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INTRODUCCTION

Uno de los mis trégicos eventos que le puede ocurrir al empresario
es que la firma que &1 dirige llegue a fracasar.

El fracaso no solamente representa una pérdida, sinc que puede ser
la ruina del emmpresario, lo que le produce una lesidn socio-econdmica
de vastas e incalculables repercusiones a la sociedad, desempleo,
cese de una fuente de contribucién fiscal, etc. Pero lo més impor-
tante para el empresario es el impacto que esta derrota implica,
que bien puede disuadirle permanentemente de volver a empezar.

Debemos reconocer que la posibilidad del fracaso estd siempre presente
en todo tipo de empresa; pero es en la Microempresa, debido a lo
limitado de los recursos con que ésta opera?rhonde el indice de los
fracasos es mas pronunciada.

Es por ésto que me interesé por encontrar una de las causas, que
claro, combinadas con otras, contribuyen al fracaso de muchos Mirro-
empresas "La deslealtad de los empleados”.

Es una causa, en la que no hay documentacién al respecto, y por esa

razén la pongo como tema de este seminario de investigacidn.



OBJETIVO

Este seminario de investigacién tiene por objeto, hacer un estudio
de la problemAtica que enfrentan las "Microempresas", en México.

Estas me interesan en fotma particular porque pienso que gran parte
de los mexicanos vivimos de alguna de ellas, por lo que ¢reo que un
Administrador de Empresas no puede dejar de conocer, como son realmente
ésto es, mediante informacidn préctica y no solamente en teoria.

Ademds, los estudiantes de Administracién, conocemos muy poco de la
Teoria de las Microempresas, pues lo poco que hay escrito, sobre estas
negociaciones no se adapta a nuegstra idiosincracia, pues se basa en
patrones extranjeros que, como tales, presentan otra problemitica.otras
causas y, consiguientemente, otras soluciones,

Pretendo tasbién, al presentar este breve andlisis, sefialar gque todo
Administrador, aunque no ejerza su profesién, al servicio de alguna
Microempress, tendr&, de alguna maners, que relacionarse con ellas,
pues en muchas ocaciones serfn proveedores de materiales o servicios
para las grandes Fapresas.

Es importante dar a conocer a qué problema se enfrentan, su capacidad
crediticia, su estructura adeinistrativa, sus politicas, etc. pues
sélo asi comprenderdn, por ejemplo, por qué no resisten pagos diferidos
a 15 & 30 dias; por qué sus politicas de adelantos de pagos al firmer
contratos, el por qué de sus eventuales retardos en la entrega de

sus servicios, etc.



En este seminario de investigacién, trato tembién un problema muy
¢omin en las Microempresas; -La existencia en ellas de empleados des-
leales-, lo cual como problema puede ser causa de fracaso, debido
al tamaiio de la empresa.

Durante el desarrollo de este seminario , pretends¢ encontrar y proponer
algunas soluciones a este problema que influye en el desarrollo de
las Microempresas.

Todo esto lo hago a través de entrevistas a pequefios empresarios;

asi me apoyo en casos practicos cuya experiencia pude constatar,

NOTA: En este caso el término '"empleados" no se sujeta estrictamente
a la definicién legal, sino engloba a toda persona que presta un ser-
vicio s la Microempresa, con o sin contrato, como en el caso de los

artessnos libres.
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CAPITULO 1.

~ HIPOTESIS
1~ Definici6n del problema.
2~ Desarrollo y soluciones,



HIPOTESTIS

1.-Definicidn del problema.

Las pequefias empresas, dado el reducido nimero de trabajadores con
que cuentan, dan lugar al surgimiento de "persunas claves", estu
es, espleados que saben realizar mds de una tuncién y que dedican
su tiempo a todas ellas, y no solo a la que contempla su contrato.
Por ejemplo; un trabajador, contratado para el Area de produccién,
en poco tiempo se ve involuctado en el area de ventas, y segin las
necesidades mosenténeas, realiza una u otra funcién.

Otro ejesplo es el del empleado de ventas, que participa en las fun-
ciones administrativas o del empleado de produccidn, que se invo-
lucra también en la administracidn.

Cabe aqui destacar, el peligroso hecho de que el empleado de pro-
duccibn tenga relacién directa-personal con el cliente, so pretexto
de solucionar problemas de diseio o de interpretacidn; pues el cliente
hard a un lado al empresario y tratari de entenderse con quien directa
'y pricticasente realiza el traba jo.

En este caso el problema se presenta cuando surge algin disgusto
o desacuerdo ent -e el dueiic de la empresa y el "empleado clave" que
sabe "manejar el negocio™, quien en un momento dado, dé por terminada
la relacién laboral y se retira de la empresa. En este caso, el
pequeiio empresario de un momento a otro, se encuentrs con tantos
huecos como funciones desempeiiabs su "hombre clave™ y, logicamente,
con la ;_t.ncapacidud de suplir a persona tan importante, pues quien
llegara a tomar su puesto necesitard tener sus conocimientos y ex-

periencia.



Tardara pues, en ensefiar a otra persona, y cuando lo logre, correrd
el peligro de que la historia se repita y se alimente asi un circulo
vicloso.

Pero el problems no queda asi, sino que trae consigo otro que en
algunos casos suele ser mds grave;

Estas, "personas clave" al momento de terminar su relacién con la
empresa como conocen el negocio, y lo saben dirigir, aprovechan sus
conocimientos y experiencia para instalar una nueva empresa compe-
tidora, pero con bases consideradas como desleales, pues aprovechan
las relaciones de su antiguo patrén, lo que redunda en desprestigio
de éste y en merma de sus posibilidades de desarrollo.

Otra situacién que agrava el problema, es el hecho de que, en la
mayorfa de los casos, el empleado que se retira de una empresa para
crear otra competidora, no se separa solo, sino que lleva consigo
a lo mejor del equipo humano de la empresa de origen.

Como consecuencia, si el pequefio empresario no detecta con antici-
pacién estas maniobras, en un momento dado se quedard sin mano de
obra suficiente y con desajustes administrativos, que lo pueden arras-
trar a un fracaso total.

Es importante poner énfasis en que, dado el reducido nimero de em-
pleados hay pocas posibilidades de especializacién, por lo que 1lo
mis ficil es caer en la tentacién de diversificar las funciones del
personal.,

Por otra parte, es frecuente que esta diversidad de funciones no
solo involncre a los trabajadores, sino que, a falta de personal,

o con pretexto de enseMar, el empressrio se integre a las funciones



de produccién, lo que, en la practica, le sitiia al mismo nivel de
autoridad que sus empleados si no sabe guardar su distancis y hace
respetar su imagen de patrén.

No obstante, en las pequeiias empresas resulta fructivo el hecho de
gue los empleados comprueben que quien les da trabajo, lo sabe hacer
tan bien o mejor que ellos.

Puede ilegar el momento en que todos hacen de todo, dentro de las
pequefias estructuras se puede ver que quien ocupa los wés altos nive-
les, tomen la escoba o conduzcan el vehlculo de reparto, o por el
contrario, que quien tiene a su cargo la limpieza, elabore facturas
o intervenga en cobranza a domicilio o en un depdsito bancario.
Douglas C. Basil y Federico Freschlenecht, sostienen la necesidad
de 1a especializacién. Tayloy,fue el primer expositor de esta teorfa,
a la que denomind como "Organizacién Funcional", sefala, que cada
ejecutivo debe realizar un minimo de funciones; esto es, la especiali-
zacién personal.

En la realidad, en las grandeas empresas, ésto es diffcil por su alto
costo, luego, en las pequeiss empresa y las microempresas, resultaria
pricticamente imposible,

En consecuencia, la especislizacién por personas no serh recomendable,
pero 8i lo seré la especializacién por &reas, pues ésta delimitaré
més clarsmente las funciones de cada trabajador, y consecuentesente

su control.



2.~Desarrollo y_soluciones.

Hay personas de poco carécter que se conforman con ganar lo que les
asegure el pan de cada dia y que temen emprender solos un camino
de desarrollo personal, pero hay también personas inconformes, que
ambicionan siempre una vida me jor ¥y alientan sus impulsoa de audacia.
De ambas clases de personas estan compuestos los cuadros administrati-
vos de las empresas, y no son excepcitn las pequeias empresas, que
por sus limitaciones naturales se ven obligados a pagar bajos salarios,
Asl pues, dentro de estas empresas hay trabajadores que aspiran a
mejorar en su economia v en su nivel social, por lo que cuando se
sienten seguros de que dominan las técnicas empleadas en su trabajo,
y entienden la organizacifén de la empresa en que prestan sus servicios
optan por independizarse; se dicen a si mismo: "Yo puedo gaenar el
margen de utilidad que mi patrén gana por mi trabajo".
Este deseo de independencia y superaciébn es bueno, pues ademis del
heneficio personal del traba jador que crece, se fortalece a la indus-
tria en virtud a que ‘aumenta la competencia en beneficio de la calidad.
E1 problema estriba en que en muchas ocaciones, el trabajador que
se independiza comete varios actos de deslealtad:
a) se va sorpresivamente, sin dar a su patrén la oportunidad de
contratar nuevo personal, que cubra sus funciones,
b) Inicia su negocio, con los clientes de su patrdn, disminuyendo
su cartera y sfectando su prestigio.
c) Inicia sus labores ofreciendo menores precios.
d) Para cubrir sus necesidades de produccidén, contrata a sus antiguos
'co-p.ﬁoros de trabajo, agravando el problema de nano de obra

pars su ex-patrén,




Es frecuente que los pequefios empresarios topen con empleados desien-

les que lleguen a su negocio a aprender un oficio y su administracidn

para después pagar la ensefianza con las actitudes sefialadas anterior-

mente, perc es justo reconocer que no siempre se trata de casos de

deslealtad, sino que el problema nazca de uno de dos factores; una

administracién equivocada que lesione los intereses del trabajador

o trato injusto por parte del patrén,

Para evitar esto problemas, proponge que los pequefios empresarios

asuman las siguientes polfticas:

l,- Ajustar costos y precios para poder pagar ls mano de obra, lo
mejor posible, de manera que el operario sienta que gana bien,

2,~ Conocer en forma tedrica y préctica, el trabajo de sus empleados,
de ser posible mejor que ellos, tratando al mismo tiempo de adop-
tar,siempre que pueda, mejores técnicas y mejor equipo, con objeto
de hacerse cada vez, menos igualable,

3.~ No hacer notar la diferencia que existe sobre su nivel socioeco-
nbmico, y el del trabajador,

4.~ Mantener magnificas relaciones con el trabajador,

S.- Evitar que el trabajador tenga contacto con los clientes de la
empresa.

6,~ Mantener velados los procedimientos administratives aplicados
para el desarrollo y la eficiencia de la empresa.

7.- En el caso de que el trabajador sea proveedor, evitar que conozca

‘ a los demds proveedores; y en el caso de que preste sus servicios

en las ipstalaciones de la empresa, mantener separadas las &reas.

8,~ En caso de productos de manufactura, contratar talleres de maqui-

la para separar, funciones, métodos de produccién y personas.



Para apoyar esta proposicibn, hagamos los siguientes razonamientos:

1.- E1 ajuste de costos y precios, d4 como resultado alcanzar un

nivel dptimo de utilidad, lo que permite contar con mAs dinero

para pagar salarios justos.

2,- Cuando el trabajador comprueba que su patrdn sabe hacer mejor

que £1, el trabajo, se sentird en un estado de espera hasta

que llegue el momento de alcanzar o superar la habilidad del

patrén para sentirse seguro de que le puede hacer la competencia;

ésto serd un freno a sus afanes de independencia y un aliciente

para superar cada dia sus capacidades. Psicolégicamente, esta

situaciébn produce en el trabajador, admiracién y respecto por

su patrén, lo que a la larga se traduce en afecto.

3.~ La sencillez del patrén es apreciada por el trabajador, en cambio

la presuncidén y el despotismo le hacen sentir que su patrén se

enriquece y adquiere poder a costa de sus esfuerzos, un ejemplo

frecuente, es el lucimiento de autombviles nuevos o muy costosos,

sobre todo cuando los empleados no tienen capacidad para adquirir

alguno, aunque fuera viejo y barato.

4,~ Siempre, en cualquier caso, las buenas relaciones son recomendadas

pero mhs lo son cuando entre ellos se presentan intereses persona-

les que se traduzcan en dinero. El hombre siempre reacciona

en forms positiva ante el buen trato, y defensiva o agresiva-

mente ante el mal trato.

Por otra parte, el buen manejo de las relaciones humanas, genera

armonia, uno de los principales elementos de apoyo para la buena

adwinistracién,



3,-

El pequeiio empresario no sélo tiene el peligro de empleados desleales
sino, ademés, el de clientes desleales y deshonestos, que por buscar
precios mis bajos, pueden inducir al operaric a traicionar la con-
fianza de su patrén.

En muchas ocaciones la idea de independizarse no nace originalmente
del trabajador sino que le es inbulda por esos clientes deshonestos,
El secreto profesional defendido con tanto celo por lo grandes empre-
sarios, no tilene por que ser excluido en la pequeiia Empresa, por
lo que ésta debe manejarlo con el méximo sigilo y la mayor prudencia,
pues es un valioso elemento de seguridad, Este incluye férmulas,
tecnologia y criterios administrativos, elementos que s6lo deben
ser conocidos por quienes cobran por hacerse responsables de ellos.
En el caso de la pequefis Empresa, lo mis frecuente es que sean cono-
cimientos privativos del patrén.

Fuera del centro de trabajo, el trabajador es libre de relacionarse
como mejor le parezca, pero como el pequeiio empresarioc suele llegar
a acuerdos circunstanciales con sus proveedores, en los que®unos
pueda conceder, lo que a otros no sea posible, es prudente evitar
que se encuentren dos proveedores a los que se contrata en condicio-

nes diferentes, pues si se propicia que intercambien opiniones,

se d& lugar a presiones i ias que pueden tener como resultado
la ruptura de las relaciones con la espresa y la creacibén de una
competencia inconveniente.

Los talleres de maquila resuelven muchos de estos problemas, ademés

de reducir la inversién industrisl.



Supongamos que el proceso de produccidn se compone de diez pasos;
si cuatro de ellos, los mis costosos o los mas conflictivos se con-
tratan en maquila, la inversién que se hubiera hecho en equipos,
material y humano, se reparte entre los otros pasos del procedimienta
en beneficio de la calidad de producto y del tiempo de produccién.
Por otra parte, los problemas administrativos se simplifican y los

peligros de competencia desleal desaparecen,
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1~ DEFINICIONES DE MICROEMPRESA O PEQUESA EMPRESA.

La microempresa o pequefia empresa es aquella en que los recursos se
conjungan y la toma de decisiones se centraliza e incide, en una sola
persana.

También sus actividades se centralizan en una ad ministracién sencilla,

El Plan Nacional de desarrollo Industrial, la define como "squella cuya
inversibn de los actives Hjos sea inferior a 200 veces el salario minimo
anual efectivo en el D.F.". 7#

No obstante existen varios criterios para clagificar a las em presas;

1.~Criterio de volimen de Produccién,

-Segin el tipo de procesos productivos.

-Segin el grado de automatizacibn.

Este criterio se aplicaria en base al porcentaje de mercado que pretenda
conquistar la empresa.

Segln este criterio, es la que solo abastece una plaza, en la que esté pre-
sente la forma wminoritaria,

2.~ Crterjo de cantidad de personal.

Las definiciones de NAFINSA, FOGAIN, Y CONCAMIN, no han llegado
a un concenso, no obstante, la mayoria establece que la microem presa,
es aquella que contrata de 50 a 100 persona.

Dados los ejemplos prcticos que presento en este seminario de investigacién
considero que 12 microempresa contrata como méximo a 50 personas. Mayor

planilla, ya no corresponde a la Microempresa.

7#Plan Nacional de desarrollo Industrial.
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Los técnicos de FOGAIN estdn de acuerdo en considerar 25 personas como
el 1imite superior de la dimensién laboral,

Douglas C. Basil y Federico Freschlenecht, consideran a la Pequeiia Empresn
como contratante de 100 personas; solo que ellos, se refieren a la es-
tructura industrial de los E.E.U.U. y equivacadamente, proponen este
limite para cualquier pais.

Pero en México, una Empresaque contrata a 100 trabajadores, ya es consi-
derada como Mediana Empresa, si su mercado es extenso o como Grande
Empresa, si su mercado es reducido o especializado, segin la CONCAMIN.

3.~ Criterio de Capital Invertido o Contable

La clasificacién hecha por la S.H.C.P. y por NAFINSA,expresa que Pequeiia
Industria es aquella que declare un capital no menor de $40,000,.00
ni mayor de $ 50,000.00 (1979)
El FOGAIN dice que son las Empresas que declaran un capital contshle
medio de $1,000,000.00
4, Criterios empleados por diversos organismos nacionales e interna-
cionales.
a) Subsecretaria de ingresos de la S.H.C.P.
Se deben clasificar las empresas de acuerdo a sus ingresos scumula-
bles en el ejercicio inmediato anterior.
Se consideran pequeiias empresas a los que acumulan un ingreso no
mayor de 20 millones de pesos,
b) Progr. de Apoyo Igt 1 de la Indystris Mediana y Pequeiia P.A,I,

Basa su criterio en el capitsl contable de las empresas; considera

12
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pequefias empresas a aquellas cuyo capital contable esta entre$l
a 7 millones de pesos, y hace una clasificacién de ellas, de acuerdo
at
* . El1 nimero de personas ocupadas.
- El capital de la empresa.
~ Su valor total.
- Su planificacidn,
- La .ocupacién de la entidad.
~ Sus programas de asistencia técnica o financiera.
S~ Otros criterios:
a) complejidad, cantidad y divergided de funciones.
b) estructura de los niveles jerArquicos.

c) sl grado de centralizacidn en la toms de decisiones,

# NOTA: Debo aclarar que el nimero de empleados es el dato que mis se

apoya al objeto de mis necesidades.



En el Diario Oficial de la Federacién del 17 de Febrero de 1986, aparecié el
Acuerdo que define a la Microindustria y a la Industria Pequeda , el cual se
reproduce a continuacién. Este acuerdo se adecua a las definiciones de los

estratos de Microindustria e Industria Pequefa, contenidas en el decreto que
aprueba el Programa para el Desarrollo Integral de la Industria Mediana y Pe-

quefia, publicado en el Diario Oficial el 30 de Abril y el 6 de Mayo de 1985,

ACUERDO
ARTICULO UNICO.- Se modifican las definiciones de microindustria e industria
pequefia, contenidos en el articulo 59, del Decreto que aprueba el Programa
para el Desarrollo Integral de la Industria Mediana y Pequeiia, publicado en
el Diario Oficial de la Federacién de fecha 30 de Abril de 1985, para quedar

en los siguientes términos:

ARTICULO 5%..... Micreoindustria, las emspresas que ocupen hasta 15 personas

y el valor de sus ventas netas sea hasta de 40 millones de pesos al sito.
Industria Pequefia, las empresas no comprendidas en el estrato anterior,

que ocupen hasta 100 personas y el valor de sus ventas no rebase la canti-

dad de 500 millones de pesos al aiio,
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2. ANTECEDENTES DE LA PEQUENA Y MEDIANA EMPRESA,

La pequefia empresa tiene su origen en los primeros afos del México Inde-
pendiente; es considerada como un factor importante en la evolucidn
del pafs, ya.que en ella se basa su desartollo industrial, (1)

La pequeia industria, a partir del siglo XX, ha sido generadora de
pequeias y grandes empresas; de hecho, ha sido el "laboratoric" para
el desarrollo de tecnologla y la escuela de capacitacion de obreros
y técnicos para el desarrollo de la economia nacional.

No obstante su desarrollo, en gran escala, se inicié hasta la década
de los cincuenta, de este siglo, pues antes, este género de empresas,
consideradas como pequeiias, por el nimerc de sus empleados tenia menor
importancia que la actividad artesanal efectuada en pequesios talleres,
que vend{an directamente al piblico.

En el aio de 1950, habla en el pais 53,390 empresas de la industria
de la transformacién, y de ese total, el 72T estaba representado por
talleres, o por las que se han de_nominado como "empresas menores que
pequeiias”; estas microempresas daban ocupacién al 51% de los trabajadore
industriales, en tanto que la pequeia y mediana empresas cubrian solo
el 2,53 de nimero total de los establecimientos industrisles y el 40%
de los trabajadores ocupados, leo cual demuestra su atraso, o precario
desarrollo.

Para el afio de 1960, de un total de 99,900 empresas, el 36,7% eran

empresas pequefias y medianas, esto es, habfa 36,632 penuefias empresas;

1*Manificacion,organizacion v direecion de la Pequaia brpresi, |eonarvio Rorriguez .



15

para 1965, alcanzaron el 66.8%, con 76,680 pequeiias empresas; en 1970,
llegaron & sumar 76,763,

Entre 1970 y 1973, se estima la existencia de 150,000 empresas de la
industria de la transformacién; de este total, el 70% correspondia a
las pequefias y medianas industrias. Para 1974, 124,100 empresas pequeiias
y medianas, conformaron el 937 de los 170,000 establecimientos indus-
triales registrados, lo que confirma su tendencia ascendente.

En lo referente al capital invertido por la pequeia y mediana industria,
su monto en 1930, significaba solo el 40,3%; para 1970 representd el
69.8%.

El valor de la produccidén en los treinta, significd el 43.4%; para 1970,
alcanzd el 73.4%,

En 1930, la pequeiia empresa solo absorbia el 25% de la mano de obra

fabril, en cambio, para 1970, contraté al 83,2% de la fuerza laborsl,



3-IMPORTANCIA ECONOMICA DE LA MICROEMPRESA.

I* "Estamos plenamente convencidos que la microempresa tiene un papel
esencial en el cuadro econbdmico presente. No solamente ofrece ls mi-
croempresa y la pequefia empresa avenidas y oportunidades al individuo
industrioso para permitirle que desarrolle plenamente sus capacidades, sino
también, tomada en conjunto, ella representa una pujante fuerza gue estd
en posicién de hacer una significativa contribucibn al sistema econdmico

de cada nacidn",

El 29 de Abril de 1985, en la cludad de México, la Secretaria de Comercio
y Fomento Industrisl dié el dato oficial de que un millén .de familias,
viven de una pequefia empresa o microempresa, y 4 billones del producto
interno bruto, son consecuencia de ellas.

Como hemos observado en tiempos pasados, la mayorfa de los trabajadores
se empleaban en una pequeia empresa o microempresa, lo que, desde enton-
ces indica la importancis de estas empresas en la economia del Pais,

Sin embargoe las ramas a que se dedican estas empresas, no significa una
gran ayuda 8 la Nacibn, pues su aportacién al comercio exterior se compone
sblo de productos artesanales, por lo que la estructura de nuestras exporta-
clones ha quedado reducida a productos agropecuarios; petréleo, algunos
productos manufacturados de consumo duradero y articulos de artesania

de tipo folklbrico.

1% Planificacién, organisscién y direccién de ln Pequeia Fapresn, Leonardo Rodriguss,




Esta deficiente exportacién se debe a tres factores:

a) linea de exportacién poco atractiva en el exterior.
b) calidad media, en competencia contra calidad controlada.

c) bajos valimenes de produccidn.

NAFINSA, en su estudio "Bases para un Programa Integral de Apoyo a
la Pequeia Industria", sostiene que este sector manufacturero podria haberse
hecho responsable, en forma econdmica, y sin demérito de la productividad
general, de muchas actividades que ha absorvido la gran industria.

