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INTRODUCCTON 

Uno de los más trágicos eventos que le puede ocurrir al empresario 

es que la firma que él dirige llegue a fracasar. 

El fracaso no solamente representa una pérdida, sino que puede ser 

la ruina del emmpresario, lo que le produce una lesión socio-económica 

de vastas e incalculables repercusiones a la sociedad, desempleo, 

cese de una fuente de contribuci6n fiscal, etc. Pero lo mh impar-

tente 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 está siempre presente 

en todo tipo de empresa; pero es en la Hicroempresa, debido a lo 

limitado de los recursos con que ésta opera~donde el fndic(' de los 

fracasos es más pronunciada. 

Es por ~sto que roe interesb por encontrar una de las causas, que 

claro, combinadas con otras, contribuyen al fracaso de muchos ~lirro­

empresas "La deslealtad de los empleados". 

Es una causa• en la que no hay documentaci6n al respecto• y por esa 

raz6n la pongo como tema de este seminario de investigaci6n. 



OBJETIVO 

Este seminario de investigaci6n tiene por objeto, hacer un estudio 

de la problemática que enfrentan las "~licroempresas" 1 en México. 

Estas me interesen en forma particular porque pienso que gran pa'rte 

de los mexicanos vivimos de alguna de el las, por lo que creo que un 

Administrador de Empresas no puede dejar de conocer, como son realmente 

ésto es, mediante informaci6n práctica y no solamente en teoría. 

Además, los estudiantes de Administraci6n, conocemos muy poco de la 

Teoría de las Microempresas, pues lo poco que hay escrito, sobre estas 

ne1ociaciones no se adapta a nuestra idiosincracia, pues se basa en 

patrones extranjeros que, como tales, presentan otra problemática.otras 

causas y 1 consiguiente11ente 1 otras aolucionea. 

Pretendo tubién, al presentar este breve análisis, señalar que todo 

Adeiniatrador, aunque no ejerza au profesi6n, al servicio de alguna 

Micro•pre•, tendrá, de alguna unera, que relacionarse con ellas, 

puea en mucha• ocaciones aer9\ proveedores de materiales o servicios 

pera las arendes !'apresas. 

Ea ieportante dar a conocer a qu6 probleaa se enfrentan, su capacidad 

crediticia, su eatructura ad•inistrativa, sus políticas, etc. pues 

sólo as{ c011prender,n, por ejemplo, por qué no resisten pagos diferidos 

a 15 6 30 dias; por qué sus políticas de adelantos de pa1oa al firur 

contratos, el por qué de sus eventuales retardos en la entreaa de 

sua servicios, etc. 



En este seminario de investigaci6n, trato también un problema muy 

Común en las Microempresas: -La existencia en ellas de empleados des­

leales-, lo cual como problema puede ser causa de fracaso, debido 

al tamaño de la empresa. 

Durante el desarrollo de este seminario , pretendl• encontrar y proponer 

algunas soluciones a este problema que influye en el desarrollo de 

las Hicroempresas. 

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

así me apoyo en casos prácticos cuya experiencia pude constatar, 

NOTA: En eate caso el t•r•ino "empleado•" no se sujeta estrictaMnte 

11 la definici6n legal, sino engloba a toda persona qne presta un ser­

vicio a lo Microe11presa, con o sin contrato, como en el caso de loa 

arteaanoa libres, 



CAPITULO 1 
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H!POTESIS 

l .-Definici6n del problema. 

Las pequeñas empresas, dado el reducido número de trabajadores con 

que cuentan, dan lugar al surgimiento de "personas claves", estu 

es, empleados que saben realizar más de una función y que dedican 

su tie•po a todas el las, y no solo a la que contempla su contrato. 

Por eje•plo; un trabajador, contratado para el área de producción, 

en poco tiempo se ve involucrado en el área de ventas, y se1ún las 

nece•idadee moiaentáneas, realiza une u otra función. 

Otro ejeaplo ea el del empleado de ventas, que participa en las fun­

ciones ad•inistrativas o del empleado de producción, que se invo­

lucra también en la administraci6n. 

Cabe aqui destacar, el peliaro11<> hecho de que el e•pleado de pro­

ducción tenia relación directa-personal con el cliente, so pretexto 

de 1olucionar problemas de diseño o de interpretación\ pues el cliente 

hará a un lado al empresario y tratará de entenderse con quien directa 

y práctic-nte realiza el trabajo. 

En este caso el proble1111 se presenta cuando sur1e alaún dlsausto 

o deaacu11rdo enl ·e el dueño de la empreaa y el "e•pleado clave" que 

sabe "unejar el ne1oc io", quien en un 110•nto dado, da por ter•inada 

la relaci6n laboral y H retira de la •preH. En eate caso, el 

pequeño npresario de un llOMnto a otro, se encuentre con tantos 

huecos COllO funciones de1e•peñeba su 11 hombre clave" y• 16&icaMnte, 

cun la '.incapacidad de suplir a persona tan importante, pues quien 

llegara, a tomar su puesto necesitará tener sus conocimiento1 y e1-

periencia. 



Tardará pues, en enseñar a otra persona, 

el peligro de que la historia se repita 

vicioso, 

cuando lo logre, correrá 

se alimente as{ un circulo 

Pero el problema no queda así, sino que trae consigo otro que en 

algunos casos suele ser más grave; 

Estas, ºpersonas clave" al momento de terminar su relaci6n 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 patr6n, lo que redunda en desprestigio 

de éste y en merma de sus posibilidades de desarrollo. 

Otra situación que agrava el problema, es el hecho de que, en la 

mayoria de los casos, el empleado que se retira de una empresa para 

crear otra competidora, no se separa solo, sino que lleva consiao 

a lo mejor del equipo huaano de la empresa de origen. 

Como consecuencia, si el pequeño empresario no detecta con antici­

pación estas maniobras, en un _.nto dado se quedar~ sin mano de 

obra suficiente y con deaajustes administrativos, que lo pueden arras­

trar a un fracaso total. 

Es importante poner l!nfasia en que, dado el reducido nú11ero de M­

plea~os hay pocas posibilidades de especializaci6n, por Jo que lo 

aáa fácil ea caer en la tentación de diversificar 188 funciones del 

personal., 

Por otra parte, es frecuente que esta diversidad de funciones no 

solo involucre a loa tra'8jadorea, sino que, a falta de pPraonal, 

o con pretexto da enaellar, el •presa~io ae inteare a las funciones 



.. 

de producción, lo que, en la práctica, lo sitúa al mismo nivel de 

autoridad que sus empleados si no sabe guardar su distancia y hace 

respetar su imagen de patrón. 

No obstante, en las pequeñas empresas resulta fructivo el hecho de 

que los empleados comprueben que quien les da trabajo, lo sabe hacer 

tan bien o mejor que ellos. 

Puede lleaar el momento en que todos hacen de todo, dentro de las 

pequeñas estructuras se puede ver que quien ocupa los más 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 intervenaa en cobranza a domicilio o en un depósito bancario. 

Doualas C. Bas!l y Federico Freschlenecht, sostienen la necesidad 

de la especialización. Taylor,fue el primer expositor de esta teor!a, 

a la que den011!nó COllO "Oraanización Funcional", señala, que cada 

ejecutivo debe realiHr un •ini80 de funciones¡ esto es, la especiali­

ución personal. 

En la realidad, en las arandH •preaaa, '8to ea dificil por au alto 

coato, l ... o, en les pequeñea •presa. y lH •icrDftlpr•••• re.ultaria 

pr,ctic-nte !•posible, 

En conaecuenc!a, la especialización por peraonaa no será recOMndable, 

pero a{ lo será la e1pecieliuci6n por áreH, puaa hta deliaiterá 

1161 clar-nte laa funcionH ~· cada trabajador, y conaecuent-te 

su control. 
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2 .-Desarrollo y soluciones. 

Hay personas de poco carácter que se conforman con aanar 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 mejor y alientan sus i•pulsoa de audacia. 

De ambas clases de personas estan compuestos los cuadros adainistrati­

vos de las empresas, y no son excepción las pequeñas empreaas, 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 econo•ia y en su nivel social, por lo que cuando se 

sienten se1uros de que dominan las técnicas empleadas en su trabajo, 

y entienden la oraanización de la empresa en que prestan sus servicios 

optan por independizarae; se dicen a s1 mismo: "Yo puedo 1anar el 

m•raen de utilidad que 11i patrón sana por mi trabajo". 

F.ste deseo de independencia y superación H bueno, pues además del 

heneCicio personal del trabajador que crece, se fortalece a la indus­

tria en virtud a que ·au11enta la competencia en beneficio de la calidad. 

El proble11& estriba en que en muchas ocaciones, el tr•baja~or que 

>e independiza comete varios actos de deslealtad• 

a) u va aorpreaiv-nte, ain dar • su patrón la oportunidad de 

contrat•r nuevo peraonal, que cubra sua funciones. 

~) Inicia au ne1octo, con loa clienteo de su patrón, dis111inuyendo 

su cartera y afectando su prestiaio, 

c) Inicia sus labores ofreciendo menores precios. 

d) Para cubrir sus necesidades de producción, contrata a sus anti1uos 

ca11s-ñeros de trabajo, asra\•ando el problema de .nano de obra 

para su ex-patrón. 



Es frecuente que los pequeños empresarios topen con empleados deslea­

les que lleguen a su negocio a aprender un afie io su administraci6n 

para después pagar la enseñanza con las actitudes señaladas anterior-

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

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

admini!ltración equivocada que lesione los intereses del trabajador 

o trato injusto por parte del patr6n. 

Para evitar esto problemas, propongo que los pequeños empresarios 

asuman las siguientes pol {ticas: 

1.- Ajustar costos y precios para podef pagar la mano de obra, lo 

mejor posible, de manera que el operario sienta que gana bien. 

2,- Conocer en forma teórica y práctica, el trabajo de sus empleadas, 

de ser posible mejor que ellos, tratando al mi•o tiempo de adop­

tar,siempre que pueda, mejores thcnicas y lll!jor equipo, con objeto 

de hacerse cada vez, Mnoa iaualeble. 

3.- No hacer notar la diferencia que existe sobre au nivel aocioeco­

nóeico, y el del trabajador. 

4.- Mantener 1111gnificas relaciones con el trabajador, 

5.- Evitar que el trabajador tensa contacto con los clientes de la 

empresa. 

6,- Mantener velados los procedimientos administrativos 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 demás proveedores; y en el caso de que prest~ sus servicios 

en las ipstelaci.ones de la empresa, mantener separadas las 6reas. 

B.- En caso de productos de manufacture, contratar talleres de •qui­

la pa.ra separar, funciones, métodos de producci6~ y persona•. 
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Para apoyar esta proposición, hagamos los siguientes razonamientos: 

1.- El ajuste de costos y precios, dá como resultado alcanzar un 

nivel óptimo de utilidad, lo que permite contar con mh dinero 

para pagar salarios justos. 

2.- Cuando el trabajador comprueba que su patrón sabe hacer mejor 

que él, el trabajo, se sentirá en un estado de espera hasta 

que llegue el momento de alcanzar o superar la habilidad del 

potr6n para sentirse seguro de que le puede hacer la competencia; 

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

para superar ceda dia sus capacidades. Psicológicamente, esta 

situación produce en el trabajador, admiración y respecto por 

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

3.- La sencillez del patrón es apreciada por el trabajador, en cambio 

la presunción y el despotismo le hacen sentir que su patrón se 

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

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

sobre todo cuando los empleados no tienen capacidad para adquirir 

alguno, aunque fuera viejo y barato. 

4 .- Sie•pre, en cualquier caso, las buenas relaciones son recomendadas 

pero más lo son cuando entre ellos ae presentan intereses persona­

les que se traduzcan en dinero. El hombre siempre reacciona 

en forma positiva ante el buen trato, y defensiva o agresiva­

mente ante el Ml trato. 

Por otra parte, el buen 1111nejo de las relaciones humanas, 1ener·a 

anoonf.a, uno de los principales elementos de apoyo para .la buena 

administración. 



5,- El pequeño empresario no sólo tiene el peligro de empleados desleales 

sino, además, el de clientes desleales y deshonestos, que por buscar 

precios más bajos, pueden inducir al operario a traicionar la con­

fianza de su patrón. 

En muchas ocaciones la idea de independizarse no nace originalmente 

del trabajador sino que le es inbul.da por esos clientes deshonestos, 

6.- El secr~to profesional defendido con tanto celo por lo grandes empre­

sarios, no tiene por que ser excluido en la pequeña Empresa, por 

lo que ésta debe manejarlo con el máximo sigilo y la mayor prudencia, 

pues es un valioso elemento de seguridad. Este incluye fórmulas, 

tecnología y criterios administrativos, elementos que sólo deben 

ser conocidos por quienes cobran por hacerse responsables de ellos. 

En el caso de la pequeña Empresa, lo más frecuente es que sean cono­

cimientos privativos del patrón. 

7 .- Fuera del centro de trabajo, el trabajador es libre de relacionarse 

COllO •jor le parezca, pero COllO el pequeño empresario suele llegar 

a •cuerdos circunstanciales con sus proveedores, en los que 1 unos 

pueda conceder, lo que a otros no sea posible, es prudente evitar 

que se encuentren dos proveedores a los que se contrata en C!Jndicio­

nes diferentes, pues si se propicia que interc .. bien opiniones, 

se dá lu1ar a presiones innecesarias que pueden tener COllO resultado 

la ruptura de las relacionea con la empresa y la creaci6n de una 

competencia inconveniente. 

8.- Los talleres de 1111quila resuelven muchos de estos probleus, adm• 
de reducir la inversión industrial. 

9 



Supongamos que el proceso de producción se compone de diez pasos; 

si cuatro de ellos, los más costosos o los más conflictivos se con­

tratan en maquila, la inversión que se hubiera hecho en equipos, 

material y humano, se reparte entre los otros pasos del procedimiento 

en beneficio de la calidad de producto y del tiempo de producción. 

Por otra parte, los problemas administrativos se simplifican y los 

peligros de competencia desleal desaparecen. 

10 
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1- DEFlNICIONES DE MICROEMPRESA O PEQUEÑA EMPRESA. 

La microe m presa o pequefia empresa es aquella en que los recursos se 

conjungan y la toma de decisiones se centraliza e incide, en una sola 

persona. 

También sus actividades se centralizan en una ad ministracron sencilla. 

El Plan Nacion~ de desarrollo Industrial, la define como "aquella cuya 

inversión de los activos fijos sea inferior a 200 veces el salario mínimo 

anual efectivo en el D.F.". 7* 

No obstante existen varios criterios para clasi.f:icar a las empresas; 

!.-Criterio de volúmen de Producción. 

-Según el tipo de procesos productivos. 

-Se1ún el 1rado de automatizacibn. 

Este criterio se aplicarla en base al porcentaje de mercado que pretenda 

conquistar la empresa, 

Según este criterio, es la que solo abastece una plaza, en la que elté pre­

sente la forma minoritaria, 

2.- Criterio de cantidad de personal. 

Las definiciones de NAFlNSA, FOGAIN, Y CÓNCAMIN, no hmn llegado 

a un concenso, no obstante, la mayorla establece que la microe• presa, 

es aquella que contrata de 50 a 100 persona. 

Dados los ejemplos prácticos que presento en este seminario de inveati¡acibn 

considero que la microempresa contrata como máximo a 50 personas. !'tayor 

planilla, ya no corresponde a la Hicroe m p,....., 

7*Plan Nacional de desarrollo Industrial, 

11 



Los técnicos de FOGAIN están de acuerdo en considerar 25 personas como 

el limite superior de la dimensi6n laboral, 

Douglas C. Basil y Federico Freschlenecht, consideran a la Pequeña Empre.a 

como contratante de 100 personas; salo que ellos, se refieren a la es­

tructura industrial de los E.E.U.U, y equivocadamente, 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, según la CONCAMIN. 

3.- Criterio de Capital Invertido o Contable 

La clasificacibn hecha por la S.H.C.P. y por NAFINSA,expresa que Pequeña 

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 contable 

medio de $1,000,000,00 

4,- Criterios empleados por diversos oraanismos nacionales e interna­

cionales. 

a) Subsecretaria de in11resos de la S.H.C.P. 

Se deben clasificar las empresas de acuerdo a sus inareaos •cU11ula­

bl11B en el ejercicio inmediato anterior, 

Se conmideran pequeftH .. pre... • loa que acumul•n un in9rl!90 no 

•Jor de 20 •illonH d• peso•, 

b) Proarw de Aeoto IntHI!l de la Induatri• Mediana y Pequeña P,A,I. 

Basa •U criterio en •l capit•l contaltle de la• .. presas; coneidera 

12 



pequeñas empresas a aquellas cuyo capital contable esta entre$ 1 

a 7 millones de pesos, y hace una clasificación de ellH, de acuerdo 

a: 

* - El número de personas ocupadas. 

- El capital de la empresa. 

- Su valor total. 

- Su planificación. 

- La ocupación de la entidad. 

- Sus progrlllll8s de asistencia técnica o financiera. 

5.- Otros criterios: 

a) co11plejidad, cantidad y diversidad de funciones. 

b) estructura de los niveles jerárquicos. 

c) el arado de centralización en la toM de deciaiones, 

e NOTA: Debo aclarar que el nU.ro de ftpleadoa H el dato que ús se 

apoya al objeto de •ia neceaidadea. 

13 



En el Diario Oficial de la Federaci6n del 17 de Febrero de 1986, apareci6 el 

Acuerdo que define a la Microindustria y a la Industria Pequeña , el cual se 

reproduce a continuación. Este acuerdo se adecua a las definiciones de los 

estratos de Microindustria e Industria Pequeña, contenidas en el decreto que 

aprueba el Programa para el Desarrollo Integral de la Industria Mediana y Pe­

queña, 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 

pequeña, contenidos en el artículo S•. del Decreto que aprueba el ProgrUl8 

para el Desarrollo Integral de la Industria Mediana y Pequeña, publicado en 

el Diario Oficial de la Federaci6n de fecha 30 de Abril de 1985, para quedar 

en los siguientes tér•inos: 

ARTICULO 5• ••••• Microindustria, las e11presas que ocupen hasta 15 paraonaa 

y el valor de sus ventas netas sea hasta de 40 millones de peaoa al ailo. 

Industria Pequeña, las empresas no comprendidas en el eatrato anterior, 

que ocupen hasta 100 peraonaa y el valor de sus ventas no rebaM la cmnti­

dad de 500 •illonea de pasoa al año. 
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2- ANTECEDENTES DE LA PEQUE.~A Y MED!AH.I EMPRESA. 

La pequeña empresa tiene su origen en los primeros años del HéJcico Inde­

pendiente; es considerada como un factor importante en la evoluci6n 

del pals, ya. que en ella se basa su desarrollo industrial, (1) 

La pequeña industria, a partir del siglo XX, ha sido generadora de 

pequeñas y arandes empresas: de hecho, ha sido el "laboratorio'' pura 

el desarrollo de tecnologJa y la escuela de capacitación de obreros 

y técnicos para el desarrollo de la economía nacional. 

~o obstante su desarrollo, en gran escala, se inició ha.ca la década 

de los cincuenta, de este siglo, pues antes, este género de •presa1, 

consideradas como pequeñas, por el n.-..ro de sus empleado• tenla menor 

importancia que la actividad arteNnal efectuada en pequeños talleres, 

que vendían directamente al público, 

En el año de 1950, habla en el pds 53,390 empresas de la industria 

de la transformación, y de ese total, el 72! estaba repreaentado por 

talleres, o por las que se han de_nominado como "empresas menores que 

pequeñas"; estas microempresas daban ocupación al 51% de los trabajadore 

industriales, en tanto que la pequeña y mediana empreaes cubrían solo 

el 2.5% de número total de los establecimientos industrieles y el 40% 

de los trabajadores ocupados, lo cual demuestra su atraso, o prec1rio 

desarrollo. 

Para el año de 1%0, de un total de 99,900 empresas, el 56, 7% eran 

empresas pequeñas y medianas, esto es, había 56 ,o32 pequeñas empresas; 
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para 1965, alcanzaron el 66.8%, con 76,680 pequeñas empresas; en 1970, 

llegaron a sumar 76, 763, 

Entre 1970 y 1973, se estima la existencia de 150,000 empresas de la 

industria de la transformación; de este total, el 70% correspondía a 

las pequeñas y medianas industrias. Para 1974, 124, 100 empresas pequeñas 

y medianas, conformaron el 93% de los 170,000 establecimientos indus­

triales registrados, lo que confirma su tendencia ascendente, 

En lo referente al capital invertido por la pequeña y mediana industria, 

su monto en 1930, significaba solo el 40,3%; para 1970 representó el 

69.8%. 

El valor de la producción en los treinta, significó el 43.4%; para 1970, 

alcanzó el 73.4%, 

En 1930, la pequeña empresa solo absorbía el 25% de la mano de obra 

fabril, en cambio, para 1970, contrató al 83.2% de la fuerza laboral. 

