A través del analisis del funcionamiento de la empresa, se llego a la
conclusion de que la mejor opcion en cuanto a los sistemas de costos corresponde al sistema de
acumulacion a través de ordenes de trabajo. La idea de esto es obtener la forma de realizar un
correcto presupuesto que considere cada uno de los gastos en los que debe incurrir la empresa
para atender a sus clientes, posterior a esto también se desea contar con la capacidad de evaluar

los presupuestos obtenidos realizando el costeo real de las ordenes de trabajo.
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Por altimo, con respecto al problema de fijacion de precios que acomplejaba al duefio
en un comienzo, ha sido posible encontrar una forma en la que los gastos de administracion y
ventas junto con los costos indirectos de fabricacién sean asignados a las 6rdenes de trabajo

para obtener el costo total de estas.

Por otro lado, en el ambito comercial la organizacion posee un bajo conocimiento de
marketing por lo que no se han efectuado campafias publicitarias hoy en dia, debido a esto se
ha optado por definir un plan de marketing que ayude a la organizacién a obtener un
reconocimiento de la marca por parte de sus clientes. Para ello se ha optado por guiar el uso de

herramientas digitales que son un aporte para desarrollar marketing.

En la actualidad el comercio a traves de redes sociales e internet esta creciendo y es de
suma importancia que las empresas se adapten a estos avances, comprender como funcionan
las estrategias de marketing digital, los buscadores mundiales como Google pueden ser de gran

ayuda para obtener un crecimiento en la empresa.
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Fuente: Elaboracion propia
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