Consecuentemente, en vez de promover una pequeia industria vigorosa
y competitiva, se ha impulsado a la mayor, aceptando que la pequeiia sélo
produzca aquello que por incosteable o proco productvo rehace la gran

empresa.




En las lineas de productos metdlicos, plasticos y textiles, puede tener
un excelente desarrollo,

Contrariamente a lo que sucede en otros palses, ep México hay muy pocas
pequenas empresas pioneras, esto es, las que se lanzan a la aventura
de crear nuevas técnicas o nuevos productos, dando asi una importante
aportacion al progreso tecnoldgico,

En consecuencia, México debe pagar grandes sumas de dinero por conceptos
de asistencia tecnolégica y por regalias a patentes y marcas extranjeras,
lo que podria ser aliviado si se promoviera a pequeias industrias que
aportaran investigacién tecnolégica v nuevos diseios industriales facti-
bles de ser exportados.

El Registro Federal de Causantes incluye, en 1977, 18,535 empresas
con activos de 1 a 20 millones. Las ramas en donde participan estas

pequeiias empresas, en forma mds relevante, son:

RAMA % VALOR DE LA PRODUCCION 2 EMPLEO
1.~ Alimentos manufactureras de, 51% 612

2,- Prendas de vestir, Hilados y
tejidos,acabados textiles y

fibras blandas, 7% 802
3.~ Cuero y Calzado.Fabricacibn, 56% 672
4,- Muebles y Accesorios, 88% 89%
5.- Editorial e Imprenta e indus-

trias conexas. 64% 782
6.~ Productos de Hule y Plastico, 52% 642
7.~ Minerales no metalicos. 402 603

8.~ Productos metalicos basicos. 572 3%
" "Fundicibn,Hlerro y Bronge,etc,

. Fabricacién y reparacion de

productos metdlicos.



Otras ramas importantes en las que no se establecen porcentajes.
~Fabricaci6n de productos Farmacéuticos.

~Otros productos quimicos.

~Industrias manufactureras diversas.

~Comercios.

4 -IMPORTANCIA SOCTAL DE LA MICROEMPR ESA

La pequefia v mediana industria deben contribuir a llevar al nivel de
ingresos per capita y el desarrollo geo-econémico del Pais,

El asentamiento de las pequeiias y medianas empresas ha tendido a concen-
trarse, en forma desproporcionada, en las ciudades de mayor gravitacidm
econbmica, como son México, Monterrey, y Guadalajara, y se ha desaprove-
chado, en gran parte, uno de sus principales atributos; su movilidad
y su capacidad para distribuir el ingreso.

No obstante, la pequeiia y mediana empresa, al incorporar fuerza de traha-
Jo al sector manufacturero procede del agro, contribuye, por un lado,
a elevar el rango social de este sector compuesto por desocupados o
semi-ocupados, y por otro, eleva su capacidad de compra.

Otra aportacién importante en la formacién y la capacitacién de la mano
de obra, que por su estructura educacional caracteristica de los paises
en proceso de desarrollo - no habria contado con elementos pars su entre-
nemfento, capacitacién y especializacién, Cabe subrayar que solamente
la pequeia industria es capaz de contratar manos sin preparacién alguna,
con lo cusl se puede considerar como la escuela de mano de cbra. Esto

por s{ solo, es una muy importante aportacién al desarrallo del Pais.
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CARACTERISTICAS Y FACTORES QUE LIMITAN EL CRECIMIENTO Y PROGRESO DE
LAS MICROEMPRESAS.
CARACTERISTICAS,

1.~ Carecen de un sistema organizacional.

2.- El director. es dificilmente sustituible, por lo que la supervisién

depende de él1.
3.- Los recursos de la direccidn se concentran en una sola persona.

4.- El1 directivo toma decisiones sélo baséndose en su experiencia.

5.~ La toma de decisiones recae en una sola persona que busca benefi-

cios personales y suele olvider a la organizacidén como cuerpo

homogéneo de sus recursos humanos.

6.~ Se manejan los recursos de manera global y se evita la departa~
mentalizacidn.
Tem ‘Por lo general cuenta con técnices rudimentarias y obsoletas,

que dificultan el desarrollo econdmico.

8.- El control del personal es estrictamente ejercido por el dueiio,

lo que debilita su autoridad y hace menos eficaz dicho control.

9.~ La preparacién del director es muchas veces empirica, por lo

que improvisa.

10,~- Carece de un soporte financiero que permita incrementar técnicas

de produccibn, administracién y/o financieras.
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FACTORES.

De lo anterior podemos deducir los factores que afectan en seatido

negativo al desarrollo de gran nimerc de pequeiias empresas.

Los factores son log siguentes:

1,~ Convergencia de gran nimero de actividades administrativas en
una sola persona o en un grupo reducido de personas

-Cada persona debe rendir al méximo en una tarea Jeterminada;
quien tiene muchas tareas para cumplirse en un sole horario,
cumple a medias con todas y estd particularmente sujeto al error,
Por lo tanto aunque no se llegue a una profunda especializacién,
cada colaborador debe recibir la delegacién de ups responsabi-
dad.

2.- Costo excesivo para la distribucidén de pequeias cantidades de
mercancia,

-El costo-viaje para distribuir mercancias es inversamente pro-
porcional, esto es, mis mercancias trunspo}tadas en un viaje,

dé por resultado menor costo,
3.- Desequilibrio entre el empleo del equipo, la mano de obra y la
materia prima.

-El1 equipo sobrado o insuficiente; la mano de obra sobrada o
insuficiente, y la materia prima sobrada o insuficiente & falta
de calidad, se traducen en pérdidas de dinero, de produccidn
y de prestigio.

El equilibric entre estos factores, se traduce en eficiencia

y eficacia, por lo tanto, en mejores y mayores ganancias,



4 .~ Bajos volimenes de produccidn.
-Los pequefios volimenes de produccidn, dan pequeias cantidades
de utilidad. Mientras mds cantidad de piezas se producen en
cada jornada de trabajo, estas salen a menor costo, por lo que
dejan mayores utilidades, La micréempresa. por su reducido
capital y las limitaciones de su planilla laboral, produce pocas
plezas de cada jornada, en comparacién con las grandes empresas,
consecuentemente, su crecimiento es- mucho mis lento y menos
egpectacular.
Lss bajas utilidades no permiten grandes reinversiones, por
lo que el crecimiento de estas empresas es lento y su desarrollo
tecnolégico siempre estarid a la zaga, excepto cuando entre sus
funciones industriales se contemple el aspecto de la investigacidn,
5.~ Poca capacidad de venta a crédito,
~La venta a crédito, ademés de redituar intereses facilita la
venta y, por consiguiente, alienta a la produccién.
Las pequeias utilidades ya mencionadas, aunadas al pegqueio capi-
tal, exigen al pequeiic empresario a recuperar en el menos lapso
posible su inversidn. .
- Esto 1o incapacita a otorgar créditos que significan el finan-
ciamjento de la comercislizecién de sus productos, a favor de
las empresas comerciales.
Esta limitacidn entorpece la labor de venta y como consecuencia,

atrasa el desarrollo de la microempresa.
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6.~ 1

ificultad en el arraigo de la mano de obra.

Los problemas planteados en los primeros capitulos de este semi-
nario de investigacién, ocasionan costos de capacitacibn y de
ventas que generalmente no son previstos, este factor, ademis
entorpecer la produccién eleva el costo del producto final,

lo que a su vez, es un frano al desarrollo de la empresa.
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6- LA EMPRESA FAMILIAR COMO ORIGEN DE EMPRESAS PEQUENAS Y MEDIANAS.

Casi todas las Empresas Familiares parten de cero, aln en el caso de
de la adquisicién de patentes, Esto significa que estas empresas,
en un principio, carecen de estructura; es una sola persona ayudada
indiscriminadamente p;r sus familiares, En consecuencia, una caracte-
risticn de estas Empresas es que su dueiio o fundador, seréd siempre
el Director,

Lo més comin es que estas Empresas se constituyan en Sociedades Andénimas,
con cinco socios, como minimo, pero que el total de capital lo aporte
el fundador. De este tipo de negocios ha nacido una cantidad de empresa
de toda categoria.

Puedo mencionar algunas: La Panificadora Maren, que se formé por un
satrimonio; shors ha diversificado su ramo y vende, ademés de pan y
pasteles, pollos rostizados, abarrotes y productos lécteos; Guantes
Vitex, que se origind con un pequeiio empresario para fabricar guantes
de Latex para cirugia, en solo 15 afios, amplid su linea de .guantes
hasta dominsr un alto porcentaje del mercado de la limpieza y ha diversi-
ficado su produccién al vender Juguetes, Patos para cefiuelec y otros
productos profilécticos de latex,

Sénchez y Cis, S,A., que se inicidé envasando a mano, tintas pars las
artes gréficas, Bn 50 afos, logrd producir sus propias tintas con fér-
mulas y tecnologia propias; otros quimicos afines y ganar el liderato
en toda América Latina y en el Caribe, en cuestién de tintas. La Empre-

sa sigue siendo familiar; ahora mse ha diversificado, hasta fabricar
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l4minas litogréficas, distribuir maquinaria para impresién de origen
sueco, alemdn, inglés e italiano, asi como otros productos complementa—
rios a su industria, incluyendo papeles de buena calidad, También esta

empresa es la pionera en Serigrafia de precisién y alta produccidn.

En los tres casus, los fundadores no se concretaron a un aspecto de
nera comercializacidén, sino que han incursionado en el terreno de la
investigacién tecnolégica, lo que ha permitido un elevado desarrollo.
Otro ejemplo de Empresa Mediana que ha llegade a ser lider y origen
de un verdadero emporio industrial es la Cerveceria Cuahutemoc, que
de la fabricacién de cerveza en baja escala, ha llegado a cubrir impor-
tante sector del mercado mundial y ha originado una serie de industrias
que componen unc de los grupos financierons e industriales més poderosos
del Pais.

La Cervezas, necesitaba para su presentacién, envases de vidrio, etiquetas
y corcholatas y ﬁnru sy distribucién y venta, empaques y publicidad.
Poco 8 poco esta Empresa fué integrando a su cuadro productivo, la fabri-
cacién de productos que tenis que pagar altos costos, y logrdé una espec~
tacular diversificiacién de productos y mercados,

Después de la Cerveza, empezb a fabricar sus botellas, lo que origi-
nd una gran ewpresa vidriera, que ha su vez se ha diversificado; poste-
riormente, instalé uns importante empresa litografica que fabrica sus
etiquetas y su publicidad impresa, més o menos al mismo tiempo instald
‘una gran fabrica de carton corrugado para fabricar sus empagues, esta
factoris se ha diversificado tecnolégicamente y ha inewrsionado en la

petroquimica.
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7.~ ESTRUCTURA ADMINISTRATIVA DE LAS EMPRESAS PAMILIARES.

7.1 Una gran variedad de "Estilos administrativos", se encuentran

cuando se encuesta el sectur de la microempresa; esa diversidad
gbedece a circungtancies particulares que, ademis de imprimir
a las empresas un sello administrativo, sun factores de su éxito
o de’su fracase., De cualquier moda, aquellas "costumbres adminis-
trativas", que les ayudan en su fortalecimienta y progreso, deben
ser aceptadas por el administrador profesional, tods vez, que
el objetivo de la administracién, es el felfz cérmino de 1las
actividades mercadolégicas, desde el origen de los productos,
hasta su consumo.

' o deficiencias

Asl pues, a continuacién menciono algunos "wiciso'
administrarivag distintas de la microemspresa, y propengo su solu-
ciba.

l,~ Se presta poca o ninguns atencidén al problems de prever
la sucesidn gerencial,

2.~ No hay rotacidn del personal administrative.

3.~ No se fomenta ni la capascitaciém, ni las ambiciones sanas
para el parsonal.

4.~ Se cerece de consejo sdministrative.

5.~ Hay poce capacidad de previsién de resultsdos; éstos se conoce
al final de cadas ciclo comercial; cusndo son buenos se ilrldcccn.
cuando son males, ya no tienen remsedio,

..6,~ E1 duefic tiene que tener todas las habilidades; buen diritor
administrativo, buen director técnico; buen director comercial:

buen director juridico, etc.



Explicacién,

1.- Ya sea el cényugue o alguno de los hijos, deben participar paulatina-

mente en la direccion de la Empresa y conocer sus secretes y necesi-

dades para que en dado caso, haya quien supla al Director.

2.- Todos los miembros de la familia, deberdn integrarse a los diferen-

tes puestos de mando en rotacién periddica, para alcanzar los

objetives:

a) mayor conocimiento de la Fmpresa.

b) probar v mostrar su capacidad en cada area, para que llegado el caso

de estructurar la Empresa o de nombrar sucesor, cada quien quede donde

.
mas

3.-

Gtil pueda resultar.
Tanto la mano de obra como la direccién de la Empresa, necesitan

una constante capacitacibén que permita alcanzar los objetivos:

a) La Superacibén personal que redunda en beneficies de la Empresa.

b) La capacidad para absorber cambios motivados, tanto por una virtual

reorganizacidn, como por el posible crecimiento.

Todas las responsabilidades rechen en el Director, s& contara con
la opinién y el consejo de sus colaboradores, sus cargas adminis-
trativas y emocionales se veran reducidas al mismo tiempo en que
asus decisiones serian mAs acertadas y sus colaboradores mejorarian
su capacidad y se sentirimn mas responsables por la Empresa.
Solamente se pueden preveer resultados si se tienen suficientes
conocimientos mercadoldgicos.

Cuando se conocen las caracteristicas del mercado, del producto
y de su consumidor final; de los procesos de produccién y de distri-

bucién, es facil plantear objetivos comerciales y alcanzarlos, por

&3
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lo tanto , el Director de la Empresa y sus mas cercanos colaboradores
deben capacitarse en el renglén mercadolégico; cualquiera que sea
el objetivo de la Empresa.

6.- Hacerlo todo, pensarlo todo, decidirlo todo, es el mejor camino
hacia la fatiga y, consecuentemente, al error. El empresario que
cuenta con colaboradures preparados, sentird la confianza de delegar -
en ellos las responsabilidades de la Empresa v, asi, producir mejores

frutos individuales.

7.2 Insuficiencia de recursos financieros, humanos y técnicos,

Como empresas pequefias, las empresas familiares tienen grandes limi-
taciones, que de no ser manejadas a través de una buena administra-
cibn de los recursos, no solo impiden el crecimiento , sino que
pueden ser causa de fracasos y en (ltima instancia, de quiebra.

Esta carencia puede presentarse en uno, varios, o todos 108 recursos;
financieros, técnicos o humanos,

Entre los recursos financieros podemos encontrar que la deficiencia
e insuficiencia de las instalaciones, la carencia de espacio laboral
y la insalubridad dificultan los procesos técnicos,

Si la maquinaria es atrasada en su diseio o estd en malas condi--
ciones; si no cumple con las especificaciones de dimensién, fuerza
o velocidad requeridad para la bptimo produccién, se convierte no
solo en un freno para la produccién sino en un atraso relativo a

la competencia, lo cual redunda en pérdida de prestigio y mercado.



Adends, la produccién lenta y costosa merma considerablemente las
utilidades.

Los equipos bien seleccionados benefician a los procedimientos,
pues su objetivo es simplificar y acelerar las operaciones, cuando
se carece de equipos o se cuenta con algunos en mal estado o anti-
cuados, el trabajo se dificulta y obliga al patrén a la contrata-
cidn de més personal que el necesario.

Por lo general, las Pequeiias Empresas, son transformadoras de ma-
terias primas, por lo que dependen de estas, en forma primordial,
S1 los stocks son insuficientes y no tiene un adecuado flujo de
materiales en los almacenes, o si la materia prims no cumple con
los minimos de calidad, las empresas sufren grandes pérdidas, mhs
en las Pequefias Empresas Familiares, donde los mérgenes de utilidad
son muy reducidos. -

As! pues, la insuficiencia de insumos, la carencia de control de
calidvad"y el smanejo inadecuado del Kardex, tanto en la clasificacién
de los insumos, como en el recuento de entradas, salidas y exis-
tencias, asi como el control de flujo por fechas, son factores ne-

gativos,

Los recursos humssos son imprecindibles: sin el hombre, nada se
hace. Asi{ pues, la esencia de todo proceso productivo son las
personas que intervienen en &1, En el &mbito empresarial se clasi-
fican en tres grupos: Directivos, Empleados y Obreros.

En las Empresas Familiares los directivos son, el dueiio de la Fmpresa



y sus familiares; los empleados son quienes desemperian labores ad-
ministrativas; el contador, las secretarias, las recepcionistas
y el personal de apoyo, como el mensajero, el encargado del aseo,
etc.; y obreros son lo que se encargan de la transformacién de 1la
materia prima.

Cada uno de estos cuadros, debe mantenerse completo pues en caso
contrario, se demeritarian la eficiencia y la eficacia, ya que re-
caerian en alguna persona las cargas de trabajo de dos o més.

Es cierto que el monto de la nomina de sueldos, es directamente
proporcional a la inversién financiera, pero también lo es, que
es directamente proporcional al vol{men de la produccibén y, con~
secuentemente a las utilidades.

El acierto estd en el adecuadc reparto de cargas de trabajo y en
una contrataciém equilibrada; ni més ni wenos personal para alcanzar

los objetivos de produccidn.

Los recursos téncnicos son indispenssbles en el desarrollo de las
Empresas; conocer la tecnologia conducente a la produccién y la
aplicable a la administracién, es el fundsmento de los objetivos
de la Empresa; pero hay otro tipo de recursos técnicos que se pueden
adquirir, quizés con menos esfuerzo, estos son, por ejemploc, los
aparatos de medici6n y comprobscién, como mandmetros, prensss de
presibn, termometros, etc., que no pueden ser considersdos en el

rubro de la maquinaria,.
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Si el empresario no conoce los "secretos" de la buena produccién
y de la 4ptima administracidm, y carece del equipo técnice que con-
trole la calidad, se verd obligado al empirismo y por consecuencia
a la improvisacién que es sabido que dan por resultado grandes pérdi-
das sobre todo en los rengiones de tiempo y materia prima, lo que

se traduce en obstacules para el desarrollo.

s e emm . ame vaL & mE s om oo ss memi e e
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8- DESVENTAJAS DE LAS EMPRESAS FAMILIARES,

El hecho de que estas Empresas estén formadas por miembros de una sola
familia trae consigo una serie de riesgos, los que frecuentemente se
hacen realidad; entre otros estan los siguientes:

a) Conflictos familiares: la excesiva confianza y la igualdad de derechos
patrimoniales, trae consigo disputas, desconfianzas y malos enten-
didos cada vez que se aborde el problema de la sucesién y cuando
se reparten las cargas de trabajo y las responsabilidades.

b) Es frecuente- la indisciplina en el uso de las utilidades, sobre todo
cuando los miembros de la familia a;xteponen sus necesidades a las
de la Empress,

c) Cuando se exagers el nepotismo; la Empresa se cierra a corrientes
que la complementen y revitalicen y se evita el desarrollo de sus
miembros en otras actividades, donde podrian ser mis provechosos,

d) El nepotismo es también un factor de desaliento para los trabajadores,
pues no pueden aspirar a altos puestos.

e) La alta confidencialidad cusndo intervienen en la administracion
empleados u obreros, causa graves conflictos laborales y en las

relaciones humanas.

8- VENTAJAS DE LAS EMPRESAS FAMILIARES,

También se presentan grandes ventajas en la organizaci6én familiar de



las Empresas, estas ventajas son tan positivas que resultan el ideal

de

otras muchas Empresas que hacen grandes esfuerzus por alcanzarlas,

pues facilitan el desarrollo arménico de la Empresas; a continuacidn

las menciono:

a)

b

~

c)

d)

Todos los propietarios tienen gran dispesicidn al sacrificio; tanto
en esfuerzo y entrega de tiempo, como econdémico.

El nombre del duefio suele ser luiv prestigiado, dado a que para montar
la Empresa necesita practicar toda clase de relaciones, entre las
que destacan las relaciones del crédito bancario e industrial.

Este crédito se refleja en los hijos y les abre las puertas que
facilitan su desarrollo,

Si las relaciones familiares son arménicas, inciden en el trato a
los empleados y obreros, lo que da como frute la lealtad,

As{ mismo estas buenas relaciones se traducen en la unidad de todos

los componentes de la Empresa.

S e T T
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~UBICACION DEL PROBLEMA.
1 - Causas de fracaso en las microempresas.
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cCAPITUILO 111 o

UBICACION DEL_PROBLEMA,

1- CAUSAS DE FRACASO EN LAS MICROEMPRESAS,

Investigaciones realizadas para el estudio de problemas similares.

*1 La literatura relativa & la administracibén de negocios es prédiga
en estudios e investigaciones que intentan identificar y posteriormente
clasificar las causas especificas por las cuales las pequeiias empresas
[racasan.‘

Es as{ como James C, Worthy en "Advanced Management" escribe "“QUIEN
FRACASA Y PORQUE" donde identifica las siguientes causas:

a) El hombre que no reconoce la naturaleza peculiar de 8Su especia-
lidad y no le hace frente 3 la necesidad de sucesién una vez
que llega el inevitable momento de su decadencia y retiro.
b)El caso de negocios familiares en los cuales el padre no delega
en sus hijos una vez que ellos estén en posicién de asumir el
liderazgo.
¢) El mito de que uno es indispensable,

d) El usar el pasado como prélogo del futuro,

e) La falta de capital,

f) La no aplicacién por parte de la gerencia de las disciplinas
bésicas relativas a la planificacién, presupuesto y replanifi-
cacién.

Otros estudios y articulos como de Basil, Chrestenaen, Jones, Kaplan,

Lowler, Maceis, Votter y Woodruff, presentan como denominador comin

1* Planificacidn, organizecitn y direccidn de 1a paquale spresa. Leonardo Rodrigme.,



" La falta de experiencia y conocimiento

en la causa de los fracasos
del empresario”.
Este punto de vista es mantenido en estudios mas recientes de Kuchn,

Charlesworth, Steiner, Gold, Burlingame, House y Mc.lntyre.

En un estudio publicado en 1961 por la Administracidn de Pequeios Nego-
cios realizado por Kurt B. Mayer y Sidney Goldstein del departamento
de sociologia y antropologia de Browen University, se tratd de las
causas del fracaso de una serie de empresas pequeiias durante los pri-
meros 2 afos de operaciin v se identificaron las siguientes causas
como responsables.
1.~ Capital inadecuado.
2.~ Exceso de deudas.
3.- Mala seleccién del lugar donde se situd la empresa.
4,- El no tener en cuenta la competencia.
S.- Politica de mercadeo inepta.
6.- Politica de crédito errbnea.
7.~ Errores de organizacidn,
Después de haber asesorado un nlmero substancial de empresas, varias
de las cuales estaban al borde de la quiebra.
Leonardo Rodriguez, autor hispanoamericano, da como causas principales
que a la larga originan el fracaso.
1.~ Falta de experiencia e incapacidad por parte del dueiio.
2.~ Insuficiente Capital.
3,~Falta de libros adecuados de contabilidad.

4,~ Mala administracibén de los inventarios.



5.~ mala administracidén de las cuentas por cobrar,

6.- Mala seleccitn del lugar donde se sitiia la empresa,

Como podemos observar, innumerables son las posibles causas a que
se le atribuye el fracaso de las empresas.

