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PROGRAMA NACIONAL DE JOYERIA

ANEXO

ORGANIZACION EMPRESARIAL PARA LA
PRODUCCION Y COMERCIALIZACION
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ORGANIZACION

PARA LA PRODUCAOON
\7
COMFROJALIZACION

Organizacion Empresarial

1. Admmaraaon
2. Poducadn

3. Aranzs

4. Reaurso Himano
5. Macaden

1. ADMINISTRACION

Es el canjurto de deasiones que se toman
para aprovechar los rearss de 1a empress
y lograr sus objetivas

*Elanentos de la Admpitracdn:
4 Paemcm
¢ Direcdén
< Canird

1. ADMINISTRACION

H arentos de la Adomstranon

/Aanaxian Es d couso de dazaones que se
toman parareahizar atividades fituras.

< Direcd @ Fs [a coordmanéo de las acavidades
ejeatadas par los Trabagadares para logra los
obyetnos de |2 argresa

o Cantrak Et la camparaa ao de lo planeado con el
reaidtado. para venticar s se ha amrphdo y
carregyr las deviacanes ne Ia reah20 én de los
proyecks

2. PROLXIICAAON

Es la transtamaadn de los matermles pars la
elebarandn del produdo fmal.

Ehamentos de ka2 prodnadan
- Drsefo - Natenales
- Baramertas - Sttio de Trabaye
- 1o de Tecmcas - Catid de Cdidad
- Invertanos - Gastos
- Gais




Gastos

INVENTARIOS

Canstitirye 1a eastenaa a preao de
oosto de los artiaulos prodiados

por d negode paa su
camerdalizaadn

Costos
San los esfuerzos que se deben efectuar para
poder obtener o elgz-u- un produxto, son tres San los cargos opertrvos y fmanaeros
sus elementos son: nanridos en el desarollo narmmal de sus
adtividades
* Mateniales * Gasos Operadmd)  + No Operacianles
. Ocaaanadbs en ef son carades par gEIE
Mano de Otra dearallo panagal ,m""‘“‘“‘d“d
dd oby 1al dd dretaene con
« Gasstos generdles °b’::°° objeto soad del
negoao
Qlases de Inventarios Valoragén de Invergarios
* Ioventano de materiales * Los mvetance de mercanciss consttuye la
* Inventario de heramaentas existenaa aprecio de coso de los articulos
+ Inventano de producadn en procesa producidos y compradbs por la empre-»

* Inventano de producaon termmada

* Para los mventanos de productos en
proceso se etablece su valar por el metodo
de unidades equivalentes

3 FINANZAS

Es d mang o adecndo de los renmsxs
ddl ente e

Hanentos:

¥ Informacidn Contsble
7 Anéligas Fnanciero




Activos

Bienes y derechos de propiedad del
negociq, se dasifican en

» Adivos Comitgtes
* Adivos fjos.
* Otros Adcivos

3. FINANZAS Balance General
Elanentos: / .
Informmcée Contable: it Braas
Es la argeny de las transacciones —
dianas redlmrhs por la empresa can el fin
de canocer la smmnéo financiera enum - ACTIVGS
pen ASTVI
Balmce Genera) ;“RASIVOS
Gananciss y Pérchdas * PATRIMONIO.
Patrimonio

Pasivos

Son las obligananes contradas por
negpao en desardl o de su actividad

Es el valor resdual de camparar el Acavo
Tdal menos el Pasvo externo

* El capital

* Resultados del Eyerciao

+ Unhdades de Ejercicios
anteriares

Estado de Pardidas y Gamanaas

* Nos mfomma s1 nuestrs enpresa gand o
perdié dmero en el periodo y asfnto
gand o cusnto perdid