·•,:'' 
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J-IMPORTANCIA ECONOMICA DE LA MICROEMPRESA. 

l* "Estamos plenamente convencidos que la microempresa ti.ene un papel 

esencial en el cuadro económico presente. No sola mente ofrece la mi­

croempresa y la pequeña empresa avenidas y oportunidades al !ndiViduo 

industrioso para permitirle que desarrolle plena mente sus capac:Wades, si.no 

también, tomada en conjunto, el.la representa una pujante fuerza que está 

en posición de hacer una significativa contribución al sistema econ6mico 

de cada nación". 

El 29 de Abril de 1985, en la ciudad de Mhxico, la Secretarla de Comercio 

y Fomento Industrial di6 el dato oficial de que un mill6n de familias, 

viven de una pequeña empresa o microe m presa, y 4 billones del producto 

interno bruto, son consecuencia de ellas. 

Como hemoe observado en tiempos pasados, la mayoría de loe trabajadores 

se empleaban en una pequeña empresa o microempre•, Jo que, desde enton­

ces indica la importancia de elltas e 11 presas en la econo mis del Pala. 

Sin embar10 las ramas a que ae dedican estas empresas, no si¡¡nifica una 

gran ayuda a la Nad.6n, pues au aportaci6n al comercio exterior se compone 

s6lo de productos artesanales, por Jo que la estructura de nuestras exporta­

ciones ha quedado reducida a productoe al'opecuartoa; petr6leo, algunos 

productos manufacturados de consumo duradero y artlculoe de arteMnla 

de tipo follilbrico, 



Esta deficiente exportaci6n se debe a tres factores: 

a) Unea de exportsción poco atractiva en el exterior. 

b) calidad aedia, en competencia contra calidad controlada. 

c) bajos volúaenes de producción. 

~AFINSA, en su estudio "Bases para un Programa Integral de Apoyo a 

la Pequeña Industria", sostiene que este sector manufacturero podrla haberse 

hecho responsable, en forma econ6mica, y sin demérito de la productividad 

general, de muchas actividades que ha absorvido la gran industria. 

Consecuentemente, en vez de promover una pequeña industria vi¡orosa 

y competiti"ª• se ha impulsado a la mayor, aceptando que la pequeña s6lo 

produzca aquello que por incosteable o proco productivo rehace la gran 

empresa. 
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En las lineas de productos metálicos, plásticos y textiles, puede tener 

un excelente desarrollo. 

Contrariamente a lo que sucede en otros paises, en ~éxico hay muy pocas 

pequeñas empresas pioneras, esto es, las que se lanzan a la aventura 

de crear nuevas técnicas o nuevos productos, dando así una importante 

aportación al. prosreso tecnológico. 

En consecuencia, México debe pagar grandes sumas de dinero por conceptos 

de asistencia tecnolóaica y por regalías a patentes y marcas extranjeras, 

lo que podría ser aliviado si se promoviera a pequeñas industrias que 

aportaran investi1ación tecnológica y nuevos diseños industriales facti-

blea de aer export•dos. 

El Re1ietro Federal de Causantes incluye, en 1977, 18,535 empresus 

con activo• de l a 20 millones, Las ramas en donde participan estas 

pequeñas empresa•, en forma más relevante, son: 

R A ll A 

1.- Ali11ento1 111anufactureraa de. 

2. - Prendas de vest 1 r. Hilados 
tejidos ,acabados text !les 
fibras blandas. 

3.- Cuero y Calzado.Fabricación, 
4,- Muebles y Accesorios, 
5.- Editorial e Imprenta e indus-

trias conexas. 
6.- Productos de Hule y Plástico, 
1.- Minerales no metálicos. 
8.- Productos metálicos básicos. 

Fundición,Hterro y Bronce,etc. 
Fabricación y reparación de 
productos metálicos. 

% VALOR DE U PRODUCCION % EllPLEO 

51% 61% 

71% 80% 
56% 67% 
88% 89% 

64% 78% 
51• 
·~ 64% 

40% 60% 
57% 73% 
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Otras ramas importantes en las que no se establecen porcentajes. 

-Fabricaci6n de productos Farmacéuticos. 

-Otros productos químicos, 

-Industrias manufactureras diversas. 

-Comercios. 

4 -IMPORTANCIA SOCIAL DE LA mcROEl!PR ESA. 

La pequeña y med i.ana industria deben contribuir a llevar al nivel de 

ingresos per cápita y el desarrollo geo-económico del Pais. 

El asentamiento de las pequeñas y medianas empresas ha tendido a concen­

trarse, en forma desproporcionada, en las ciudades de mayor sravitación 

económica, como son Héxico, Monterrey, y Guadalajara, y se ha desaprove­

chado, en gran parte, uno de sus principales atributos; su 11<>vilidad 

y su capacidad para distribuir el ingreso. 

No obstante, la pequeña y mediana empresa, al incorporar fuerza de traba­

jo al sector manufacturero procede del a&ro, contribuye, por un lado, 

a elevar el rango social de este sector compuesto por de1ocupados o 

selhi-ocupadoa, y por otro, eleva su capacidad de c011pra. 

Otra aportaci6n importante en la for•ci6n y la capacitación de la 118no 

de obra, que por su estructura educacional caracterlstica de los paises 

en proceso de desarrollo - no habrla contado con eleMntos para mu entre-

n•iento, capacitaci6n y especialización, Cabe subrayar que sola111ente 

la pequeña industria es capaz de contratar aanos sin preparación al1uria, 

con lo cual ae puede considerar como la escuela de 11ano de obra, Esto 

por si aolo, es una muy i11pnrtante aportaci6n al desarrollo del País. 

19 



5- CARACTERISTICAS Y FACTORES QUE LIMITAN EL CRECIMIENTO Y PROGRESO DE 

LAS MICROEMPRESAS. 

CARACTERISTICAS. 

1.- Carecen de un sistema organizacional. 

2.- El director. es difícilmente sustituible, por lo que la supervisión 

depende de él. 

3.- Los recursos de la dirección se concentran en una sola persona. 

4.- El directivo toma decisiones sólo basándose en su experiencia. 

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

cios personales y suele olvidar a la organización como cuerpo 

h01t01éneo de sus recursos humanos. 

6,- Se manejan los recursos de manera 1lobal y se evita la departa­

mentalización. 

7,- 'Par lo 1eneral cuenta con técnicH rudi•ntariaa y obsoletas, 

que dificult.n el dessrrollo econÓllico. 

8.- El control del personal es eatrict .. nte ejercido por el dueño, 

lo que debilita •u autoridad y hace .. nas 'eficaz dicho control. 

9.- La preparación del director es •uchas veces e11pírica, por lo 

que improvisa. 

10.- Carece de un soporte financiero que per11ita incrementar técnicas 

de producción, administración y/o financieras. 
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FACIURES. 

De lo anterior podemos deducir los factores que afectan en sentido 

negativo al desarrollo de gran número de pequeñas empresas. 

Los factores son lo.!1 siguentes: 

1.- Convergencia de gran número de actividades administrativas en 

una sola persona o en un grupo reducido de persona¡ 

-Cada persona debe rendir al máximo en una tarea Jeterminada; 

quien tiene muchas tareas pard cumplirse en un solo horario, 

cumple a mt.~dias con todas y está particularmente sujeto al error. 

Por lo tanto aunque no se llegue a una profunda especializaci6n, 

cada colaborador debe recibir la deleaaci6n de una responNbi­

dad, 

2.- Costo excesivo para la distribución de pequeñas cantidades de 

mercancía, 

-El costo-viaje para distribuir mercancías es inversamente pro­

porcional, esto es, más mercancías transportadas en un viaje, 

dá por resultado menor costo. 

3.- Desequilibrio entre el empleo del equipo, la mano de obra y la 

materia prima. 

-El equipo sobrado o insuficiente; la •no de obra sobrada o 

insuficiente, y la uteria priu sobrade o insuficiente ó falta 

de calidad, se traducen en pérdidas de dinero, de producción 

y de prestigio, 

El equilibrio entre estos factores, se traduce en eficiencia 

y eficacia, por lo tanto, en mejores y mayores ganancias. 
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4.- Bajos volúmenes de producción. 

-Los pequeños volúmenes de producción, dan pequeñas cantidades 

de utilidad. Mientras más cantidad de piezas se producen en 

cada jornada de trabajo, estas salen a menor costo, por lo que 

dejan mayores utilidades. La microempresa, por su reducido 

capital y las limitaciones de su planill'a laboral, produce pocas 

piezas de éada jornada, en comparación con las grandes empresas, 

consecuentemente, su crecimiento es· mucho más lento y menos 

espectac.ular. 

La• baj.s utilidades no permiten grandes reinversiones, por 

lo que el creci•i•nto de estas e.presas es lento y su desarrollo 

tecnol61ico sie•pre estará a la ••&•• excepto cuando entre sus 

funcion .. industrialeo se contemple el aapecto de la investi11aci6n. 

5.- Poca capacidad da venta a crédito, 

-La venta a cr,dito, adeús de redituar intereses facilita l• 

venta y, por conai11uiente, alienta a la producci6n. 

Las pequeñaa utilidades ya lll!ncioMd .. , aunadH al paquaño capi­

tal, edaen al pequeño e11presario a recu~rar en el •nos lapso 

posible su inverai6n. 

!ato lo incapacita a otoraar cr,ditoa que sianifican •l finan­

cia•iento de la colllllrci•lizaci6n de sus productos, • favor de 

las •presas c._rciales. 

Esta li•itsci6n entorpece la labor de venta y como consecuencia, 

atrasa el desarrollo de la microempresa. 
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6,- ificultad en el arraigo de la mano de obra. 

Los problemas planteados en los primeros ca pi tu los de este semi­

nario de investigación, ocasionan costos de capacitaci6n y de 

ventes que generalmente no son previstos, este factor. además 

entorpecer la producción eleva el costo del producto final, 

lo que a su vez, es un freno al desarrollo de la empresa. 

• í l)• 
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6- LA EMPRESA FAMILIAR COMO ORIGEN DE EMPRESAS PEQUEÑAS Y MEDIANAS. 

Casi todas las Empresas Familiares parten de cero, aún en el caso de 

de la adquisici6n de patentes, Esto significa que estas empresas, 

en un prin,cipio, carecen de estructura; es una sola persona ayudada 

indiscriminadamente por sus familiares, En consecuencia, una caracte-

ristitb de estas &presas es que su dueño o fundador, será siempre 

el Director, 

Lo más común es que estas Empresas se constituyan en Sociedades Anónimas, 

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 cateaoria. 

Puedo •ncionu alaunas: La Panificadora Piaren, que se formó por un 

Mtri11anio; ahora ha diveraificado su ruo y vende, adeMs de pan y 

paatelea, pollos rostizados, abarrotes y productos licteos; Gumntes 

Yitex, que H ori1in6 con un pequeño empresario para fabricar guantes 

de Latex para cirugia, en solo IS año•, aapli6 su linea de . guantes 

haata d011inar un alto porcentaj~ del mercado de la limpieza y ha diversi­

ficado su producci6n al vender Juauetes, Patos para ceñuelo y otros 

productos profilácticos de latex. 

Sánchez y Cia, S,A,, que "" inici6 envasando a mano, tintaa para las 

artH aráficaa. In SO añoa, logr6 producir sus propia1 tintH con f6r­

aulH y tecnoloala propias; otros qulmicos afines y aanu el liderato 

en toda América Latina y en el Caribe, en cuesti6n de tinta•. La li<lpre­

oa sigue siendo familiar; ahora ae ha diversificado, hasta fabricar 
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láminas litosráficas, distribuir maquinaria para impresión de orisen 

sueco, alemán, inglés e italiano, asi como otros productos complementa­

rios a su industria, incluyendo papeles de buena calidad, También esta 

•presa es la pionera en Serisrafta de precisión y alta producción. 

En loa tres casos, los fundadores no se concretaron a un aspecto de 

tiera comercialización, sino que han incursionado en el terreno de la 

investi9ación tecnol61ica, lo que ha permitido un elevado desarrollo. 

Otro ejemplo de Empresa Mediana que ha llesado a ser llder y orisen 

de un verdadero emporio industrial es la Cervecería Cuahutemoc, que 

de la fabricación de cerveza en baja escala, ha lleaado a cubrir impor­

tante sector del mercado mundial y ha orisinado una serie de induatria1 

que c011ponen uno de lo• grupos financierona e induatrialea M• poderosoa 

del Pais. 

La Cerve,., neceaitaba para su presentación, envases de vidrio, etiquetaa 

y corcholata• y para au diatribución venta, •paquea y publicidad. 

Poco a poco esta F.apresa fué intearando a au cuadro productivo, la fabri­

cación de producto& que tenia que paaar altoa coatoa, y 101ró una eapec­

tacular diveraificiación de producto• y •rcadoa. 

O.apHa de la Cerveza, eapezó a fabricar aua botellas, lo que oriai­

nó una aran •pre .. vidriera, que ha au vez se ha diversificado; poste­

riormente, instaló una iaportante •preaa litográfica que fabrica sua 

etiquetas y su publicidad impresa, más o menea al mismo tiempo instaló 

una aran fábrica de cartón corrugado para fabricar sus empaques, esta 

factoría se ha diversificado tecnológicamente y ha iP\r..11rsjonado en la 

petroq uim!ca. 
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7 .- ESTRIJCTCRA ADMIN!STRATtVA DE LAS E.'IPRESAS f'AMILIARES. 

7, 1 Una gran variedad de "Estilos administrativosº, se encuentran 

cuando se encuesta el sector de la microempresa; esa diversidad 

obedece a circunstancias pacti.culares que, además t.fe imprimir 

a las empresas un sello administrativo, sun factores de su éxito 

o de 'su fracaso .. De cualquier modo, aquellas "costumbres <U..l111inis-

trativas'', que les ayudan en su fortalecimiento y progreso, deben 

ser aceptadas por el administrador profesional, toda vez:. que 

el objetivo de la administración, es el feliz tér11ino de tas 

actividades mercadológicas, desde el origen de los productos, 

hasta su consumo. 

As{ pues, a continuación •nciono alaunos "viciso" o deficiencias 

administrativas distintH de la 111icroa11preu, y propon10 su solu-

ción. 

1. - Se presta poca o nin1unm atención al probl- de prever 

la suceaión aerenc ial, 

2.- No hay rotación del panonal administrativo. 

3.- No se foaenta ni la capacitación, ni tu ambiciones sanas 

para el personal. 

4.- S. carece de conHjo ld•iniltrativo. 

5.- llar poca capacidad de previaión de raeultadoa: 61toa • conoce 

al final de cada ciclo c.-rcial; cuando llOn bueno• M a1radecan, 

cuando son 1111loa, ya no tienen r-dio. 

6.- El dueño tiene que tener todaa laa habilidadea; buen director 

adminiatrativo, buen director t•cnico: buen director cu.retal; 

buen director jurídico, etc. 



Explicación, 

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

mente en la dirección de la Empresa y conocer sus secretos y necesi-

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

2.- Todos los miembros de la fnmilia, deberán integrarse a los diferen-

tes puestos de mando en rotación periódica 1 pare alcanzar los 

objetivos: 

a) mayor conocimiento de la Empresa. 

b) probar y mostrar su capacidad en cada área, para que llegado el caso 

de estructurar la ~resa o de nombrar sucesor, cada quien quede donde 

más útil pueda resultar. 

3.- Tanto la mano de obra como la dirección de la Empresa, necesitan 

una constante capacitación que permite alcanzar los objetivos: 

a) La Superación personal que redunda en beneficios de la Empresa. 

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

reorganización, como por el posible crecimiento. 

4 .- Todas las responsabilidades recáen en el Director, s• contara con 

la opini6n y el canse jo de sus colaboradores, sus cargas adminis-

trativas y emocionales se verán reducidas al mismo tiempo en que 

sus decisiones serian más acertadas y sus colaboradores mejorarían 

su capacidad y se sentirían más responsables por Ja Empresa, 

S,- Solamente se pueden preveer resultados si se tienen suficientes 

conoci•ientos mercadológ leos. 

Cuando se conocen las características del mercado, del producto 

y de su consumidor final; de los procesos de producc16n y de distri-

bución, es fácil pJantear objetivos comerciales y alcanzarlos, por 

.,, 
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lo tanto , el Director de la Empresa ~· sus más cercanos colaboradores 

deben capacitarse en el renglón mercadológico; cualquiera que seu. 

el objetivo de la Empresa, 

6.- Hacerlo todo, penstirlo todo, decidirlo todo, es el mejor camino 

hacia la fatiga y, consecuentemente, al error. El empresario que 

cuenta con colaboradores prepanu.Jos, sentirá la confianza lle delegar 

en ellos las responsabilidades de la Empresa y 1 asl, producir mejores 

frutos individuales. 

7 .2 Insuficiencia de recursos financieros, humanos técnicos. 

Como empresas pequeñas. las empresas familiares tienen srandes limi­

taciones, que de no ser manejadas a través de una buena administra­

ción de los recursos, no solo impiden el crecimiento 1 sino que 

pueden ser causa de fracasos y en última instancia, de quiebra. 

Esta carencia puede presentarse en uno, varios, o todos los recursos; 

financieros, técnicos o humanos, 

Entre los recursos financieros podemos encontrar que la deficiencia 

e insuficiencia de las instalaciones, la carencia de espacio laboral 

la insalubridad dificultan los procesos técnicos, 

Si la maquinaria es atrasada en su diseño o está en malas condi-­

ciones; si no cumple con las especificaciones de dimensi6n, fuerza 

o velocidad requeridad para la 6ptimo producci6n, se convierte no 

solo en un fi-eno para la producción sino en un atraso relativo o 

la competencia, lo cual redunda en pérdida de prestigio y llll!rcado. 



Además, la producci6n 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 patr6n a la contrata­

ción de ntás personal que el necesario. 

Por lo general, las Pequeñas Empresas, son transf armadoras de ma­

terias primas, por lo que dependen de estas, en forma primordial. 

Si los stocks son insuficientes y no tiene un adecuado flujo de 

materiales en los almacenes, o si In materia pri111& no cumple con 

los mínimos de calidad, las empresas sufren grandes pérdidas, más 

en las Pequeñas F.mpresao Familiares, donde los iMrgenes de utilidad 

son muy reducidos. 

As! pues, la insuficiencia de insumos, la carencia de control de 

calidad' y el 11anejo inadecuado del Karde1, tanto en la clasificaci6n 

de los insumos, como en el recuento de entradas, salidas y exis­

tenciu, aai c090 el control de flujo por fechas, aon factores ne­

aativoa. 

Loa recunoa h.-oa aon imprecindibles; sin el ho•bre, nada se 

haca. Aal pues, la aaencia de todo proceso productivo son las 

peraonas que intervienen en 61. En el ámbito etnpresarial se clasi­

fican en tres 1rupoa: Directivos, F.mpleados y Obreros. 

!n laa E.presas Faailiarea loa directivo• son, el dueño de lo F.mpresa 



y sus familiares: los empleados son quienes desempeñan 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 transforución de la 

materia prima. 

Cada uno de estos cuadros, debe 11&ntenerse completo pues en caso 

contrario, se demeritarían la eficiencia y la eficacia, ya que re­

caerían en alguna persona las cargas de trabajo de dos o mis, 

Es cierto que el monto de la nómina de sueldos, es directamente 

proporcional a la inversi6n financiera, pero tubién lo ea, que 

H directa.ente proporcional al volúmen de la producci6n y, con­

secuentemente a las utilidades, 

El acierto está en el adecuado reparto de car1H da trabajo y en 

una contrataci6n equilibrada; ni llláa ni •noa peraonal para alcanzar 

lo• objetivos da producci6n, 

Lo• recur1SO• téncnicoa son indispenNbles en el deNrrollo de las 

FapreNa; conocer la tecno1o1la conducente a le producción y la 

aplicable a la adainiatraci6n, H el fund-nto de lo• objetivo• 

de la Fapre91; pero hay otro tipo de recurso• técnicoa qua M pueden 

edquirir, quiz'• con •no• esfuerzo, ••to• son, por ej•plo, los 

aparatos de mdición y co•probación, como man6-troa, prmnN• de 

presi6n, terllÓMtros, etc,, que no pueden ser considerado• en el 

rubro de la maquinaria, 
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Si el empresario no conoce los "secretos11 de la buena producci6n 

y de la 6ptima administración, y carece del equ1po técnico que con-

trole la calidad, se verá obligado al empirismo y por consecuencia 

a la improvisación que es sabido que dan por resultado grandes pérdi-

das sobre todo en los renglones de tiempo y materia prima, lo que 

se traduce en obstáculos para el desarrollo. 

. ':·., 



8- DESVENTAJAS DE LAS EMPRESAS FAMILIARES, 

El hecho de que estas Empresas estén formadas por miembros de una solo 

familia trae consigo une serie de riesgos, los que frecuentemente se 

hacen realidad; entre otros estén los siguientes: 

a) Conflictos _familiares: la e&cesiva confianza y la igualdad de derechos 

patrimoniales, trae consigo disputas, desconfianzas y malos enten-

d idos cada vez que se aborde el problema de la sucesión cuando 

se reparten las carsas de trabajo y las responsabilidades. 

b) Es frecuente la indisciplina en el uao de las utilidades, sobre todo 

cuando los miembros de la familia anteponen sus necesidades a las 

de la P..presa, 

c) Cuando M exa1era el nepotismo; la F.mpresa se cierra a corrientes 

que la compl-nten J revitalicen y se evita el desarrollo de sua 

aiabroa en otraa actividades, donde poddan ser más provechosos. 

d) El nepoti_, ea t811bién un factor de desaliento para los trabajadores, 

pues no pueden aspirar a altos puestos. 

e) La alta confidencialidad cuando intervienen en la administración 

empleados u obreros, causa graves conflictos laborales y en las 

relaciones humanas. 