No creo que sea una particular la principal causante, lo que sucede
es que en lp amplia mayoria de los casos son varias las causas las
que se combinan haciendo imposible la continuada existencia de la

firma.

la causa investigada en este seminario de investigacién "La deslealtad
de los empleados", no ha sido estudiada especificamente, tal vez por
no haber muchos estudios en México, que es donde he captado que se
dé y creo que es una buena causa para aumentar a la lista de las ya
investigadas.

Es una buena causa, porque al hacer la investigacibn en este seminario
encontré la deslealtad en todas las empresas e hice la pregunta a
varios hombres de negocios Mexicanos, de todo tipo de empresas, de
que si alguna vezsupieron o experimentarion 'en su propia empresa 1a
deslealtad y todos por minimo que fuere aceptan esta situacién, que
cuando no se cuida y se deja avanzar serd causa segura de fracaso
de la empresa iniciada.

En México, como en paises de sangre latina, tal vez ocurre mhs este
fenémeno de la deslealtad, por el desarrollo de su sociedad, su poli-

tica su tiempo y espacio.
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Por el desarrollo de su sociedad; ha sido siempre una sociedad en
la que la mayoria son pobres y la minoriu ricos, que ha sufrido una
revolucién, y que ha tenido temporadas como la actual de austeridad,
en la que la poblucidén tiene que conformarse con el medio nivel de
vida que le puede dar el mayor esfuerzo de su trabajo y luchar y traba-
jar mucho para sostenerlo y no bajar, siendo también wmuy diffcil
subir y actualmente la situacidén econdémica del pais, nos obliga a
trabajar mis y mas, pero sdlo para seguir como estamos y no para
avanzar, por ésto, algunas personas, son desleales a sus patrones
con el afan de subir de posicién econdmica mds répido.
La situacién politica que México vive desde el sexenio pasado y lo
que vd& del presente, no ha sido como deseariamos los mexicanos, y
nos han dado los gobernantes un mal ejemplo, ya que deslealtades entre
ellos y al pals, son muchas las que han cometido.
La sociedad mexicana tiene una historia, por la que en la actualidad
no se ha superado el espiritu de deslealtad o traicidén. México vivié
un proceso histbico diferente de otros paises. Los mexicanos somos
descendientes de los Azteca, entre otras culturas, quienes eran merce-
narios que se vendian al mejor postor y‘los Tlaxcaltecas que traici)ia~
ron a los mexicanos, no sblo uniéndose a los Espaiioles en la conquista,
por miedo a ser acabados, sino conspiraron para destruir las demas
culturas. "Los tlaxcaltecas y otras naciones que no estaban bien con
los mexicanos, se vengaban de ellos muy cruelmente de lo pasado y
les saquearon cuanto tenfan” 8%
Todo esto fué a partir de que los mexicanos aprendieron por los con-

guistadores a pelear por el oro y las riquezas.

8* 1a visifn de 1u8 vencidos. M. Lefn Portilla,



As{ nace la deslealtad y la traicion y de ahi{ que hemos conservado,
esa informacién bioldgica de manera de ser y actuar.

Asi como los Tlaxcaltecas nos fueron desleales en esas épocas, porque
les convenla para ser mas poderosos ante todos los mexicanos, asi
en este siglo han existido grupos de‘ personas que les han sido deleales
o infieles a sus naciones o a sus vecinos.

A nivel 'individual también nos encontramos todos los dias con que
podemos confiar de muy pocas personas, como por ejemplo, de los emplea-
dos domésticos, y es muy raro que permanezcan muchos aios trabajando
con una misma familia, puesto que en cuanto surge una dificultad,
o encuentran otro donde les paguen més, cambian de trabajo. Antes
por lealtad a la familia llegaban a formar parte de ella, También
son pocas las empresas de servicios como, talleres mechnicos o arti-
culos del hogar, etc, que mantienen una clientela por muchos aiios,
porque shora es mAs importante hacer el negocio que ser leal y dar
un magnifico servicio o sacrificar un poco de gananciss pera conservar
al cliente. Igualmente por parte del cliente; ai otro taller me cobra
un poquito menos,cambia de proveedor. De esta maners también sucede
cuando son pocos los realmente amigos con los que podemos contar,
porque en la mayoria de los casos cuando existen dificultades se acaba
la amistad ya que "bastante tenemos con nuestros problemas para tomar
los de los demds".

fn las empresas algunas veces hay poca lealtad cusndo los empleados
se agrupan y forman sindicatos, para que cuando los empresarios pasen
por épocas econbmicas dificiles, ellos puedan protegerse pars que
no les afecte. "Eso es cosa del patrén, yo trabajo bien por lo tanto

quiero que me aumenten el sueldo ", en vez de ser leales al patrdn



‘¥ junto con é1 supersr los malos tiempos. O lo misme puede suceder
a la inversa, cuando los patrones no consideran el buen trabajo en
grupoe que realizan sus empleados y no v& como ayudarles para que vivan
dignamente y se suyperen.

En ias empresas y sobre todo en las muy pequeiias la deslealtad de
los empleados a nivel particular se d& muy a menudo, por diferentes
causas que se estudian en el desarrollo de este seminario de investiga~
cida,

Tal vez, en la Gltima década, la sociedad ha perdido més que nunca
el concepto o principio de la lealtad a loa demds, quizd porque el
ejemplo que tiene es lo contrario, porgue alguncs de nuestros gober~
nantes toman sus puestos, no para ayudar y hacer prosperar a la socie~
dad a la que gobiernan, sine para sacar algin provecho, no importande
si con ello perjudiquen a un gran nimero de personas o a todo el pais,
de ahl que luego vienen los disturbios sociales como protesta a la

deslealtad cometida.
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CAPITULO &,

~LA INVESTIGACION DE CAMPO.
1-Presentacioén de la wmetodologia aplicada
en el seminario.
2-Presentacién de las entrevistas realizades,
3-Entrevists # | Claude Maquetas
Sr, Claudio Mrquez Passy,
4~Entrevista € 2 Suajes ¢ I-pruo- S.A,
Sr. Benjamin Gonzdlez
S-Entrevista # 3 Reege de Mexico S.A.
C.P, Rafael Sanchee Silva
6-Entrevista # 4 Diseiio de Maquinaria Mexicana
Ing. Guillerso Ramirez
J-Entrevista # 5 Publi-News Latinoamericana
Sr. Alejandro Mérquez P,
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INVESTIGACION DE CAMPO

Este seminario basa su investigacién de campo en diversas entrevistas
en las que se seleccionsron cinco, ya que éstas, considero gque son
representativas porque corresponden a ramas diferentes en el &mbito
de las 'microellpresaa. como lo son la industria manufacturera, edito-
rial, artesanal, comercial.

Es importante sefialar que las entrevistas se hicieron en empresas
escogidas al azar, y en todas ellas, el problema planteado en mi
hipbtesis se presentd en mayor o menor grado,

Hemos indicado, que las microempresas se enfrentan a diversos problemas
uno de los més importentes es el financiero, pero este seminario
solo se enfoca a un problema que por parecer muy obvio, no se le
ha dado la importancia que tiene, pese a que puede, en muchos casos,
gser causa de fracasos, sl no se sabe sanejar; se trata delv problesa
de las relaciones entre el duedic y las personas que colaboran en
su microempresa.

Todo esto tiene soluciones muy variadas y es en relacibn a las eir-
cunstancias de cade empresa, y dependiendo del sector que se trate
serd su solucidn,

Cada sector tiene caracteristicas y problemas diferentes y por ende
sus soluciones practicas son distintas.

El sector al que mis se apegs este seminario es el sector Artesanal,

c 0 por pequefios talleres, -generalmente waquiladores- o por

P

empresas familiares de capital reducido.
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El sector artesanal contrata personal técnico calificado, junto con
trabajadores, no solo empiricos sino impreparados. Su personal
calificado tiene aspiraciones a la independencia y el poco preparado,
no conoce las barreras jerirquicas v secunda al primero,

Estas empresas confrontan problemas de Organizacidn, Produccién,
Ventas y Distribucién, problemas que tienen su origen en la escacer
de capital,

En contraste con la gran industria, se desarrolla en forma integral.
Su produccidn no es en serie y generalmente no alcanza un alto --
grado de inversidén en maquinaria y equipo. Esto es lo que caracteriza
al sector fabril y dentro de &1 se puede en un momento dado, identifi-
car a la pequefia y mediana empresa tratando de competir o por lo
menos avenzar dentro de un ambiente financiero superior a ella,

La gran industria, por sus mayores recursos materiales, humanos y
financieros, esti capacitada, tanto para hacerle frente a las adversi-
dades del mercado como para desarrollarse con mayor satisfaccidn
y aprovechar eg forma 6ptima, tanto los productos del medio econdémico
y social, como las instituciones de todo &4rden, como las economias
de escala, la exencién de impuestos, 1a proteccidn arancelaria y
el crédito industrial con ventajas finsncieras, etc.(5%)

Por lo general las microempresas tienen una deficiente organizacidn
debido a que el origen de su desarrollo es de personas con espiritu
de trabajo y conocimientos del servicio o producto que prestan, pero
con conocimjentos deficientes en el &rea de la Administraciém y con

poca experiencia.

5% Guias para supervisores, Cameron Smith.



Son muy importantes en México las pequeitas Empresas, porque e} nimerc
_de personas que viven o trabajan, o que de alguna rarera tienen que
ver con ellas, es muy grande, Este dato no existe de una manera exacta
en los censos o estadisticas de empresas, pero todos sabemos la gran

magnitud que hay al respecto.

Basé mi investigacion en un Cuestionario de carfcter genérico, por lo
que mis preguntas en algunos casos, no parecen ser directas o relaciona~
das expresamente con el ramo del entrevistado, No obstante, el cues-
tionario logré su objetivo, destacgr la indole de los problemas de la
Microempresa y ~como un interés particular, comparar esa problemdtica
con la Empresa que Administro actualmente y, asi, aplicar las experien-

cias recabadas.,

A continuacibén, pondré una muestra del cuestionario aplicado y una dreve

explicacion del porqué de cada una de las preguntas,
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1- PRESENTACION DE LA METODOLOGIA APLICADA EN

EL_SEMINARIO DE INVESTIGACION.

Primero se le introdujo al entrevistado con un resumen de la expli-
cacidén del problema a estudiar., (es importante seialar, que ninguno
de los entrevistados, pidid explicacién adicional a este resumen,

ya que inmediatamente recordaron slgo parecido en Su empresa.)

"La Microempresas, por su reducido niimero de trabajadores, cuentan
con personas claves, quienes saben realizar mis de upa funcién dentro
de la misma, Es decir; Produccién- Ventas, Produccidn-Administracidng
Ventas-Administracién, -etc.

*.1 primer problema, en estos casos, se presenta cuando estas personas
laves, deciden separarse de la empresa y el dueio o empresario,
no tieme la capacidad de suplirlo inmediatamente con otra persona
igualmente capacitada por su experiencia y concocimientos de la em-
presa,

El segundo problema se presenta cuando algunas de estas personas
claves, o una sola, se separan de la empresa, una vez que existid
algln descontento o disgusto personal con el dueiio, y se retiran
para hacerle la competencia, aprovechando los conocimientos adquiridos

en el ejercicio de sus obligaciones.”



CUESTIONARIO APLICADO,

l.-
2.~

8.-
9.~

Las preguntas fueron éstas:

iSe le ha presentado alguna vez este problema?

Si la respuesta es si, (Podria contarme detalladamente, cémo sucedid?
¢Si no se le ha presentado exactamente este problema, se le ha pre-
sentado .alguno parecido?,

¢Cudl cree usted que fue la causa?,

Cudl fue la primera reaccién que tuvo usted para resolverlo en el
momento? .

iEste problema, se le ha presentado més de una vez?,

iEn base a su experiencia, cbmo piensa prevenir esto, para que no
le ocurra otra vez y si le sucede, no le afecte de la misma manera?,

iA qué grn&o le han afectado o qué consecuenciag surgieron ?.

{ Cuenta usted con cursos de capacitacidén, sobre las labores que

se realizan en su empresa?,

10.- ¢ Qué soluciones propone usted s todo ésto?.

11.,-¢ Cree usted, que es importante o interesante hacer un anadlisis

de este problema?,

12,~iCree usted, que es un problems que afecta a tode el sector donde

usted trabaja?,

13.- lPodria poner en mi trabsjo de seminario de investigacién su caso,

tal y como usted me lo cuenta?,
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Explicacién del porqué de cada una de ias preguntas del cuestionario.

NOTA. Las entrevistas sdlo se hicieron a los duefios de las empresas.

Pregunta # | ¢Se le ha presentado alguna vez este problema?.

Esta pregunta es la que abre la conversacion entre el entrevistador
y el entrevistado. Es importante, ya que si la respuesta a esta pregunta
es No. definitivo, no tiene caso seguir preguntando.

Es interesante hacer notar, que en ninguna de las entrevistas dieron

respuesta negativa.

Pregunta # 2 Si la respuesta es Si..iPodria contarme detalladamente,
cémo sucedid?

Esta pregunta es la mds importante, ya que en ella confirmo’ la hipétesis
de que, efectivamente, en las pequefias empresas se presenta el problema,
con tal frecuencia que justifique su estudio.

En la respuesta a esta pregunta, los entrevistados, dan a conocer su
cago practico, que aunque es diferente a todos los demds coincide en
su origen, Muchas veces, aqui, el entrevistado, ofrece puntos de vista

que son muy importantes para las conclusiones de este trabajo.

Pregunta # 3 (Si no se le ha presentado exactamente este probieu.
se le ha presentado alguno parecido?

Esta pregunta, sirve para squellos casos, en que el entrevistado, no
dh una respuests muy definida, es decir, que contesta: "Bueno, no preci-
samente” o’ "No as{ como usted me lo dice" & "Si, pero no tal como usted

me lo describe", etc.
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Pregunta # 4 ¢ Cudl cree usted que fué la causa?.
Esta pregunta estd hecha, para saber algo més de los puntos de vista
del entrevistado, en caso de que en la pregunta anterior no los haya

dado.

En algunos casos, no fué necesario hacerla porque ya estaba satisfac—
toriamente contestada.
Conocer las causas que los entrevistados juzgan importantes, para poder

proponer soluciones,

Pregunta # 5 ¢ Cual fué la primera reaccidén que tuvo usted, para resol-
ver su problema en el momento?

Conocer su reaccién en ese momento, es necesario, ya que muchas veces
tales reacciones pueden ser perjudiciales y agraban més la situacidn

en luger de resolverls; aunque algunas si pudieron ser efectivas.

Pregunta # 6 { Este problems, se le ha presentado més de una ver?

Esta pregunts es, para detectar, la frecugncia con que se presenta el
problems, si las soluciones o acciones tomsdas cadas vez, fueron reaimente
buenas, Tembién servird para saber si no ha encontrado soluciones sstis-
factorias, al igual que conoceremos la importancia que le dé el empresario

a este problesa o si le preocupa poco.

Pregunta # 7 (En base a su experiencis, cémo piensa prevenir esto, para
que no le ocurra otra,vez y si le sucede, no le afecrte de la misms

manera?,
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Esta es para conocer las posibles soluciones que dd el entrevistado,
¥ que una vez comparada con las de los demds entrevistados, se puede

sacar una conclusidn interesante,

Pregunta # 8 iA qué grado le han afectado, o que consecuencias surgieron?
Esta respuesta nos dard a conocer, que tan grave es esto Que suceda

en el sector estudiado.

Pregunta # 9 (Cuenta usted, con cursos de capacitacidén especificos,
del trabajo o labores que realizan en su empresa?,

Con esto se sabra, si el empresario improvisa o no, en la administracién
del negocio. Si es importante para el empresario y si capacita a todo
el personal y a é1 mismo, su negocio serd un negocio sano e irad por
buen camino.

También es interesante saber la relacién que tiene la capacitacibn ,

o la falta de ella con 1a incidencia del problema.

Pregunta # 10 iQué soluciones propone usted a todo ésto?,

Las soluciones que me dé el entrevistado, se aprovechan para sacar
conclusiones.

Esta pregunta es un resumen de todos los puntos de vista del entrevistado

durante la entrevista,
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Pregunta # 11 (Cree usted, que es importante o interesante, hacer un
andlisis de éato?,

En esta, el entrevistado demuest.ru su grado de interés por el tema y
descubre que no es tan insignificante como para no preeverlo y que si
no toma precsuciones puede afectar definitivamente la organizacién de

su empresa y asi como su éxito.

Pregunta # 12 iCree usted, que es un problema que afecta a todo el sector
donde usted trabaja?,

Esta respuesta es muy productiva, ya que el entrevistado, cuenta en
la entrevista otros casos practicos en los cuales existe este problema,

ys ses de amigos o conocidos, de su competencia, etc.

Pregunta # 13 iPodria poner en mi trabajo de seminario de investigscién
su caso, tal y como usted me lo cuenta?,

Esta pregunta debo hacerla, ys que con su sutorizacién, lo deacﬂ)'riré
lo mejor que pueda, tal y como &l me lo dijo, y asl la investigacién

pondra casos verdaderos,
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3- ENTREVISTA # I

Datos_generales.

~Nombre de la empresa: Claude Maquetas,
~Nombre del entrevistado: Sr, Claudio Marquez P, (dueiio y Director Gral.)
~Giro de la empresa: Manufactura de maquetas y modelos industriales.

-Domicilio: Rébsamen # 343-3 Col. Narvarte,

Datos Comerciales

~Fecha de constitucibn: 10 de Septiembre de 1973

-Porcentaje de participacién en su mercado: Abarca el 60X del mercado
de las maquetas en el D.F.

-Productos que elabora: Maquetas arquitecténicas, industriales, y de
todo tipo, as{ como modelos industriales,

-Principales clientes: Arquitectos, Ingenieros, Disefiadores industriales
publicistas, Agentes inmobiliarios, etc.

-Materias primss requeridas e instalaciones: Papeles de diferentes
tipos, cartulinas, plésticos tales como el poliestireno y el ucrilico-
lacss, pinturas, pegamentos, planos del proyecto a realizar, etc.

Las instalaciones requeridas son: una mesa de trabajo (2.5 x 2,50 mts)
y dos o tres mesas de menor tamsfio, Merramientas indispenssbles; como
escalimetros, navajas, lapices, colores, cintas adhesivas, wmolinos,
compresora, limparas de luz blanca (para una buena fluminecibén) y una
brea al aire libgre para poder realizar los trabsjos cuyos materiales

contaminan el ambiente,

50



Una o dos oficinas con une secretaria y una méquina de escribiri dos
escritorios y un archivero.

- Datos de volimenes: Colaboran con él1 18 personas, 15 maquetistas,
secretarias, vendedores y persona de mantenimiento y por supuesto el
Duefio o Director,

A los maquetistas, actualmente se les subcontrata y no trabajan como
empleados, sino comu proveedores del negocio.

~Conocimientos requeridos por los maquetistas: Conocimientos técnicos
minimos de arquitectura o dibujo arquitecténico, para lectura en inter-
lpretacibn de planos; habilidad manual; experiencia en el trabajo y pun-
tualidad.

-Indice de rotacién del personal.- La rotacién es contfnua ya que no
trabajan actualmente en el taller y se les contrata a destajo o por
maqueta a realizar,

~Facilidad de encontrar mano de obra.- Es escasa la M,0. calificada,
en la mayoria de los casos, adquieren la calidad con la experiencia
de su trabajo en Claude Maquetas o en otras empresas que realizan el
mismo trabajo de maquetas.

~Nivel démico indisp ble: La mayoria solo cuenta con estudios

de primaria y un 20% tiene una carrera universitaria.
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DESARROLLO DE LA ENTREVISTA # 1

Enrevistado.- Sr. Claudio Marquez Passy.- (Duefio).

P. 1y 2.: éSE LE HA PRESENTADO ALGUNA VEZ ESTE PROBLEMA?.

R.

1y 2.

COMO LA RESPUESTA ES SI, PODRIA CONTARME, DETALLADAMENTE
COMO SUCEDLY?,

Si, una vez me sucedid, en el aio de 1979, mi negocio
marchaba  perfectamente bien; crecia cada vez més, tanto
en utilidades como en personal; llegué a tener en ese
entonces 25 o més empleados y todos ellos maquetistas;
una secretaria y 3 vendedores. Cuando mi trabajo de
supervisién de todos ellos era mucho para mi solo, decidi,
poner entre mis maquetistas, jefes de ciertas dreas de
1a produccién.

Estos jefes serian los maquetistas que mis tiempo y expe-
riencia tenian en la elaboracién de las maguetas y las
mejores técnicas y calidad. ' As{ le hice, y un dia llamé
a esas personas y les di sus puestos; fueron 3 personas
Con esto me desentendi un poco y me dediqué més a las
ventas por fuera.

El tiempo pasd, y todo iba muy bien, hasta que, de repente
comencé a notar que me fallaban estas personas y poaian

mil pretextos que se los ful pasando; pero cads vez ers
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mds el descuido hacia sus puesto y en general todos los
demads empleados también me fallaban, hasta que los llamé
y traté de arreglar eso; vero no se compuso nada v un
buen dia me enteré que faltaban al trabajo, ya que por
su parte, entre todos ellos, tenian ya instalado otro
taller de maquetas, y asi laboraban en las dos partes.

Lo empecé a descubrir, un dfa que vi que estaban elaborando
su futuro logotipo en una de las mesas de trabajo de ai
taller,

Eso no fue todo, sino que dfa a dia ellos se llevaban
a su negocio a mi personal, hasta que un buen dia se fueron
casi todos, quedando algunos, que supuestamente estaban
de mi parte y me serian fieles, pero la realidad es que
también eran partidarios de los deméis y yo no we dabs
cuenta, mientras tranto, seglan pasando datos de clientes
y plrateando trabajos.

Su retirada de mi negocio no acabd ahi, sino que mucho
tiempo después sufri las consecuencias, ya que no solo
se llevaban mi fuerza de trabajo, sino que de una manera
fraudulentg, tomaron de mi oficina, sin que yo me diera
cuenta, informacién de mis clientes; de como hacla yo
mis premyuesios, mis cartas y an generul todos mis procedimientos -
adeinistrativos, y sobre todo los de ventas, que es de

lo que vive el negocio, adesis, cuando visitaba después
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a mis clientes me encontraba conquw:ellos, ya los habian

visitado y presentado sus presupuestos que eran més bajos
que los mios y sus formas eran copias de las mias y en
algunas ocaciones, ya después de algun tiempo, encontré
que hacian trabajos con mi nombre, ya que también tomaban
pa.pelerla. con lo cual en muchas ocaciones me despres-
tigiaron haciendo malos traba jos.

Actualmente, tengo una maqueta que me trajo un cliente
para que se le arreglara ya que estaba muy vieja y en
malas condiciones, diciendo que yo se la habia hecho,

cuando eso no era cierto. Nunca tratd conmigo, pero
i tratd con o de los que habian trabajado conmigo, no obstante
ls msqueta tenis la calcomsnia de mi logotipo y ais datos,

por ese razdn el cliente me buscb.

Tiempo wés tarde me di cuenta que el punto de contacto
entre lo que es el trabsjo de produccién y administra-
cién y ventas era ai ucuurin.' quien después de que
se fueron ellos siguié trabajando conmigo dos o tres n'liol
sés, creyendo yo que me era muy fiel, le tuve confianza,

cuando era por medio de ells que se fugeban los datos
hacia los demés tslleres.

Como estas personas sabian muy bien cémo hacer las maquetas
han sido uno de mis principsles competidores y a la fecha

’losiguen siendo.

i v
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Estoy deacuerdo en que debe haber competencis, pero la
manera como ellos lo hiciercn es imperdonable.