* Eda consttudo por las cuantas de
resultado

o Vs, conpra, costor, gas y
dgrecanan




ORGANIZACION
FMPRESARIAL
PARA 1A PRODUX(TION
‘7
OOMER(ALIZAQQN

Organzacon Brpgrearal

1. Admnsraaon
2. Producadn

3. Ananzxs

4. Rearso Humano
5. Mawido

1. ADMINISTRACION

Es el conjuito de deasiones que se toman
para grovedmr los rearsos de la enpress
y logrer sus obyetrvos

*Flanentos de 1a Admimsracon:

¢/ Paeaom
4 Direcdn
¢ Catrd

1. ADMINISTRACION
Fl arextos de la Admmistraaéa

Az Es d caquto de daxaones que se
toman parareadizar atvidades fidras.,

/Naxecd @ Es la coxrdmoon de las acavidades

) par los Traagadares paralog @ tos
avos & 12 eqprea

¥ Cantrat Ez la camparaan de 1o ganeado con el
readtado, para venticar 9 se ha curpbdo y
carregyr las desviacanes ne la reah=ac6n de los
proyectos

2. PRODICAION

Es la trmsfamanén de los materiles pars ka
elebaracién del produdo final.

Bamentos de Ia prodonaidre
- Disefo - Nitenaes
. Hepaietas - St10 de Tramyo
- Mangjo de Téaicas - Catrol de Cdidad
- lnventanos - Gastos
- Gastos




Gastos

INVENTARIOS

Constituye la edstenaa a predo de
oosto de los artiaulcs produados

pr d negoae para su
comaaalizaadn

Costos
San lfl:smu:c:i m deben efectuar para & &
poder obtener o un producto, son tres San los cargos operdtives y fnanaeros
sus elementos son: manTidos en el desarollo narmal de sus
adrvidades
* Matenales . Gagqs Qpracid  + No Oyeraviamabes
Mano de Obra poi it ) mmmd
dd objeto soaal dd drextarEne eon
* Gastos generales mg::: objeto soad del
negoao
Qlases de Inventarios Valoradon de Investarios
* lnventano de matervales » Las mvertance de mercancias condttuye la
* Inventano de harameentas extstenaa aprecio de costo de los artxulos
* Inventano de producadn en procesae producidos y comgprachs por la empre:n

* Inventano de producadn termmada

* Para los mventanos de productos en
proceso se esablece su valar por el metodo
de umdades equrvalentes

3 -FINANZAS
Es d mang 0 adeando delos rearss
del ente eandmo
Flamentos:

¥ Informacitn Contsble
7 Anéliss Fnanciero




Activos
Bienes y derechos de propiedad del
negociq; se dasifican en

* Adrvos Camnales
* Adivos fjos.
* Otros Activos

3. INANZAS Balance General
B_Ian Ea‘oZn Contable Esé conformado par tres grandes
Es la aganizanén de las transaciones Cnanss.
diertas realizadas por la empresa can el fin
de canocer la Stuacida financiers en un « ACTIVOS
penodo det
Balmce General * PASIVOS
Ganancis y Pérdidas * PATRIMONIO
Patrimonio
Pasivos Es el valor residual de camparar el Acivo
Tdal menos el Pasvoextemo
y ayPam 3 * Elcepital
Sanlas otixgnomscnmdaspud + Resultados del Ejerricio
negpdo en desarallo de su actividad + Utlidades de Ejercicios
anlenores

Estado de Pardidas y Garanaaxs

* Nas mianna si nuedrs anpeesa gano o
perdi6 dmero en el periodo y auénto
gand o cuanto perndié

* E43 caxditudo por las cuetas de
resultado

s Vatas, caipra, (ostos, gats y
deprecaaan




+ Esudio del pasado de la empresa para
identficar  problanas  y  tomar  los

4. RECURSO HUMANO

* Es le talento Hhmano con que cuenta la

orgaizaatn para la epcucn de las
tareas propuestas

carectivos neesANos
5. MERCADEO
5. MERCADEO
Lo compmentes fundamentales paa la
definicioo del mercadeo san:
* Es la achvidad que nos ensedia a wdentficar
y descaubry los productos que se requieren « Necesidad
para sahsfacer las necesidades ded diente « Prododtos
* Intercambio