S. VENTAJAS DE LAS f.HPRESAS FAMILIARES, 

También se presentan grandes ventajas en la organización faailiar de 
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las Empresas, estas ventajas son tan positivas que resultan el ideal 

de otras muchas Empresas que hacen grandes esfuerzos por alcanzarlas, 

pues facilitan el desarrollo armónico de la Empresas; a continuación 

las menciono: 

a) Todos los propietarios tienen gran dispoaición al sacrificio; tanto 

en esfuerzo y entrega de tiempo, como económico. 

b) El nombre del dueño suele ser muy prestiaiado, dado a que para montar 

la F.mpresa necesita practicar toda clase de relacionea, entre las 

que destacan las relaciones del crédito bancario e industrial. 

Este crédito se refleja en los hijos y les abre las puerta• que 

facilitan su desarrollo, 

c) Si las relaciones familiares son armónicas, inciden en el treta • 

los empleados y obreros, lo que dá c.- frute la lealtecl, 

d) As! miamo estas buenas relacionee se traducen en le unidad de todos 

los componentes de la F..presa, 
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C A P I T U LO 3. 
-UBICACION DEL PROBLOO, 
- Cauaaa de fracaso en laa •icrDellpresaa. 



C A I' 1 T I' L O 1 1 1 

UBICAC!ON DEL PROBLEMA, 

1- CAUSAS DE FRACASO EN LAS M!CROEMPRESAS, 

Investigaciones realizadas para el estudio de problemas similares. 
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*l l.a liter•tura relativa a Ja administraci6n de negocios es pr6diga 

en estudios e investigaciones que intentan identificar y posteriormente 

clasificar las causas especificas por las cuales las pequeñas e•presas 

[racasan. 

Es as{ como James C, Worthy en "Advanced Menagement" escribe "QUIEN 

FRACASA Y PORQUE" donde identifica las siguientes causas: 

a) El hombre que no reconoce la naturaleza peculiar de su especia­

lidad y no le hace frente a la necesidad de sucesi6n una vez 

que lleaa el inevitable •Dlll!nto de su decadencia y retiro. 

b)El caao de neaocios fu!liares en los cuales el padre no delega 

en sus hijos una vez que ellos éatán en poaic!6n de asu11ir el 

liderazgo. 

c) El mito de que uno ea indispensable, 

d) El usar el pasado como pr6logo del futuro. 

e) La falta de capital. 

f) La no aplicaci6n por parte de la gerencia de las diacipl!nas 

básicas relativas a la planificaci6n; presupuesto y replanifi­

caci6n. 

Otros estudios y erticuloa C'*> de Basil, ChrHtensen, Jonea, laplan, 

Lowler, Meceia, Votter y lioodruff, presentan como den .. inador ca.6n 
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en la causa de los fracasos 0 La falta de experiencia y conocimiento 

del empresario", 

Este punto de vista es mantenido en estudios más recientes de Kuchn, 

Charlesworth. Steiner, Gold, Burlingame, Hause y ~c.lntyre. 

En un estudio publicado en 1961 por la Administración de Pequeños Neso­

clos realizado por Kurt B. Mayer y Sidney Goldstein del departamento 

de sociologia y antropologla de Browen llniversity, se trató de las 

causas del fracaso de una serie de empresas pequeñas durante los pri­

meros 2 años de operacil'111 y se identificaron las siguientes causes 

como responsables. 

1.- Capital inadecuado. 

2.- E•ceso de deudas. 

3.- Hala selección del lugar donde se situó la empresa. 

4,- El no tener en cuenta.. la competencia. 

5.- Politica de mercadeo inepta, 

6.- Politice de cr~dito errónea. 

7 .- Errores de organización. 

Después de haber asesorado un número substancial de empresas, varias 

de las cuales estaban al borde de la quiebra. 

Leonardo Rodr{guez, autor hispanoamericano, d& como causas principales 

que a la larga orisinan el fracaso, 

1.- Falta de experiencia e incapacidad por parte del dueño. 

2.- Insuficiente Capital. 

3,-Falta de libros adecuados de cc.ntabilidad, 

4,- Mala administración de los inventarios, 



5 .- mala administración de las c11entas por cobrar. 

6.- Mala selección del lugar donde se sitúa la empresa. 

Como podemos observar, innumerables san 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 lo Qmpl ia mayoría 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 investigación "La deslealtad 

de los empleados", no ha sido estudiada específicamente, tal vez por 

no haber muchos estudios en México, que es donde he captado que se 

dá y creo que es una buen~ causa para aumentar a la lista de las ya 

investigadas. 

Es una buena causa, porque al hacer la investigación 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 ·la 

deslealtad y todos por mínimo que fuere aceptan esta situación, que 

cuando no se cuida y se deja avanzar será causa segura de fracaso 

de la empresa iniciada. 

En México, como en países de sangre latina, tal vez ocurre 11'8 este 

fenómeno de la deslealtad, por el desarrollo de su sociedad, su pol!­

tica su tiempo y espacio, 
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Por el th•s.1rrullo de su socied.iJ ¡ ha sido siempre una sociedad en 

la que la mayada son pobres y la minoda ricos, que ha sufrido una 

revolución, y que ha tenido temporadas como la actual <le austeridad, 

en la que la poblución 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 muy dificil 

subir y actualmente la situaci6n económica del pais, nos obliga a 

trabajar más y más, pero sólo para seguir como estamos y no para 

avanzar, por ésto, algunas personas, son desleales a sus patrones 

con el afan de subir de posici6n econ6mica más rápido. 

Ln situación politice que Mbxico vive desde el sexenio pasado y lo 

que vá del presente, no ha sido como deseariarnos los mexicanos, y 

nos han dado los gobernantes un mal ejemplo. ya que deslealtades entre 

ellos y al pais, son muchas las que han c<>11etldo. 

La sociedad mexicana tiene una historia, por la que en la actualidad 

no se ha superado el espíritu de deslealtad o traición. México vivi6 

un proceso históico diferente de otros paises. Los mexicanos somos 

descendientes de los Azteca, entre otras culturas, quienes eran merce­

narios que se vend!an al mejor postor y loa Tlaxcaltecas que traici na­

ron a los mexicanoa, no s61o uniéndose a los Españoles en la conquista, 

por miedo a ser acabados, sino conspiraron para destruir las demás 

culturas. ºLos tlaKcaltecas y otra.J naciones que no estaban bien con 

los !nexicanos, ae ven1ata.n de ellos •uy cruelmente de lo pasado y 

les saquearon cuanto tenian" s• 

Todo esto fu/, a partir de que los 11exicanos aprendieron por los con­

~uistadores a pelear por el oro y las riquezas. 

,,. la visil.i de laB ven:idos. H. ldn ft>rtilla. 
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As! nace la deslealtad y la traición y de ahi que hemos conservado, 

esa información biológica de manera de ser y actuar. 

Asl como los Tlaxcaltecas nos fueron desleales en esas épocas, porque 

les convenla para ser más poderosos ante todos los •xicanos, 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 días con que 

podemos confiar <le muy pocas personas, como por ejemplo, de los emplea­

dos domésticos, y es muy raro que permanezcan muchos años trabajando 

con una misma familia, puesto que en cuanto surse una dificultad, 

o encuentran otro donde les paauen más, cambian de trabajo. Antes 

por lealtad a la familia llegaban a formar parte de ella. Tubién 

son pocas las empresas de servicios C01D01 talleres mecánicos o arti­

culoa del hoaar, etc, que •antienen una el ient•la por •ucho• años, 

porque ahora es más i•portante hacer el ne1ocio que ser leal y dar 

un eagnlfico servicio o sacrificar un poco de ganancia• para conservar 

al cliente. laualmente por parte del cliente; si otro taller ae cobra 

un poquito menos,cambia de proveedor, De esta Mnera también aucede 

cuando son pocos los realmente U1isos con los que podemos contar, 

porque en la mayorla de los casos cuando existen dificultades se acaba 

la amistad ya que "bastante tenemos con nuestros problemas para tomar 

los de los demás". 

En las empresas algunas veces hay poca lealtad cuando loa Mpleado• 

se agrupan y forman sindicatos, para que cuando loa empreaarioa paaen 

por épocas econbmicas dificiles, ellos puedan prote1er1e para que 

no les afecte. "f.so es cosa del patrón, yo trabajo bien por lo tanto 

quiero que me aumenten el sueldo ". en vez de ser leales al patrbn 



'Y junto con él superar loa malos tiempos. O lo mismo puede suceder 

a la inversa, cuando los patrones no consideran el buen trabajo en 

grupo que realizan sus empleados y no vé como ayudarles para que vivan 

dignamente y se superen. 

En las empresas y sobre todo en las muy pequeñas la deslealtad de 

los empleados a nivel particular se dá 11uy a menudo, por diferentes 

causas que se estudian en el desarrollo de este seminario de investiga­

cibn. 

Tal vez, en la última década, la sociedad ha perdido más que nunca 

el concepto o principio de la lealtad a los deMs, quizá porque el 

ejemplo que tiene es lo contrario, porque algunos de nuestros 11ober­

nantes toman sus puestos, no para ayudar y hacer prosperar a la socie­

dad a la que gobiernan, sino para sacar alaún provecho, no importando 

si con ello perjudiquen a un gran número de personas o a todo el paia, 

de ah! que luego vienen los disturbios aociales como protesta a la 

deslealtad cometida. 
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e A p r T u Lo 4. 

-LA INVESTIGACJON DI! CAMPO. 
1-Presentación de la 11etodologia aplicada 

en el -inario. 
2-Presentación de las entrevistas realizadu. 
3-Entreviata I 1 Claude llaquetaa 

Sr. Claudia Mllrquez Pasay. 
4-Entreviata I 2 Suajea e I•preeoa S.A. 

Sr, llanJ•in Gona6lez · 
5-Entrevista I 3 laeae de Mitdco S.A. 

C.P, Rafael SinchH Silva 
6-Entrevista I 4 Diseño de Maquinaria Mexicana 

Ina. Guillermo IMlrez 
7-Entreviata I S Publi-Neva Latino-ricana 

Sr. Alejandro M6rquez P. 
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INVESTIGACION DE CAMPO 

Elote seminario basa su investisaci6n de campo en diversas entrevistas 

en las que se seleccionaron cinc~, ya que éstas, considero que son 

representativas porque corresponden a ramas diferentes en el ámbito 

de las microempresas, como lo son la industria 11Bnufacturera 1 edito­

rial, artesanal, comercial. 

Es importante señalar que las entrevistas se hicieron en empresas 

escosidas al azar, y en todas ellas, el problema planteado en mi 

hip6tesis se present6 en mayor o menor 11rado, 

He•oS indicado, que las microe•pre•as se enfrentan a diversos problemas 

uno de loa más importantes ea el financiero, pero este seminario 

aolo ae enfoca a un probl- que por parecer HJ obvio, no se le 

ha dado la importancia que tiene, peH a que puede, en 11uchoa caeoe, 

aer cauaa de fracaaoa, ai no H aabe unejar; ae trata del proble11a 

de lu relaciones entre el dueño y lae personas que colaboran en 

•u aicroe11presa. 

Todo esto tiene soluciones muy variadas y es en relaci6n a las cir­

cunstancias de cada l!llpresa, y dependiendo del sector que se trate 

será su soluci6n, 

Cada sector tiene caractedsticas y probl-s diferentes y por ende 

sus soluciones prácticH son distintas, 

El sector al que más se apeaa eate seminario ea el sector Artesanal, 

compuesto por pequeños talleres, -general•nte Mquilador .. - o por 

empresas familiares de capital reducido, 
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El sector artesanal contrata persona 1 técnico calificado, junto con 

trabajadores, no solo empiricos ~i no impreparados. Su personal 

calificado tiene aspiraciones a la independencia y el poco preparado, 

no conoce las barreras jerárquicas y secunda al primero. 

Estas empresas confrontan problemas de Organización, Producción, 

Ventas y Distribuci6n, problemas que tienen su origen en la escace& 

de capital, 

En contraste con la gran industria, se desarrolla en forma integral. 

Su produccibn no es en serie y generalmente no alcanza un al to -­

grado de in\·ersi6n en maquinaria y equipo. Esto es lo que caracteriza 

al sector fabril y dentro de él se puede en un momento dado, identifi­

car a la pequeña y mediana empresa tratando de competir o por lo 

menos avanzar dentro de un ambiente financiero superior a ella. 

La gran industria, por sus mayores recursos materiales, humanos 

Bnancieros, está capacitada, tanto para hacerle frente a las adversi­

dades del mercado como para desarrollarse con mayor satisfacci6n 

aprovechar en for11& 6ptima, tanto los productos del medio econ6m!co 

social, como las instituciones de todo 6rden, como las economlas 

de escala 1 la exención de impuestos 1 la protecci6n erance laria 

el crédito industrial con ventajas financieras, etc.(5*) 

Por lo 1eneral las aicroempresas tienen una deficiente organl>.aci6n 

debido a que el origen de su desarrollo es de personas con esplritu 

de traba jo y conocimientos del servicio o producto que prestan, pero 

con conoci:nientos deficientes en el 6rea de la Adainistraci6n y can 

poca Hperiencia. 

5* Guias para supervisores, Cameron Smith. 
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Son muy importantes en México las pequeñas Empresas, porque el número 

de personas qut! viven o trabajan, o que de alguna r..anera tienen que 

ver con ellas, es muy grande. Este Jato no existe de una manera exacta 

en los censos o estadisticas de empresas,. pero todos sabemos la gran 

masnttud que hay al respecto. 

Basé mi investigación en un Cuestionario de carécter genérico, por lo 

que •is preguntas en algunos casos, no parecen ser directas o relaciona-

das expresaaente con el rumo del entrevistado, No obstante, el cues-

tionario losr6 su objetivo, destacar la lndole de los problemas de la 

~ticroe m preM y -como un interés particular, comparar esa probleMtica 

con la F.apreu que Ad•inistro actualmente y, aai, aplicar las experien-

etas recabadas. 

A continuación, pondré una .. eatra del cueationario aplica~o y unm breve 

explicación del porqué de cada una de laa presuntas, 



1- PRESENTACION DE LA METOIJOLOGIA APLICADA EN 

EL SEMINARIO DE INVESTIGACJON. 
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Primero se le introdujo el entrevistado con un resumen de le expli­

caci6n del problema e estudiar. (es importante señalar, que ninauno 

de los entrevistados, pidió explicación adicional e este resumen, 

ya que inmediatamente recordaron algo pa~ecido en su empresa.) 

11 La Microempresas, por su reducido número de trabajadores, cuentan 

con personas claves, quienes saben realizar más de una funcibn dentro 

de la misma. Es decir; Producción- Ventas, Produccibn-Administreci6n; 

Ventas-Ad mi nistraci6n 1 ·etc. 

1.1 primer problema, en estos casos, se presenta cuando estas personas 

laves, deciden separarse de la empresa y el dueño o empresario, 

110 tiene le capacidad de suplirlo inmediatamente con otra persona 

igualmente cnpncitede por su experiencia y concocimientos de la ... 

presa. 

El segundo probleu se presenta cuando •launas de estas personH 

claves, o una sola, se separan de la empresa, una vez que exi•ti6 

algún descontento o dis1uato personal con el dueño, y se retiran 

para hacerle la competencia, aprovechando los conocimientos adquirido• 

en el ejercicio de au• obligacionee." 



CIJP.~TIONAR!O APLICADO, 

Las preguntas fueron éstas: 

1.- lSe le ha presentado alguna vez este problema? 

2 .- Si la respuesta es s1, lPodda cunt~rme detalladamente, c6mo sucedi6? 

3.- lSi no se le ha presentado exactamente esto problema, se le ha pre-

sentado ~lguno parecido?, 

4 .- lCuál cree usted que fue la causa?. 

5,- Cuál fue la primera reacci6n que tuvo usted para resolverlo en el 

momento?. 

6,- lEste problema, se le ha presentado más de una vez?, 

7.- lEn base a su experiencia, cómo piensa prevenir esto, para que no 

le ocurra otra vez y si le sucede, no le afecte de la millM manera?, 

8,- lA qué arado le han afectado o qué consecuencias surgieron ? , 

9.- ¿ Cuenta usted con cursos de capacitaci6n, sobre las laborea que 

ae real izan en su •presa?. 

10.- ¿ Qu' aolucionea propone uated a todo éato?. 

11,-¿ Cree uated, que ea importante o intere .. nte hacer un análisis 

de este problema?, 

12 ,-LCree usted, que es un probl- que afecta a todo el aector donde 

uated trabaja?, 

13.- LPodr1a poner en mi trabajo de -inario de inveatiaaci6n au caso, 

tal y como usted me lo cuenta?, 
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Exolicaci6n del pornué de cada una de las preguntas del cuestionario. 

NOTA. Las entrevistas sólo se hicieron a los c.Jueños de las empresas. 

Pregunta # 1 iSe le ha presentado alguna vez este problema?, 

Esta presunta es la que abre la conversación entre el entrevistador 

y el entrevistado. Es importante, ya que si la respuesta a esta pregunta 

es .'fo. definitivo, no tiene caso seguir preguntando. 

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

respuesta negativa. 

Pregunta 1 2 Si la respuesta es Si .. iPodda contarme detalladamente, 

c6mo sucedi6? 

Esta pregunta es la más importante, ya que en ella confirmo' la hip6tesis 

de que, efectivamente, en las pequeñas e11preaas se presenta el problema, 

con tal frecuencia que justifique su estudio, 

En la respuesta a esta pregunta, los entrevistados, dan a conocer su 

caso práctico, que aunque es diferente a todos los denás coincide en 

su oriaen. Muchas veces, aqui. el entrevi•tado, ofrece puntos de vi1ta 

que son muy i•portantH para las concluaionea de este trabajo. 

Pregunta t 3 iSi no H le ha presentado exac tuente eate probieu, 

•• le ha praaentado ·a11uno parecido? 

Eata pra1unta, sirva para aquello• c81o•, en que el entrevistado, no 

d' una re•puesta auy definida, es decir, que contesta: "Bueno, no preci­

samente" o' "No as{ como usted me lo dice" 6 "Si, pero no tal COllO usted 

me lo describe", etc. 

45 



Pregunta G 4 i, Cuál cree usted que fué la causa?, 

Esta pregunta está hecha, para saber algo más 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 entrevistRdos juzgan importantes, para poder 

proponer soluciones. 

Presunta I 5 i, Cuál fué la primera reacción que tuvo usted, para resol­

ver su proble• en el llJOflento? 

Conocer su re•cción en ese moMnto, •• necesario, ya que muchaa veces 

tal•a reaccion .. puffen ser perjudicialH y airaban "'ª la situación 

en lugar de resolverla; aunque al11unaa si pudieron eer efectivas, 

Praaunta I 6 ¿ Eata probl_, ee le ha praaantado Ma da 11118 vaa? 

!iota praaunta H, para detectar, la frac1111ncia con qua aa preaanta el 

probl-, si laa soluciones o accionas t.-daa c~d• vu, fueron realMnte 

buenaa, T•bi6n urvirá para aaber ai no ha encontrado 1olucionaa aatis­

factoriaa, al igual que conocerMoa la iaportancia que la d6 el ftl>HMrJ.o 

• ••t• probleaa o ai le preocupa poco. 

Pre1unta I 7 i,En baea a su experiencia, cómo piensa prevenir asto, para 

qua no le ocurra otra, vez y si le sucede, no le afecrte de la ai­

•nera?, 
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Esta es para conocer las posibles soluciones que dá el. entrevistado, 

y que una vez comparada con las de los demás entrevistados, se puede 

sacar una conclusión interesante. 

Pregunta I 8 lA qué grado le han afectado, o que consecuencias surgieron? 

Este respuesta nos darA a conocer, que tan grave es esto que suceda 

en el sector estudiado. 

Pregunta I 9 lCuenta usted, con cursos de capacitaci6n espedficos, 

del trabajo o labores que realizan en su empresa?. 

Con esto se sabrá, si el empresario improvisa o no, en la administraci6n 

del negocio, Si es importante para el empresario y si capacita a todo 

el personal y a él mismo, su negocio será un negocio sano e irá por 

buen camino. 

También es interesante saber la relacibn que tiene la capacitaci6n , 

o la falta de ella con la incidencia del probleu, 

Pregunta I 10 lQué soluciones propone usted a todo iato?, 

Las soluciones que ,. di el entrevistado, se aprovechan pera sacar 

cuncluaionee. 

Esta. pregunta es un reau•n de todos los puntos de vista del entrevistado 

dnL·ante la entrevista. 
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Pregunta 11 lCree usted, que es importante o interesante, hacer un 

análisis de ésto?. 