Ellos trabajaron conmigo, nadamis para aprender el como
se lleva un negocio en su organizacién y pars comenzar
una cartera de clientes muy jugosa.

¢CUAL CREE USTED QUE FUE LA CAUSA?.

En pocas palabras, fue la falta de control y el exceso
de confianza,

Claro que estas personas ya llevaban una mala intensién
por delante, pero tomando en cuenta gque personas como
ellos abundan, la causa principal es que les di wmucho,
es decir, que en poco tiempo les di una libertad y con-
fianza que no se merecian y se aprovecharon de esto para
hacer de las suyas.

Otra ceausa es que yo no tuve el suficiente control con
mis an;;leadoa y dejé que se llevaran entre sf, no impor-
tando qué labor realizaran, as{ los de produccidn simpati-
zaban mucho con los vendedores y todos simpatizaban con
la secretaria, formandose asi dos bandos, el del patrén
que era yo, y el de los empleados que eran todos los demds.
Mi relacién con todos ellos, era muy amigable, ya que
todos somos jbvenes en esta empresa, e inclusive todos
me hablaban de ti, el mayor de todos tendria unos 30 aiios.
Asf, cuando todos ellos tenian alguna dificultad conmigo,

en lugar de tener su sindicato, hacian algo pero no una
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huelga; hacian su equipo y me quimieron destruir, ponien-
do entre todos una copia de mi negocio, y con las 3 perso-
nas que habia puesto yo de jefes, a la cabeza de su negocio.
(CUAL FUE LA PRIMERA REACCION QUE TUVO USTED PARA RESOL_
VERLO EN EL MOMENTO?,

, Bueno, la primera y la mas légica era cerrar definitiva-
mente el negocio, ya que aquello estaba totalmente destrui-
do o por lo menos asi lo sentfa. Pero después de un
tiempo y de una meditacién de cuatro horas encerrado en
mli oficina, pensé que no podfa ser asi y que no me iba
a dejar vencer por esos pillos, y opté por empezar a
cambiar de estratégias.

La primera fue la laboral; La que en México se le debe
dar suma importancia, ya que conocer a la gente es la
més dificil que puede haber, dado que en México, la Ley
Federal de Trabajo, desde mi punto de vista, fue disefiada
unicamente pars defender al trabajador y no al patrém;
por lo tanto mi estratégia fue cambiar al empleadc como
proveeder para asi poder exigirle y convertirle en gente
seria y responsable para evitar sgrupamientoc de gente
innecesaria que casi siempre desemvocan en sindicatos,
que lo Gnico que logran es dar molestias al patrén,

Porque basta con una sola persona que tenga malas inten-

siones y que tenga una minima capacidad de influencia
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hacia los demds para destruir una empresa ya sea chica, mediana o
grande.

la segunda estrategia es la diversificacién.~ Es tratar de desarrollar
mds de una actividad, para que si falla una de ellas queden las demds,
ésto permite un ataque a la antigua competencia de tipo frontal,
es decir, que la gente aprende exclusivamente lo que se le ensefid
y con esa ensefianza se va a hacerle la competencia a su anterior
patrén,

Peroc si uno ya tiene nuevas estrategias la competencis queda anulada
a la mitad o & la tercera parte, segiin sea la diversificacién.

(ESTE PROBLEMA, SE LE HA PRESENTADO MAS DE UNA VEZ?

S84, una anterior, pero de senor intensidad, con la diferencia de
que esas gentes tuvieron éxito y se autodestruyeron.

Después de esta primera otrss dos con menor intensided que la dltima,
pero con un poco més de éxito porque a la fecha existe su taller.

Por 1o tanto, una como 1o que te conté no, ya que sigo tomendo mis
medidas y he organizado mi negocio de una manera diferente.

Por ahors, algunas de mis gentes, quienes tienen tiempo trabsjando
conmigo, se quieren independizar. Esto ya lo sé desde hace algin
tismpo y lo he tomado con mucho cuidado para que no afecte, porque
de todes manerss, tarde o tempranc lo van a hacer.

He platicado con ellos y tienen muy claro que nadie les va a impadir
que 1o hagan, ya que es uns manera de superarse, pero que esto lo
hegan limpiamente, sin que interfieran en lo wio, mis clientes, y.
lo que yo haya trabajedo, que busquen los propios, que no abarquemos

el campo que el otro ya gan&,' ya que siempre habrd un mercado para
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todos.
Actualmente, ellos ya tienen un local donde hacen sus propias maquetas
con contratos que ellos han buscade, ademis de las maguetas que vo

ies doy para elaborar.

¢EN BASE A SU' EXPERIENCIA, OOMO PIENSA PREVENIR ESTO, PARA QUE MO
LE OCURRA OTRA VEZ Y SI LE SUCEDE, NO LE AFECTE DE LA MISMA MANERA?
Como ya te dije en la respuesta pasada, he tomado ciertas medidas
y lo he organizado de otra manera,

Lo primero que he hecho, es no tener mis empleados, ya que como el
trabajo que ellos realizan es un trabajo profesional, trabajan como
tales,

Entonces ellos me trabajan por destajo y le pago contrs recibo de
honorarios profegionales. Con esto me quito de un problema que

puede ocurrir, de tipo sindical y laboral.




Asi también, disminul mi luger de trabsjo, y sclamente
t?nlo mi oficina y un lugar relativamente pequeiio, compa~
rado con el que tenia antes, de taller. Antes tenia
4 departamentos rentadog y ahora solo uno.

Con esto disminuyo la renta y no tengo la responsabilidad
de mantener con trabajo cont_inuo a 20 o 30 empleados,

De esta manera he decidido que los trabajos de maquetas
ya no se realicen bajo mi techo, sino que yo contrato
a mis gentes como si fueran cualquier proveedor de servi-
cios y ellos me entregan las maquetas terminadas, solo
para revisién y los ltimos detalles que se hacen en el
espacio de taller que me queda.

Esto trae dos ventajas, y estén dentro de mi estratégia
para que no me ocurra lo anterior.

Primera.~ que no tenga empleados y que no los tenga a
todos juntos bajo mi techo. ,

Segundo.- Como no estan bajo mi techo, ellos nadapis
se dedican a cumplir con sy trabajo y a cobrar, pero no
estin al tanto de lo que yo hago, de quienes son mis clien-
tes o cuanto cobro por mis maquetas, y no conocen mi nueva
organizacién y much;a de ellos no se conocen entre si
o 81 se conocen no trabajan juntos para poder maguinar

algo contra mi.
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4si también no tienen contacto y amistad cen ninguna secre-
taria ni nada que tenga que ver con la administracidn
o las ventas,

En cusnto a que conozcan a los clientes, eso se acabd,

ya que cuando el cliente va a revisar al trabajo, ellos

‘no se encuentran en mi taller,

Clerto que todo esto aumenta, trabajo de supervisién,
pero as! me ahorro problemas,

En caso de que me suceda otra vez, ya serd muy diferente
porque la manera en que trabajo actualmente me d4 la opor-
tunidad de conocer y trabajar con mis nimero de maquetistas
ya que los de los demAs talleres me buscan cuando quieren
hacer un trabajo extra del que hacen donde trabajan, dia-
rismente y si algunoa forman talleres nuevo, ellos seguiran
trabsjando para mf, pero cada quien hsrd sus ventas a

Su manera y a su tiempo.

{A QUE GRADO LE HAN AFECTADO O QUE CONSECUENCIAS SURGIERON?
Mis que nada atraso en el dessrrollo de la empresa y mi
profesién, ‘

También un problema psicolbgice muy grande el cual tree
consigo la desmoralizacién total y esto para un pequefis
empresa que depende del duefio es fatal, ya que si &1 no
esth motivado y si estd desmoralizado la empress se estanca

y por lo tato el costo de todo esto es altisimo.
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¢CUENTA USTED COY CURSOS PE CAPACITACIOM, SOBRE LAS LASORES
QUE SE REALIZAN EN SU' EMPRESA?,
No, aqui en el taller no se les di ninguna capacitacién

extra de la que va traen cada uno consigo, esta se va

adquiriendo con el tiempo, con la practica y la experiencia

asi aprenden a tomar calidad, por lo tanto la capacitacidn
se limita a exigirles el mejor acabado de las maquetas

que realicen.

4QUE SOLLCIONES PROPONE USTED A TODO ESTO?,

El desarrollo de las pequeiias empresas esta definitivamente
ligado a las politicas laborales del gobierno.

Mientras éste, siga fomentando de modo tan exagerado al
trabajador, éste tratard cada vez de trabajar menos ¥
exigir mis, entonces lo (nico que sucede es que esa pequeiia
empresa nunca podrd crecer como tal, pero si como comer-
ciante con muchos negocios y minimo de personal.

Cuando al trabajador se le fomente no tanto que exija
su reparto de utilidades o aguinaldo sinc que se le fomente
su responsabilidad dentro del trabajo y el papel que juega
en &1, en ese momento todas las empresas pasaran de ser
de pequeiias a medianas y de medianas a grandes porque
en el caso muy concreto mio fué la decisiéon de no crecer
por los problemas laborales que representa esto,

Problemas fiancieros, administratives o productivos o
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de ventas no los tuve o casi no se presentaron pero quiero
ver quien puede resolver mejor los problemas laborales.

Por lo tanto una solucién para la pequefia empresa es que
tenga muy claro que no debe aumeatar el numero de empleados
para ser mas grande o ganar was, ¥ en la nmedida que asi
lo haga tendra mayor éxito,

El éxito de una pequeiia empresa estd en el AHORRO,

Ya que cantidad de dueiios de estas empresas, cuando ganan
jugosamente se lo gastan a nivel personal, lo que muchas
veces ocaciona muchas quiebras.e En cambio si existe el
ahorro constante puede con esto hacer frente sim preocupa-
ciones a todos los problemas que se les puedan ocurrir

o cualquier eventualidad,
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4- ENTREVISTA # 2

Datos Generales.

-Nombre de la empresa.- Suajes e Impresos S.A. de C.V,

-Nombre del entrevistado: Sr. Benjamin Gonzilez R, ( Duefio)

-Giro de la empresa: como su nombre lo indica, cualquier tipo de suaje
grande o pequeiio y cualquier tipo de impresos pequedos ( actualmente
solo estén imprimiendo etiquetas para bebidas.).

-Domjcilio: Cedro # 290 - a, Col. Sta. Marfa la Rivera.

Datos Comerciales

- Ao de Constitucibn: 1981 Fecha indefinida.

-Porcentaje de participacién en su mercado: minimo ya que es un mercado
aplisimo y existe gran competencia.

=-Productos que elabora: El suaje, que es una pieza de metal muy delgada
y filosa, scgln el material que se vaya a cortar, con una forma deter-
minaday muy exacta; se incrusta en una base de madera, con todo esto
en una maquina susjadora, se cortard papel o cualquier otro material
delgado en 1a forma marcada por el suaje, de un solo golpe.

Los impresos son muy variados, pueden ser desde tarjetas de presentacidn
o papelerfa para cualquier negocio, hasta etiquetas de diferentes pro-
ductos, En la actualidad se dedica a hacer los acabados de las etiquetas
de los productos Presgidente, de Domecq.

-Materias primas requeridas e instalaciones: Para la manufactura de



los suajes se requiere, una o dos méquinas pequeiias, para doblar con
facilidad el metal, una o dos maquinas pequeias para rallar o dibujar
en la madera, También se utilizan cartones y pegamentos. Ura oficina
con un escritorio, una méquina de escribir y un archivero, Para las
impresiones tiene una méquina Heiderberg cilindrica, impresora y con
prensa y para el funcionamiento de ésta se requieren el papel cortado
en el que se va a imprimir, tintas paravimpresién. aceites y lubricantes,
solventes, trapos, etc.

-Caracteristicas o requisitos indispensables que se exige a sus emplea-
dos: En los suajes, cualquier persona con ganas de trabajar, puede
aprender facilmente a realizar el dibujo lineal, milimétrico; con buen
pulsc y a manejar miquinas sencillas.

En la imprenta, lo mismo que en los suajes, solo que aqul las méquinas
son un poco mhs complicedas, y se requiere a una persona responsable
que sepa cuidarla y mantenerla.

-Principales tipos de clientes: En los suajes es muy variado el tipo
de clientes, como pueden ser la industria, juguetera, la zapatera; todo
aquel que haga empaques, o productos de publicidad que requieran de
recorte, etc.

En lo tocante a le imprenta, como esta es muy pequeiia, le trabaja a
otras imprentas mhs grandes; al momento de la entrevista, tenia contra-
tada, por lo menos por un afio su mAquina y sus empleados con la Imprenta
Graguer, que le encargd el trabajo de la etiquetas.

-Datos de vollmenes: Colaboran con él, 4 personas a las que tiene como

empleados con un sueldo y sus prestaciones correspondientes, dos personas
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en los suajes y dos mds en la imprenta.

-Indice de rotacién de personal: Es variable, va que muchas veces las
personas que colaboran con &1 hacen cierto trabajo y ahi termina su
relacidén laboral solo una persona que colabora actualmente, lleva tra-
bajando con €1 2 afos y medio.

-Facilidad de encontrar M.0.: Es facil encontrarla ya que. como no necesi-
tan muchos conocimieatos técnicos, sino ganas de trabajar, cualquier
conocido o recomendade le puede ayudar, pera solo para trabajos even-
tuales. Lo diffcil es encontrar personas que trabajen un buen tiempo
con é1.

-Nivel de preparacién de su gente: Regquieran poca preparacién: saber
leer, escribir ( a nivel primaria); son obreros y la preparacion que

necesitan no se ensefa en escuelas sino en el medio.
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DESARROLLO DE LA ENTREVISTA # 2

Entrevistado.- Sr, Denjamin Gonzalez. (Duefio).

P.l y 2.¢ GSE LE HA PRCSENTADO ALGUNA VEZ ESTE PROBLEMA?,

iCOMO LA RESPUESTA ES SI, PODRYA CONTARME DETALLADAMENTE,
COMO SUCEDIO?.

R. 1 y 2,: Bueno me ha sucedido algo parecido, pero no a tan gran

gran escala., Yo tenfa un empleado que me ayudaba a recoger
y a entregar mis trabajos y que también sabia realizar
trabajos de todo tipo en la imprenta, y de los suajes;
por eso conocia a casi todos mis clientes y mis procedi-
mientos con ellos. Todos copiamos sistemas de trabajo
que nos parecen buenos y mejor;s de los que hacemos, y &L
me copié a mi; quisoc competir conmigo y ser mejor que
yo; as{ mi empleado que segiin yo era muy leal a mi, negociéd
con mis clientes y se contacté con otras imprentas; vy
no solo me trabajan a ml sino-a otras,

Claro que este yo no lo sabla y cuendo supe que utilizaba
a mis clientes para contactarlos con otras empresas, lo
desped! de la mia,

Algunos ctientes los conservo actualmente por el servicio
v la calidad que les doy, pero otros no.

Otras personas que han trabajado agui han puesto au negocio
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unas me lo han dicho desde que entraron conmigo pero otras
nadams vienen a ver que pueden sacar,

También en otra ocasién, tuve un empleado de confianza
en mi oficina y por una pequeia dificultad se llevd mi
cartera de clientes, y con ella a la mayoria de los em~
pleados que tenia, aunque son pocos ~ unos tres ol cuatro-
y se fué a asocisr con otra persona que tenia una imprenta
mds grande que la mia, con el pretexto de que é1 tenia
una cartera de clientes y sabia como tratarlos y venderia
mucho; ademés de que ya contaba él con sus empleados;
pero después tuvo dificultades con el duefic de esta empresa
por su ambicién también salid perdiendo, y el fnico

que gand algo fué el de la otra imprenta.

iCuél cree usted que fue la causa?,

Principalmente yo creo que esto es muy humano, todos que-
remos ganar mAs de lo que ganamos y mis empleados asi
lo quisieron, y como yo no les podia subir, ni puedo su-
birles el sueldo, comienzan a ver otras posibilidades,

Esto lo digo tanto de los empleados de oficina que he

tenido, como de mis empleados del trabajo productive,
¢CUAL FUE LA PRIMERA REACCION QUE TUVO USTED PARA RESOL_

VERLO EN EL MOMENTO?,

Bueno, pues en el segundo caso 'que te conté, en el primer
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momento pensé que iba a quebrar; lo que hice los primeros
meses fué bajar mis precios paera atraer mis a mis clientes,
pero con eso no recuperé nada, vya que lo que recuparaba
en ventas no era lo suficiente para solventar los gastos
y los sueldos de los empleados; no solo me estaba per judi-
cando a mi, sino a mi familia,y a mis empleados y & sus
familias; entonces lo que hice después fué no tomar mucho
en cuenta lo que me habia sucedido, y me ocupé de otras
cosas que debia hacer, como bugcar por otro lado trabajo.

Siempre habrd un cliente para este negocio, lo importante
estd en buscarlo, yo conosco a mis clientes y trato de
tomar trabajos grandes, deacuerdo a la maquinaria que
tengo, éstos solo me dejardn si les quedo mal con mi tra-
bajo, pero si les doy servicio y calidad , aunque encuen-

tren otros proveedores, no me dejaran,

P.7 y10,: (EN BASE A SU EXPERIENCIA, COMO PIENSA PREVENIR ESTO,
PARA QUE NO LE OCURRA OTRA VEZ Y SI LE SUCEDE, NO LF AFECTE
DE LA MISMA MANERA?,
¢QUE SOLUCIONES PROPONE USTED A TODQ ESTO?,

R. 7 y 10.:Pues no encuentro una solucidén tajante, ya que nunca sabe
uno con qué personas trabaja, pero por lo pronto, ya no
tendré gente que me ayude a los trabajos de oficina, ya
que como es un negocio pequeio, yo lo puedo hacer todo,

y agi tengo una mejor ganancia, lo que también disminuye
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mis riesgos. También creo que es importante que mis
empleados, traten lo menos posible con mis clientes o
simplemente no los conozcan. Y asl iré haciendo los
trabajos que vaya pudiendo, pero haciéndolos muy bien

y cobrar bien y lo justo. No quiero crecer mucho,

porque como vé usted, manejar y controlar gemte es muy,

diffcil y muy pesado y mi ambicién no es llegar a ser
una gran imprenta, sino ganar bien y tener lo suficiente

pera mi familia y para mis empleados.

LA QUE GRADO LE HAN AFECTADO O QUE CONSECUENCIAS SURGIERON?
Como ya le comenté anteriormente, esos dias estuve sin
trabajo y me era muy dificil conseguirlo con mis clientes
de siempre, por lo tanto mis ganancias disminuyeron consi-
derablemente y mi estado de 4nimo era terrible, me costd
-u_cho trabajo recuperarme, ya que tenia también la respon-
sabilidad de que ademds de mis gastos tenfa los de mis
empleados. Pero como le dije tasbién, lo importante
no es dejarse llevar por la situacién, es mejor dejar,
lo que ya pasd y ponerse a trabajar més duro y con opti-
mismo, y si uno lo hace asi no habrA nada que nos pueda

d.etener en el trabajo.

69



P,9.:

¢CUENTA USTED, CON CURSOS DE CAPACITACION, SOBRE LAS LABO_
RES QUE REALIZAN EN SU EMPRESA?,

En este trabajo las personas que laboran conmigo ya vienen
capacitadog; aveces no saben hacer todas las cosas que
producimos aqui; lo que no.sepan hacer y que se necesite,
se los ensefic yo; es cierto que esto me quita tiempo ¥y
.qué mhs quisiera yo, que ya supieran hecer todo, pero
asi es el negocio} con su trabajo yo gano y ganan ellos,
porque aprenden a hacer algo nuevo y yo les pago.

Algunas veces me llega gente que me enseiia algnas mafias
(como nosotros les decimos)., cuande vienen a realizar
trabajos de paloma, que son los trabajos que me hacen
empleados que no son mios, que trabajan en otros talleres,
pero cuando hay algin trabajo urgente, los llauo y me
ayudan en tiempos extras. As{ es como entre todos lous
talleres nos vamos enseiiando nuestros secretos, que cada
dia hay alguno nuevo, que mejore los procedimientos que

seguimos habitualmente.

B B R S

sty

EY TS

[N

70



5- ENTREVISTA # 3

Datos Geperales:

-Nombre de la Empresa: REEGE DE MEXICO S.A.

-Nombre del entrevistado: C.P. Rafaél Zénchez Silva,

=Giro de la empresa: Manufactura de zapatos para hombre.
-Domicilio: Girsrdon # 71 Col. Alfonso XIII Mixcoac Méxice D.F,

Datos Comerciales

-Ailo de constitucién: 1982 fecha indefinida.

-Porcentaje de participacién en el mercado: Es un minimo ya que existe
mucha competencia, pero no es tan insignificante, ya que se dedica a
hacer zapatos para la marca Domit, Non Bush y otras,

~Principales tipos de clientes: Distribuidores de Zapatos, pero por
ahora exclusivamente le trabaja al Sr.Domit, con sus dos marcas.
-Materias primas requeridas e instalacicnes: Principalmente necesita
cuero y otrs pieles para hacer zapatos, ciertos plésticos y chapas de

had

maders para los y los t yhilos y agujas especiales, pega-

mentos especiales y ciertas méquinas sencillas especiales para los zapa-
teros como son moldeadoras, cortadoras, etc.

-Datos de volimenes: Colaboran con &1 45 empleados en el taller y dos
secretarias, un hijo que es el jefe de la produccidén y una persona de
mantenimiento,

-Conocimientos o requisitos indispensables que requieren sus empleados:
Definitivamente, esta persons requiere en su negociv ciertas gentes

claves, que tienen una experiencia bastante considerahle y calidad que
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pocos pueden tener, pero la mayoria som personas que ahi se les ha
enseiiado a realizar parte del proceso de la elaboracién de un zapato
¥ que solo sabe hacer las pocas funciones que realiza.

-Indice de rotacidén de personal.- Existe poca rotacibén, ya que tiene
empleados de muchos aiies que en negocios anteriores a el actual han
colaborado con é1 y las demds personas durah un tiempo considerable,

ya que se les paga y trata bien.
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Entrevistado.~

P.l y 2.:

Rly2.:

DESARROLLO DE LA ENTREVISTA 4 3

¢SE LE HA PRESENTADO ALGUNA VEZ ESTE PROBLEMA?,

COMO LA RESPUESTA ES SI, PODRIA CONTARME, DETALLADAMENTE
COMO SUCEDIO?.

Bueno, le voy a contar el case de la primera fabrica
de zapatos que nosotros pusimos, el inicio y porqué
la hicimos.

En 1978 existid la proposicién de un amigo de la familia,
que sabla hacer zapatos, y nos dijo que ésto era un
negociazo y que la f{inica inversidn que se necesitaba
eran § 100,000.00, y que él pondria la otra parte necesa-
ria, Asl nosotros (mi hifo y yo) pusimos esa cantidad
y €1 en todo el tiempo que existid la fabrica, sole
invireié $ 80,000.00, habiendo yo invertido al final
$5,750,000.00. Sin embargo, hice socio al Sr. con un
sueldo y gastos,

Esa flbrica estabs manejada pricticamente por é1, sus
hijos y mi hijo. La inversién se acrecentaba, las
ventas no eran las que se esperaban y los gastos eran
excesivos; claro que después nos enteramos que metia
al negocio gastos personales suyos y de sus hijos.