Investigacion del Mercado
Serenliza para tres areas cancretas:
+ Para  desavollo de nuevos produdios, can el fin
de satisfacer las necesidades de futwos usuanios
* Para modificar los produdos existentes, con €l
tin de adaptarlos a las necesadades cambiantes
del cansumudor o de me)orar produdtos
* Paa evaliar las téanicas de produdos ya
desamullades, can el fin de amenta la
participadde en e mercado,




Identificacion de las Necesidades

! Evaluacion y Selecaén del Factores que Determinan el
* EProdxto
* Investigaan de mercado.  Addlisis del mercado. . Calidad ) ﬁ;md o e
2 CG!!pefmCla * Precio. « 1 Preco
X . * Necesidad ¢ Cspital de Trabajo * B dierte ormpa s &2 de aerdo an & preaio
Dageli (- pRec iR & foskey opog; . Factibibdadtémica  * Rentabilidad + La Distribacin
oon excelente calidad * B cheate oz s lo sxvatrafnknate
+ La Coumicddn
* B dierte camra s stx qe enste
Investigacion de Mercado Scgmentacon del Mercado Conodmiento de nuestra dlientela
« Localizacion geogrdfica * Sexo
* Segmentann del mercado * Pais, regide, ctudad o sedtar * BEded
+ Canocimiento de nuestros chientes (Lugar dande viven los clientes) * Edructura Soco-ecandenica
. + Caracteristicas Persanales « OQupaad
* Campetencia = By paqon.
« Caales de drucién CEcadiSeo; e s  Nivel educativo y cultural
+ Farmna de pago de nuestros produdos s Pt NN T * Zanageogrifica donde vive.

(Moavaoanes paa factores
nfuvemaan a5 da;sﬁs' | aatad aqll;

maxca)

* Hibtos y Capacidad de compra




o o oty

Conocer Nuestra Competendia

Nos 3

lac vaac y desvamas de aewe modudos
ﬁmaloschdh

Su asaTa de ventzs y dsnbuoa

Sie preaios, cihdad y eTgg e

Sis estraep & para proaover & produdos

Que benefiqos obtienen los diertes canprandsos a
naso¥os @ hagar de conprai e ala capeteanaa

* Que benefiaos offecen mestos conpetdaees que |

chentes no enaertres en mestros poducios

* Aknacenes de Cadena

Nuestro diente es el rey Naidra Ciiimading

Para satisfacer sus pecesidades
* Investigo sus necesidades msasfechas o por La campetencta es el conunto de individuos o

satrsfacer. egpresss Qe
* Le offezco productos de la mejor cahdad
* Lo Asesaro en el uso adecuadn del producto + Oftecen productcs igudes o meyares alos mestros,
* Le garantzo un servicio postventa
: ] . « Ofrecen productos que reenglazan los mestros,

Sus reclamos los a@do imedmtamente. parque sapsfacenpl s g
* Supero as expedativas neceadades del chente

Canales de Distribucion
PRODUCTO

Un canal de disnbucion s las etapas, pasos

o mtermedianas que hay desde 31(: s

fabnca el pmdxdo hasta llegar s

cansundor fmal y son: L“f‘ . -

S Q05 !