En esta, el entrevistado demuestra su grado de interés por el tema y 

deacubre que no es tan insignificante c~mo para no preeverlo y que si 

no toma precauciones puede afectar definitivamente la orsanizaci6n de 

su empresa y asi ca110 su éxito. 

Preaunta I 12 lCree 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 otro• CHOS prácticos en los cuales existe este probleu, 

Y• aea de uiaos o conocidos, de su c<>11petencia, etc. 

Pre1unta I 13 lPodda poner en mi trabajo de -inario de inveati1eci6n 

au CHO, tal y C<*> usted 11e lo cuenta?, 

Esta preaunta debo hacerla, ya que con au autorbaci6n, lo deactibriré 

lo mejor que pueda, tal y c<*> él • lo dijo, y asi la investiaaci6n 

pondrá casos verdaderos, 
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3- ENTREVISTA # 

Datos aenerales. 

-N011bre de la empresa: Claude Maquetas. 

-Nombre del entrevistado: Sr, Claudia Márquez P. (dueño y Director Gral.) 

-Giro de la empresa: ~lanufactura de maquetas y modelos industriales. 

-llooiicilio: Rébsamen 1/ 343-3 Col. Narvarte. 

Datos Co111erciales 

-Fecha de constituci6n: 10 de Septiembre de 1973 

-Porcentaje de participación en su 111ercado: Abarca el 60% del 111ercado 

de lH MquetH en el D.F. 

-Producto• que elabora: Maquetas arquitect6nicaa, industriales, y de 

todo tipo, Hl coeo 110deloa industriales. 

-Principalea cliantes: Arquitectos, Inaenieroa, DiaeAadorea industriales 

publict.t .. , Aaentea !.-biliarios, ate. 

-llateriaa pri•• raqueridaa e in1talmcionea1 Papaleo de difarentes 

tipo•, cartulinas, plástico• talea coeo el polieatireno y al acdlico, 

lacaa, pinturas, paaamentoa, planoa del proyecto a realizar, etc. 

Liia inatalaciones raqueridas son: una ••a de trabajo (2.5 • 2,50 •ta) 

y doa o tres eesaa de 11enor t-ño. llerrHientaa indhpanMblaa1 c.­

amcall•tros, navaja•, 16picea, coloraa, cintaa adhHivaa, 11alinoa, 

c011preaora, 1"8parao de luz blanca (para una buena· ilu•inmci6n) y una 

6rea al aire libre para poder realizar los trabajos cuyoa Mterialaa 

contHinan el .. biente, 
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Una o dos oficinas con une secretaria y una máquina de escribir; dos 

escritorios y un archivero. 

- Datos de volúmenes: Colaboran con él 18 personas, 15 maquetistas, 

secretarias, vendedores y persona de mantenimiento y por supuesto el 

Dueño o Director. 

A los maquetistas, actualmente se les subcontrata y no trabajan como 

empleados, sino como proveedores del negocio, 

-Conocimientos requeridos por los maquetistas: Conocimientos técnicos 

mínimos de arquitectura o dibujo arquitectónico, pera lectura en inter­

.pretación de planos¡ habilidad manual¡ experiencia en el trabajo y pun­

tualidad, 

-Indice de rotaci6n del personal,- La rotaci6n es continuo ya que no 

trahajan 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 mayor!a de los casos, adquieren la calidad con la experiencia 

de su trabajo en Claude Maquetas o en otras e•presas que realizan el 

mismo trabajo de maquetas. 

-Nivel acadé•ico indispensable: La mayoda solo cuenta con estudio• 

de prl.uria y un 20% tiene una carrera universitaria. 

, •·ir: 
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DESARROLLO DE LA ENTREV !STA I 1 

Enrevistado,- Sr. Claudia Márquez Passy .- (Dueño), 

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

COMO LA RESPUESTA ES SI, PODRIA CONTARME, DETALLADAMENTE 

COMO SUCED!l:l?, 

R. 1 y 2.: Si, una vez me sucedió, en el año de 1979, mi negocio 

ne.n:hute perfectamente bien¡ crecía cada vez más, tanto 

en utilidades como en personal; llegué a tener en ese 

entonces 25 o más empleados y todos ellos maquetistas; 

una secretaria y 3 vendedores, Cuando mi trabajo de 

supervisi6n de todos ello• era mucho para mi solo, decidi, 

poner entre mis maquetistas, jefes de ciertas áreas de 

la producc16n. 

Estos jefes sedan loa 11aquetistas que más tier.ipo y expe­

riencia tenian en la elaboraci6n de las maquetas y las 

mejores técnicas y calidad, Aai le hice, y un dia llué 

a eaas peraonH y lea di sus puestoa; fueron 3 personas 

Con esto me denntendi un poco y me dediqué lllÍs a las 

ventas por fuera. 

El tieepo paa6, y todo iba muy bien, hHta que, de repente 

e<-ncé a notar que • fallaban eeta• peraonu y ponian 

mil pretextos que ae loa fui paundo; pero cada ve& era 

52 



más el descuido hacia sus puesto y en general todos los 

demás empleados también me fallaban, hasta que los llamé 

y traté de arreglar eso; oero no se compuso nada y un 

buen día me enteré que faltaban al trabajo, ya que por 

su parte, entre todos ellos, tenian ya instalado otro 

taller de maquetas, y así laboraban en las dos partes, 

Lo empecé a descubrir, un día que v! que estaban elaborando 

su futuro logotipo en una de las mesas de trabajo de mi 

taller. 

Eso no fue todo, sino que día a día ello• se llevaban 

a su ne socio a mi personal, hasta que un buen d !a se fueron 

casi todos, quedando algunos, que supueat-nte estaban 

de mi parte y me serian fieles, pero la realidad es ql'8 

también eran partidarios de los deús y yo no rae daba 

cuenta, tJientras tranto, seglan pasando d•tos de cliente• 

y pirateando trabajos, 

Su retirada de mi ne1ocio no acabó ahí, aino que aucho 

tie11po después sufrl las consecuencias, ya qua no aolo 

M llevaban mi fuerza de trabajo, sino que de una aanera 

fraudulenta, t01111ron de ai oficina, sin que yo M diera 

cuenta, inforaaci6n de mis clientes; da c-. hacia yo 

11118 ~· lllls - y tn lfll'K'8l todos aio procedimientos -

adllinistrativos, y sobre todo loa de ventas, que es ele 

lo que vive el neaocio, además, cuando visitaba después 
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a mis clientes me encontraba con que,.lloe, )'B los hablan 

visitado y presentado sus presupuestos que eran mÍls bajos 

que los mios y sus formas eran copias de las mías y en 

al aunas ocaciones, ya después de al1ún tie•po, encontré 

que hadan trabajos con mi nombre, ya que también tomaban 

papel e ria, con lo cual en muchas ocaciones me despres­

tiaiaron haciendo malos trabajos. 

Actualmente, tengo una maqueta que me trajo un cliente 

para que se le arreglara ya que estaba muy vieja y en 

ulaa condiciones, diciendo que yo se la habla hecho, 

cuando eso no era cierto. Nunca trató con•i10, pero 

si tmt6 coo IR> de los que hablan trabajarlo conmiao, oo obstante 

la Mqueta tenla la calc,..nla de mi 101otipo y n.ia datos, 

por eM raz6n el cliente • buac6, 

Ti•po •• tarde • dl cuenta que el punto de contacto 

entre lo que ea el tra .. jo da producci6n y ad11iniatra­

ci6n J ventaa era lli aacrataria, · quian daapu6a de que 

• fueron ellos •i1ui6 trabajando co•i10 doa o traa alloa 

••• creyendo yo que • era .. y fiel, le tuve confianza, 

cuando era por medio de ella que ee fupben loa dato• 

hacia loa dma tallarea. 

Como eatae peraonaa eabl.n auy bien cbtlo hacer !la Mquetaa 

han aido uno de 11ia principales coapatidor.. y a la facha 

1· 1oai1uen siendo, 



P,4, z 

R. 4,: 

Estoy deycuerdo en que debe haber competencia, pero la 

aanera como ellos lo hicieron es imperdonable, 

Ellos trabajaron conmi10, nadamás para aprender el COllO 

se lleva un negocio en su organización y . para Cotl8nar 

una cartera de clientes muy juaosa, 

lCUAL 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 11ala intensión 

por delante, pero tomando en cuenta que personas COIK> 

ellos abundan, la causa principal es que les di 1111cho, 

es decir, que en poco tiempo les dl una libertad con­

fianza que no se merecían y se aprovecharon de esto para 

hacer de las suyas. 

Otra causa es que yo no tuve el suficiente control con 

mis e11pleados y dejé que se llevaran entre sl, no impor­

tando qué labor realizaran, as{ los de producción simpati­

zaban mucho con los vendedores y todos simpatizaban con 

la secretaria, formandose así dos bandos, el del patrón 

que era yo, y el de los empleados que eran todos los demás. 

Mi relaci6n con todos ellos, era muy amiaable, ya que 

todos somos j6venes en esta empresa, e inclusive todos 

me hablaban de tú, el mayor de todos tendría unos 30 años. 

As{. cuando todos ellos tenían alguna dificultad conmigo, 

en lugar de tener su sind:icato, hac.ían ul~o pero no una 
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P,5,: 

R, 5.: 

huelgo; hadan au equipo y lle quisieron destruir, ponien­

do entre todos una copia de mi ne1ocio, y con las 3 perso­

nH que había puesto yo de jefes, a la cabeza de su ne1ocio. 

lCUAL FUE LA PRIMERA REACCION QUE TIJVO USTED PARA RESOL_ 

VERLO EN EL HOMENTO? • 

• Bueno, la prillera y la llás 161ica era cerrar definitiva­

mente el ne1ocio, ya que aquello estaba total11ente destruí-

do o por lo menos asi lo sentia. Pero después de un 

tiempo y de una lteditación de cuatro horas encerrado en 

ai oficina, pensé que no podia ser asi y que no me iba 

a dejar vencer por esos pillos, y opté por empezar 

cubiar de estraté9iaa, 

La primera fue la laboral; La que en México se le debe 

dar suma importancia, ya que conocer a la aente es la 

""ª dificil que puede haber, dado que en M6xico, la Ley 

Federal de Trabajo, desde ai punto da vista, fue diseñada 

unicuente para defender al trabajador y no al patrón; 

por lo tanto mi eatraté1ia fue cambiar al eapleadQ como 

proveedor para aai poder exigirle y convertirle en 1ente 

seria y responsable para evitar a1rupa11ientos de gente 

innecesaria que casi sinpre de-vocan en sindicatos, 

que lo único que logran es dar molestias al patr6n, 

Porque basta con una sola persona que tenia malas inten­

siones y que tenga una mlnima capacidad de influencia 
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hacia los demás para destruir una e!llpresa ya sea chica, mediana o 

grande. 

La segunda estrategia es la diversificaci6n.- Es tratar de desarrollar 

ús de una actividad, para que si falla una de ellas queden las deúa, 

ésto permite un ataque a la antigua cOllpetencia de tipo frontal, 

es decir, que la gente aprende exclusivamente lo que se le enseñ6 

y con esa enseñanza se va a haCerle la competencia a su anterior 

patr6n. 

Pero si uno ya tiene nuevas estrate1ias la co•petencia queda anulada 

a la •itad o • la tercera parte, seaún sea la diveraificaci6n. 

P,6: ¿ESTE PROBLEMA, SE LE HA PRESENTADO KAS DE UNA VEZ? 

R .6: Si. una anterior, pero de •nor intensidad, con la diferencia de 

que esas aentes tuvieron éxito y se autodestruyeron. 

Deapu•s de esta pri•ra otrea dos con •nor intenaidad que la últiu, 

pero con un poco ús de hito porque a la fecha existe au taller. 

Por lo tHto, una c-=i lo que ta coat• no, ya que aiao tomando mis 

mdidH J he oraanizado mi neaocio de una llanera diferente, 

Por ahora, •launas de •i• aantea, quienea tienen tiHpo trabajando 

c-iao, aa q11iaren indapandiur, Eato Y• lo Ñ dude hace alaún 

u_,., J lo ha tomado con 1111cho cuidado para que no afecte, porque 

ff. todas ..,.araa, tarde o tHprano lo van a hacer. 

Na platicado con elloa y tienen muy claro que nadie les va a Impedir 

que lo hapn, J• que es una manera de superarse, pero que ea to lo 

hliaan lillpl....,nte, sin que interfieran en lo mio, lftis clientes, y. 

lo que yo haya trabajado, que busquen loa propios, que no abarque110• 

el campo que el otro ya ganó, ya que siempre habrá un mercado para 
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todos. 

Actual111ente, ellos ya tienen un local donde hacen sus propias maquetas 

con contratos que el los han buscado, además de las maqueta=:1 que yo 

les doy para elaborar, 

P,7: ¿[N BASF. A SU EXPER!ENCI.~, COI«> PIENSA PREVENIR ESTO, PARA QVE 'ID 

LE OCURRA OTRA VEZ Y SI LE SCCEDE, ~O LE AFEt:fE DE LA :-t!SMA )IANERA? 

R,7: Como ya te dije en la respuesta pasada, he toudo ciertas llt!didas 

y lo he organizado de otra manera. 

Lo primero que he hecho, es no tener más empledJos, ya que COltO el 

trabajo que ellos realizan es un trabajo profesional, trabajan COllO 

tales. 

Entonces ellos me trabajan por destajo y le p.110 contra recibo de 

honorario• profesionales. Con eoto me quito de un probleN que 

puede ocurrir, de tipo sindical y laboral. 



Aai también, disminui mi lu1ar de trabajo, y solBlll!nte 

tenao •i oficina y un lugar relativlllll!nte pequeño, ca11pa-

redo con el que tenia antes, de taller, 

4 departBlll!ntos rentad'- y ahora solo uno. 

Antes tenia 

Con esto dis•inuyo la renta y no tengo la responsabilidad 

de mantener con trabajo cont_inuo a 20 o 30 e11pleados, 

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 revisión y los últimos detalles que se hacen en el 

espacio de taller que me queda, 

Esto trae dos ventajas, y están dentro de mi estrat,gia 

pera que no me ocurra lo anterior. 

Primera.- que no tenga eapleadoa J que no los tenia a 

todos juntos bajo •i techo. 

Se1undo.- COllO no eatan bajo 11i techo, ellos nad'!.más 

se dedican • cuaplir con su trabajo J a cobrar, pero no 

están al tanto de lo que yo ha10, de quienes son 11is clien­

tes o cuanto cobro por ais maquetas, y no conocen mi nueva 

organización y muchos de ellos no se conocen entre si 

o si M conocen no trabajan juntos para poder maquinar 

algo cDntre mi. 
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P.8.z 

R.8.1 

As! también no tienen contacto y uistad con ninguna secre­

taria ni nada que tenga que ver con la administración 

o las ventas. 

En cuento a que conozcan a los clientes, eso se acab6, 

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

·no se encuentran en mi taller, 

Cierto que todo esto a1111enta, trabajo de supervisión, 

pero as! me ahorro problemas. 

En caso de que me suceda otra vez, ya será muy diferente 

porque la manera en que trabajo actualmente me dá la opor­

tunidad de conocer y trabajar con más número de 11aquetistas 

ya que los de lo• delllla talleres • buscan cuando quieren 

hacer un trabajo extra del que hacen donde trabajan, dia­

ri-nte y ai alaunoa for•n talleres nuevo, ellos seguirán 

trebejando pera al, pero ceda quien herá sua venta. a 

su lbanera y • au ti•po, 

lA QUE GRADO LE HAN AFFCl'ADO O QUE CONSECUENCIAS SURGíEllON? 

Máo que nada atra10 en el deoarrollo de la •presa y mi 

profesión. 

Tambi'n un probleaa psicológico auy 1rande al cual tree 

conai10 la dea1110ralización total y eato pera un pequefta 

eapresa que depende del dueño es fatal, ya que ai 61 no 

está motivado y o1 está desmoralizmdo la eepresa se eatence 

y por lo t•o el costo de todo esto es altlsiao. 
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P.9.: 

R,9,: 

P.10.: 

R.JO.: 

iCUE.~TA CSTED co~: CURSOS nE CAPAC!TAC!O~!. SOBRE LAS LABORES 

C)VE SE REALIZA~ EX Sl' E.'1PRESA?. 

No, aqui en el taller no se les dá ninauna capacitación 

extra de la que ya traen cada uno consigo, esla se va 

adquiriendo con el tiempo, con la práctica y la experiencia 

asi aprenden a tomar calidad, por Jo tanto la capacitaci6n 

se limita a exigirles el mejor acabado de las maquetas 

que realicen. 

¿QL'E SOLCCIONES PROPONE CSTED .~ TOOO ESTO?, 

El desarrollo de las pequeñas empresas está definitivaoente 

ligado a las politicas laborales del gobierno. 

~ientras éste, siga fomentando de modo tan exagerado al 

trabajador, éste tratará cada vez de trabajar :itenos ~· 

exigir más, entonces lo único que sucede es que esa pequeña 

empresa nunca podrá crecer como tal, pero si corno comer­

ciante con muchos negocios y minlmo de personal. 

Cuando al trabajador se le fomente no tanto que exija 

su reparto de utilidades o aguinaldo sino que se Je fomente 

su responsabilidad dentro del trabajo y el papel que jue11a 

en él 1 en ese r.iomento tod,qs las empresas pasarán de ser 

de pequeñas a medianas y de medianas a 11randes porque 

en el caso muy concreto mio fué la decisi6n de no crecer 

por loa problemas laborales que representa esto. 

Problemas fiancieros, adminütrati vos o productl vos 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 solución para la pequeña empresa es que 

tenga muy claro que no debe aumentar el número de empleados 

para ser más grande o ganar más, y en la medida que as! 

lo haga tendrá mayor éxito, 

El éxito de una pequeña empresa está en el AHORRO. 

Ya que cantidad de duef1os de estas empresas, cuando ganan 

jugosamente se lo gastan a nivel personal, lo que muchas 

veces acaciana muchas quiebras. En cambio si existe el 

ahorro constante puede con esto hacer frente sin preocupa­

ciones a todos los problemas que se les puedan ocurrir 

o cualquier eventualidad • 

.. _ , ~ ,._, .: í.' 1 : ; , ' 
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4- ENTREVISTA I 2 

Datos Generales. 

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

-Nombre del entrevistado: Sr. Benjamtn González R. ( Dueño) 

-Giro de la empresa: como su nombre lo indica, cualquier tipa de suaje 

grande o pequeño y cualquier tipo de impresas pequeños ( actualmente 

solo están imprimiendo etiquetas para bebidas.). 

-Domicilio: Cedro # 290 - a. Col. Sta. Marta la Rivera. 

Datos Comerciales 

- Año de Constituci6n: 1981 Fecha indefinida. 

-Porcentaje de participación en su mercado: ml.nimo ya que es un mercado 

apllsimo y existe eran competencia. 

-Productos que elabora: El suaje, que es una pieza de metal muy deleada 

y filosa, según 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 máquina suajadora, se cortará papel o cualquier otro material 

delgado en la forma marcada por el suaje, de un solo golpe. 

Los impresos son muy variados, pueden ser desde tarjetas de presentaci6n 

o papelería para cualquier negocio, hasta etiquetas de diferentes pro­

ductos. En la actualidad se dedica a hacer los acabados de las etiquetas 

de los productos Presidente, de Domecq. 

-Materias primas requeridas e instalaciones: Para la manufactura de 



los suejes se requiere, una o dos máquinas pequeñas, para doblar con 

facilidad el metal, una o dos máquinas pequeñas para rallar o dibujar 

en la madera. También se utilizan cartones 

con un escritorio, una máquina de escribir 

pegamt?ntos. Una oficina 

un archivero. Para las 

impresiones tiene una máquina Heiderberg cillndrica, impresora y con 

prensa y para el funcionamiento de ésta se requieren el papel cortado 

en el que se va a imprimir, tintas para impresión, aceites y lubricantes, 

solventes, trapos, etc. 

-Características o requisitos indispensables que se exige a sus emplea­

dos: En los suajes, cualquier persona con ganas de trabajar, puede 

aprender fácil11ente a realizar el dibujo lineal, milimétrico; con buen 

pulso y a 111Snejar máquinas sencillas, 

En la imprenta, lo miS110 que en loa suajes, solo que aqu1 las máquinas 

son un poco más complicadas, y se requiere a una persona responsable 

que sepa cuidarla y 11antenerla. 

-Principales tipos de clientes: En los suajes es 11uy variado el tipo 

de clientes, como pueden ser la industria, juguetera, la zapetera; todo 

aquel que haaa empaques, o productos de publicidad que requieran de 

recorte, etc. 

En lo tocante a la imprenta, ca.> esta es muy pequeña, le trabaja a 

otras imprentas más grandes; al 11<>11ento de la entrevista, tenia contra­

tada, por lo •nos por un año su lléquina y sus Hpleados con la Imprenta 

Graguer, que le encarg6 el trabajo de la etiquetas. 

-Datos de volúmeneo: Colaboran con él, 4 personas a las que tiene e.­

empleados con un sueldo y aua prestaciones correspondiente•, do• ,.rsonaa 
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en los suajes ~· dos más en la imprenta. 