Mi hijo Rafael, estaba muy entusiasmado, ya que traba-
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jando &1 ahi se daba cuenta de que efectivamente si
podria ser un buen negocio, &l queria aprender, pero
como yo manejaba otras empresas, no me adentré ni me
interesé mucho en conocer el porqué del negocio, real-
mente yo nadamas invex;ti dinero para bien de mi hijo.
Yo estaba tranquilo ya que mi hijo estaba al tanto del
negocio, pero llegd un momento en que él empezd a tener
problemas con el socio, ya que a vecer no asistia y
gastaba demasiado, todo para él era gastar dinero y
nada de resultados. Cuando me di cuenta y quise meterme
en el negocic ya era muy tarde; era tarde porque me
di cuenta de que el socio comenzaba a hacer el zapato
por otro lado,vendia a otras personas y empezd a llevarse
al personal, como é1 habia metido sun sindicato, por
lo que empecé a tener problemss genersdos por &1 mismo,
El socio era un hombre clave y fué el que nos causd
el mayor problema, tal y como usted lo dice, pero lo
que pudo salvar al negocio fub que en ese entances nosotros no haciamos
un zapato fino.

El problema nos costt millones de pegsos; independiente-
mente de que compré una miquina alemana para hacer
las suelas sintéticas pera un zapato popular, ya que
en un principio ese era el futuro que yo le vi al negocio
Para ese fin mandé hacer estudios de mercado, que costa-

ron $ 350,000,00 para saber si estaba yo ya en lo cierto;
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P b,
Re 4.:

ya empecé a interesarme en el negocio, pues la inversidn

era muy grande y vi que se estaba perdiendo; efectiva-

mente perdimos casi todo; por lo problemas del sindicato
tuve catorce juicios mercantilesmuyfuertes,

Esos juicios eran hechos por el sindicato, ya que los
empleados se daben cuenta de que no habia dinero, no
habia produccién, no habia con qué pagarles a los pro-
veedores, entonces se desesperaron; sin embargo a todos
les he pagado; se pagd todo, pero al Gltimo tuve que
vender mi maquinaria y el sindicato se quedé con todo,
Independientemente de que esta persona, en su ambicién
desmedida, que dijo aqul ya no saco dinero, se fué y
me dejé con todo el problema, pero é1 ya tenia en ..:otro
lado otra fabrica de zapatos y con los mismos clientes

que se tenian, buenos y malos pero la mayoria eran buenos.

¢ CUAL CREE USTED QUE FUE LA CAUSA?.

Mira, fracasamos por la falta de administracién, ventas
s{ habian, pero muy mal hechas ya que los clientes a
veces no pagaban, ventas en abonos, que al final no paga-
ban, por eso puedo decir que nuestro error mAs grande
es que yo no le puse atencidén a la administracién del
negocio, ahora si hay. control, tanto de dinero, porque
no sale un peso, si no sabea porqué y si estd justificado,

hay control y vigilancia en al produccidn y en las gentes
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P. 5.1

Re5¢8
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que colaboran con nosotros, siempre se estan vigilando
a cada uno de los empleados, en todos los aspectos.

Otra causa de esto es gue en empresas pequeNas como ésta,
que son familiares significa esto un problema porque
muchas veces no hay la comunicacién que se requiere entre
padres e hijos, como sucedid a mi con Rafael, siempre hay
diferencia de opiniones, y yo queria antes traducir todo
en un fracaso de mi hijo o de los que me rodeaban y no
de mi, hasta que yo me di cuenta que era yo el que cometia
errores, lb acepté y lo reconoci y esto a uno como padre
le cuesta mucho trabajo, lo que no sucede en empresas,
en que no trabajan juntos los familiares,

{CUAL FUE LA PRIMERA REACCION QUE TUVO USTED PARA  RESOL_
VERLO EN EL MOMENTO?,

Mi hijo ya habla aprendido a hacer bien los zapatos ya
que é1 estaba metido en la producidén y le quedaban ganas
de continuar y yo también quise aprender a hacerlos,
no importando que yo fuera .contador con maestria y docto-
rado, y que tenis muchas experiencia en otros negocios,
conozco, lo que es el éxito y también los fracasos y
arreglamos la fabrica nuevamente, pero shora con la inten-
cién de hacer una fébrica de zapatos finos.

Toda 1la experiencia que se tenia a pesar del fracaso

no se desperdiciarim, ya que mi hijo era ya un experto



en hacer zapatos y yo sabla administrar y tenla experien-
cia en otors negocios, asi que nos apretamos muy fuerte
el cinturdn, compramos maquinaria con lo poco que teniamos
de capital, que en lugar de pagar a mis acreedores, lo
ocupé para comprar maquinaria y empezamos a hacer muestras.
De los empleados de la otra fabrica que se termind solo
nos quedaron dos personas y ellos nog jalaron a mis gente,
y las conocimos y asi aceptamos a los que mas nos convenia
con la condicién o advertencia de que yo no queris un
sindicato, ya que yo siempre les pagué y asi le hago
a la fecha , mas de lo que marca la ley.

Asi empezamos & hacer disefios y nos comtactamos con el
Sr., Domit (De las casas Domit) miembro de la familia
que se encarga de las ventas.

Esto lo iniciamos en 1982, el primer zapato fue entregado
en febrero del mismo afio, y asi se empezaron a hacer
25 zapatos mensusles, ahora estamos con una produccién
de 60 pares diarios, lo que no es sencillo, ya que existe
el problema d; que los que hacen zapatos son gentes muy
especializadas y puede ser un problema conseguir a la
gente, pero como el medio del zapato estd muy escaso
hay muchos problemsas y hay falta de trabajo, creo que
tenemos muy buen personal y no hemos tenido ya el problema

de la gente.
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P.6,:
Re 642

P.7.2

Re7.2

(ESTE PROBLEMA, SE LE HA PRESENTADO MAS DE UNA VEZ?

Bueno, si, también en la otra fabrica, cuando vimos que
nuestras ventas estaban fallende demasiado, metimos a
un vendedor extra, el cyal nos apantallé diciéndonos
que era muy bueno y que venderfa millones, nosotros
_crelmos en él1 y nos costé mucho dinero, ya que era un
fracasado. Nos mecia las ventas en los mercados, lo
cual nos acorrientaba nuestro producto, los zapatos se
vendian, pero luego resultaba que las zapaterias no exis—
tian, y eran ventas de § 100,000.00 o mds que para ese
entonces era mucha dinero, y asi nos hicieron pedazos,
porque noa costé mucho tiempo y esfuerzo recuperarmos
de eso, y eso fué por la falta de una administracién
orgahizada,

CEN BASE A SU EXPERIENCIA, COMD PIENSA PREVENIR ESTO,
PARA QUE NO LE OCURRA OTRA VEZ Y SI LE SUCEDE, NO LE
AFECTE DE LA MISMA MANERA?.

Bueno, lo peor que nos podria suceder shora es gque no
trabsjaramos ya con el Sr, Domit, pero ya nos hemos enten-
dide perfectamente bien con £1, para que no nos pase
la experiencia de sntes de que &1 se ponga a hacer zapato
por otro lado, ya que lo pueden hacer, perc sabemos que
é1 es una persona Gue no le gusta arriesger y no seria

capaz de hacernos eso y a mi si me gusta arriesgar.
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P.8,:

R.8.2
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El problema con la gente que trabaja con nosotros, lo
hemos suplido ya que les pagamos wuy bien y no tienen
el deseo de irse, ademis se les trata como si fueran
de la familia, aunque no aceptamos injusticias y prefiero
hacer un gasto extraordinario para liquidar a alguien
para no tener gente que me perjudique, y si tengo proble-
mas con uno y quiere involucrar a los otros con los que
ge lleva, no lo logra ya que lo piensa porque agqui se
les paga muy bien y ademds hay poco trasbajo em otros
lugares, ademés, ellos saben que fabrican un marca de
prestigio y siempre existe la seguridad de que se va
a vender, y se vende bien porque es un zapato muy bien
hecho, eso les di seguridad a los zapateros, y ellos

se sienten asi como los mejores zapateros.

¢(A QUE GRADO LE HAN AFECTADO O QUE CONSECUENCIAS SURGIE-
RON?,

Este problema nos costé dinero, lagrimas, sinsabores,
problemas en la casa, problemas monetarios, en fin una
desgracia, y para mala suerte y acabarla de amolar las
oficinas de otro negocio que tenia en ese entonces se
incendiaron al mismo tiempo que nos sucedia ésto, asi
perdi todo, y a la fecha Aun sigo peleando algo de ese

problema,
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P.9.: ¢CUENTA USTED, CON CURSOS DE CAPACITACIUN, SOBRE LAS
LABORES QUE SE REALIZAN EN SU EMPRESA?,
R.9.: La {lnica capacitacién que se d4 aqui es la que se les

dé a los aprendices, ya que van aprendiendo de los otros
maestros oficiales, los jbvenes aprenden de los mis gran-

des y que tienen mAs experiencia,

P.10.2 LQUE SOLUCIONES PROPONE USTED A TODO ESTO?,

R.10.: Con todo esto concluyo que para tener controlado y que
no existan problemas hay que estar aqui todo el tiempo
al tanto de todo no como antes que yo tenia varias compa-
filas y un rato estaba en un lado y al ratec en el otro,
total que hacia de todo pero dejaba mucho que desear
el control y la administracién, Una empresa es un todo,
ventas, produccidn y administracién, y si falla la admi-
nistracién lo dem&s aunque vaya marchando bien se fracasa,
en cambio las ventas y la produccién pueden tener sus

épocas de baja pero puede recuperarse la empresa.
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6- ENTREVISTA # 4

Datos Generales.

-Nombre de la Empresa: Disefio de Maquinaria Mexicana $.A.

-Nombre del entrevistado: Ing. Guillermo Ramirez. (Dueiio),

-Giro de la empresa: Fabricacién de maquinaria sencilla para la
industria en general, como vdlvulas, engranes, etc.

~Domicilio: Av, # 5 # 32 -A Pantitldn. México.

Datos Comerciales.-

-Afio de constitucién: Septiembre de 1970.

-Porcentaje de participacién en el mercado.- Minimo debido al tamaiio
del mercado.

—Productos que elabora ! Maquinaria sencills, Tornos, taladros,
fresadoras, etc.

~Principales clientes: Pewex, pSA, Fertimex, y cuslquier tipo de
industria que requiers de este tipo de maquineris pars sus procesos.

- Materias Primas requeridas ¢ instalaciones: Diferentes calidades
de fierros, materiales para soldaduras, y otros no muy conocidos.
Asi como las herramientas para manejar y dar forma al fierro.

-Datos de volimenes: De 10 a 15 personas, incluyendo los administra-
tivos.~

~Conocimientos o requisitos indispensables.

Tener ides de los disefios industriales de las maquinarias comunes,

y saber manejar las herramientas pnri moldear el fierro.
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-Indice de rotacién de personal.- Es muy muy frecuente la rotacion
ya que lo obreros son personas poco preparadas y nada constantes
en sus metas.

-Facilidad de encontrar M.0.- Es muy raro encontrar gente preparada
o con experiencia en este ramo.

-Nivel dg estudios indispensable.- A nivel produccién se necesita

estudios minimos de primaria, a nivel administracién es preparatoria,

FIppales sl e
ERETIREE T Y]
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83
DESARROLLO DE LA ENTREVISTA # 4

Entrevistado.- Sr, Guillermo Ram{rez.

P.l.y 6.: (SE LE HA PRESENTADO ALGUNA VEZ ESTE PROBLEMA?,
¢ESTE PROBLEMA, SE LE HA PRESENTADO MAS DE UNa VE2?,

R. 1 y 6.: 8i, claro que si, La empresa que yo tengo es del ramo
metal mecAnico. En alguna ocasidn, llegd a pedirme trabajo
de lo que fuera, -de barrendero o lo que fuera- un muchacho
que venia directamente de un pueblo, del campo, y necesi-
taba trabajar. Trabajoé conmigo aproximadamente de 3 a
4 afios, y de repente, se nos fué, cuando ya le hablamos
enseftado en el taller, perfectamente bien, como manejar
el torno y el taladro; al principio é1 se resistia a
aprender el oficio, pero lo aprendié muy bien. Ahora
é1 dice que es tornero y hace sus trabajos para otros
tallergs en donde e pagan bastante y se llevd todos los
conocimientos y secretos y disedos que aqui le ensesamos.
Yo me dedico a diseflar maquineria, ésto me afects bastante,
ya que se llevb mis secretos.

As{ como &1, algunos otros también se han ido con mis
disefios, ya que no he encontrado ninguna forma de impedirio.

P.é o2 {CUAL CREE USTED QUE FUE LA CAUSA?,

Rt Yo sé que el problema gque enfrentamos todas ias pequeias
empresas -~y que de €1 se derivan todos- es la falta de
liquidéz, con lo cual no hay tanta facilidad de conseguir
materia prima, o no se puede contratar en muchos casos
lag personas que se quiiliem. porque ellsr cueutan mucho

dlnero, por lo que se tiene uno que conformar con el nivel



P.7.:

R.7.:

de personas a que les podemos pasgar, a las que muchas
veces nosotros les enseNamos el oficio; o simplemente,
la falta de liquidéz no nos permite obtener préstamos
fcilmente, lo gque no ocurre con una empresa mediana o
grande. Solucionando esto creo que se d& un paso muy
grande que proporciona a la pequela empresa para poder
crecer.

Mientras tahto. los empleados de las pequeflas empresas
no durardn mucho en cada una de ellas ya que cuando han
aprendido algo mds, siempre van a buscar otra empresa
donde les paguen mds por lo que saben hacer; esto es una
actitud muy humana. Por el moments, mi estratégia a
a seguir es aumentar mi personal de ventas para que ellos
alimenten de recursos a la produc.cién.

N BASE A SU EXPERIENCIA, COMO PIENSA PREVENIR ESTO,
PARA QUE NO LE OCURRA OTRA VEZ?,

Te encuentras que en la pequells empresa no hsy un buen
control, incluso sustreen de ella materiales, y en ®i
caso, mi secreto que son los planos, ya que yo disafo
maquinaria que patento y si me roban el plano, es como
robarme todo un esfuerzo de mucho tiempo. Ya me ha suce-
dido varias veces y creo que sucede en cesi todss les
pequeNas empresas, ya que el pequeflo empresario sl temer

pocos empleados, cree que tiene, por esto, el conatrol
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P.8.:
R.B.:

de todos y los toma como parte de su familia y se involucra
en sus problemas v los deja solos; ahi estd el error;
que ellos se toman excesiva confianza y hagan del empre-~
sario lo que quieren.

Por lo tanto, lo mejor para estos casos, es tener contro-
ladas las actividades de los empleados, dentro y fuera
de la Empresa, hasta donde se pueda.

GA QUE GRADO LE HAN AFECTADO O QUE CONSECUENCIAS SURGIERON?
En mi ramo esta situaciébn nos afecta bastante, ya que
aunque yo puedo decirles a mis empleados como wmanejar,
por ejemplo, el torno y fabricar mi maquinaria, cuando
ellos se van, me dejan con las manos atadas por que -~
yo no tenge la habilidad ni el tiempo suficiente para
manejar el torno; por lo tanto sufro una dependencia abso-
luta de ellos en produccién, lo que no sucede en otros
ramos en los que el empresaric se puede poner a trabajar
con sus manos y hacer é1 solo el trabajo, o en otra caso,
contratar 8 una persona especial para supervisar, ya que
seria el caso de cualquier otro empleados, para lo que
nos estamos refirendo.

Esto me sucede porque soy disedador y no tornero y mi
empresa tiene las dos fases: disefio y produccién. Por
lo tanto, tengo que contratar a otro empleado que sustituya
al que se fué, aunque este no conozca mi manera de trabajar

y no sea tan habil como el que se fué; tengo que enseiiarle,
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P.9.:

R.9.:

P, 10,:
R.,10,:

¢CUENTA USTED CON CURSOS DE CAPACITACION, SOBRE LAS LABORES
QUE SE REALIZAN EN SU EMPRESA?.

El ensefiarles a mis empleados como hacer la maquinaria
que yo diseiio me trae el.prohlema de que nunca acabo de
ensefiarles, ya que cuando uno de mis empleados sabe mis
formas y mis tipos de maquinaria, se vd a aplicarlos a o-
tros lugares, donde le paguen méds y me deja solo,
con la alternativa de enseiarle esto a otro, y asf sucesi-
vamente,

Por esta razon, la capacitacién, aunque sé que es buens
y necesaria, ya que sin ella no podria producir, en un
momento dado, me perjudica, pero es un ciclo que tiene
que suceder y al que no le encuentro solucibén, a mwenos
que mis empleados fueran fieles para siempre,

({QUE SOLUCIONES PROPONE USTED A TODO ESTO?,

Tener uns organizacién y estructurs dentro de la empresa,
lo suficientemente buena como pars cubrir los aspectos
de debilidades de los departamentos de las empresas,

En las pequefias empresas, la mejor manera de resolver
este problema, es contar con una empresa familiar; pero tmbidn esta
solucién trae consigo otra naturaieza de problemas, que
también le afectan a la empresa.

Lo que piensa el empleado, es que su ‘pntrt')n es el "Rey
Midas", y que siempre tiene mucho dinero} por lo tanto

siempre esté buscando la forma de ver cuanto facturs,
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de esta manera dicen: icdmo es posible, que esta piece~
sita tan pequefia que yo hice, mi patrén la venda en
tanto, si aqul gastamos 2 pesos de flerro y yo tardé
60 minutos en hacerla?, claro que yo la pude haber hecho
en. 30 o 40 minutos, (pero como es el tiempo de mi patrén,
tardé 60), y é1 le pone valor a su trabajo y se d& cuenta
que el patrén vende esa pieza muy cara a su parecer,
por lo tanto se di4 cuenta de la utilidad que el patrén
le saca a esa pieza; entonces va coplando y aprendiendo
a fabricar todas mis piezas y hace su archivo de planos,
y como siempre tiene el gusanito de porqué el patrdn
hace tanto dineroc, si &1 no es el que la fabrica con
sus manos; si muchas veces &1 no estd presente en la
oficina y é1 llega en coche y él grita, y si se equivoca
vuelve a mandar. Claro que no sabe todo lo demds que
se hace en un nego.cio. como conseguir clientes y resolver
problemas varios, y ss{ pienss que el patrén se hace
millonario a costa de su trabajo. En base a ésto,
plensa que é1 lo puede hacer mejor y ganar lo que él
gana, sl produce solo sus piezas, y pone su empresa;
pero no sabe a los problemas a que se va s enfrentar,
y& que contraterd gentle. cowprard amateria prima, pagard
impuestos, etc.

Este es la razébn por la que el empresario pequefio, no

estd capacitade, desde el punto de vista administrativo,
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ya que €1 nunca se preocupd por esto y sélo vela que
entraba mucho dinero; esto me ha sucedido.

Otra situacién por la que he pasado, es que habiendo
personas como estas, no solo se van ellos y ya, sino
que, come se llevan bien entre todos los que trabajan
conmigo y hacen un plan juntos,~ por ejemplo con la
secretaria, quien es la que sabe cusles son las otras
actividades del patrén, sus contactos, sus clientes,
su manera de trabajar, etc- es convencida de gque se
vaya con elloa para poner su negocio,.

Entonces, por lo menos, para solucionar esto un poco,
propongo que no se debe dejar, que la secretaria, quien
debe ser una tumbs en donde se guarden los secretos
de la empresa, esté en contacto con los demas empleados,
ya sean de produccién, de ventas, etc,; aunque esto
no es del todo posible, porque se pueden llevar entre
ellos fuers de la empresa sin que yo lo sepa.

Otra solucién que puedo encontrar tawbién en el problema
de produccién, es que un solo empleado, no realice la
totalidad de las piezas o maquinaria, que fabrique,
y no hacer las partes en un mismo taller, sino por sepa-
redo, asi el tornero o el que maneja el taladro o la
fresadora, no ssbré a detslle qué es lo que febrica
el otro, por lo tanto mo sabré nedie hacer la plesa

comglets,
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Este sistema es un poco mds complicado, ys que requiere
de mucha mAs supervisidon para cuidar la calidad, pero
creo que es la mejor,.

Y la solucién mds grande que puedo encontrar es la de
cambiar la situacién del pais y la mentalidad del sexi-

€ano.



7- ENTREVISTA # 5

Datos Generales,

~Nombre de la empresa: Publi-News Latinoameericana.
-Nombre del entrevistado: Alejandro Mirquez P, (Accionista mayoritario)
~Ciro de la empresa. Editora de sus propias revistas especializadas.

~-Domicilio.- Colima 346~ 2 piso, Col. Roma., México.

Datos comerciales

-Afio de constitucidn.~ Ao de 1963

-Porcentaje de participacién en el mercado.- 20% de su mercado.
-Productos que elabora.~- Revistas especializadas, de la construccién,
de la industria, de los plasticos, de la mineria,

-Principales tipos de clientes,- Es muy amplio ya que abarca varios
tipos de mercados, pero son cualquier persona que venda alglin produc-
to o servicio y se quiera anunciar en estas revistas.

-Materias primas requeridas e instalaciones.- Requieren papeles
finos, para la realizacidn de las revistas.

En instalaciones solo requieren oficinas bien equipadas para el buen
funcionamiento de las personas que colaboran ahi, ya que solo hacen
trabajos administrativos, de ventas y produccién, lo que se maquila
en diversos talleres graficos.

-Datos de volimenes.,- Entre 20 y 25 personas, en las oficinas, que

incluyen al Duefio, el gerente administrativo y sus respectivas secre-
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tarias, un gerente de ventas con su grupe de vendedores, que varia
entre 5 y 10, una persona encargada del departamento de crédito y
cobranzas, un mensajere cobrador, dos personas que se dedican a con-
trolar todos los datos de la clientela, ya que las revistas se envian
por correo. Una persona de mantenimiento, y 4 personas que realizan
el disefio de las publicaciones, as! como el de sus anuncios.

~-Indice de rotacién de personal.~ En el departamento administrativo
la rotaciém de personal es casi nula ya que casi todos los empleados
tienen de 3 a 40 afios colaborando con el Dueiio.

En el departamento de ventas la rotacién de personal no es muy grande
ya que hay vendedore antiguos aunque algunos son reemplazados espo-
rédicamente.

~Facilidad de encontrar M.0.- En el departamento administrativo casi
no es necesario preocuparse por este punto ya que todos los empleados
son muy fieles, y en el departamento de ventas tampoco existe esta
preocupaciébn ya que vendedores hay muchos., lo importante es gque
tengan tiempo en la eapresa para que conozcan bien el producto que

venden.~-Nivel de gente indispensable.- Winimo de Secundaria,



DESARROLLO DE LA ENTREVISTA # 5

Entrevistado.~ Sr. Alejandro MArquez Passy, (Gerente de ventas y accio-

nista mayoritario).

P.l y 2.: iSE LE HA PRESENTADO, ALGUNA VEZ ESTE PROBLEMA?., COMO LA

Re 1l y 2.3

RESPUESTA ES SI, ¢(PODRIA CONTARME DETALLADAMENTE, COMO
SUCED1O?,
Lo que me sucedié es tal y como lo describe la introduccién

del cuestionario que usted me estd haciendo. La persona

+ clave que existia en la anterior organizacidn, se retird

por conflictos internos, y aprovechando los conocimientos
que tenia decidié hacer la competenmcia.

Competencia basada, tanto en sus conocimientos como en
la relacién con la clientela que ya mantenia, situacién,
que ademds del dafio que ocaciond por estar compitiendo. en
la actualidad produjo otro dafio més que es el de la injus-
ticia que supuestamente se la hizo a otra persona, que
ocacioné la simpatis de todos los demés colaboradores
que estando desde adentro, aplauden y admiran lo que estd
haciendo 1 afuera.