» Mayortas. Serviaios Adiaanales
* Mmongsas * Empaque
* Drtnbuidores. + Cahided
* Almacenes detallistas + Cido de wida del producto

Linea

Canjunto de productos que podemos hacer y
offecer con I maqumas, equpos Y
heramentas que tepemos, los cuales se
relacionan entre si ya sea por ba fonna y/o la
finci6n generalmente de 3, 50 7 piecas




Serviaos Adicdonales

* Gaatia

* Indrucaoaes de manejo y andado

* Servicio de reparaién y mantemmiento
» Cumplmiento en 1a entrega

Calidad
Es la gptitud de un producto para amplr la
ﬁm%qtse;mpme almejorprveo'i;)]hr

La calidad total parte del consumidor
red:za'mpmpop;to e

Farentos Béisicos para el
Control de Calidad

* Prapiedades y/0 aaractenisticas del produdo

* Propedades fiacas tamado, Exnara. color,
peso, voharen
* Praqmedades gamicas: Corrpoaaon andez.
dcahmdad
+ Proptedades mecancas Digea, reastewaal
.reastanna atareon, teplahbdad
apeﬁaﬂ reabmmento

Elementos Bisicos para el
Control de Calidad

* Cxanstses dd proceso  diselo.  tarporte,

fabrracrom matmides. mdacooss, oaraAmmerto
de eq.:poc y bEramens, atEaTato,
I , eyecahizndn, (aaamdcas
vﬂe(mne presataoin, et).
Condioonss de funcioramiento. cocaw de JERA.
fungundbilidad, garantia, ceniao de wida ml,
matanmento, repuetcs. (AEXTRAN. Yarporte,
efiaenaa

Introducd6n en d Mowado

* Pocsas ventas.
* Gastos de macado
* Gastos de publicadad

Credniento de las Vertas

* Inaemento de las ventas
* Dsmmucidn de gastos de mercadeo
* Percepadn del efecto de la canpetencia




PREAO

* Fartares para fijar e grecio de bos producto
¢ Canpeterna
+ Costos.
+ Ofists y daranda
+ Pafl delos diertes y a5 nacesdades
+ Pretig o del roducto en d maxcado

Niadurez del Producto Declinacion de las Ventas
* Egabilracidn de las ventas. ;
« Edabilzacién de los gastos. * Derndeia del producto

; : * Dnimciéa de bas vents

* Hay que splicar estrateyess para . l'

mentener el producto en el mercado: Hay que splicar estrategyas para

mnovadéa, promoaidn, publicided mnpulsaio de nuevo o reemplazxio par
« Fuerte competencia otro producto

Competencia La Oferta y Ia Deivaanda

* Ivestigamos los predcs de la

mua para vender mestras
s al meTo Eeao o un poco
ms baahs 9 mestres costos Lo

pemmiten

+ De aquerdo a las leyes economcas los precios

suben cuando hay pocos productos para vender
y mucha gente los quiere camprar, en cambio
bajo aando hay muchos prodictos para
vender y poca gente eth mteresada en
campralos

K Perfil de los Qlientes y sus
Neosidades

* De scuerdo o segrmento de mercado que
hemos deadido atender, el perfil de
nuests dientes, sus oecesxda‘k,
aguracones san “factores unpmzne; para
fiyer el precio

* Tenes en cuenia el pertil de nuestro chenite
mduye ofrecer muestras produdtos s un
precio razonable de acuerdo a su capacidad

de campra




K Prestigio de M Producto en
el Mercado
* Qumndo un producto o marca tienen muy

buena fama en el mercado los
lo pretieren amque sea s costoso.

* Si questro produdo tiene buen prestigio
os damos el lijo de submie ei precio

Kl Prestigio de Mk Producto en
el Mercado

+ Un produdo CARO no es lo mi3no que un
producto COSTOSO.

* Costoso quere decir que su precio es alto,
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T e & damage | o

a dande el mercado y la carmpetencia lo peso conarerda en s costas y
pemim egpecdanianes de calidad

Venta Directa
VENTAS
* Canales de dstnhucién:

* Puerta apusta
¢ Verta drocta 3 Pm!odevatapypio.
* Ventaa traves de distibuidores * En fenas de exposiadn

+ Cancesiones en grandes alrnaceues

Vanta a traves de Distrilmadores




Venta a través de Distrimadores

* Nuetas  produdos pueden pasy  por
muchos ikemedianios ates de llegar al
comammdor final, cada mterrnediano sube
un poco para chtener 1 ganancia

*Par lo general nos conviene vender
drectamente 0 a tsvés de un solo
ntermediano, parque los mayonstas piden
grandes descuentos y adanss de crédito.