-Indice de rotación de personal: Es variable, ya que muchas veces las 

personas que colaboran con él hacen cierto trabajo y ahi termina su 

relaci6n laboral solo una persona que colabora actualmente, lle\·a tra­

bajando con él l años y medio. 

-Facilidad de encontrar M.O.: Es fácil encontrarla ya que. como no necesi­

tan muchos conocimientos técnicos, sino ganas de trabajar, cualquier 

conocido o recomendado le puede a~·udar, pero solo para trabajos even-

tuales. 

con él. 

Lo dificil es encontrar personas que trabajen un buen tiempo 

-Si vel de preparaci6n de su aente: Requieran poca preparac !Ón: saber 

leer, escribir ( a nivel primaria); son obreros y la preparación que 

necesitan no se enseña en escuelas sino en el medio. 
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DESARROLLO DE LA ENTREVISTA I 2 

Entrevistado,- Sr, Benjamín González. (Dueño). 

P, 1 y 2,: ¿SE LE HA PRCSENTAOO ALGUNA VEZ ESTE PROBLEMA?, 

lCOI«) LA RESPllESTA ES SI, PODRYA CONTAP.llE DETALLADAMENTE, 

COMO SUCEDIO?. 

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

gran escala. Yo tenia un empleado que me ayudaba a recoger 

y e entregar mis trabajos y que también sabia realizar 

trabajos de todo tipo en le imprenta, y de los suajes; 

por eso conocia a casi todos mis clientes y mis procedí-

mientos con ellos, Todos copiams sistemas de trabajo 

qu" nos parecen buenos y mejores de los que hec"90a, y él 

""' copi6 a mi; quiso competir conmi110 y ser Mjor que 

yo; asl mi empleado que según yo era muy leal a mi, ne11oció 

con mis clientes y se contactó con otras i•prentas; y 

no solo me trabajan a mi sino·e otras, 

Claro que esto yo no lo sabia y cuando supe que utilizaba 

a mis clientes para contactarlos con otras empresas, lo 

despedl de la nia. 

Algunos el ientes los conservo actualmente por el servicio 

y la calidad que les doy, pero otros no. 

Otras personas que han trabajado nqu1 han puesto au ne11ocio 
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P.4,: 

R.4,: 

P,5,: 

R,5.: 

unas me lo han dicho desde que entraron conmigo pero otras 

nedemás vienen e ver que pueden sacar. 

También en otra ocasión, tuve un empleado de confianza 

en mi oficina y por una pequeña dificultad se llevó mi 

cartera de clientes, y con ella a la mayorla de los em­

pleados que tenia, aunque son pocos - unos tres o cuatro­

y se fué a asociar con otra persona que tenia una imprenta 

más grande que la m[a, con el pretexto de que él tenia 

una cartera de clientes sabia como tratarlos y venderla 

mucho; además de que ya contaba él con sua empleados; 

pero después tuvo dificultades con el dueño de esta empresa 

por su ambición también salió perdiendo, y el único 

que ganó also fué el de la otra imprenta. 

lCuál cree usted que fue la causa?, 

Principalmente yo creo que esto es •uy hu;aano, todos que­

remos sanar más de lo que sana110s y mis empleados as[ 

lo quisieron, y como yo no les podía subir, ni puedo su-

birles el sueldo, comienzan a ver otras posibilidades, 

Esto lo diso tanto de los empleados de oficina que he 

tenido, como de mis empleados del trabajo productivo, 

lCUAL FUE LA PRIMERA REACCION QUE TUVO USTED PARA RESOL_ 

VER!D EN EL PD!ENTO?, 

Bueno, pues en el seaundo caso 'que te conté, en el pri•r 
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momento pensé que iba a quebrar; lo que hice los primeros 

meses fué bajar mis precios para atraer más a mis clientes, 

pero con eso no recuperé nada, ya que lo que recuperaba 

en ventas no era lo suficiente para solventar los gastos 

y los sueldos de los empleados; no solo me estaba per judi­

cando a mL sino a mi familia, y a mis empleados y a sus 

familias; entonces lo que hice después fué no tomar mucho 

en cuenta lo que me habla sucedido, y me ocupé de otras 

cosas que debía hacer, como buscar por otro lado trabajo. 

Siempre habrá un cliente para este negocio, lo importante 

está en buscarlo, yo conosco a mis clientes y trato de 

tour trabajos grandes, descuerdo a la maquinaria que 

ten10, éstos solo me dejarán si les quedo 1D8l con mi tra­

bajo, pero si les doy servicio y calidad , aunque encuen­

tren otros proveedores, no IM! dejarán, 

P.7 J ¡(),: ¿EN BASE A SU EXPERIENCIA, COKl PIENSA PREVENIR ESTO, 

PARA QUE NO LE OCURRA CYl'RA VEZ Y SI LE SUCEDE, NO LE AFECTE 

DE LA MISMA MANERA?. 

lQUE SOLUCIONES PROPONE USTED A TODO ESTO?. 

R. 7 y 10.:Pues no encuentro una soluci6n 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 pequeño, yo lo puedo hacer todo, 

asi tengo una mejor &anancia, lo que t&11bién dis11inuye 
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P,8,: 

R.8,: 

mis riesgos, Tambilm creo que es importante que mis 

empleados, traten lo menos posible con mis clientes o 

simplemente no los conozcan, Y as! 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 gente es muy. 

dificil y muy pesado y mi ambicibn no es llegar a ser 

una sran imprenta, sino ganar bien y tener lo suficiente 

para mi familia y para mis empleados, 

lA QUE GRADO LE HAN AFECTADO O QUE COSSECUENCIAS 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 ánimo era terrible, me costb 

•ucho trabajo recuperarme, ya que tenia también la respon­

sabilidad de que además de mis gastos tenla los de mis 

empleados, Pero col80 le dije también, lo importante 

no es dejarse llevar por la aituacibn, ea •jor dejar, 

lo que ya paab y ponerse a trabajar llés duro y con opti­

mismo, y ai uno lo hace asl no habrá nada que nos pueda 

detener en el trabajo. 
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P,9,: lCUENTA USTED, COll ClfüSOS DE CAPACITACiélN, SOBRE LAS LABO_ 

RES QUE REALIZAN EN SU EMPRESA?, 

R. 9. En este trabajo las personas que laboran conmigo ya vienen 

capacitados; aveces no saben hacer todas las cosas que 

producimos aquí¡ lo que no sepan hacer y que se necesite, 

se los enseño yo¡ es cierto que esto me quita tiempo y 

qué más quisiera yo, que ya supieran hacer todo, pero 

as{ 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 enseña algnas mañas 

(como nosotros les decimos)., cuando vienen a realizar 

trabajos de pelOlllB, que son los trabajos que me hacen 

eapleados que no son mios, que trabajan en otros talleres, 

pero cuando hay alaún trabajo uraente, lo• llauo y m 

ayuden en ti .. po• extras. Asi es como entre todos los 

tallere11 nos Yll90S enHñando nuestros secretos, que cada 

dia hay alguno nuevo, que •jore los procediaientos que 

se9ui110s habitu•l•nte. 
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5- ENTREVISTA # 3 

Datos Generales: 

-Nombre de la Fmpresa: REEGE DE HEXICO S.A. 

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

-Giro de la empresa: Manufactura de zapatos para hombre. 

-Domicilio: Girardon I 71 Col. Alfonso XIII Mixcoac México D.F. 

Datos Comerciales 

-Año de constituci6n: 1982 fecha indefinida, 

-Porcentaje de participación en el llll!rcado: Ea un •iaillO J• que existe 

!Ducha competencia, pero no es tan insignificante, ya que se dedica a 

hacer zapatos para la •rea Domit. Non Bush y otras, 

-Principales tipos de clientes: Distribuidoru de Zapatos, pero por 

ahora exclusivuente le trabaja al Sr.Domit, con sus dos •reas. 

-Materias pri11as requeridas e instalaciones: Principal...,nte necesita 

cuero y otrs pieles para hacer zapatos, ciertos plásticos y chapas de 

madera para los acabados y los tacones, hilos y agujas especiales, peaa­

mentos especiales y ciertas máquinas sencillas especiales para los zapa­

teros e~ son 1110ldeadoraa, cortadoras, etc. 

-Datoa da vol~menes: Colaboran con él 45 empleados en el taller y dos 

secretarias, un hijo que es el jefe de la producción y una persona de 

11anteni11iento. 

-Conocimientos o requisitos indispensables que requieren sus empleados: 

Definitiva11ente, esta persona requiere en su negocio ciertas gentes 

claves, que tienen una experiencia bastante considerable y calidad que 
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pocos pueden tener, pero la mayada son personas que ahí se les ha 

enseñado a realizar parte del proceso de la elaboraci6n de un zapato 

y que solo sabe hacer las pocas funciones que realiza. 

-Indice de rotaci6n de personal.- Existe poca rotaci6n, ya que tiene 

empleados de muchos aiios que en negocios anter lores a el actual han 

colaborado con él y las demás personas duran un tiempo considerable, 

ya que se les pa11a y trata bien. 
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Entrevistado.-

P.l y 2.: 

R.l y 2 ,: 

DESARROLLO DE LA ENTREVISTA # 3 

lSE LE HA PRESENTADO ALGUNA VEZ ESTE PROBLEMA?, 

COMO LA RESPUESTA ES SI, PODRIA CONTARME, DETALLADAMENTE 

COHO SUCEDIO?. 

Bueno, le voy a contar el caso de la primera fábrica 

de zapatos que nosotros pusimos, el inicio y porqué 

la hicimos. 

En 1978 existi6 la proposici6n de un amigo de la familia, 

que sabia hacer zapatos, y nos dijo que ésto era un 

negociazo y que la única inversi6n que se necesitaba 

eran $ 100,000.00, y que él pondda la otra parte necesa­

ria, Aai nosotros (mi hijo y yo) pusimos esa cantidad 

y él en todo el tit!llpo que existi6 la fábrica, solo 

invirti6 $ 80,000,00, habiendo yo invertido al final 

$5,750,000.00. Sin embargo, hice socio al Sr, con un 

sueldo y 1astos. 

Esa f6brica estaba manejada prácticamente por él, sus 

hijos y 11i hijo, La inverai6n se acrecentaba, las 

ventas no eran las que se esperaban y los sastos eran 

excesivos; claro que después nos enteramos que metla 

al neaocio aastos personales suyos y de sus hijos. 

Hi hijo Rafael, estaba 11uy entusiasmado, ya que traba-
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jando él ahi se daba cuenta de que efectivamente si 

podrla ser un buen negocio, él quería aprender, pero 

como yo manejaba otras empresas, no me adentré ni me 

interesé mucho en conocer el porqué del negocio, real­

mente yo nadamás invertí dinero para bien de mi hijo. 

Yo estaba tranquilo ya que mi hijo estaba al tanta del 

negocio, pero llegó un momento en que él empezó a tener 

problemas con el socio, ya que a vecer no asistía 

11astaba demasiada, todo para él era gastar dinero 

nada de resultados, Cuando me di cuenta y quise meterme 

en el ne1ocio ya era muy tarde; era tarde porque me 

di cuenta de que el socio c..enzaba a hacer el zapato 

por otro lado,vendia a otras personas y empez6 a llevarse 

al pi:raonal, callO él habla •tido aun sindicato, por 

lo que etDpecé a tener probl-a 11enerados por él misma, 

El socio era un h011bre clave y fué el que nos causó 

el Myor probleu, tal y COiia uotad lo dice, pera lo 

que ¡ulo Blllvar al lll!!!OCio fui ~ ., ..., .- r.-itraB no hacln:B 

un zapato fino. 

El problema nos costó llillonea de petsoa; independiente-

mente de que c011prl! una úquina aleMH para hacer 

las suelas aint6ticas para un zapato popular, ya que 

en un principio eae era el futuro que ya le vi al neaocio 

Para ese fin 11andé hacer estudios de Mrcado, que coata­

-ron $ 350,000,00 para saber si estaba yo ya en lo cierto; 
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"· 4.: 

R, 4,: 

ya empecé a interesarme en el negocio, pues la inversi.ón 

era muy grande y vi que se estaba perdiendo; efectiva­

mente perdimos casi todo; por lo problemas del sindicato 

tuve catorce juicios nerrantilesmuyfucrtEB, 

Esos juicios eran hechos por el sindicato, ya que los 

empleados se daban cuenta de que no había dinero, no 

había producción, no había con qué pagarles a los pro­

veedores, entonces se desesperaron; sin embargo a todos 

les he pagado; se pag6 todo, pero al último tuve que 

vender mi maquinaria y el sindicato se qued6 con todo, 

Independientemente de que esta persona, en su ambici6n 

desmedida, que dijo aquí ya no saco dinero, se fué y 

me dej6 con todo el problema, pero él ya tenía en _,otro 

lado otra fábrica de zapatos y con los mismos clientes 

que se tenían, buenos y malos pero la mayoría eran buenos. 

CUAL CREE USTED QUE FUE LA CAUSA?, 

Mira, fracasamos por la falta de administraci6n, ventas 

sí habían, pero muy mal hechas ys que los clientes a 

veces no paaaben, ventas en abonos, que al final no paga­

ban, por eso puedo decir que nuestro error más 1rande 

es que yo no le puse atenci6n a la ad11inistraci6n del 

negocio, ahora si hay, control, tanto de dinero, porque 

no s•le un peso, si no sabes porqué y si est6 justificado, 

hay control y viailancia en al producción y en las gentes 
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P. 5,: 

R.5.i 

que colaboran con nosotros, siempre se es tan vigilando 

a cada uno de los empleados, en todos los aspectos. 

Otra causa de esto es que en empresas pequeÑas como ésta, 

que son familiares si~nifica esto un problema porque 

muchas veces no hay la comunicación que se requiere entre 

padres e hijos, como sucedi6 a mi con Rafael, siempre hay 

diferencia de opiniones, y yo queda antes traducir t 0do 

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 comet!a 

errores, lb acepté y lo reconoci y esto a uno como padre 

le cueste mucho trabajo, lo que no sucede en empresas, 

en que no trabajan juntos los fuiliares, 

lCUAL FUE LA PRIMERA REACCION QUE TUVO USTED PARA RESOL_ 

VERLO EN EL llJMENTO?, 

Mi hijo ya habla aprendido a hacer bien loa zapatos ya 

que él e•t•b• metido en la produci6n y le quedaban ganas 

de continuar y yo taabién quise aprender a hacerlos, 

no i•portando que yo fuera .contador con Mestria ~ docto­

rado, y que tenia ••che experiencia en otros negocios, 

conozco, lo que es el éxito y tubién loa fracaeos y 

arregla110s la fábrica nueva•nte, pero ahora con la inten­

ci6n de hacer una fábrica de zapatos finos. 

Toda la experiencia que se tenla • peHr d•l frec•ao 

no se desperdiciar!•, ya que •i hijo er• J• un ••perta 
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en hacer zapatos y yo sabia administrar y tenia experien­

cia en otors negocios, asi que nos apretamos muy fuerte 

el cinturón, compramos maquinaria con lo poco que ten!amos 

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 fábrica que se termin6 solo 

nos quedaron dos personas y ellos nos jalaron a más gente, 

y las conocimos y as! aceptamos a los que más nos convenía 

con la condición o advertencia de que yo no querl.a un 

sindicato, ya que yo siempre les paaué y asi le haao 

a la fecha , más de lo que urca la ley, 

Asi empezamos a hacer diseños y nos contactamos con el 

Sr, Domit (De las casas Domit) mie11bro de la familia 

que se encarga de las ventas. 

Esto lo inicia111>s en 1982, el primer zapato fue entreaado 

en febrero del mismo año, y asl se empezaron a hacer 

25 za petos mensuales, ahora e&t811DS con una producci6n 

de 60 pares diarios, lo que no aa sencillo, ya que existe 

el probleu de que loa que hacen zapatos son aentes auy 

especializadas y puede ser un probleu conseauir a la 

a~nte, pero COllO el medio del zapato está ••Y escaso 

haJ auchos proble11as y hay falta de trabajo, creo que 

tenemos "'"Y buen personal y no he11as tenido ya el problema 

de la 11ente, 
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P.6.: 

R. 6.: 

P.7,: 

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

Bueno, si, también en la otra fábrica, cuando vimos que 

nuestras ventas estaban fallando demasiado, metimos a 

un vendedor extra, el cual nos apanta116 diciéndonos 

que era muy bueno y que venderla millones, nosotros 

creímos en él y nos costó mucho dinero, ya que era un 

fracasado. Nos metía las ventas en los mercados, lo 

cual nos acorrientaba nuestro producto, los zapatos se 

vendian, pero luego resultaba que las zapaterias no exis­

tían, y eran ventas de $ 100,000.00 o más que para ese 

entonces era mucha dinero 1 y as! nos hicieron pedazos, 

porque noa coat6 mucho tinpo y esfuerzo recuperarrnos 

de eao, y eso fué por la falta de una adloinistraci6n 

oraanizeda, 

lEN BASE A SU EXPERIENCIA, (DIJ PIENSA PREVENIR ESTO, 

PARA QUE NO LE OCURRA OTRA VEZ Y SI LE SUCEDE, NO LE 

AFF.Cl'E DE LA MISMA MANERA?, 

Buano, lo peor que no• podriil suceder ahora ea que no 

trabajar8110s ya con el Sr, O..it, pero ya no• haeoa enten-

dido perfect .. nte bien con él, para que no no• pase 

la experiencia de antea de que él ae pon1a a hacer zapato 

por otro lado, ya que lo pueden hacer, pero aabeaos que 

él es una peraona que no le austa arrieaaar J no aeria 

capaz de hacernos eso y a 11! si me guata arrie11ar, 
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P.8,: 

R,B,: 

El probl,,.. con la sente que trabaja con nosotros, lo 

hemos suplid o ya que les pagamos muy bien no tienen 

el deseo de irse, además se les trata cOllo 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 

se lleva, no lo logra ya que lo piensa porque aquí se 

les paga muy bien y además hay poco trabajo en otros 

lugares, además, ellos saben que fabrican un marca de 

prestigio siempre existe la seguridad de que se va 

a vender, se vende bien porque es un zapato muy bien 

hecho, eso les dá 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 costó dinero, lágrimas, sinsabores, 

problemas en la casa, problemas monetarios, en f ln una 

desgracia, y para mala suerte acabar la de amolar las 

oficinas de otro negocio que tenla en ese entonces se 

incendiaron al mismo tiempo que nos sucedia ésto, asi 

perdí todo, y a la fecha áun sigo peleando algo de ese 

problema. 
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P,9,: 

R.9.: 

P.10.: 

R.10.: 

.. :-. 
110 

';,i'.~· • ·:'.ii~y 

..... ··cf1' . '\ ... ~ 
¿CUENTA USTED, CON CURSOS DE CAPACITACI!lN, SOBRE LAS 

LABORES QUE SE REALIZAN EN SU EMPRESA?, 

La Única capacitaci6n que se dá aqui es la que se les 

d6 a loa aprendices, ya que van aprendiendo de los otros 

maestros oficiales, los j6venes aprenden de los más sran­

des y que tienen más experiencia, 

lQUE SOLUCIONES PROPONE USTED A TODO ESTO?, 

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

ñias y un rato estaba en un lado y al rato en el otro, 

total que hacia de todo pero dejaba mucho que desear 

el control y la administraci6n. Una empresa es un todo, 

ventas, producción y administraci6n, y si fslla la adlli­

nistraci6n lo demás aunque vaya marchando bien se fracasa, 

en cambio las ventas y la producción pueden tener sus 

épocas de baja pero puede recuperarse la empresa, 



6- ENTREVISTA 1 4 

Datos Generales. 

-Nombre de la Empresa: Diseño de Maquinaria Mexicana S.A. 

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

-Giro de la empresa: Fabricaci6n de maquinaria sencilla para la 

industria en general, como válvulas, engranes, etc. 

-Domicilio: Av, I 5 f 32 -A Pantitlán. México. 

Datos Comerciales.-

-Año de constituci6n: Septiembre de 1970. 

-Porcentaje de participaci6n en el lll!rcado,- Hini.81> debido al t-ño 

•lel lll!rcado. 

-Producto& que elabora 

freaadoras, etc. 

Maquinaria aencilla, Tornos, taladros, 

-Principales clientea; P-x, ASA, FertiMx, cualquier tipo de 

induatria que requiera de este tipo de Mquinaria para aua proceaoa. 

- HateriH PriMs requeridH e instalacionea: Diferente• calidadea 

de fierroa, eaterialea para ooldaduraa, y otroa no auy conocidoa. 

Aai COllO laa herraaientas para •nejer y dar forlllB al fierro. 

-Dato• de volÚlll!neo: De 10 a 15 peroonas, incluyendo loa adainiotra­

tivos.-

-Conocimiento• o requiaitoo indiepenaables, 

Tener iclH de los diaeñoa industriale1 de las maquinarias comunes, 

1 Hiiar •nejar las herramientas para 11<>ldear el fierro, 
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-Indice de rotación de personal.- Es muy muy frecuente la rotación 

ya que lo obreros son personas poco preparadas y nada constantes 

en sus metas. 

-Facilidad de encontrar M.O.- Es m~y raro encontrar gente preparada 

o con experiencia en este ramo. 