Crec que cuando una persona normslmente se vé y hace

la competencia en condiciones normsles, el problema es
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Puby:
R, 4a:

més faAcil, porque simplemente esa persona tendrid que
luchar contra todos los de la empresa, pero en este caso
no fue asl, puesto que esta persans, debido a la simpatia

y estimacién que le tenian y que le tienen conserva ung
comunicacidn o una posiblidad de poder, sobre los actuales

que estdn en la organizacién.

CUAL CREE USTED QUE FUE LA CAUSAY.

Pues fue la sctitud personal tanto de &l como la del dueiio
de la empress, quienes pensaban de modo distinto.

La persona en cuestidn, siendo universitario, querla apli~
car sus teorfas de administracién de empresas, queria
implantar sistemas, queria ser un poco mds empresario,
hacer de todo lo que existia a su alrededor, algo no tan
empirico, y el duero que habiendo hecho esta empresa de
una forma emplrica (y muy bien hecha, ya que ha sobrevivido
muchos afos), se resistié y condend estos sistemas, lo
cusl cred la tensibn que no ocurrié en el momento del
rompimiento sino 'que; desde los primeros dos meses de cola~
bhoracién , me estoy remontando hace cinco afoa, cuando
comenzd a trabajar la persona ep cuestién,

Cuando entré a 1a empresa, comenzd a notar errores en
los procedimientos de la organizacién y comenzd a proponer

sistemas, mojaras v eso ocasiond un rechazp y un repudio.
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En segundo lugar, fue una situacién familiar, que se remon-
ta a hace 20 o 30 afios, (ya que es sobrino del dueiio)
en el que habla un antagonismo familiar, en el que existid
una competencia,

Tedo esto aunado a que la que serla esposa de la persona
en cuestidén, trabajbé en esa empresa durante ese tiempo
y habla sido muy criticada y nada aceptada por la familia,
lo. que ocaciond, la reaccién légita y muy humana, ya que
protegia su dignidad y la de su esposa, con una motivacidn
personal de venganza.

Entonces fue tanto el rechazo a sus conocimientos acadé-
micos, como la actitud de su familia hacia él.

As{ cuando é1 se independizé no hizo otros productos,
sino la competencia claramente, en primera porque ers
lo iOnico que sabfe hacer ya que no trabajé tanto tiempo
en ningln otro lugar, era la (nica técnica que conocla
a fondo, y con el deseo de venganza, encontrd su desahogo.
Con todo esto quiso demostrar que su manera de trabajar
resultaria mejor.

Algo que le ayudd a realizar todo esto, fue su conocimiento
y experiencia en las ventas y la produccién, ys que é1
roté por los dos departamentos en diferentes momentos
teniendo asi dos de las tres fases importantes de este

negocio,

‘
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Lo que ocurria en esta empresa es que las ventas casi
siempre rebasaban a la produccidn, como ocurre en muchas
empresas, esto hizo que se le diera la responsabilidad
de producci6n, dados sus conocimientos administrativos,
y eso fué el inicid del problema puesto que al no mejorar
la produceién cuando estuvo en sus manos, no creyeron
en sus teorias, pero al fin y al cabo é1 si conocié lo
que era el departamento, la actividad, el como se elaboran
las publicaciones, el como se adquiere el papel, como
se organizan las tipografias, en fin todos los detalles
téenicos, En las ventas, él habia hecho muy buenas contra-
taciones, y como la administraicién era justsmente lo
que él habia estudiado, pues ya tenia las tres partes
importantes que le dieron seguridad de emprender este
proyecto.

Por lo tanto, como conclusién el error estéd en que a un
vendedor, no se le dabe dar el cargo de la produccidn
ya que esto es lo peligroso,

Otro error fué haber querido convertirlo en mértir., Esto
quiere decir, que si por alguna razbn a una persona ya
ne se le desea en ls organizacién, se debe de esperar
a que cometa un error grande, y entonces despedirle, para
que toda la gente que estd alrededor cuys opinidn finai-
mente si es valiose pues aplauda la decisibn de que a

esa persona se le retire de la empresa, pero si en un
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PS5,

R.5. ¢

momento se vé que es una persona que trata de trabajar
bien y sin mayor explicacidén, aparentemente, se le despide.
Esto produce que ademds de la pérdida directa de esta
persona, todas las demds se le volteen al duefio puesto
que se sienten inseguras, se imaginardn que en cualquier
momento les van 8 hacer lo mismo, una injusticia desde
el punto de vista politico, creo que es uno de los més
grandes errores que hay, puesto que al crear una inseguri-
dad a todos los colaboradores, ya no trabajarén de todo
corazdn, y buscarén otros horizontes donde exista seguridad
Asl cuando la persona en cuestién quedd como mértir, cuents
con la simpatia y apoyo de los demds colaboradores, que
aunque no fueron despedidos, estarian dispuestos a apoyarlo
en el momento en que éste los llamara, s menocs que como

ya sucedié llegue otro lider a quien también deseen seguir.

{CUAL FUE LA PRIMERA REACCION QUE TUVO USTED PARA RESOLVER_
LO EN EL MOMENTO?.

Bueno, el dueiio inmediatamente de ver que la fuerze de
ventas disminuia dijo que la empress no necesitaba ten--
tos vendedores y la espresa podria vivir perfectamente
sin ellos, lo cual al no ser cierto se compararia al hecho
de decir que una ciudad sin un ejército puede vivir per-
fectsmente, pero los vendedores, son 1o que el ejército

a una poblacién, y sin ellos la poblacién esth desprotegida.
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P.6.:
R.6.:

Entonces de ahl en adelante lo que se vivid fue un espejis-
mo, ya que los contratos que se habian trabajado y que
se habian dejado establecidos, con la antigua fuerza de
ventas, fueron los que dieron resultado y aparentemente
as{ siguié funcionando la empresa.

Hay que saber que en la publicidad, se hacen contratos
por un afio, entonces el efecto no se siente al mes ni
a los dos meses sino a los 6 cuande esos contratos terminan
y no hay la fuerza de ventas requerida para irlos a recon-
tratar y el {nico paso que se dié a esto fue meter a una
perosna ya grande con idas diferentes a las de los jévenes
de ventas, as{ lo dejaron a €1 solo con esa responsabilidad
pero una persona sola no puede hacer lo de 5 o ms gentes,
Esta situacién la aprovechd la persona en cuestidén ya
que é1 si tenfa su fuerza de ventas con personas jbvenes

con mas ambicidn y energia.

LESTE PROBLEMA, SE LE HA PRESENTADO MAS DE UNA VEZ?,

S{ efectivamente, y lo mhs curioso fue que se cometid
exactamente el mismo error, cuando al multiplicarse las
ventas, la produccibén tuvo problemas y se quiso componer
la productién con una persona que habia trabajadc en el
departamento de ventas y era el que mis vendia, lo cual
le daba recursos y técnicas para cuando se quizo indepen-

dizar,
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P.7 y 10.:

R.7y 10 .

CEN BASE A SU EXPERIENCIA, COMO PIENSA PREVENIR ESTO PARA
QUE NO LE OCURRA OTRA VEZ Y SI LE SUCEDE, NO LE AFECTE
DE LA MLSMA MANERA?, ’ '

Soluciones hay bastantes ya que afortunadamente se cuenta
con gente creativa. En priu;er lugar se tiene que dlnamiz;ﬂ*
la empresa, o sea multipilicar los esfuerzes de tode tipo
;' el nimero de visitas de ventas, ya que eso es‘\‘ por demds
obvio.

En segundo lugar se tiene que realizar :mn nueva crestlvi;
dad ya que las personas que se fueron se llevaron lo que
conacieron en la empresa lo que se habia desarrollado
hasta ese dfa.

A partir de ahi se crea una linea temporal, en donde a
semejanza de una barda, lo que quedd del otro lado es
lo que/éllos utiljzarén, pero lo que hay de este otro lado,
es decir a partir de que se fueron hacia el futuro, es
»e jor,

Esta empresa tiene que, de una forma secreta rapida y
eficiente desarrollar nuevas estratégias que ellos todavia
no pueden imitar y que esc sea el factor exclusivo de
desarrollo que nos pueda diferenciar de esa competencis.
Entonces las reuniones de alta crestividad se convierten
en una necesidad, lo que antes ers un lujo, ahors es un

imperativo.
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Se tiene que situar a las todas las personas en la convic-
cibn de qué les conviene o que ellos necesitan para su
propio interés colaborar y trabajar en desarrollar nuevas
ideas que los diferencie de la competencia, ellos se tienen
que sentir unidos en esta guerra, por el propio convemci-
miento de que sus intereses estdn en juego, y de que sola-
mente unidos ante este obsticulo, se puede salir adelante,
por otro lado se tiene que lograr una nueva aceptacidn,
de la clientela a través de ofrecimientos mas légicos,
més atractivos y romper la falsa creencia de ser los dnicos
y ser los mejores, ya que eso es lo oAs peligroso que
puede suceder para una empresa, el dueio o el empresario
que siempre fué lider no puede aceptar la idea de que
haya otro que haga lo mismo, eso le duele a su orgullo
y por no poderlo aceptar con rapidéz mhs rapido pierde
lo que tuvo.

Por lo tanto, el arma més efichz o mhs importante es sentir
que todo lo que se ha hecho era bueno relativasente,
pero que se tiene que mejorar.

El empresario o los dirigentes tienen que msantenerse en
una constante superacidn, psra que los que se fueron como
los que se quedaron sientan que les es dificil o no pueden
alcanzar a sus lideres, porque la autoridad la d& el puesto

y el liderazgo lo dé el conacimiento.
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P.8.:
R.8,:

¢A QUE GRADO LE HAN AFECTADO O QUE CONSECUENCIAS SURGIERON?
Noa afectd en un grado absolute, puesto que junte con
€1, renuncié también el hijo del duefio que soy yb, quien
era el jefe de ventas y no solo en México, sino a nivel
internacional y después salieron mis de 14 personas en
la misma semena, entonces el efecto inmediato fué la pérdi-
da del més del 50% de la fuerza de ventas tomendo en cuenta
que el otro 502 ya estaba inseguro, Otro efecto fué la
pérdida de presencia con la clientela, otro fué, que los
que se salieron hablaron mal de la empresa con la clientela
y después el efecto psocoldégico que sufrié la empresa
ya que se creb un wuy mal ambiente y asi todas las demas
personas asalarisdas que quedaron en la empresa, al saber
que yano habrfa el miam ingreso de ventas que antes, pengaban  que

tanto la empresa y sus propios empleos no eran seguros
y camenzaron a ver hacia afuste y busar otras posibilidades. Por
lo tanto como se puede observar el efecto fué traumético
y absoluto en la empress, y aunque el duefio tratd.de neu-
tralizar la situscién con algunas acciones, no se logrd
nada y las revistas perdieron suchisima fuerzs, desde
el puento de vista de anunciantes, de circulacién, de
todo lo que le daba el valor, y es hasta hace dos meses

que la fuerza de ventas se empezd a reorgenizar.



P.9.:

R.9.1

LCUENTA USTED CON CURSOS DE CAPACITACIUN, SOBRE LAS LABORES
QUE SE REALIZAN EN SU EMPRESA?.

Los programas de capacitacién también llevan su aspecto
decisivo en estos momentos, puesto que si observamos que
una empresa es la suma o el resultado de todas las inte-
ligencias reunidas en un propésito en comin, significa
que la guerra se va a ganar a partir de la creatividad
incrementada en cada uno de los colaboradores.

El principio de mente maestra o sea, la reunién de inteli-
gencias enfocadas a un mismo fin, va a demostrarnos gque
cada persona debe der mds inteligente y mds creative,
para que en conjuntc la empresa sea superior a otra com-
pania,

Todo esto se reduce a la palabra, capacitacién, que no
nade mis es el aprender el oficio, sino que dominando
este oficio se pueda tener realmente un desarrollo y una
inteligencia superiores a lo normal en este caso y que
pueda producir como resultado inventos o productos que
a nadie se la hayan ocurrido antes y que se puedan comer-
cializar e introducir en el mercado con mayor rapidéz
que ls competencia, puesto que como decia FORD, que el
sayor mérito de una empresa es su capacidad de penctrar
en nuevos mercados entonces si la competencia afectd dos
o tres mercados, existen cientos o quizd miles de otros
que estdn virgenes que ni ellos ni nosotros hemos visto,

entonces no va a ser el pelear los mercados actuales 1o
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que va a dar la victoria, sino la capacidad para poder
entrar en los que actualmente estén virgenes y ese creci~
miento y esa potencialidad de dominar esos nuevos mercados
es 1o que quizd a la competencia no le preocupa desarrollar
méxime cuando la venganza o el deseo de ser mAs grandes
los puede segar, entonces ellos querrdn dedicar todo su
tiempo y esfuerzo en arrebatar lo que actualmente es la
empresa, pero si ésta empresa ya no estd preocupada en
dominar eso sino en penetrar en otros nuevos y mejores,
significa que los esfuerzos de la competencia serian espa-
dazos en el agua que no van a traer ningin resultado a
futuro, aunque en tiempoc presente ellos lleven algo de
contratos a futuro, encontrardn que su labor fué msuy limi-
tada, eso es la creatividad en momentos de competencis.

La capacitacion en las empresas, puede tener dos fases,
ya que la capacitacibn en un momento dado puede ser contra-
lproducente para los duefios de la empresa, porque, e;tnu
personas al independizarse se -1levarfan todas las técni-
cas que aqui se le enseiiaron, perc & la vez, como vimos
anterioremente es estrictemente necesaria psra el desa-
rrollo en conjunto de la empresa.

Claro, en este dilems, va a haber un factor que lo va
.o .decidir,

Si ls empresa, que es pequefia, desea ser mediana o grande,

est-;& dispuesta a correr el riesgo, si no deses crecer
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entonces no correrd el riesgo, porque todo crecimiento
se forja no solo a base de capital y esfuerzo, sino de
riesgo y este es algo que se puede enfrentar o evadir,
segliin la intensidén que tenga el duefio. " Por eso creo
ya, que cuando, el Sr. Azclrraga, que cred Televisa y
la XEW, tuvo su desfasamiento y hubo quien se fue a hacerle
1a competenciay crear el XEXI'

Este sefior lo dejé, aunque &1 lo habia capacitado y le
habfa dado todas sus herramientas, y se le revirtid, pero
como el Sr. en cuestién deseaba crecer, cuando llegd a
un tamafio tal, simplemente compré al que le estaba haciendo
la competencia y asi mantuvo su poder.

Esta es un esquema, perfectamente aplicable a cualquier
situacién como lo que hablamos, por eso yo creo que si
no se desea crecer cualquier cosa serd un riesgoe paralizan-
te, que nos llene de vértigo y de temor, pero si se desea
crecer se correran los riesgos con entusiasmo jovial y cuap
do vengan las consecuencias de un desfasamiento y de una
traisién pues simplemente el crecimiento que ya va encarre-
rado hard que siempre se tenga poder sobre el que se fué
y en ese aspecto se podrA temer un control o se podré
reabsorver al traidor, como fué el ejemplo que acabo de
poner, Una empresa que puede reabsorver al traidor
es ure empres que paso por la pruebe de fuego, creo que

es la pueb: méxime que una empresa puede llegar a tener,
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pero ese fenémeno sclamente ocurrird cuande la empresa
esté decidida a crecer a como dé lugar, en empresas medio-
cres o tibias no se puede dar este fendémeno, puesto que
el que se vé, siempre Fendré mis ambicién que el propio
dueio y quizé ese sea el motivo por el que se fué,

Por ello, creo que aunque la empresa sea muy pequeiia,
si se debe capacitar, se debe de correr el riesgo. Este
riesgo puede y debe ser medido, puesto que la capacitacién
se puede dar estratégicamente, es decir no dar todos los
ingredientes para que radpido se vayan y hagan la comepten-
cia, sino dar solamente una parte, que sea la que esa
persona desarrolla, que sea una fase y no la totalidad,
y que las personas que conozcan el resto del juego, no
tengan una relacibn directa con el que es fuerte en algin
aspecto, porque entonces la traicién no va a ser de uno
solo, sino de S juntos, que se van a ir para hacer la
competencia, porque entre ellos ya la pueden armar y aqui
el asunto es cuidar la estratégia, y no la capacitacién.

Si por no existir estos llos o estas honduras, se decide
no capacitar a la gente, entonces la ruina también es
segura, porque el estancamiento que va a venir de gente
mediocre harf que la competencia actual se enzaie en for-
ma objetiva, y destruys s la empresa por el crecisiento
que‘ ellos si tendrén y que nosotros no tendremos, gpi

que, s{ hay que capacitar, pero con cuidado, y determinar
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antes que todo, si se desea crecer y hasta qué punto.

En relacién al tipo de capacitacién que se debe dar, creo
que hay dos tipos: 1la capacitacién técnica y la capaci-
tacién motivacional, la técnica se le debe dar a los asa-
lariados y la motivacional a los que viven de la comisién.
En primer lugar, desde mi punto de vista, si esto se hace
al revez, viene la ruina y el desastre, porque si se
les dé& motivacidén excesiva a los asalariados, al ver que
no pueden ganar mas con ese conocimiento se ir&én o se
revelardn y si se d4 demasiado conocimiento técnico a
los que viven de la comisién llegard el momento en que
quieran hacer todo por su cuenta.

Esta capacitacién técnica serd la que el dueiio, en base
a su experiencia, les pueda dar, y & los seminarios en
los que los pueda inscribir.

Si tiene pocos recursos, deberd buscar a través de su
propia creatividad y de sus propias explicaciones, el
método, porque si no se puede pagar, por lo menos se debe
de inventar,

Cén 1a motivacional, se puede recurrir a semirarios exter-
nos, se pueden dar de mil formas, pero el problema general
de la capacitacibn,es que el dueiio de las empresas pequefias
no querrd que sus colaboradores sepan més que &1, lo que
es un freno para el desarrollo de la empresa y si los

enseiia o los capr.c ta externamente, ya no se sentird duefo
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porlo tanto el empresario debe superarse para poder dar
entrada a la motivacién.

Cuando el duefio de la empresa es progresista, siempre
habrd, como por arte de megia, recursos, métodos o posi-
bilidades de que haya capacitacién, ya que no es un logro
o un sistema, sino el resultado de un estado mental del

duefio, hablando de empresas pequefias o medianas.
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LOS RESULTADOS DE LA INVESTIGACION DE CAMPO.

A continuacién presento un cuadro sindptico de las respuestas de
las entrevistas, con el fin de que se pueda apreciar claramente y
de una manera resumida, las respuestas a cadas pregunta, de todos
los entrevistados.

Después hago una sintesis de todas las respuestas por pregunta para
reunirlas y poderlas analizar posteriormente, deacuerdo al objetive
de cada pregunta, ye que la pregunta # 4 iCuidl cree usted que fué
1a causa de la deslealtad en sy empresa?, tiene como objeto localizar
las diferentes causas, que encuentran los entrevistados al problema.;
La pregunta # S5 (Cu8l fué la primera reaccién al saber de la des-
lealtad en su empresa’ es para saber cuales fueron las diferentes
reacciones de los entrevistados hacia la deslealtad.

Asi, las preguntas # 7,9 y 10, pretenden englobar las posibles solu-
ciones encontradas en los andlisis hecho por los entrevistados.

Con 1a pregunta # 8 (A qué grado le ‘ha afectado?, nos damos cuenta
de la importante que es para los empresarios detectar el problema
para prevenir las consecuencias que citaron los entrevistados.

Mas adelante presento un cuadro, en el cual comparo las diferentes
respuestas de los entrevistados para cada pregunta, para cuantificar-

las y darles un valor en porcentaje y en base a este cuadro, hago

una grafica, por pregunta para ver més clar e la fr ia en

que coinciden las respuestas,



Con estas gréficas realizo otro cuadro en el que agrupo las respuestas
deacuerdo al porcentaje de frecuencia que obtuvieron para darles
importancia.

Y para finalizar este cepitulo, presento otro cuadro sinéptico, en
el que englobo todas las respuestas que dan la causa del problems,
todas las que dan la reacciébn y todas las que dan las soluciones
y asl poder sacar conclusiones a las entrevistas con un andlisis

mhs extenso de cada respuesta,
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2- SINTESIS DE LAS ENTREVISTAS

PREGUNTA ¥ 4
Cuil cree usted que fué C -Fxceso de confianza hacia las gentes que trabajan en la empresa.
la causa de la desleal- -Falta de control v supervisidn.
tad en su empresa? A -Ambicién natural de las gentes v querer ganar mucho dinero en po-
- co tiempo.
U -E1 llevar una administracidn empirica.
-En la empresa familiar, no se cuida la comunicacidn entre padres
S e hijos, que se requiere en los negocios.
-Falta de liquidez, para sobrellevar cambios bruscos.
A -Nula comunién de ideas entre el duefio v sus empleados.
-Que un emnleado, tenga conocimiento total de la empresa; todas sus
s ireas.
R
PREGUNTA 4 5 E
Cual su primera reac- A -Cerrar definitivamente el negocio. Después crear nuevas estrate-
cién al saber de la des- C gias de trabajo, como son; diferente organizacidn laboral, y diver-
lealtad en su empresa?. C sificacion del producto que vendo.
1 -Pensé bajar mis nrecios, pero esto me perjudicé , después trabajé
0 mis y con nuevos procedimientos.
N -Cambiar mi producto por otro de mis calidad.
-Contratar nuevas personas y volver a empezar.
PREGUNTA ¥ 6
La deslealtad en su empresa -En todas las entrevistas, no es la primera vez que se les presenta.
si le ha presentado mis de|
u vez?.
PRIZIINTA # 7 N
En base a su experiencia, 0 -Nuevas medidas v estratégias
cémo piensa prevenir la 1. -No mezclar a personas de las diferentes Areas.
deslealtud mara que no le u -lejar a carco de una rersona de excesiva confianza las funciones
ocurra otra vez? L administrative
1 -tue los empleados no traten con los clientes.
¢} -Producto de calidad no igualable v buen servicio. ,
N -Creatividad v Jdinmmismo en todas las dreas de la empresa. I
|
'
C
PREGUNTA * 8 0
N
A qué grado la ha afec- s -Atraso en el desarrollo de la emoresa
tado, o qué consecuen-- ¥ -Problema Psicoldgico, bajo estado de dnimo, tanto del duefio como
cias surgieron?. ¢ de los integrantes de la empresa.
U -Disminucién de gunancias, para la empresa y el duefio.
o -Problemas familiares.
N -Camenzar de nuevo.
cl'“ -Atraso de trabajos, que se realizaban en el momento.
PREGUNTA # 9
Cuenta usted, con cursos s -La capacitaci6n, se di poco a poco en el trabajo diario, pero no

de capacitacion?

se invierte tiemma ni dinern eunecial nara alla




PREGUNTA # S
Uil Tuf su primera reac-
cion al saber de la des-
lealtad en su empresa?,

2O~ 0> N

-Cerrar definitivamecnte el negocio. Después crear nuevas estrate-
gias de trabajo. camo son; diferente organizacién laboral, y diver-
sificacidon del producto que vendo.

-Pensé bajar mis nrecios, pero esto me perjudicd , después trabajé
mis y con nuevos procedimientos.

-Cambiar mi producto por otro de mis calidad.

-Contratar nuevas personas v volver a empezar.

PREGUNTA ¥ 6

La deslealtad en su empresa|
si- le ha presentado mids de|
jw o vez?.