Ventajas e Inconveniertes

* Laventa dreda nos permite vender a mejor
preci0, pero nas abliga a gastar tiampo
veadiendo 0 a amirtar vendedires.

* La venta a través de drtnhwdores nas obliga a
hacer desaientas pare que ellos tengan un
magen de utilidad pero nos evita invertr
tiempo vendiendo o pagar empleados para que
lo hagan

Eecu'éntk*l(h:uld:llstrihldénr

* Debernos analrar bien la stuacion y hacer
los célculos para establecer la mejor
esrdegia

* Al elegr un canal de distnbuaon debernos
tener en cuenta el producto, la etuctwra de
la ampresa y la utacacién de los chentes

PLANDE MERCADFO

* Es un proyedo para lograr que mis
productos o sesvicios lleguen a las chentes,
teniendo camo base la mvestigacién de
mercado

Pian de Acdén en Nercadeo
Definimos:

+ Periodo de gaam

* Marcado oyetiva.

* Poaccoam ato pretend do del producto

+ Objeavo dd plan de mercadeo.

* Aan opravo

* Proyecaion de vartas

* Caculo de unhdades

* Mecarasms de cagtyd

Definidon del Periodo

* Casiste en delenmnmar la fecha en que
camenzamos Y temmunamos la gecuadn del
plan de mercadeo,




Mercado Objetivo

* Définrr claramente las caradaidicas de nuestro
mecado actual

* Preguntamos S deseamos ampliar o modificar
el segmento de merado al que nos hemos
dingido

¢ Caracteristicas del mercado que pretendermos
cooquistar.

Posicarasreernto Preteputido del
Producto

+ Jmagen que queramns gae auestro prodiato ocaspe
& 12 meree del os canaamdures

+ Un producto eta bien poadamado amndo todo d
oundo lo caoce y tene o haato de camprato

+ Queta: canoado es mBro produdto

+ Com henos logrado posaonado.

¢ Que podermos hacer para poscianarlo meyar

Objetivo del Plan de Mercadeo

* ;Qué pretendemos lograr por medio de ete
plm?
* Debe sex redisa
 Farmiado de ta nanaa que se puada medy sy
axmphm ato

Plan Operativo
* Cansiste en hacer una buena mezcla
de mercadeo cambmando muy bien
sus mgredientes:
* Producto.
+ Precio.
» Distnbaadn
» ramoa

Proyecaén de las Ventas

Para realizar la proyeccion de muestras ventas
tenemcs en Qienta
* Puto de eqahitno.
* Tanaio dd mercadv (damand).
+ Capandad de ofaa
* Histona dd comportamieszo que han tetudo la
VEILES en mPSrd arpresT —

Proyecdon para d Segundo
Serestre

Mes | il |Ago |Sep |Ot |Nov |Dac
Vet

ALTAS

MEDIAS




Utilidad Fsperada

* Cansiste en calcular par anficppado el estado
de gananasas o pédhdas que obtendremos al
temmar ta egeciadn del plan operatrvo de
mercado

~Can base en 1os datns actixdes cabeal amxs
los remak sdbes

Dax3

BEG

Paromeyj e de artidpacion o d mercado

Vohsmen de vertas en un dades

Voharen de varas en pesos

Coos Totdes de producoén

Gastos de AdtIaSrIin

Gastos de ventas y distnbua én

Gastos de gramoo dn y dvid gaaon

Gastos Fmamaos

Unbdad

Control dd Plan

* Dumnte la ejecucsén del plan vamos
cufratando los resuttados reales can los
deternna 51 eamos

ammpliendo bien la gropuesta que nos hicamos