-Nivel de estudios indispensable.- A nivel producción se necesita 

estudios mínimos de primaria, a nivel administraci6n es preparatoria. 
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DESARROLLO DE LA ENTREVISTA I 4 

Entrevistado, - Sr, Guillermo Ram!rez, 

P,1.J 6,: lSE LE HA PRESENTADO ALGUNA VEZ ESTE PROBLOO?, 

lESTE PROBLEMA, SE LE llA PRESENTAOO MAS DE UNA VEZ?, 

R. l y 6.: Sl, claro que si. La empresa que yo tenso ea del rUK> 

metal mecánico. En alguna ocasi6n, lleg6 a pedirme trabajo 

de lo que fuera, -de barrendero o lo que fuera- un •uchacho 

que venia directamente de un pueblo, del campo, y necesi­

taba trabajar, Trabaj6 conmigo aproximadamente de 3 a 

4 años, y de repente, se nos fué, cuando ya le hablamos 

enseñado en el taller, perfecta11ente bien, como unejar 

el torno el taladro; al principio él se resistia a 

aprender el oficio, pero lo aprendi6 muy bien. Ahora 

él dice que es tornero y hace sus trabajos para otros 

talleres en donde le pagan bastante y se llevb todoa los 

conocimientos y secretos J diseftoa que aqu1 le enmeñuoa. 

Yo • dedico a diseñar Mquinari•, ésto • afecta bHtante, 

ya que se llevb •is secretos. 

P,4 .1 

R.4.: 

Asl c.- '1, alaunoa otros tuibién se han ido con sis 

diaeños, ya que no he encontrado ninauna forma de il1pedirlo. 

lCUAL CllEE USTED QUE FUE LA CAUSA?, 

Yo sé que el probleM que enfrentuos todas la. pequeñas 

empresas -y que de él se derivan todos- ea la falta de 

liquidéz, con lo cual no hay tanta facilidad de conaeauir 

uteria prima, o no se puede contratar en muchos c••oe 

las pers•:mas que se quiaieta, porque ell6~ {'U~·; tan t1Ucho 

dinero, p•Jr lo que se tiene uno que conforrinr con el nivel 



de personas a que len podemos pagar, a las que muchas 

veces nosotros les enseÑamos el oficio; o simplemente, 

la falta de liquidéz no nos permite obtener préstamos 

f&cilmente, lo que no ocurre con una empresa mediana o 

1rande. Solucionando esto creo que se dé un paso muy 

srande que proporciona a la pequeÑa empresa para poder 

crecer. 

Mientras tanto, los empleados de las pequeÑas empresaa 

no durarán mucho en cada una de ellas ya que cuando han 

aprendido algo más, siempre van a buscar otra empresa 

donde lea paguen más por lo que saben hacer; esto es una 

actitud muy humana. Por el momento, mi estratégia a 

a seauir es aumentar •i personal de ventas para que ellos 

alimenten de recursos a la producci6n. 

P.7.: 'lN BASE A SU EXPERIENCIA, COll) PIENS>. PREVENIR ES1U, 

PARA QUE NO LE OCURRA OTRA VEZ?, 

R, 7 .i Te encuentras que en la pequeÑa emfresa no hay un buen 

control, incluso austraen de ·ella materialeo, y en •i 

caso, •i secreto que son los planos, ya que JO diMRo 

maquinaria que patento y si me roban el plano, •• ca.i 

robar• todo un esfueno de 11ucho tiempo, Ye • he auce­

dido varias veces J creo que sucede en ceei todu 1-

pequeRaa eapre .. 1, Y• que el pequeRo eapre .. rio al t-r 

pocos •pleedoa, crff ~u• tiene, por esto, el coatrol 
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P.8.: 

R,8,: 

de todos y los toma corta parte de su familia y se involucra 

!!!" sus problemas y los deja solos; ahi está 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, 

¿A QUE GRAOO LE HAN AFECTAOO O QUE CONSECLIESCIAS SURGIERON? 

En mi ramo esta situación nas afecta bastante, ya que 

aunque yo puedo decirles a mis empleados collO manejar, 

por ejemplo, el torno y fabricar mi maquinaria, cuando 

ellos se van, me dejan con las unos atadas por que -

yo no tenae la habilidad ni el tiMpo suficiente para 

11anejar el torno; por lo tanto sufro una dependencia abso­

luta de ellos en producci6n, lo que no sucede en otros 

ramos en los que el et11presario se puede poner • trabajar 

con sus unos y hacer él aolo el trabajo, o 'ltn otro caao, 

contratar a una persona especial para supervisar, ya que 

serta el caso de cualquier otro Mpleados, par• lo que 

no• eat-.oa refirendo, 

Esto • aucede porque soy diseñador 

Hpresa tiene las dos fases: diseño 

no tornero y mi 

producción, Por 

lo tanto, tenao que contratar a otro empleado que sustituya 

al que se fué, aunque este no conozca mi manera de trabajar 

y no sea ten hábil como el que se fué; tengo que enseñarle. 
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P.9.: ¿cuENTA USTED CON CURSOS DE CAPACITACION, SOBRE LAS LABORES 

QUE SE REALIZAN EN SU EMPRESA?. 

R.9.: El enseñarles a mis empleados como hacer la 1Uaquineria 

que yo diseño me trae el problema de que nunca acabo de 

enseñarles, ya que cuando uno de mis empleados sabe mis 

formas y mis tipos de maquinaria, se vá a aplicarlos a o-

P. 10.: 

R.lo.: 

tras lugares, donde le paguen más me deja solo, 

con la alternativa de enseñarle esto a otro• y asi sucesi-

vamente, 

Por esta razón, la capacitaci6n 1 aunque sé que es buena 

y necesaria, ye que sin ella no podrla producir, en un 

11<>11ento dado, me perjudica, pero es un ciclo que tiene 

que suceder y al que no le encuentro soluci6n, a •nos 

que aia •pleedos fueran fielee para ai•pre. 

¿QUE SOLUCIONES PROPONE USTED A TOOO ESTO?, 

Tener una or1anizsci6n y estructura dentro de la eapresa, 

lo auficient-nte buena coao para cubrir loa aspectos 

de debilidadeo de loa depart ... ntoe de las empreaas, 

En 188 pequeña• eapresas, la •Jor •nara de reaolver 

este problema, es cattar cat tn1 fllllt"'ll f..u.iar; ¡mo t.wlrlái _,, 

soluci6n trae consigo otra naturaleza de probl-•, que 

taabién le afectan a la eapresa, 

Lo que piensa el empleado, es que su patrón H el "Rey 

Hidaa'', y que siempre tiene mucho dinero; por lo tanto 

&iell!l>re est6 buscando la forma de ver cuánto facture, 
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de esta manera dicen: lc6mo ea posible, que e ata piece­

sita tan pequeña que yo hice, mi patr6n la venda en 

tanto, si aquí gastamos 2 peaoa de fierro 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 patr6n, 

tard6 60), y él le pone valor a su trabajo se dá cuenta 

que el patr6n vende esa pieza •uy cara a su parecer, 

por lo tanto se dá cuenta de la utilidad que el patrbn 

le saca a esa pieza; entonces va copiando y aprendiendo 

a fabricar todas mis piezas y hace su archivo de planos, 

como siempre tiene el gusanito de porqué el patr6n 

hace tanto dinero, si él no ea el que la fabrica con 

sus manos¡ si •uchaa veces él no eet' presente en la 

oficina y hI Ueaa en coche y él &rita, y si se equivoca 

vuelve a mandar. Claro que no sabe todo lo demás que 

se hace en un neaocio, como .conse1uir clientes y resolver 

problemas varios, y aal piensa que el patrbn se hace 

millonario a costa de ., trabajo. En base a ésto, 

piensa que él lo puada hacer •Jor y aanar lo que él 

gana, si produce solo sua piez••• y pone su empresa¡ 

pero no sabe a los probl ... a a que se va a enfrentar, 

ye que co11treter6 aente, coaprará materia prill8' pa1ar6 
I 

impuestos, etc. 

Eota es la raz6n por la que el empresario pequeño, no 

e&tá capacitado, desde el punto de vista admini•trativo, 
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ya que él nunca se preocup6 por esto y sólo vela que 

entraba mucho dinero; esto me ha sucedido. 

Otra situación por la que he pasado, es que habiendo 

personas como estas, no solo se van ellos y yá, sino 

que, como se llevan bien entre todos los que trabajan 

conmigo y hacen un plan juntos,- por ejemplo con la 

secretaria, quien es la que sabe cuales son las otras 

actividades del patrón, sus contactos, sus clientes, 

su manera de trabajar, etc- es convencida de que se 

vaya con ellos para poner su negocio. 

Entonces, por lo meno1 1 para solucionar esto un poco, 

propon&o que no ee debe dejar, que la secretaria, quien 

debe ser una tU8ba en donde se guarden los secretos 

da la HpreN, Ht6 en contacto con los demás empleados, 

1• Nen de producción, de ventas, etc,; aunque esto 

no •• del todo poeible, porque ae pueden llevar entre 

ello• fuera de la •Pr•N •in que yo lo sepa, 

Otra eolución que puedo encontrar también en el prob.let1a 

de producción, ea que un solo empleado, no realice la 

totalidad de las pieH& o. 11aquinaria, que fabrique, 

y no hacer las partes en un aiaeo taller, aino por RPll­

redo, 111 el tornero o el que •neja el taladro o le 

freNdora, no Nbr6 e detalle qu6 ea lo que fa~rica 

el otro, por lo tanto llO Nbr6 nadie ha<:ar la .i­

COl"llete, 
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Este sistema es un poco más complicado, ya que requiere 

de mucha más supervisibn para cuidar la calidad, pero 

creo que es la mejor. 

Y la solución más grande que puedo encontrar es la de 

cubiar la situación del pais y la ..,ntalidad del mexi-

cano. 
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7- ENTREVISTA I S 

Datos Generales. 

-Nombre de la empresa: Publi-News Latinoameericana. 

-Nombre de~ entrevistado: Alejandro ~lárquez P. (Accionista mayoritario) 

-Giro de la empresa. Editora de sus propias revistas especializadas. 

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

Datos comerciales 

-Año de constitución.- Año de 1%3 

-Porcentaje de participación en el mercado.- 20% de su mercado. 

-Productos que elabora.- Revistas especializadas, de la construcci6n, 

de la industria, de los plásticos, de la minería, 

-Principales tipos de clientes.- Es muy amplio ya que abarca varios 

tipos de mercados, pero son cualquier persona que venda algún produc­

to o servicio y se quiera a~unciar eg estas revistas. 

-Materias primas requeridas e instalaciones.- Requieren papeles 

finos, para la realización 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 producción, lo que se maquila 

en diverso• talleres gráficos. 

-Datos de volúmenes,- Entre 20 y 25 persones, en las oficinas, que 

incluyen al Dueño, el gerente administrativo y sus respectivss secre-
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tarias, un gerente de ventas con su grupo de vendedores, que varia 

entre 5 y 10, una persona encargada del departamento de crédito y 

cobranzas, un mensajero cobrador, dos personas que se dedican a con­

trolar todos los datos de la clientela, ya que las revistas se envlan 

por correo. Una persona de mantenimiento, y 4 personas que realizan 

el diseño de las publicaciones, as1 como el de sus anuncios. 

-Indice de rotaci6n de personal.- En el departamento administrativo 

la rotación de personal es casi nula ya que casi todos los empleados 

tienen de 3 a 40 años colaborando con el Dueño. 

En el departamento de ventas la rotación de personal no es muy grande 

ya que hay vendedore antiguos aunque algunos san reemplazados espo­

rádicamente. 

-Facilidad de encontrar M.O.- En el departamento administrativo caei 

no es necesario preocuparse por este punto ya que todos los e11pleados 

son muy fieles, y en el departamento de ventas tampoco existe esta 

preocupaci6n ya que vendedores hay muchos., lo importante es que 

tengan tiempo en la eapreaa para que conozcan bien el producto que 

venden.-Nivel de aente indispensable,- llinimo de Secundaria, 



DESARROLLO DE LA ENTREVISTA I 5 

Entrevistado.- Sr. Alejandro Márquez Pessy, (Gerente de ventes y accio­

nista mayoritario), 

P.! y 2.: lSE LE HA PRESENTADO, ALGUNA VEZ ESTE PROBLF.MA?., COMO LA 

RESPUESTA ES SI, lPODRIA CONTARME DETALLADAMENTE, COMO 

SUCEDIO?, 

R, 1 y 2.: Lo que me sucedi6 es tal y como lo describe la introducción 

del cuestionario que usted me está haciendo, La persone 

clave que exiatla en la anterior organización, se retiró 

por conflictos internos, y aprovechando loa conocimientos 

que tenia decidi6 hacer la c011petenci•. 

Competencia baeada, tanto en aus conocimientos colRO en 

la relaci6n con la clientela que ya manten la, situaci6n, 

que ademb del daño que ocacion6 por estar C011pitiendo. en 

le actu•lided produjo otro daño lliia que es el de l~ injus­

ticia que 1upueat-nte se la hi•o • otra persone, que 

ocacion6 l• ai•patl• de todoa loa delliia colaboradores 

que eatando desde adentro, aplauden y ad•iran lo que está 

haciendo él afuera, 

Creo que cuando una persona norul•nte M v' J hace 

la competencia en condiciones nor•lea, el probl- H 
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P.4,: 

R, 4.: 

más fácil, porque simplemente esa persona tendrá que 

luchar contra todos los de la empresa, pero en este caso 

no fu~ asi, puesto que esta persona 1 debido a la simpa tia 

y estimación que le tenían y que le tienen conserva una 

comunicación o una posiblidad de poder, sobre los actuales 

que están en la organización. 

¿CUAL CREE l!STED QUE FUE LA CAUSA?, 

Pues fu~ la actitud personal tanto de él como la del dueño 

de la empresa, quienes pensaban de modo distinto, 

La persona en cuestión, siendo universitario, querla apli­

car sus teorias de administración de empresas, querla 

implantar sistemas, queria ser un poco más empresario, 

hacer de todo lo que existía a su nirededor, algo no tan 

empírico, y el dueño que habiendo hecho esta empresa de 

una forma empirica (y muy bien hecha, ya que ha sobrevivido 

muchos años), se resisti6 condenó estos sistemas, lo 

cual creó la tensibn que no ocurrib en el momento del 

rompimiento sino •qui!) desde loa primeros dos meses de cola­

boraci6n 1 me estoy remontando hace cinco años, cuando 

comenzó a trabajar la persona en cuestión, 

Cuando entr6 a la empresa, comenzó a notar errores en 

los procedimientos de la organización y comenz6 a proponer 

sistemas, 110jaras y Ho ocasionó un rechaz• y un repudio. 
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En segundo lugar, íue una situaci6n familiar, que n re1111n­

ta a hace 20 o 30 años, (ya que es sobrino del dueño) 

en el que habia un antagonismo familiar, en el que exiati6 

una competencia. 

Todo esto aunado a que la que seda esposa de la penona 

en cuestión, trabajó en esa empre911 durante eae tiNpo 

y habia sido muy criticada y nada aceptada por la fuilia, 

lo. que ocacionó, la reacción 16gica y muy humana, ya que 

proteg!a su dignidad la de su esposa, con una motivaci6n 

personal de venganza. 

Entonces fue tanto el rechazo a sus conocimientos acadé­

micos, como la actitud de su familia hacia él. 

Asi cuando él se independiz6 no hizo otros productoa, 

sino la competencia clara.ente, en pri•ra porque era 

lo 6nico que sabia hacer ya que no trabaj6 tanto tieoopo 

en nin16n otro lugar, era la única técnica que conoc!a 

a fondo, y con el deaeo de venganza, encontr6 1u desaho10. 

Con todo esto quiso demostrar que 1u Mnera de trabaju 

resultada •jor. 

Al10 que le ayud6 a real izar todo eato, fue 1u conociaiento 

y experiencia en las ventas y la producci6n, ya que él 

rot6 por los dos departamentos en diferentes 11011entoa 

teniendo asi dos de las tres fases i11portantes de este 

neg'ocio. 



Lo que ocurría en esta empresa es que las ventas casi 

siempre rebasaban a la producci6n, coaio ocurre en muchas 

empresas, esto hizo que se le diera la responsabilidad 

de producción, dados sus conocimientos administrativos, 

y eso fué el inici6 del proble11a puesto que al no •jorar 

la producci6n cuando estuvo en sus unos, no creyeron 

en sus teorías, pero al fin y al cabo él si conoci6 lo 

que era el departamento, la actividad, el COllO se elaboran 

las publicaciones, el como se adquiere el papel, COllO 

se oraanizan las tiposrafiss, en fin todos los detallea 

técnicos. En las ventaa, él hab!a hecho auy buenas contra­

taciones, y como la administraici6n era just-nte lo 

que él hab!a estudiado, pues ya tenia las trea partea 

importantes que le dieron se11uridad de •prender este 

proyecto. 

Por lo tanto, COllO conclusi6n el error está en que a un 

vendedor, no ae le dabe dar el cario de la producci6n 

ya que esto es lo peliaroso, 

Otro error fu6 haber querido convertirlo en 116rUr. Esto 

quiere decir, que •i por alauna raz6n • una peraona ya 

no ae le ••Ma en la oraanizaci6n, ae debe de Hperar 

a que c.-ta un error arende, y entoncea deapedirle, para 

que toda la aente que está alrededor cuya opinión final­

•nta ai es valioaa puea aplauda la decisión de que a 

esa persona se le retire de la eapreaa, pero al en "" 
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P,5,1 

w.s. 

momento se vé que es una persona que trata de trabajar 

bien y sin mayor explicación, aparentemente, se le despide, 

Esto produce que además de la pérdida directa de esta 

persona, todas las deaás se le volteen al dueño puesto 

que se sienten insesuras, se imaginarán que en cualquier 

llOmento les van a hacer lo mismo, una injusticia desde 

el punto de vista polttico, creo que es uno de los más 

1randes errores que hay, puesto que al crear una insesuri­

dad a todos los colaboradores, ya no trabajarán de todo 

corazón, y buscarán otros horizontes donde exista se11uridad 

Asi cuando la peraona en cuestión quedó coao llirtir, cuenta 

con la siapatia y apoyo de los deaás colaboradores, que 

aunque no fueron deapedidoa, eatarian dispuestos a apoyarlo 

en el -nto en que éate los 11 ... ra, a aenos que coao 

ya 1ucedió lle11ue otro Uder a quien tubién deuen seauir. 

LCUAL ruE LA PRIMERA IEACX:ION QUE ruvo USTED PARA RESOLVER_ 

LO EH EL l«JllENTO? , 

lluano, el dueño inaadiat-nte de ver que le fuerza de 

venta. disainuia dijo que la •Preu no neceaitaba tan-­

toa vendedores y la .. presa podrla vivir perfact .. nte 

sin ellos, lo cual al no ser cierto ae coapararia al hecho 

de decir que une ciudad ain un ejército puada vivir per­

fmct-nte, pero los vendedores, son lo que el ej6rcito 

a una población, y sin elloa la población eat6 cieaproteaida. 
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P.6,: 

R,6,: 

Entonces de ah! en adelante lo que se vivi6 fue un espejis­

mo, ya que los contratos que se habían trabajado y que 

se hablan dejado establecidos, con la antigua fuerza de 

ventas, fueron los que dieron resultado y aparentemente 

as! siguió funcionando la empresa. 

Hay que saber que en la publicidad, se hacen contratos 

por un año, entonces el efecto no se siente al mes ni 

a los dos meses sino a los 6 cuando esos contratos terminan 

no hay la fuerza de ventas requerida para irlos a recon­

tratar y el único paso que ae di6 a esto fue meter a una 

perosna ya grande con idas diferentes a las de los j6venes 

de ventas, as! lo dejaron a él solo con esa responsabilidad 

pero una persona sola no puede hacer lo de 5 o más gentes, 

Esta situación la aprovech6 lo persona en cuesti6n ya 

que él si tenla su fuerza de ventas con personas jóvenes 

con más ambici6n y energia. 

LESTE PROBLEMA, SE LE HA PRESENTADO !'!AS DE UNA VEZ?, 

Si efectiv1111ente, y lo ús curioso fue que se cometi6 

exactuente el miSllO error, cuando al multiplicarse las 

ventas, la producción tuvo problemas y se quiso componer 

la producción con una persona que había trabajado en el 

departa•nto de ventas y era el que más vendla, lo cual 

le daba recursos y técnicae para cuando se quizo indepen­

dizar, 
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P.7 y I0.1 ¿EN BASE A SU EXPERIENCIA, COMO PIENSA PREVENIR ESTO PARA 

QUE NO LE OCURRA OTRA VEZ Y SI LE SUCEDE, NO LE AFECTE 

DE LA MISMA MANERA?, 

R. 7 y 10 • : Soluciones hay bastantes ya que afortunadamente se cuenta 

con gente creativa, En primer lu1ar 1e tiene que dinamiza!' 

la empresa, o sea multiplicar los esfuerzos d~ todo tipo 

j el número de visitas de ventas, ya que eso es' por demás 

obvio. 