-En todas las entrevistas, no es la primera vez que se les presenta.

INTA # 7

En base a su experiencia,
como piensa prevenir la -
deslealtad para que no le
ocurra otra vez?

ZD= T T On

-Nuevas medidas v estratégias

-No mezclar a personas de las diferentes dreas.

-Dejar a careo de una persona de excesiva confianza las funciones
adninistrativas

-(ue los empleados no traten con los clientes.

-Producto de calidad no igualable v buen servicio.

-Creutividad v dinimismo en todas lus dreus de la empresa.

PREGUNTA # 8

A qué grado la ha afec-
tado, o qué consecuen--
cias surgieron?.

-Atraso en el desarrollo de la emnresa

-Problema Psicoldgico, bajo estado de adnimo, tanto del duefio como
de los integrantes de la empresa.

-Disminucién de ganancias, para la empresa y el duefio.

-Problemas familiares.

-Camenzar de nuevo.

-Atraso de trabajos, que se realizaban en el momento.

PREGINTA # 9
Cuenta usted, con cursos
de capacitacidn?

-La capacitacibn, se di poco a poco en el trabajo diario, pero no
se invierte tiempo ni dinero especial para ella.

-Solo se invierte algo de tiampo en ensefiar a los aprendices.
+Aunque sé que es necesaria no lo hago primero nor falta de dinero

L v segundo porque pienso que mds me tardo en capacitarlos, que en lo
que se van.
u
PREGUNTA # 10 Cc
Qué soluciones propone 1 -No crecer en mimero de empleados, sino en nroductividad y utilida-
usted?. des y asi lograr tener mis control en toda la empresa.
0 -Ahorro constante, para tener siempre liquidez.
-Mis control en actividades administratijvas.
N -Que el duefio de la empresa, siempre esté al tanto de lo que ocurra en

ella.

-(ue no tengan que ver los emnleados administrativos con los de produc
cidn y estos con los de ventas.

-Seria bueno, que los empleados no supieran hacer el producto en su to
talidad, sino parte de €l.

-Ser creativo y siempre tener nuevas expectativas y mucho trabajo que
realizar.




3- CUANTIFICACION DE LAS RESPUESTAS

PREGUNTA RESPUESTA COINCIDIERON.
1._ éSele ha presentado
alguna vez este problema? si de 5 - 5 «1002
4 - iCull cree usted que fué
la causa? Falta de control y supervisidn
en mis gentes, de 5 - 3 = 60%
Falta de liquidéz para resistiq
cambios bruscos. de 5~ 1 = 202
Que los empleados quieran gana
' mis en poco tiempo. Tde 5-1=20%
Exceso de confianza hacia los
empleados. de 5 - 2 = 402
La persona clave tenia conoci-
miento de los departamentos de
ventas y produccién, de 5 ~ 2 = 407
El factor de ser una empresa
familiar. de 5 - 2 = 40%
El querer ser empirico 100% e 5 -2 =401
r
5,- ¢Cudl fué su primera
reaccién? Cerrar definitivamente el nego-
cio. de 5 - 3 = 60%
Nuevas estratégias y cambios, |[de 5 - & = 30%
[Trabajar wés duro. de 5 - 2= 4D%
Aguantarme e 5 -1 = 20%
6.~ (Sc le ha presentado este
problema mis de una vez? 1Hasta 3 veces, de 5-- 2 = 40%
No, porque tengo muy poco tiempq
pero s{ he sabido de muchos ca-
sos en mi competencia. de 5 - 1 = 20%
Hasta una vez. de 5 - | = 202
Mis de tres veces. Muchas veces
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PREGUNTA RESPUESTA COINCIDIERON
7.~ iCoémo piensa prevenir Nuevas medidas y estratégias.
ésto para que nv le acu- | creatividad vy dinamismo, de5-5 = 1003
tra otra vez?
No mezclar a personas de diferentes
areas sobre todo produccion v venta%de 5-4 = 807
Que no trabajen todos los empleados
en un mismo lugar. Pe 3-2 = 40%
Tener mis control en funciones
pdministrativas. He 5-4 = 80%
Wumentar mi fuerza de ventas. He 5-1 = 20%
8.-iQué consecuencias tuvo Jtraso en el desarrollo de la empresaffe 5~5 = 100
o cémo le afectd?
jo estado de animo
Problema Psicolégico. e 5-4 = 80%
Pérdidas monetarias e 5-4 = 80%
fmpezar de nuevo. fle 5-3 = 603
9.~ iCuenta usted con cursos ho cspecificamente, solo aprenden con
de capacitacidn? la experiencia. de 3-3 = 60
10,-iQué soluciones propone |No crecer en nlmero de personas, sing
usted a todo ésto?. en utilidades. de 5-1 = 201
Mas control de las actividades del
personal, de 5-4 = 80
Ahorro para tener liquidéz. de 5-3 = 60
Separar a las personas por funciones|de 3-3 = 60}
11.-iCree uste que es impor- |Completamente de 5-5 =100%
tante hacer un andlises
de este problema?.
12,-iCree usted que es un pro
blema que afecta a su si de 5-3 =1003
sector?
13.-¢Podria poner en mi tra-
bajo de seminario de in
si de 3-5 =1,

vestigacibn su caso
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RESPIFSTA

PREGUNTA # 1

4Se le ha presentadn alguna vez este problema?

FRECUENCIA




o _ PREGUNTA # 1

. . tSe le ha presentado alguna ves eate prohlema?
RESPIIESTA

51

FRECIIENCIA

T 1 J
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UREGUNTA # 4

¢Cudl cree usted que fué la ceusa?

RESPUESTAS

Ser empirico 100%

Ser empresa familiar

l.a persona clave tiene conocimiento
del depto. de ventas y produccibn.
Excesu de confianza hacia los empleados

lLos empleados quieren ganar més en poco
tiempo.
Falta de liquidéz,

Falta control y supervisién,
FRECUENCIA

Al T T
60 80 100




RESPUESTAS

Aguantarme
Traba jar sés duro
Nuevas estrategins y cambios

Cerrar definitivemente

PREGUNTA # S

¢Cudl fué su primera reaccién?.

0 bl R T

FRECUENCTA



PREGUNTA # 6

LSe 1o ha presentado esto mAs de unnvez?,
RESPIESTAS

MAs de 1 voces,

Hagta una vez.

No, porque es joven la empresn,pero he
aabido de vnrios cnsos en mi competencia

llnsta 4 veces,

FRECUENCTA

2b 4 to o foo



RESPUESTAS

Aumentar fuerze de Ventas.
Més control en funciones adpinistratives.
Que nn trabajen todos en wn sismo lugar.
No mexclar breas de preduccibn y ventes.

Crestividad y dinamismo constante.

PREGUNTA # 7

iComo plensa prevenir ésto?

1

1.7 ) w8

J FRECUENCIA



RESPUESTAS

‘Tuve que empezar de nuevo,

Pérdidas monetarias,

Problema Psicolégico. Bajo estado de
&nimo.

Atraso en el desarrollo de la Empresa.

PREGUNTA # 8

Qué consecuencias tuve, como le afect§?

2h

to

P

FRECUENCEA



PRECUNTA # 9
iCuenta con cursos de cspacitacién?.

RESPUESTAS.

51 se les da especificamente.

FRECUENCA

No, solo aprenden con la experiencia, lj
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. RESPUESTAS

No mezclar a los empleados en funciones
Ahorro pura tener liquidéz
Mas control en actividades del persona!

No crecer en nimero de gente sino en
utilidades.

PREGUNTA # 10
iQué soluciones propone usted?,

FRECUENCIA



Completamente

RESPUESTAS

PREGUNTA # 11

iCree usted importante este anblisis
de la deslealtad de los empleadous?

.

20

FRECUENCIA
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RESPUESTAS

PREGUNTA # 12

iCree usted que es un problems que
afecta a todo el sector dunde usted trabaja?

FRECUENCIA

20

&




100% de resp.

80% de resp.

602 de resp.

40% de resp.
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20% de resp.

En todos los
casos se ha
presentado la
deslealtad.

La primera reacg
cién fué tomar
nuevas estrate-
gias y medidas.

Como causa es
la falta de

control y su-
pervisién a -
los empleados.

Como causa es e
exceso de con-
fianza hacia

lns empleados,

Como causa es la
falta de liquidéz,

Se piensa pre-
venir cor crea
tividad y ding
mismo constan-
te en la emprg
sd.

No mezclar a la
areas de Produg
cién y Ventas,

como medida de

prevencidn,

Como primera
reaccion fué
el cerrar defj
nitivamente el
negocio.

Como causa es,
que la persona
clave tiene co-
nocimiento de
los deptos. de
de Vtas. Prod.y
otros.

Como causa es que
los empleados
quieran ganar mis
en poco tiempa.

L.as consecuen-
cias fueron el
atraso en el -
desarrollo de
la empresa,

Como consecuen-
cia se tiene un
estado de &njimo
muy bajo y pro-
blema psicolfsi
co.

El tener que -
empezar de nue-|
vo, fué la con-|
secuencia.

Como causa, el
ser empresa fa-—
miliar,

Coma primera reac-
ciodn, aguantarme.

Es muy impor-
tante hacer un
andlisis del -
problema de la
deslealtad.

Mis control de
actividades del
personal como -
solucién al pro
blema.

No. se cuenta -
con cursos de
capacitacién,
solo aprenden
con la experiep
cia,

Como causa,ser
empiricos en el
manejo de la eg
presa.

Aumentar la fuerza
de ventas como me-|
dida de prevencidn|

La deslealtad
de los emplea-
dos afecta a
todos los sec-
tores de las -
microempresas.

No mezclar a -
las personas -
con diferentes
funciones,

Como primera —
reaccidn traba-
jar més duro.

Mis de 3 veces se
ha presentado.

9

Ahorro para te-
ner mis liqui-
déz y ser més
fuertes.

Como prevencidn
que no trabajen
todos los empleg
dos en un ‘mismo
lugar,

Hasta una vez.

Se ha presentadq
hasta 3 veces.

No por el poco tie
porque tengo.

b

Si se dé capacitacién.

Camo solucidn no creced

en gantes sino en §




CAUSAS

REACCION

SOLUCIONES

4~ CONCLUSIONES DE LAS ENTREVISTAS.

-La excesiva confianza al empleado.

-La falta de control y supervisién.

~La ambicién natural de las personas y el querer
ganar mucho dinerc en poco tiempo.

~Una administracién empirica.

-La falta de comunicacidn entre padres e hijos en
las empresas familiares,

-Falta de liquidéz para sobrellevar cambios bruscos.
~Nula comunién de ideas entre el duefic de la empresa
y el empleado.

-Que cualquier empleado de la microempresa tenga
conocimiento total de la empresa, de todas sus Areas.
Produccidn, Administracién y Ventas,

~Cerrar definitivamente y después crear nuevas estra-
tégias de trabajo.

-Bajar los precios.

-Hacer un producto de mejor calidad.

~Contratar a nuevas personas y volver a empezar.
=Aguantarme.

~Nuevas medidas y estratégias, Tener creatividad
y dinamismo en todas las 4reas de la empresa.

-No mezclar a las personas de las diferentes Areas.
Produccibn, Administracién y Ventas.

~Las funciones administrativas deberan estar a cargo
de personas de exceaiva confianza.

~Que el trato de los clientes no lo tengan directa-
mente los empleados de produccién,

-Hacer un producto de calidad no igualable y por
nadie y dar un buen servicio. Crear Marca o Nombre.
-la capacitacién como una solucién para fortalecer
a8 la empresa.

~No crecer en nisero de empleados sino en productivi-
dad y utilidades,

-Ahorro constante para tener siempre liquidéz.

-La importancis de que el dueiio de la empress siempre
esté al tanto de lo que en ella ocurra,
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'IONCLLSTONES TE 1AS ENTREVISTAS",

CAUSAS

LA CONFIANZA

Segin el Diccionario de la lengua espai?ola. quiere decir, la esperanza
firme que se tiene de una persona o cosa, también se refiere al &nimo
y vigor para obrar y se dice que una empresa en quien se puede confiar,
es aquella c‘on la que se tiene trato familiar o que es la persona o
cosas adecuadas para el fin, a que se destinan.#

Ests definicidon dice muchas cosas que tienen que ver con los asuntns
que tratamos en este estudio.

Esperanza, porque en las pocas personas, que colaboran en las pequefins
empresas, se deposita la esperanza del éxito de la misma. ) En cada
una de elles hay una esperanze de que el trabajo por el cual se le
paga v en tiempo que estd invirtiendo sea sustanciosoc para la empresa,
y en conjunto el trabajo de todos traerd beneficios,

Por esta razén la esperanza es la confianza que se tiene en todos loa
miembros,

El énimo 'y vigor es algo muy importante; ya que si 1a conl’ilnlza no
existe, estos dos sentimientos no pueden existir, ni para el empresario
o duefio, que es el que contagia a los demis, ni para cada persona que
forma a la pequefia empresa,

Esta c_onfianza tiene que surgir de ambos lados; del duefio m sus em-
pleados y viceversa, para que el &nimo de trabajar y el vigor sean

al 100X y pueda existir labor de equipo.

2% ARTISTOS. Diccionario Ilustrade de la Lengua Espaiiola
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El trato familiar, puede ser sinénimo de confianza porque éste se d&
cuando entre empleados y patrén, no solo existe esa relacién, sino
que hay un interés mutuo hacia sus intereses, necesidad, problemas,
anhelos y hay una relacién mis intima; lo que sucede muy [recuentemente
en las pequefias empresas, por la razén de que al ser pocos, el dueio
puede platicar y conocer a cada persona en poco tiempe, lo que no sucede
en empresas donde hay mids de 100 o 1000 personas laborando, puesto
que serla imposible,

Cuando un objeto se utiliza para lo que fué hecho, quiere decir que
es la cosa adecyada,

También se puede considerar persona adecuada, cuando todas sus exper-
riencias, sus conccimientos y circunstancias combinan con las necesida-
des de trabajo de las empresas.

Al tener o sélo creer, que una persona es adecuada para realizar cual-
quier funcidén que se necesite en la empresa, automiticamente a esta
persona se le tiene confianza,

Por todos estos razonamientos cuando hay exceso de confianza en las
personas, muchas veces se descuidan los andlisis que se deben hacer
cont{nuamente de todos sus empleados.

Cuando todo marcha bien, las esperanzas se estan cumpliendo y todos
tienen &nimo y vigor y entre todos se lleva una relacién muy familier
y a todos se les considera de una misma familia y todos son adecuados
"supuestamente" en sus lugar , no hay porque no tener confianza.

El problema y el riesgo estid, cuando se cree que ésto fio va a variar,

-
cuando no se piensa que en todo hay altos y bajos y no se preeven las
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reacciones humanas ante cualquier accidn descuidada,

El Pequeiio Empresario, como pilar de la pequefia empresa, qué mas qui-
siera que esto siguiera permanentemente asf{, y se tapa los ojos ante
la reslidad de que algo pueda variar-y sus decisiones y accicnes estén
basadas en este estado perfecto y sucede que cuando se di cuenta que
algo cambia es porque lo que ya hizo no lo puede compener.

Algo que se escucha muy a menudo, cuando los problemas ya existieron
es "le df mucho en poco tiempo", Esto es, que no hay que confiar en
apariencias y en el trato de 2 o 3 o 5 meses para poderle tener plena
confianza a alguien sino en 2 o mAs afios cuando ya soportaron altibajos
que hagan variar las actitudes de una persona.

El Ser humano, es el ser mds complejo y el que mas cambia, por lo tanto,
la confianza en él1 es algo que se debe estydiar y cuidar en todo momento
para que no se aproveche alguien de un momento débil y haga algo que
perjudique a la empresa, como es la deslealta , para lograr los objeti-

vos personales,
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EL_CONTROL Y LA SUPERVISION,

3% E1 control es la aplicacién de verias formas y medios para asegurar
la ejecucibén de los programas deseados. Es ver que se cumpla lo plan-
neado.

La Supervisién.- Es la revision continua y peribédica de los procedi-
mientos planeados,®

En las empresas pequeiias es muy importante que se lleven a cabo sistemas
de control y supervisidn tanto del trabajo como de las personas.
Cualquiera pensaria que por tener pocos empleados es fécil controlarlos
y supervisarlos, y porque los dueiios o jefes pliensan de esa manera
es que se descuida este punto y no se le dé importancia.

En muchos casos sucede que se establece un sistema de control,Ejemplo: )
de Materia Prima para la produccién; Este sistema se lleva a cabo unos
dias, pero poco a poco, por la confianza que supuestamente se le debe
tener a los empleados, éstos van manejando la situacién de tal manera

que rebasan los limites establecidos de control y as{ hasta no llevarse

a cabo.
También sucedc, cuando el sistema en un principio se d4 a conocer
a los que trabajan actualmente, pero despubs de uno o dos meses

de diferencia algunos de los que trabajalan ya no estin y hayan otros
nUPVOS, y aparentemente se pierde tiempo al hacer la explicacién a
cada persona que ingrese por primera vez a trabajar.

Otra causa de que no se lleve un control y supervisién excelente es

3* Administraciénde Sistemas y proacedimientos, Vdiqer Mastreta.
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que en las pequeiias empresas todas las personas, especialmente de pues~
tos administrativos hacen de todo, o hacen muchas cosas y no hay alguien
que se dedique exclusivamente a8 supervisar y ver que se cumplan los
sistemas de control, ya que se piensa que contratar a una persona esp
cial para esto, no seria redituable. Pero creo que a largo plazo si
lo seria para evitar problemas futuros.

Es cierto, que. cuando hay falta de presupuesto para pagar un puesto
como este puede resolverse un poco cuando en los responsables de las
funciones se desarrolla una habilidad especial para percibir y detectar
posibles problemas y solucionarlos antes de que se den.

Para poder llevar una buena administracidén tanto de personas como de
dinero, hay que saber delegar. Delegar para poder syudarse de otraa
personas en el control.

No es posible que una acla persona tenga conocimiento de como llevar
bien toda la empresa sin ayuda. Lo que sucede, es que cusndo delegan
los pequeiios empresarios que tienen este tipo de problemas como "La
deslealtad de sus empleados” es que no supervisan correctamente a
la persons en quien delegaron y la dejan actuar libremente, como para
quitarse un peso de encima y dejar que ellos cumplan con lo que se
les pide, sin preocuparse de como lo logren. Delegar en este caso,
no es olvidarse.

Delegar no es despreocuparse, siso es. supervisar s menos personas

que antes, Solo & una que va a der cusntas y resultados de un grupo.
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ADMINISTRACION EMPIRICA.

fmpirico, quiere decir, basado en la experiencia, prictica o rutina.

El empresario como duefio de la empresa y jefe de todos, quiere tomar
si no todas las decisiones, la mayoria de ellas, quiere estar al tanto
de todo lo que ocurra,como de las personas y de las situaciones; quiere
tener &1 solo el control y supervisi6n de todo. El crea los sistemas
administrativos y los otros los siguen.

Esto lo hace cualquier persona que inicia un negocio por pequefio que
sea, y muchas veces sin conocimiento de administracién de negocios,
as{, casi siempre, si la experiencia no lo ha ensefiado, seguramente
tendré problemas econémicos y también de personal como el estudiado
en este seminario de investigacién.

4*Es cierto que se presenten casos de DIRECTIVOS '"NATOS" QUE CUENTAN
EN FORMA HEREDITARIA, CON CIERTOS RASGOS DE PERSONALIDAD Y DE APTITUDES
Y HABILIDADES QUE LES AYUDAN A LOGRAR CON MUCHA FACILIDAD EL EXITO EN
LA DIRECCION,

Pero tratédndose de los casos de otras personas, en que las cualidades
que determinan una eficdz direcciébn no son innatas, es necesario que
estas personas aprendsn y desarrollen las caracteristicas para convertir-
se en directores eficientes.

Es cierto que ls conducts que hace s un buen dirigente puede ser apren-
dida; 1a educacidn, el entrenamiento y el desarrollo pueden lograris.®

Un mal servicio o un producto inferior es en realidad reflejo do 1

i Principios de Administracifn por Objetivos. Cusuhtemnc Vioxquez Mertinac.
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falta de experiencia e incapacidad por parte del empresario.

1* En la mayoria de los casos, el fracaso final de la empresa puede
ser finalmente atribuido a una serie de factores tales como deficiencia
del propio dueiio, expresada esta en la falta de conocimiento técnico,
defectos de la personalidad y ausencia de una suficiente perseverancia
una vez que comienzan las dificultades.

Algunos empresarios carecen del mis elemental conocimiento técnico nece-
sario para operar la firma. Otros tienen el conocimiento técnico, pero
carecen en absoluto de la personalidad que es requerida para poder
tratar con los clientes o subordinados.

Es un gran error creer que uno podrd aprender lo que no sabe en su
propio negocio. Intentar hacerlo resulta costosisime y, a la large,
siempre fatal. La experiencis adquirida debe ser en tres éreas basicas
la financiera, la de mercadotécnia y la de administracién,

Una adecuada y bien balanceada experiencis en las tres Areas mencionadas,
garantizaré que el empresario esté lo suficientemente preparado para
hacerle frente a la multitud de problemas que surgirdn en el futuro

de la nueva empresa.s

I* Planificacifn, Organizacién y Direccitn de la Pequaie Beress. Leomardo w.



LA FALTA DE COMUNICACION ENTRE_PADRES E HIJOS EN LAS EMPRESAS FAMILIARES.

Las empresas familiares como origen que son de las pequeiias empresas,
tienen muchos problemas que coinciden con 1la confianza en la gente,
con la ambicién, con la administracién empirica y la falta de control
y supervisibn, pero existe otro que parece no tener importancia y que
por ello slgunas veces el problems de "la deslealtad" ocurre,

Es la comunicacién entre padres e hijos, o con otros familiares.
Familiar, no quiere decir solamente padres e hijos sino cufiados, sobrinos
hermanos, etc.

En cuanto surge una dificultad de el empresario con alguno de ellos,
el problema es mayor que si surgiera con cualquier otro de la empresa,
porque hay que resolverlo con bien pars el negocio y con bien para la
relacién femiliar y muchas veces no puede ser asi, Entonces sucede
que la dulealltnd no es de los empleados, sino de los familiares, aunque
en otras escalas y por no recurrir a ésto muhcas empresas han fracasado,
Como solucién s esto considero que una buena comunicacidén familiar y
confiansas pueden mejorar este tipo de problemas.

Entre padres e hijos siempre hay un momento en que ocurren diferencias
por el cfclo natural que estos llevan,

Al principio el hijo stiende a lo que el padre le ensefia de la empresa
y as{ aprendiendo trabajen un tiempo manteniendo uns buena relacifin.

Con el tiempo el hijo va tomando experiencily estudis casi siempre algo

relacionado con la funcién que desempeiia en la esprcsa de su pedre y
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trae consigo nuevas formas de lograr resultados y llega el momento en
que le hace ver, al padre, que tiene que hacer ciertos cambios en la
' empresa para poderla mejorar. Cambios que, posiblemente sean en la
antigua administracién que se ha llevado durante aiios y aqui es cuande
surgen las diferencias, porque es muy diflcil que un padre reconozca
que el hijo puede mejorar lo que el ha hecho.

Se tienen que aceptar las diferentes opiniones asi como los errores
y llegar a un acuerdo para asl cumplir felizmente el ciclo familiar

de la empresa.

T T

AT AN ST ARV
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FALTA DE LIQUIDEZ, PARA SOBRFLLEVAR CAMBIOS BRUSCOS.