En segundo lugar se tiene que realizar una nue\·s creetivi-

dad ye que las personas que se rueron se llevaron lo que 

conocieron en Ja l!IDpresa lo que se habia deHrrollado 

hasta ese dfa, 

A partir de ahi ae crea una linee te11poral, en donde a 

semejanza de una barda, lo que quedó del otro lado •• 

lo qu<¡kllos utilizarán, pero lo que hay de este otro lado, 

ea decir a partir de que se rueron hacia el ruturo, ea 

11ejor, 

Esta e11presa tiene que, de una for11a secreta rápida y 

eficiente desarrollar nuevas estraté1iaa que elloa todavia 

no pueden imitar y que eso eea al ractor exclulivo de 

desarrollo que nos pueda diferenciar de eaa co.,petencia. 

Entonces laa reuniones de alta creatividad H convierten 

en una necesidad, lo que antes era un lujo, ahora •• un 

imperativo. 
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Se tiene que situar a las todas las personas en la convic­

ción 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 convenci­

miento de que sus intereses están en juego, y de que sola­

mente unidos ante este obstáculo, se puede salir adelante, 

por otro lado se tiene que lograr una nueva aceptaci6n, 

de la clientela a través de ofrecimientos más 16gicos, 

más atractivos y rot1per la falsa creencia de ser los únicos 

y ser los mejores, ya que eso es lo más peligroso que 

puede suceder para una empresa, el dueño o el empresario 

que siempre fué Hder no puede aceptar la idea de que 

haya otro que haaa lo mis110, eso le duele a su orgullo 

y por no poderlo aceptar con rapidéz más rápido pierde 

lo que tuvo. 

Por lo tanto, el arm más eficéz o llás importante es sentir 

que todo lo que se ha hecho era bueno relativa•nte, 

pero que se tiene que •jorar. 

El •presario o los diri1entea tienen que untenerse en 

una constante auperaci6n, para que los que se fueron ca.> 

los que se quedaron aientan que lea es dificil o no pueden 

•lcenzar a sus liderea, porque la autoridad la dá el pueato 

y el liderazso lo dá el conocimiento. 
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P,8,: 

R,8,: 

lA QUE GRADO LE HAN AFECTADO O QUE CONSECUENCIAS SURGIERON? 

Nos afect6 en un grado absoluto, puesto que junto con 

él, renunci6 también el hijo del dueño que soy y6, quien 

era el jefe de ventas y no solo en México, sino a nivel 

internacional y después salieron más de 14 personas en 

la misma setll8na, entonces el efecto inmediato fué la pérdi­

da del mis del 50% de la fuerza de ventas to1111ndo en cuenta 

que el otro 50% ya estaba inseguro, Otro efecto fué la 

pérdida de presencia con la clientela, otro fué, que los 

que se salieron hablaron 1181 de la eapresa con la clientela 

y deapuée el efecto paocol61ico que aufri6 la eapresa 

ya que aa cre6 un .,, 11111 ubiente y aei todas las demás 

personas aaalariadaa que quedaron en la eapreaa, al saber 

"'e ya no habría el mUlm U.., de vmtas qta ool:ei, pensalal que 

tanto la eaprau y sua propioa eapleoa no eran ae1uroa 

y C<lll!l118lm a.- la:ia aflS1I y l>locar otras posibilidades. Por 

lo tanto c.- se puede observar el efacto fué tra..&tico 

y abaoluto en la •prau, y aunque el dueño trat6. de neu­

tralizar la aituaci6n con al1unas accionea, no se lo1ró 

nada y lH revistas perdieron auchl.si1111 fuaraa, deade 

el puento da vista de anunciantH, de circuleci6n, de 

todo lo que le daba el valor, 1 ea haata hace doa ••• 

que la fuerza de venta• ae et1pea6 a reor1anizar. 
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P.9.1 

R.9.1 

LCUEHTA USTED CON CURSOS DE CAPACITACillN, SOBRE LAS LABORES 

QUE SE REALIZAN EN SU EMPRESA?. 

Los progra•s de capacitaci6n 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 propósito en común, si&nifica 

que la guerra se va a ganar a partir de la creatividad 

incrementada en cada uno de los colaboraJores. 

El principio de mente maestro. o sea, la reuni6n de inteli­

gencias enfocadas a un •i•llD fin, va a de11astrarnoa que 

cada persona debe 9er más inteligente y más creativa, 

para que en conjunto la empresa sea superior a otra com­

pania. 

Todo esto se reduce a la palabra, capacitación, que no 

nada más es el aprender' el oficio, sino que dominando 

este oficio se pueda tener realmente un desarrollo una 

inteli11encia superiores a lo nor11al, en este caso 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 •rcado con uyor rapJd•z 

que la c<>11petencia, puesto que co1110 decía FORD, que el 

uyor IÑ!rito de une e111presa ea su capacidad de penetrar 

en nuevoa mercados entonces 1i la coapetencia afectó dos 

o trea mercados, existen cientos o quizá miles de otros 

que eat6n vírgenes que ni ellos ni nosotros he11<>s visto, 

entonces no va a ser el pelear los 11ercados actuales lo 
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que va a dar la victoria, sino la capacidad para poder 

entrar en los que actualmente están virgenes y ese creci­

miento y ese potencialidad de dominar esos nuevo1 mercados 

es lo que quizá a la compete,ncia no le preocupa deaarrollar 

máxime cuando la venganza o el deseo de ser aáa grandes 

~os puede segar, entonces ellos querrán dedicar todo au 

tiempo y esfuerzo en arrebatar lo que actualmente es la 

empresa, pero si esta empresa ya no está preocupada en 

dominar eso sino en penetrar en otros nuevos y 11ejores 1 

significa que los esfuerzos de la competencia serian espa­

dazos en el agua que no van a traer ningún resultado a 

futuro, aunque en tiempo presente ellos lleven al so de 

contratos a futuro, encontrarán que su labor fui llUY li•i­

tada, eso es la creatividad en momentos de COllpetencia. 

La capecitaci6n en las eapreaas, puede tener do1 fHH, 

ya que la capacitaci6n en un momento dado puede ser contra­

producente para los dueftos de la empresa, porque, eataa 

personas al independizarse se ·llevarlan toda• las t~ni­

cas que aquí se le enseñaron, pero a la vez, e~ vi.:>a 

anterioremente ea Htrict-nte necenri1 p1r1 el den­

rrollo en conjunto da 11 eapren, 

Claro, en este dil-, va a haber un factor que lo va 

el .decidir, 

Si 11 empresa, que eo paquefta, desea aer med ien1 o ar ande, 

estarl dispuesta a correr el rieaao, si no deoH crecer 
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entonces no correrá el riesgo, porque todo creci•iento 

se forja no solo a base de capital y esfuerzo, sino de 

riesso y este es also que se puede enfrentar o evadir, 

según la intensión que tenga el dueño. Por eso creo 

ya, que cuando, el Sr. Azcárraga 1 que creó Televisa y 

la XEW, tuvo su desfesamiento y hubo quien se fu~ a hacerle 

la competenciay creer el XEX1 • 

Este señor" lo dej6, aunque él lo habla capacitado y le 

habla dado todas sus herramientas, y se le revirtió, pero 

como el Sr. en cuestión deseaba crecer, cuando llegó a 

un tamaño tal, simplemente compró al que le estaba haciendo 

la competencia y asi mntuvo su poder. 

Est~ es un esquema, perfecta111ente aplicable a cualquier 

situaci6n como lo que hablamos, por eso yo creo que si 

no se desea crecer cualquier cosa será un riesgo paralizan­

te, que nos llene de vértigo y de te110r, pero si se desea 

crecer se correrán los riesgos con entusiasmo jovial y cuan 

do vengan las consecuencias de un desfasamiento y de una 

traisión pues slmplnente el crecimiento que ya va encarre­

rado har6 que siempre se tenga poder sobre el que se fué 

y en ese aspecto se podrá tener un control o se podrá 

reabsorver al traidor, como ful! el ejemplo que acabo de 

poner. Una e•presa que puede reabsorver al traidor 

es ur1e empres que peso por la pruebo de fuego, creo que 

es la puebu máximo que una e"1presa puede llegar a tener, 
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pero ese fen6meno solamente ocurrirá cuando la empresa 

esté decidida a crecer a como dé lugar, en empresas medio­

cres o tibias no se puede dar este fenómeno, puesto que 

el que se vá, siempre tendrá más ambici6n que el propio 

dueño y quizá ese sea el motivo por el que se fué, 

Por ello, creo que aunque la empresa sea muy pequeña, 

si se debe capacitar, se debe de correr el riesgo. Este 

riesgo puede y debe ser medido, puesto que la capacitación 

se puede dar estratégicamente, es decir no dar todos los 

ingredientes para que rápido 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 

tenaan una relaci6n directa con el que es fuerte en algún 

aspecto, porque entonces la traición no va a ser de uno 

solo, sino de 5 juntos, que se van a ir para hacer la 

competencia, porque entre elloa ya la pueden armar y aqui 

el asunto es cuidar la estratéaia, y no la capacitación. 

Si por no existir estos Hoa o estas honduras, ae decide 

no capacitar a la aente, entonces la ruina también es 

se1ura, porque el estancamiento que v• • venir de aente 

mediocre hará que la c .. petencia actual ae anzafte en for­

.. objetiva, y destruya a la empresa por el creci•iento 

que' ellos al tendr6n y qua noaotroa no tendrMOa, .. t 

qu~!, si hay que capacitar, pero con cuidado, y deterain11r 
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antes que todo, si se desea crecer y hasta qué punto, 

En relaci6n al tipo de capacitaci6n que se debe dar, creo 

que ti.y dos tipos: la capacitaci6n técnica y la capaci­

t•ci6n 110tivacional, la técnica se le debe dar a los asa­

lariados y la motivacional a los que viven de la comisi6n, 

En priller lugar, desde mi punto de vista, si esto se hace 

al revez, viene la ruina y el desastre, porque si se 

les dá motivación excesiva a los asalari•dos, al ver que 

no pueden ganar más con ese conocimiento se irán o se 

revelarán y si se dá demssiado conocimiento técnico a 

los que viven de le cOt11isi6n llegará el momento en que 

quieran hacer todo por su cuenta. 

Esta capacitaci6n técnica será la que el dueño, en bmse 

a su experiencia, les pueda dar, y • 101 seminarios en 

los que los pueda inscribir, 

Si tiene poco• recuraoa, deberá buscar • través de 1u 

propia creatividad y de sus propias explicaciones, el 

método, porque si no se puede pa1ar, por lo lll!nos se debe 

de inventar. 

Con la 110tivacion1l, se puede recurrir a aemirarios ext•r­

nos, se pueden dar de 11il formas, pero el problema aeneral 

de la capacitaci6n,H que el dueño de las empresas pequeñas 

no querrá que sus colaboradores sepan más que él, lo que 

es un freno para el desarrollo de la empresa y al 101 

en1eña o los capte ta externamente, ya no se sentir6 dueño 
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porlo tanto el empresario debe superarse para poder dar 

entrada a la motivación. 

Cuando el dueño de la empresa es progresista, siempre 

habrá, como por arte de maaia, recursos, métodos o posi­

bilidades de que haya capacitación, ya que no es un 109ro 

o un sistell8, sino el resultado de un estado mental del 

dueño, hablando de empresas pequeñas o medianas, 
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1.05 Rf.SL'l.TAOOS DE LA INVESTIGACJOS DE CAMPO. 



CAPITULO S 
LOS RESULTADOS DE U INVESTIGACJON DE CAMPO. 

1 -CUADRO SINOPTlCO DE US RESPUESTAS 
DE US ENTREVISTAS, 

2 -SINTES!S DE LAS ENTREVISTAS 
3 -CUANT!FICACJON DE US RESPUESTAS, 
4 -CONCLUSIONES DE US ENTREVISTAS, 



LOS RESULTADOS DE LA !NVESTIGACION DE CAMPO. 

A continuación presento un cuadro sinóptico de las respuestas de 

las entrevistas, con el fin de que se pueda apreciar claramente y 

de. una manera resumida, las respuestas a cada presunta, de todos 

los entrevistados. 

Después hago una sintesis de todas las respuestas por pregunta para 

reunirlas y poderlas analizar posteriormente, descuerdo al objetivo 

de cada presunta, ya que la pregunta # 4 ¿cu81 cree usted 4ue fué 

la causa de la deslealtad en su empresa?, tiene como objeto localizar 

las diferentes causas, que encuentran los entrevistados al problema.; 

La pregunta I 5 ¿cuál fué la primera reacción al saber Je la des­

lealtad en su empresa? es para saber cuales fueron las diferentes 

reacciones de los entrevistados hacia la deslealtad. 

Asi, las preguntas I 7,9 y 10, pretenden englobar las posibles solu­

ciones encontradas en los análisis hecho por los entrevistados. 

Con la pregunta # 8 ¿A qué grado le ha afectado?, nos damos cuenta 

de la i•portante que es para los empresarios detectar el problema 

para prevenir las consecuencias que citaron los entrevistados. 

Más adelante presento un cuadro, en el cual c011paro laa difer•ntes 

respuestas de los entrevistados para cada pre1unta. para cuantificar­

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

una gráfica, por pregunta para ver más clar1111ente la frecuencia en 

que coinciden las respuestas, 



Con estas gráficas realizo otro cuadro en el que agrupo las respuestas 

descuerdo al porcentaje de frecuencia que obtuvieron para darles 

importancia, 

Y para finalizar este capitulo, presento otro cuadro sinóptico, en 

el que englobo todas las respuestas que dan la causa del problema, 

todas las que dan la reaccibn y todas las que dan las soluciones 

y asi poder sacar conclusiones a las entrevistas con un análisis 

más extenso de cada respuesta. 
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PRfillNTA , 4 

Cuál cree usted cpe fué 
la causa de la desleal­
taJ en su empresa? 

PREmNrA # S 
OJal füé su urimera reac­
ción al saber de la des­
lealtad en su empresa?. 

PRFI'.UNJ'A # 6 

L:i de<>lealtad en su empresa 
s; 1 e ha 1iresentado más de 
L~ :ez?. · 

l'lff.•MA # 7 
En base a su experiencia, 
cáno piensa prevenir la 
desle:iltad p.,ra que no le 
oli.arra otra vez'? 
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2- SINrF5IS DE LAS !NfRCVISTAS 

-Exceso de confianza hacia las gentes que trabajan en la empresa. 
-Falta de control v supervisión. 
-Mlhición natural Je las gentes y querer ,ganar mucho dinero en po-
co tiempo. 

-El llevar una administración emnírica. 
-En la empresa fami l i:ir, no se cu ida la canunicación entre padres 
e hijos, que se requiere en los negocios. 

-Falta de 1 iquiJez, para sobrellevar camhios hmscos. 
-Nula cnnunión Je ideas entre el dueño y sus empleados. 
-(\Je un emnkndo, tenga conocimiento total de la empresa; todas sus 
áreas. 

-Cerrar definitivamente el negocio. Después crear nuevas estrate­
gias de trabajo. cano son; diferente organización laboral, y diver­
sificación dC'I producto que vendo. 

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

-Cambiar mi producto por otro de más calidad. 
-Contratar nuevas personas y volver a empezar. 

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

-Nuevas meJidas v estratégias 
-No mezclar a personas de las di ferentcs áreas. 
-lle iar a car!!n de un:i nersona de excesiva confianza las funciones 
;1lbninjstrati\':t!'i · 

-c\1e los cmp!C'ados no traten con los clientes. 
-Producto dC' <.:al;dad no igualable v hucn servicio. 
-rreatividad v .lin:onismo en toda,; bs áreas de la empresa. 

1 

•~~~~~~~~~-,..--~~-+~~ ~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~ 

PREllNfA # 8 

A "'1é grado la ha afe<.:· 
tado, o qué consecuen-­
ci as sun¡ieron?. 

PRf:lllillfA # 9 

OJenta usted, con cursos 
de capacitación? 
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·Atraso en el desarrollo de la emnresa 
-Problema Psicológico, hajo estado de ánimo, tanto del dueño cano 
de los integrantes de la empresa. 

·Disminución de ganancias, para la empresa y el dueño. 
-Problemas familiares. 
·Canenzar de nuevo. 
·Atraso de trahajos, que se realizaban en el manento. 

-La capacitaci6n, se dá poco a poco en el trabajo diario, pero no 
Se invierte t:iPmnn ni f'1inf"rn P...::rn:~r-i'll n~ro;, ~11~ 



PREQJNfA # S 
OJ!il a 5U nrmera reac­
c i6n al saber de la des­
lealtad en !IU aapresa?. 

PRITT.Jll,,.A # 6 

La deslealtad en su empresai 
s• le ha presentado más de, 

Ju, .1ez?. 

j_ 

l'rmmrrA u 7 
En hase a su exncriencia, 
c&no piensa prevenir la 
deslealtad p.,ra QUe no Je 
m.:Urra otra vez'? 
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-Cerrar definitivamente el negocio. Después crear nuevas estrate­
~ias de trabajo, cano son; diferente organización laboral, y diver­
sificación del producto que vendo. 

-Pensé bajar mis nrecios, pero esto me perjudicó , después trabajé 
más y con rtJeVOs procedilllientos. 

-Cambiar mi producto por otro de m§s calidad. 
-Contratar lllleVas personas y volver a empezar. 

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

-Nuevas meJidas v estratégias 
-No mezclar a rei·sonas de las di ferentcs áreas. 
-lle iar a car<!o de una nersona de excesiva confianza las funciones 

administr:1t ivas · 
-1\Je los empicados no traten con los clientes. 
-Producto de <:al idad no igualahle ,. hucn servicio. 
-í.reatividad y Jin;unismo en tocbs ·1:1s áreas de la empresa. 

··------------~ -------
PRITTJNTA # 8 

A qué grado la ha afe<:­
tado, o qué consecuen-­
cias surgieron?. 

PRH1JflTl'A # 9 

Cuenta usted, con cursos 
de capacitación? 

PRfillNTA # 10 

Qué soluciones propone 
usted?. 
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-Atraso en el desarrollo de la emnresa 
-Problema Psicológico, hajo estado de ánimo, tanto del dueño cano 
de los integrantes de la empresa. 

-Jlisminución de ganancias, para la empresa y el dueño. 
-Problemas familiares. 
-Canenzar de nuevo. 
-Atraso de trahajos, que se realiz:iban en el manento. 

-L., capacitación, se dá poco a poco en el trabajo diario, pero no 
se invierte tiempo ni dinero especial para ella. 

-Solo se invierte algo de tiempo en enseñar a los aprendices. 
"l\un~ue sé que es necesaria no lo hago primero nor falta de dinero 
y segundo porque pienso que más me tardo en capacitarlos, que en lo 
que se van. 

-No crecer en mínero de empleados, sino en productividad y utilida­
des y así lograr tener m~s control en toda la empresa. 

-Ahorro constante, para tener siempre licpidez. 
-Más control en actividades administrativas. 
-~ el duelio de la emnresa, siempre esté al tanto de lo que ocurra en 
ella. 

-nue no tengan que ver los empleados aaninistrativos con los de produc 
ción y estos con los de ventas. 

-Sería bueno, que los emnleados no supieran hacer el producto en su to 
talidad, sino parte de él. 

-Ser creativo y siempre tener nuevas expectativas y nrucho trabajo que 
realizar. 
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3- CUANTIFICACION DE LAS RESPUESTAS 

PREGUNTA RESPUESTA COINCIDIERON 

1 ._ ¿se Je ha presentado 
alguna vez este problema. si de 5 - 5 •100% 

4,- lCuál cree usted que fué 
la causa? Falta de control y supervisión 

en mis gentes, de 5 - 3 • 60% 

Falta de liquidéz para resisti1 
cambios bruscos. lde 5 - 1 • 20% 

Que los empleados quieran gana1 
más en poco tiempo. kte 5 - 1 • 20% 

Exceso de confianza hacia los 
empleados. ~e 5 - 2 • 40% 

La persona clave tenía conocí-
' miento de los departamentos de 

ventas y producción. ~e 5 - 2 • 40% 

El factor de ser una empresa 
familiar. lle 5 - 2 • 40% 

El querer ser e11p!rico 100% ~e 5 - 2 • 40% 

,. 
5,- lCuál fué su primera 

reacci6n? '"'errar definitivuente el nego-
cio. de 5 - 3 • 60% 

Nuevas estratégias y ca11bios, de 5-4·80% 

Trabajar ús duro, de 5 - 2 .• 40% 

Aguantarme de 5 - 1 • 20% 

6.- lSe le ha presentado este 
problema más de una vez? Hasta 3 veces, de 5-- 2 • 40% 

No, porque tengo muy poco tieepc 
pero a! he sabido de muchos ca-
sos en mi competencia. de 5 - 1 • 20% 

Hasta una vez. de 5 - 1 • 20% 

Más de tres veces. Muchas veces 
nn al. n .. an>•• da < - 1 • •n• 
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PREGVNTA RESPL'ESTA CQ[~C[DfERON 

7 .- lCómo piensa pre"'·enir Sue\•as medidas y estratégias. 
bto para que "" le ocu- creatividad y dinamismo. µes-s • 100~ 
rra otra vez? 