1% La capacidad que tiene una empresa en convertir sus activos en efecti-
vo en un momento dado determina el grado de liquidéz de ella.*

Si una empresa pequeiia tiene liquidés es fuerte para que la deslealtad,
en todos los casos no le afecte.

En esto se distingue una gran empresa y una pequedia, puesto que las
grandes todos los dias se encuentran con que sus empleados, salen y
entran a trabajar en ella y muchos de ellos le quieren o le hacen la
competencia, pero no les afecta, porque tiene suficiente liquidéz.
Cuando una pequefia empresa se enfrenta a este problema y no tiene liqui-
déz, es decir, dinero suficiente para subsistir mientras se encuentran
otras personas que cumplan el trabajo que desarrollaba 1la persona que
se fué, entonces fracasard o tendrd que empezar de nuevo reduciendo
en un principio las ganancias que para ese entonces llevaba.

La 1liquidéz de una empresa se obtiene con el shorro constante, ya sean
épocas buenas o malas, seg poco o mucho lo que se ahorre, serd bueno
para formar un fondo que no sea para el capital de la empresa y que
le ayude en épocas dificiles.

1* Un empresario inteligen=~
te es aquél que le hace frente a esta situacién tomando las siguientes
wedidas:
1.~ No invertir todo el capital en inventario y activos fijos. Mantener
una parte substancial del capital en estado liquido, el cual progresiva-

mente deberd ser inyectado a la empresa a medida que sea necesario.

1* Phnificacion, Organizacitn y Direccidn de la pequeiia enpresa. (eonardo Rodriguez.
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2.~ Nunca agotar inicialmente la totalidad del crédito disponible de
la empresa, ya que siempre se debe de dejar un margen para ser utilizado

cuando las circunstancias lo requieran,

Cuanto mis vende una empresa, cuanto més rapidamente penetra en un mer-
cado y mds aqeptacién tienen sus productos, es precisamente cuando la

empresa requiere més capital adicional, *
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NULA COMUNION DE IDEAS ENTRE EL DUENO DE LA EMPRESA Y EL

EMPLEADO,

Asl como en México, todos hablamos Castellafio y en U.S.A. el Inglés y en
Francia el Francés y en Japdén el Japonds, para podernos entender y comuni-
carnos asl en cada empresa todos sus integrantes deben hablar el mismo
idioma.

Las empresas estAn encaminadas a lograr un Objetivo principal y todos
sus miembros deben luchar para lograrlo de la misma manera.

En las empresas grandes es relativamente facil e importante detectar
sl un grupo de personas no va con la ideologla o conceptos de todos los
demés grupos y asl se le encuentra solucifn, ya sea disolviendo al grupo
o encauséndolo al logro de los objetives que persiguen todos.

En las empresas pequefias este fendmeno se dé, pero a nivel personal,
aunque también pueda darse en grupo, pero por ser muy pequeiic el # de
personas de estas empresas, cuando ya es en grupo pasa a formar parte de
la mayorla y la empresa va a buscar los objetivos que el empresarlo y la
mayoria quieran,

En una pequefia empresa a nivel personal, es importante que se tengan los
mismos conceptos de justicia, equidad, fines, érica, etc. que el em presario,

51 desde el principio de los relaciones de trabajo ls persona que entrs a
trabajar a la pequeia empresa pienss de un modo distinto, es decir, tiene
fines distintos a los requeridos por el empresario de su parte, no habré comu-
nicacibn y el resultado serin problemas.

No pueden estar deacuerdo en formas y modos de trabajar en ciertas actitudes

que por ser rechazadas, después se vuglv‘en en contra del patrén,
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QUE_CUALQUIER PERSONA EMPLEADA DE LA MICROEMPRESA TENGA CONOCIMIENTO
TOTAL DE LA EMPRESA, DE TODAS SUS AREAS, PRODUCCION, ADMINISTRACION

Y _VENTAS.

Este es un punto que se capta desde la-definicién del problema y en
el transcurso del trabajo de seminario de investigacidn.

Efectivamente verificaws que ésto es una causa que ayuda al problema
de "La deslealtad de los empleados en las microempresas”.

No se debe ver como un punto aislado, ya que éste no es la causa absoluta
sino que intervienen los demis factores que tiene que tomar en cuenta
el empresario para definir las causas, como son el exceso de confianza,
la falta de control y supervisién, la administracién empirica, etc.

Lo que si es un hecho, es que cuando una persona en una microempress,
se le dé oportunidad de conocer a fondo, por medio del trabajo, la empre-
sa en su totalidad, es decir que se le hace participar en diferentes
momentos de todas las inquietudes y situaciones que tiene que resolver
el empresario, en todas las areas de su empresa, como director de ella,
lo que sucederd en un futuro es que esta persona tendrd el secimiento
de que con todo esto estd capacitada, para llevar a la empresa, y en
un ul‘ momento puede ser de apoyo para contribuir a la deslealtad.

Esto es un error que comete el empresario, sin darse cuents, porque,
cuando tiene necesidad pide que le ayuden todos, en todo, no en lo que
a cada quien le corresponde como deberia ser.

Aqui vemos otra vez, la importancis de saber delegar para repartir as{
el funcionamiento Sle las diferentes Areas de la empresa llevedss por

separado, pero con objetivos comunes.
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CERRAR_DEFINITIVAMENTE Y DESPUES CREAR NUEVAS ESTRATEGIAS

DE TRABAJO,

Como hemos visto en el desarrollo de este seminario de investigacién, y
=i pensemos en que a nosotros nos sucediera ésto, tal vez pensarlamos como
los entrevistados.

Primero acabar con el problema de una manera muy tajante, terminar con
todo, o cerrar definitivamente el negocio., Es una reaccidén momentanea
que tenmos todos los seres humanos ante situaciones que ya nos tienen atur-
didos y que estamos cansados de ello.

Pero como es posible que una sola persona pueda destruir una empresa que
se ha hecho con muchos esfuerzos y tal vez Hempo de muchas otras gentes.
Por lo tanto la siguiente reaccién comin ante una situacidn asl, es componer
las cosas creando estratégias para que la empresa siga su camino, como
son nuevas estratégias de trabajo, diferente organizacibn laboral, diversificacién

del productos, ete,

BAJAR LOS PRECIOS,

Esta es otra reaccién que los empresarios tienen algunas veces para evitar
o contrarrestar el daiio que les puede hacer una competencia creada en su
misma empresa.

En un principio piensan que esa seria una manera de atraer a Sus antiguos

clientes para no perderlos; pero esto no los beneficia porque a:la larga ub- -

denen las utilidades necesarias para subsistir dignamente.
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Es mejor conseguir otros clientes a un precio justo que mantener a
los antiguos pero sin ganar.
Bajsr los precios, como reaccién puede ser buena momenténeamente,

pero no como medida para resclver una crisis.

HACER UN PRODUCTO DE MEJOR CALIDAD.

No importa a lo que se dedique la pequeiia empresa va sea fabricacién
de productos o prestacién de servicios, aumentar la calidad es una
buena reaccién que traerd buenos resultados.

Desde este punto de vista, que exista deslealtad en nuestros empleados,
serd siempre un pretexto para tener la obligacién, de estar siempre
me jorando a nuestra empresa.

Asl vemos que la experiencia de los entrevistados nos dice que esta
reaccién es la mejor para salir adelante ante cualquier crisis laboral

que se tenga.

CONTRATAR A NUEVAS PERSONAS Y VOLVER A EMPEZAR,

Esta no es precisamente una reaccién solamente, sino una necesidad. -
Necegidad de suplir a la persona o personas que trabajaban y que nece-
sitamos de su trabajo para seguir funcionando.

Es muy importante que cuando se contraten nuevos empleados se tome
en cuenta sus valores para que sean comunes al empresario y ademis
si es posible que sean personas conocidas o muy bien recomendadas.

Ante esto, organizar todo nuevamente para volver a comenzar de una
manera sana y siempre con atencién para no volver a contribuir a la

deslealtad.
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AGUANTARME.,

Esta palabra podrd sonar graciosa en este estudio, pero como reaccién
es muy seria.

Seria, porque es muy frecuente en los empresarios, ante situaciones
como la deslealtad.

Esta es una posicién que todo empresario tiene cuando antes de resolver
sus problemas de deslealtad, tiene en mente otros como lo son resolver
problemas econbmicos inmediatos. Se aguantan y siguen adelante. Pero
llega el momento que esta reaccién no debe perdurar ya que serd tal

vez causa de problemas econémicos futuros.
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SOLTCTONES

NUEVAS MEDIDAS Y ESTRATEGIAS. TENER CREATIVIDAD Y DINAMISMO EN TODAS

LAS AREAS DE LA EMPRESA,

En épocas de crisis, ya sean econdmicas o laborales, etc. lo primero
que se tiene que hacer es multiplicar esfuerzos en todas las areas,
Esto no quiere decir trabsjar mis horas,de la misma manera que antes;
quiere decir tomar nuevas medidas y estrategias ya que los empleados
desleales que creemos nosotros que pasardn a perjudicar a la empresa
en su estancia, no lo han hecho, sino por el contrario, nos fuerzan
a crear nuevas medidas y formas de trabajo que mejoran a la empresa,
De esta manera, los que se fueron se llevaron de la empresa lo que
hasta ese dia se habla desarrocllado, pero no conocerdn los auevos planes
que se tienen y que se haran a partir de su salida.

Con creatividad y dinsmismo en todas las &reas, con nuevo persoqal
y nuevos &nimos de emprender las mejores estratégias, se logrard de
la empresa que una vez sufrié por la deslealtad, otra fuerte, que no
le afectard que la gente quiera copearla, porque cads vez serd wmds

grande y més diversificada en su campo,

NO MEZCLAR A LAS PERSONAS DE LAS DIFERENTES AREAS, PRODUCCION,

ADMINTSTRACION Y VENTAS,

El Director General, es la (nica persona junto con su consejo de admi-

nistracién que debe ver y ocuparse de una manera global en las 3 dreas,
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y esto no lo va 8 hacer personalmente, sino con la ayuda de 3 personas
a las que a cada una le va a delegar el tuncionamiento de una solo
Area.

Como principal causa que vimos de este punto, la solucibn estari cuando
no se descuide ésto vy no todos hagan de todo y que al final nadie haga
nada. Asi solo el Director General tendrd la idea completa de como
realizar perfectamente bien el servicio que se presta o el producto
que se fabrica v con esto disminuir el hecho de que otra persona desee

tomerle sus recursos para que supuestamente lo haga mejor por su parte.

LAS FUNCIONES ADMINISTRATIVAS DEBERAN ESTAR A CARGO DE PERSONAS DE

EXCESIVA CONFIANZA.

En una Microempresa, las funciones administrativas son el secreto
de su éxito.

Las Microempresas, casi siempre son familiares, por lo tanto es muy
fdcil que alguien de la familia se dedique a llevar la administracidn.
Las funciones administrativas de una empresa son muy sencillas y pueden
ser las siguientes:

-Control de clientes,-Control de documentos,- Control de cuentas por
cobrar, -Control de cuentas por pagar, - Control de Bancos, - Control
de Materias Primas, - Control de Personali, - Control de produccidn,

etc,

Est:s funciones aunque son sencillas si se descuidan pueden 1legar’

a ser peligrosas, porque pueden [aciliar que algunc de los emplendos‘:

conueta un acte de deslealtad a la empress.
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Por esta razén es necesario que personas de excesiva confianza realicen

estas funciones y quien mds de confianza que ﬂiguien de la familia.

QUE _LOS CLIENTES NO TRATEN DIRECTAMENTE. CON 1.OS EMPLEADOS DE PRODUCCION.

Que los que realizan el producto o servicic no tengan contacto con
los clientes es algo muy importante y quizd lo que mas propicie este
problema.

Cualquier negocio se hace con dos partes interesadas y no los que no
estan interesadas.

Los interesados son el cliente y el vendedor,

El Vendedor puede ser la persona que se encarga de contactar al cliente
o el mismo duefio de la empresa.

Los no interesados son los empleados que dan el servicio o que hacen
el producto, ya que ellos reciben el pago directamente del patrén o
el Director de la empresa y no del cliente de éste.

Por lo tanto si no estd interesado el empleado en tener el contacte
con el cliente, o lo tratard mal,o mo cow lg tratarfa el vendedor, o le
tendria que sacar algin provecho a esa reiacibn.

En este Ultimo punto es cuando nace la idea de seguir tratando, el
trabajador, directamente con el cliente, pero esta vez, ya no con el
cliente de su patrdnm, sino convertirse en vendedor, y tener sus propios

clientes, ya que de esta manera, al realizar el mismo trabajo que reali-

2a actualmente puede ganar mas porque ya no tiene de intermediario

a su patrén,
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HACER UN PRODUCTO O SERVICTO DE CALIDAD NO IGUALABLE POR NADIE .

El tener un producto de calidad no igualable, hace mis dificil que
alguien quiera imitarlo, Asi como dar un servicio muy completo,

Para poder lograr ésto, se necesita una buena estructura administrativa
y una buena inversién de equipo y bienes relativos a la empresa que
contribuyan a que como un todo sea muy dificil tener otro parecido.

Por lo tanto como una buena solucién o prevencién a que la deslealtad
pueda perjudicar a la empresa, es aprovechar los buenos momentos de
la empresa, para mejorar al producto tanto que sea (nico.

Todo esto daré prestigio al nombre de la empresa, arma que serd muy

dificil combatir.

LA CAPACITACION COMO UNA SOLUCIC™ PARA FORTALECER & LA EMPRESA.

Uno de los entrevistados, contribuyé en este punto diciendo algo muy
cierto. "Una empresa es la suma o resultado de todas las inteligencias
reunidas en un propbsito en comin". El principio de mente maestra,
o sea, la reunidén de inteligencias enfocadas a un mismo fin, va a demos-
trarnos que cada persona debe ser més inteligente y mis creativa,
pars que en conjunto la empresa sea superior a otra.

Todo esto quiere decir que si yo como Director de la empresa, me preo-
cupo porque cade una de los personas que colaboran conmigo cade dia

se superen, tenedré como resultado que el trabajo que todos en conjunto
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realicen sera de mejor calidad y poco igualabel, lo que hara a mi empre-
sa mds fuerte.

A este punto otros entrevistados, respondieron que no les interesa
capacitar a su personal mas alld de lo necesario, porque tarde o tem~
prano estas personds se iran a trabajar a otras empresas v nada servird
entonces el invertir tiempo v posiblemente dinero en una capacitacién.
Tal vez és‘to si{ sea cierto en muchos casos, pero también quizad estas
personas se vavan a otras empresas en busca de capacitacién para supe-
rarse, v por otro lado aunque se quedaran 2 peronas de 5 capacitados
es un logro para la empresa ya que si no capacitara a nadie, ni esas
2 personas capacitadas se tendrian.

Ademds las empresas para crecer tiemen que correr riesgos, puesto que
quien no arriesga, no gana.

Este riesgo no es al 100% y menos si la capacitacidn se da estratégica-
mente para bien de la empresa.

Capacitar puede ser en un solo ramo, no se le tiene que enseftar todo
lo que concierne a la empresa a una solo persona, sino el ramo o el
drea en 1a que se esté desarrollando.

También hay que tomar en cuenta que la capacitacién no solo incluye
8 los empleados, sino también al Director o Duefio de la empresa, para
que en este caso el alumno no supere al mestro; Esto es cuando el
empleado se d& cuenta de que sabe mis que su patrén es cuando también
le nace la idea y la seguridad de emprenderle una competencia y des-

lesltad,




NO_CRECER EN NUMERO DE EMPLEADOS SINO EN PRODUCTIVIDAD Y UTI!.IDADES.

Una alternativa que escojen algunos directores de microempresas, es
el crecer pero no en personal sino en utilidades y en productividad.
Esto es, porque, muchas veces cuando se tiene mucha gente en una em-
presa, definitivamente que si se hace mds trabajo global y se mueve
mis dinero, pero al fipal, las utilidades en proporcidén al nimero de
gentes con que se contaba al principio , son las mismas.

Tener mas gente, significa tener ma$ control, para poder trabajar bien
y muchos problemas que resolver. Pero si el empresario no tiene los
recursos o personas de confianza para que Lenga un sistema rigido de
control de personal y produccién, etc. lo mejor serd que opte por traba-
jar con menos personas, cada una de ellas mAs preductivas lo que traerd
mejores ganancias para todos. As] con recursos econbmicos bien simen-
tados, posiblemente a largo plazo ya se pueda pensar en crecer con

mis personal y asi pasar a ser una empresa, pequeia, mediana o grande.

AHORRO CONSTANTE PARA TENER SIEMPRE LIQUIDEZ,

Este es un hébito que una microempresa no debe olvidar ya que es el
Gnico financiamiento que va a poder obtener mientras no tenga un capital
que la sitle dentro de las empresas pequeiias, o medianas o grandes,
necesario para cualquier préstamo o crédito.

Sin el shorro cualquier contratiempo que sufra ya sea por causas inter-
nas o externas o su empresa, no podrd ser superado, puesto que no va

a ser fuerte flinancieramenr.e.

144



los frutos del shorro serd el puente que los una al crecimiento y

dard una seguridad tanto al empresario como a sus empleados.

LA_TMPORTANCIA DE QUE EL DUENO DE_LA EMPRESA SIEMPRE ESTE AL TANTO

DE 10 QUE FN FLLA OCURRA.

Esto es importante porque él es el que decidird qué rumbo llevard la
empresa deacuerdo a como sean los objetivos de ella.

Para esto es necesario que sepa delegar perfectamente bien todas las
dreas, porque seria imposible que é1 se encargara de resolver todos
y cada uno de los problemas. Es importante qm;e sepa supervisar y ver
los resultados, de lo que &1 sugirib, pero que también sepa los medios
que se utilizaron para ello.

Estar al tanto de todo, pero sin hacer personalmente todo. Por lo
tanto debe desarrollar una habilidad para percibir en donde esté fallan-

do algo v en donde esta funcionando todo muy bien,
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CAPITULO § 6

CONCLUSTONES GENERALES,




q

CONCLUSIONES GENERALES,

Es un hecho y se comprueba en este estudio, que en cualquier empresa
existe una "Persona Clave". Este término puede tener dos puntos
de vista: La persona Clave positiva y la negativa.

En un momento en la vida de la empresa, la persona clave, es positiva
y parece ideal tener al emplesdo que sabe hacer de todo, lo dificil
es saber distinguir el momento en que esta persona va a convertirse
en negativa y va a ser desleal, Para ésto y en base a este estudio
se pueden sacar las siguientes conclusiones:

Existen muchas causas y circunstancias que influyen para que una perso-
na sea deleal a la empresa donde trabaja. Algunas de ellas se encon-
traron en este estudio de Seminario de Tnvestigacién, aunque existan
muchas més, pero si se taman en cuenta las que aqui se estudiaron
ayudarin a los pequefios empresarios y porqué no a la grandes empresas,
a detectar cuando la empresa corre peligro de sufrir algin incidente
de deslealtad que le perjudique,

Con las causas detectadas durante esta investigaciém, las conclusiones
son el tomar en cuenta que cuidando este posible problema, podemos
evitar bajos estados de &nimo, que repercutan en el atrasc en el desa-
rrollo de la empresa, no importando a qué sector pertecezca, 0 en
el cierre total de ella.

Para que una empresa se desarrolle, necesita personas adecuadas..
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La mayoria de los pequefios empresarios se animaron a empezar su micro-
empresa gracias a que sablan realizar alglin oficio, asi es como por
ejemplo quien sabe hacer zapatos, quiere poner su fabrica de zapatos,
quien sabe hacer carpinteria, quiere poner su fabrica de muebles,
quien aprende algo de las artes graficas, quiere puner su Imprenta
o su empresa Editorial, etc.

Cuando se decide y pone en marcha su negocio esta persona a su vez
tiene que contratar a otras que sepan el oficio al que se dedica la
empresa y estas personas que son los empleados algin dia querran poner
su propio negocio. Fn esta parte de este ciclo, que en cada empresa
varia, es cuando el empresario puede sufrir una deslealtad. Para
evitar ésto, algo importante es que sus empleados sepan que el sue da
que reciben es igual o mayor al que tendrian si ellos pusieran en marcha W negocio
propio, sin los problams que a esto gse refiere,

Para resolver ésto y otros problems que pueda temer cualquier empresa es necesario
que exdsta liquidéz suficiente, lo am! se puede conseguir con el Ahorro constante.
Taién es my importante temer en mestra amresa varias personas claves o alecuxlas,
"en cada departamento o Area’', que wna para toda la empresa que sep mnejarla por todos
s caminos.

En este saminario, se ha demstrado que &sto {iltimo ayula a que wm persona pueda ser
desleal, y tenga mis confianza de iniciar un negocio propio, por lo tanto hay que evitar
el conceimiento, en wa sola persona del manejo conjunto de los departamentos de Pro-
duccidn, Ventas y Administracidn, lo cual se puede también evitar teniendo en diferentes
lugares cala departamento,
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En mxhos casos esto se quiere resolver repartiendo la respasmbilidad de cada departo-
mento en algin miembro de la familia. Con ésto muchas veces se dan otros tipos de con-
flictos, pero también se db la deslealtad, ya que como entre familia hay mxcha confianza
cada quien d‘eslinda responsabilidades y no hay alguien que se preocupe
por detectar un posible conflicto de deslealtad.

De esta manera es mas fAcil supervisar y conocer a los empleados y
tener mas control de ellos y de sus actividades.

Todo lo anterior tiene importancia, pero lo indispensable es que conos-
camos muy bien a nuestro personal y que haya una confianza mutua,
no llegando a los excesos de confianza, porque si nd, se pierde el
tontrol, para ésto es necesario,que el anpresario esté preparalo tanto en las ciep
cias del cogportamiento humano como en la Administracién de la Empresa,
ya que con buenos resultados hay buena disposicidén y los ewmpleados
estardn contentos y habrd buens comunicacién entre el patrén y el
empleados y sobre todo, hacerles saber que se gana sés con honestidad
y lealtad al patron que con lo contrario, porque una persona leal
es a quien se le di més, se le capacita wmhs y se le hace crecer, pero
siempre y cuando este beneficic sea bilaterial, tanto pars la empresa
como para el empleado, lo cual traerd, coﬁ trabajo, creatividad y
dinsmismo de las dos partes, mejoras y desarrollo mutuo.

De igual manera, si un empresario no puede controler eficazmente a
muchos ewpleados y darles buenas ganancias seré mejor que trabaje
con menos personas con un trabajo mis efectivo y asi{ tendré mhs ge-

nancias econémicas.
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Cuidando 1o puntos que se analizaron en este seminario,es muy probable
vy casi seguro que disminuirdn los problemas csusados en las micro-
empresas por la deslealtad de los empleados o personas claves, porque
son cuasas, que como se puede observar coinciden en los analisis de
los empresarios de las entrevistas realizadas en este Seminario.

No pretendo en este trabajo proponer una solucibn o estrategia concreta
v especifica para impedir la deslealtad, ya que como es una de las
fases del comportamiento humano, nada de lo que se diga serd exacto,
va que cada cabeza en un mundo, pero por medio de este estudio, cual-

quier empresario dueiic de una microempresa o pequeiia empresa puede

leer estos casos analizados y se dard cuenta que s8i encuentra algo -

en comin en las narraciones hechas por los entrevistados, puede estar
en peligro de tener algin problema de deslealtad, o que le recuerde

alguno propio.

RIS RN I I X A A F O
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