No mezclar a personds Je diferentes 
áreas sobre todo produce ión v ventasµe 5-.:. = 80~ 

Qut:. no trabajen todos los empleados 
en un mismo lugar. ~e 5-:.:! • :.oi 

ener más control en func l ones 
administ rati ves. µ. 5--.. . ~º~ 
Aumentar mi fuerza de \.'entas. ~e 5-1 . 20: 

8.-lQué consecuencias tuvo i\traso en el desarrollo de 
o c6mo le afectó? 

la empresa~e 5-5 • 100 

Majo estado de animo 
Problema Psicológico. ~e 5-4 • 80% 

érd idas monetarias ~e 5-4 • 80% 

:.mpezar de nuevo. ~e 5-J ,. 60 .• 

9.- lCuenta usted con cursos 'º es pee i f icamente, solo aprenden con 
de capacitación~ a experiencia. de 5-3 = 60 

10,-¿Qué soluciones propone ~o crecer en número de personas, sinp 
usted a todo ésto?, en utilidades. de 5-1 • 20. 

Más control de las act í \'idades del 
personal. de 5-4 • 80 

Ahorro para tener liquidéz. de 5-3 • 60 

Sepurar a las personas por funciones de 5-3 • 60 

11. -lCree uste que es impor- Completamente de 5-5 ·100 
tan te hacer un análi s•s 
de este problema?. 

12.-¿Cree usted que es un prg 
ble1111 que afecta a su si de 5-5 =100 

sector? 

13.-¿Podr!a poner en mi tra-
bajo de seminario de in 
vestigaci6n su caso si de 5-5 alf)11. 1 

i 
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PRFI:UNTA I 1 

I·' LSe le h• presentado alguna ver. eate proble11a? 

:! .. RF.~PllF.STA 

SI 

flF.CllENCIA 

·~ l 
<,;;,r···· 



RESPUESTAS 

Ser empirico 100% 

Ser eapresa fa11i liu 

l.a persona clave tiene conocimiento 
del depto. de ventas y producci6n. 
Exceso de confianza h•cia los e111pleados 

Los e11¡1leados quieren B•nar DJás en poco 
tiempo. 

ralla de liqoidbz. 

F•lta control y supervisi6n, 

o 
. 
20 

l'Ri!GUNTA I 4 

¿Cuál cree usted que fu~ la causa? 

1 f'Ht:CUENCIA 

' ' 1 ' 60 80 40 100 



AauHtar• 

Trabeju Ñ• duro 

Nue•H eatr•teaiH y cubio• 

Cerr•r d•finttiv-nte 

RESPUESTAS 

PREGUNTA 1 5 

¿Cuál rué su pri"!era reacci6n?, 

FRECUENCIA 



PRFI:UNTA f 6 

lSe 1 o ha preRentado esto mh de unnvez?, 
RF.SPllFSTAS 

lhtRl a unn ve7.. 

No, porque e11 fovl'n 1 n e•prefm, pero he 
nobldo dr vnrlmi cn1110R en mi cn1t1prtencia~---.L.---.., 

lln•I n 'I VPC'PR. 

FllF.CUF.NC!A 
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RESPUESTAS 

AuMnlar fuene •• Venu1, 

H6a control en funcloneo ad11inl1trativH. 

Que M trebajen todot1 en •• •IMO lu1ar. 

Hu llt!Eeler áreee de producci6n J vent11. 

~ruthldad y dlnaml-.i con1tante. 

PRF.GllHTA I 7 

LC6110 piense vr~venlr ésto? 



Tuve que empezar de nuevo, 

Phrdidas monetarias, 

RESPUESTAS 

Problema Paicol6elcu, Bajo estado de 
ánimo. 
AL raso en el desarrollo de la Empresa. 

f'REralNTA 1 B 

lQué conseL·uunc:jes tuvo, c6mo le afetló? 

FRf1'.llF.NCIA 
o o fJ 



PHl:l;UNTA # 9 

lCuenta con curtms de capacJtaci6n'?. 

RESPUF.STAS, 

SI se lea d6 empedflcaniente. 

No, eolo aprenden con la experiencia. 
FHf:CllENCIA 

JO 
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RESPIJF.STAS 

' 

No Mezclar e los •pleados .n funcl oneo 

Ahorro puro tener liquld'• 

Hás control en acthidedea ·del personal 

lo crecer en nÚ•ro de 1ente sino en 
ut 11 idades. 
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l'RP.GIJNTA I 10 

lQué solu<lones pru¡1onc usted'/. 

. 

I 
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RESPUl!STAS 

• 

PREGUNTA I 11 

LCree usted tmporlonl • •tite onálltils 

de la deslealtad de loa empleaduti? 

/ 

~------ -----------------

¡, 1 J 
FRf:Cll~NCIA 
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l'Rf.GUNTA I 12 

lCree usted que •• un problemu que 

RESPUESTAS u[etts a todo el se<·tor donde usted trabaja7 

SI 

FRECUENCIA 
o 4 
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100% de resp. 80% de resp. 60% de resp, 40% de resp. 20% de resp. 

En todos los La primera reuc Como causa es Como causa es e Como causa es la 
casos se ha ción fué tomar la falta de exceso de con- falta de liquidéz. 
presenta do la nuevas estrate- control y su- f lanza hacia -
deslealtad. gias y medidas. pervisión a - los empleados. 

los empleados. 

Se piensa pre- ~o mezclar a la Como primera Como causa es, Como causa es que 
venir con crea áreas de Produi; reacción fué que la persona los empleados -
lividad y dinij ción y' Ventas, el cerrar defi clave tiene ca- quieran ganar más 
mismo constan- como medida de nitivamente el nacimiento de en poco tiempo. 
te en la empr~ prevención. negocio. los deptos. de ... de Vtas, Prod. y 

otros. 

Las consecuen- Como consecuen- El tener que - Como causa, el Como primera reac 
cias fueron el eta se tiene un empezar de nue- ser empresa fa- ción, aguantarme. 
atraso cm el - estado de ánimo vo, fué la con- miliar. 
desarrollo de muy bajo y pro- secuencia. 
la empresa, blema psicoH•1! i 

co. 

Es muy Impar- Más control de No. se cuenta - Como causa ,ser Aumentar la fuerza 
tante hact•r un actividades del con cursos de empíricos en el de ventas como me-
análisis del - personal como - capacitación, manejo de la e111 dida de prevención, 
problema de la solución al prg ~ola aprenden presa. 
deslealtad, blema, con la experieo 

cta. 

La deslealtad No mezclar a - Como primera ~ Más de 3 veces se 
de los emplea- las personas - reacción traba- ha presenta do. 
dos afecta a con diferentes jar más duro, 
todos los sec- funciones. 
tores de las -
microemoresas, 

Ahorro para te- Como prevenc i6n, Hasta una vez. 
ner más liqui- que no trabajen 
déz y ser mis todos los emple¡ 
fuertes. dos en un 'mismo 

lugar. 

Se ha presentad< No por el poco tie~ 
hasta 3 veces. porque tengo. 

Si "" dá ca¡&:it:aci6n. 

Ccm> soluci6n no cno:et 
en genta sino en $ 
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4- CONCLL!SIONES DE LAS ENTREVISTAS. 

-La excesiva confianza al empleado. 
-La falta de control y supervisión. 
-La ambición natural de las personas el querer 
ganar mucho dinero en poco tiempo. 
-L'na administración empirica. 
-La falta de comunicación entre padres e hijos en 
las empresas familiares. 
-Falta de liquidéz para sobrellevar cambios bruscos. 
-Nula comunión de idees entre el dueño de la empresa 
y el empleado, 
-Que cualquier empleado de la microempresa tenga 
conocimiento total de la e111presa, de todas sus áreas. 

Producción, Administración 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 e•pezar. 
-Aguantarme. 

-Nuevas medidas y estratégias, Tener creatividad 
y dinamismo en todas las áreas de la 811presa, 
-No mezclar a las personas de las diferentes ireH. 
Producci6n, Administraci6n y Ventas, 
-Las funciones administrativas deberán estar • cario 
de personas de e1tcesiva confianza. 
-Que el trato de los clientes no lo tengan directa­
•nt• los empleados de producci6n, 
-Hac•r un producto de calidad no igualable y por 
nadie y dar un buen servicio. Crear Marca o Noabre. 
-La capacitación COllO una solución para fortalecer 
a la et11presa. 
-No crecer en m\•ro de espleados sino en productivi­
dad J utilidades, 
-Ahorro constante para tener aiHpr• liquidéz. 
-La i•portancia de que el dueño de la 811preH ai811pre 
eaté al tanto de lo que en ella ocurra. 
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LA CONFIANZA 

2* Según el Diccionario de la lengua espa~ola, quiere decir, la esperanza 

firme que se tiene de una persona o cosa, ta•bién se reíiere al ánimo 

y vigor para obrar y se dice que una empresa en quien se puede confiar, 

es aquella ton la que se tiene trato familiar o que es la persona o 

cosas adecuadas para el fin, a que se destinan.• 

Este definición dice muchas cosas que tienen que ver con los asuntns 

que tratamos en este estudio. 

Esperanza, porque en les pocas personas, que colaboran en lAs pequcñns 

empresas, se deposita la esperanla del éxito de la misma. F.n ca~a 

una de ellas hay una esperanza de que el trabajo por el cual se le 

paga v en tiempo que está invirtiendo sea sustancioao pera la empresa, 

y en conjunto el trabajo de todos traerá beneficios, 

Por esta razón la esperanza es la confianza que se tiene en todos loa 

•ie•bros. 

El 6nill0 J viaor es algo auy importante; ya que •i la confian.za no 

existe, estos dos senti•ientos no pueden existir, ni para el empresario 

o dueño, que es el que contagia a los demás, ni .,.ra cada peraona que 

forma a la pequeña etnprC!sa. 

Esta confianza tiene que surgir de nbos 1 ndos¡ del duefto a aus etl­

pleados y viceversa, para que el ánimo Jo trabajar J •1 vi1or Han 

al 1001 y pueda exi1tir labor de equipo. 

2• ARISTOS. Diccionario Ilustrado de la !.<'ngua Española 
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El trato familiar, puede ser sin6nimo de confianza porque éste se dá 

cuando entre empleados y patrdn, no solo existe esa relaci6n 1 sino 

que hay un interés mutuo hacia sus intereses, necesidad, problemas, 

anhelos y hay una relación más intima; lo que sucede muy frecuentemente 

en las pequeñas empresas, por la rezón Je que al ser pocos, el dueño 

puede platicar y conocer a cada persona en poco tiempo, lo que no sucede 

en empresas donde hay más de 100 o 1000 personas laborando, puesto 

que seda imposible, 

Cuando un objeto se utiliza para lo que fué hecho, quiere decir que 

es la cosa adecuad a. 

También se puede considerar persona adecuada, cuando todaa sus exper-

riencias, sus conocimientos y circun:.;tancias combinan con la• necesida-

des de trabajo de las empresas, 

Al tener o s61o creer, que una persona es adecuada para realizar cual-

quier funci6n que se necesite en la empresa, autOlllática1111nte a esta 

persona se le tiene confianza. 

Por todos estos razone•ientos cuando hay exceso de confianza en las 

personH, 1111ches veces se descuidan los análisis que se deben hacer 

continuamente de todos sus empleados. 

Cuando todo marcha bien, las eaperanzas se estan cumpliendo y todos 

tienen áni11<> y vi1or y entre todoa ae lleva una relaci6n muy familiar 

y a todos "" les considera de una MiS118 familia y todos son ad.,cuados 

"supuestamente" en sus lugar , no hay porque no tener confianza. 

El problema y el ciesgo eslá, cuando se cree que ésto no 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 acción descuidada, 

El Pequeño Empresario, como pilar de la pequeña empresa, qué más qui­

siera que esto siguiera permanentemente as{, y se tapa los ojos ante 

la realidad de que algo pueda variar· y sus decisiones y acciones están 

besadas en este estado perfecto y sucede que cuando se dá cuenta que 

algo cambia es porque lo que ya hizo no lo puede componer. 

Algo que se escucha muy a menudo, cuando los problemas ya existieron 

es 11 le di mucho en poco tiempo''. Esto es, que no hay que confiar en 

apariencias y en el trato de 2 o o 5 meses para poderle tener plena 

confianza a alauien sino en 2 o más años cuando ya soportaron altibajos 

que ha1an variar las actitudes de una persona. 

El Ser hU1111no, es el ser más co•plejo y el que más cambia, por lo tanto, 

la confimnza en él es alao que se debe estudiar y cuidar en todo ....,nto 

para que no se aproveche alauien de un 110111ento débil y haaa alao que 

perjudique a la eapreaa, como es la desleal ta , para lograr loa objet !­

vos peraonales, 
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EL CONTROL Y LA SUPERVJSJON, 

J• El control es la aplicac i6n de varias formas y medios para aseaurar 

la ejecuci6n de los programas deseados, Es ver que se cumpla lo plan­

neado. 

La Supervisión,- Es la revisi6n continua y peri6dica de los procedi­

mientos planeados.• 

En las empresas pequeñas es muy importante que se l le,·en a cabo sistemas 

de control y supervisión tanto del trabajo como de las personas. 

Cualquiera pensada que por tener pocos empleados es fácil controlarlos 

y supPrvisarlos, y porque los duerios o jefes piensan de esa manera 

es que se descuida este punto y no se le dá importancia. 

En muchos casos sucede que se establece un 1istema de control,Ejemplo: 

de Materia Prima para la producci6n; Este sistema se lleva a cabo unos 

d{aa, pero poco a poco, por la confianza que supuestamente se le debe 

tener a los empleados, éstos van 11anejando la situación de tal 11anera 

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

a cabo. 

También sucede, cuando el sisteM en un principio n dá a conocer 

a loa que trabajan 11ctuah1ente, pero doapá de uno o dos •ses 

de diferencia algunoa de loa que trabejalmi ya no están y hayan otros 

nuP1·os 1 y aparentemente se pierde tii!llpo al hacer la explicación a 

cada persona que ingrese por primera vez • trabajar. 

Otra cauRa de que no ae lleve un control y supervisión excelente es 

J• Adminlstraci6nde Sistemas y procedimientos, Viiá>.<¡Je?. Moslreta, 
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que en las. pequeñas empresas todas las personas, especialmente de pues­

tos administrativos hacen de todo, o hacen muchas cosas y no hay alguien 

que se dedique exclusivamente a supervisar y ver que se cumplan loa 

sistemas de control, ya que se piensa que. contratar a una persona espt· 

cial para esto, no seda redituable. Pero creo que a largo plazo si 

lo seda para evitar problemas futuros. 

Es cierto, que cuando hay falta de presupuesto para paaar 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 problema• y solucionarlos antes de que se den. 

Para poder llevar una buena administraci6n tanto de personas cOllO de 

dinero, hay que saber delegar. Delegar para poder ayudarse de otra• 

personas en el control. 

No es posible que una aola peraona tenas conoci•iento de COllO llevar 

bien toda la empreaa sin ayuda. Lo que sucede, ea que cuendo dele11n 

loa pequeños empresarios que tienen eate tipo de probleMs como "J. 

deslealtad de aue empleados" es que no auperviaan correcta11ente e 

la peraona en quien delegaron y la dejan actuar libreMnte, COllO P."ra 

quitarse un peso de enciu y dejar que elloa c•plan con lo que H 

les pide, sin preocuparse de cOllO lo loaren. Deleau en uta CHO, 

no es olvidarse. 

Deleaar no ea ., dHpreocupane, aillO ••· auperviaar a menos peraonH 

que antea, Solo a u11a que va e d1r cuentH y reaul tados de un 1rupo. 
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ADMINISTRACION EMPIRICA. 

Emplrico, quiere decir, basado en la experiencia, práctica o rutina. 

El empresario como dueño de la empresa y jefe de todos 1 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 él solo el control y supervisión de todo, El crea los sistemas 

administrativos y los otros los siguen. 

Esto lo hace cualquier persona que inicia un negocio por pequeño que 

sea, y muchas veces sin conocimiento de ad•inistraci6n de negocios, 

así, casi siempre, si la experiencia no lo ha enseñado, seguramente 

tendrá problemas económicos y también de personal co1110 el· estudiado 

en este seminario de investigación. 

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 HUCHA FACILIDAD EL EXITO EN 

LA DIRECCJON. 

Pero tratándose de loa casas de otr•a peraonas, en que las cualidades 

que deterainan una efic•a dirección no aon innatae, ea necesario que 

estH personas •pr•ndu y desarrollen l•• c•r.cteristicaa para convertir­

se en directores eficientes. 

Ee cierto que l• conduct. que ti.ce • un buen dirisente puede ser •pren­

dida; l• educación, el entrenMiento y el desarrollo pueden losrarla.• 

Un Nl servicio o un producto inferior es en realidad reflejo ti•• ¡ .. , 
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falta de experiencia e incapacidad por parte del empresario. 

!• En la aayoda de los casos, el fracaso final de la empresa puede 

ser finalnM!nte atribuido a una serie de factores tales como deficiencia 

del propio dueño, expresada esta en 18 falta de conocimiento técnico, 

defectos de la personalidad y ausencia de una suficiente perseverancia 

una vez que ~omicnzan las dificultades. 

Algunos empresarios carecen del más elemental conocimiento técnico nece­

sario para operar la firme. 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 podrá aprender lo que no sabe en su 

propio neaocio. Intentar hacerlo resulta costosísimo y, a la !aras, 

siempre fatal. La experiencia adquirida debe ser en tres áreas básicas 

la financiera, la de mercadotécnia y la de administraci6n. 

Una adecuada y bien balanceada experiencia en las tres áreas mencionadas, 

1arantizará que el empresario est' lo suficientemente preparado para 

hacerle frente a la multitud de probll!llaa que surairán en el futuro 

de la nueva empresa·• 



LA FALTA DE COHUNICACION ENTRE PADRES E HIJOS EN LAS EMPRESAS FAMILIARES. 

Las empresas familiares como origen que son de las pequeñas empresas, 

tienen muchos problemas que coinciden con la confianza en la aente, 

con la ubición, con la administración empírica y la falta de control 

y superviai6n, pero existe otro que parece no tener importancia y que 

por ello alaunma veces el probl- de "la deslealtad" ocurre. 

Es la CClllUnicación entre padres e hijos, o con otros familiares, 

Familiar, no quiere decir solamente padres e hijos sino cuñados, sobrino• 

hermanos• etc, 

Én cuanto surge una dificultad de el .. presario con alguno de ellos, 

el problema es mayor que si surgiera con cualquier otro de la empresa, 

porque hay que resol verlo con bien para al negocio y con bien para la 

relación fui liar y auchas veces no puede ser así, Entonces sucede 

que la deslealtad no ea de loa eapleados, sino de los fa11iliares, aunque 

en otras eecalas y por no recurrir a listo muhcas eapresas han fracasado, 

Como aolución a esto considero que una buena cClllUnicación fuiliar J 

confiansa pueden 9ejorar aate tipo de probl-s. 

Entre ,..tre• e hijo• ai .. pre h•J un --nto en que ocurren diferencias 

llOr el ciclo natural •• es toa lleven. 

Al prind pio el hijo atiende • lo que el padre le enaeb de la Hpresa 

y Hi aprendiendo trabajan un ti•po •nteniando una buena relacilin. 

Con el tieepo el hijo va toaando experienc» J astudia ca9i aiupre •110 

relacionado con la función que de-pe~• en la •pr~u de su pedre 1 
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trae consiso 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 administración que se ha llevado durante años y aqui es cuando 

surgen las diferencias, porque es muy dificil que un padre reconozca 

que el hijo puede mejorar lo que el ha hecho. 

Se tienen que aCeptar las diferentes opiniones así como los errores 

y llegar a un acuerdo para asi cumplir felizmente el clclo fuiliar 

de la empresa. 

'1•. 1;r.¡, 
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FALTA DE LIQUIDEZ, PARA SOBRELLEVAR CAMBIOS BRUSCOS, 

l* La capacidad que tiene una empresa en convertir sus activos en efecti­

vo en un 11<>mento dado determina el grado de llquidéz de ella,* 

Si una empresa pequeña tiene l!quidh es fuerte para que la deslealtad, 

en todos los casos no le afecte, 

En esto se distingue una gran empresa y una pequeña, 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 pequeña empresa se enfrenta a este problema y no tiene liqui­

déz, es decir, dinero suficiente para subsistir mientras se encuentran 

otras personas que cu•plan el trabajo que desarrollalD la persona que 

se fué, entonces fracasará o tendrá que empezar de nuevo reduciendo 

en un principio las ganancias que para ese entonces llevaba. 

La liquidéz de una empresa se obtiene con el ahorro constante, ya sean 

épocas buenas o malas, seq poco o mucho lo que se ahorre, será 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 aqu61 que le hace frente a esta situaci6n tomando las siaulentes 

medidas: 

1.- No invertir todo el capital en inventarlo y activos fijos, Mantener 

una parte substancial del capital en estado liquido, el cual progresiva­

mente deberá ser inyectado a la e111presa a medida que sea necesario. 

l* Phnlficaci<Ín, Organúaci<Ín y Oirocción de la pequeiia 81lJresB. Lro-snlo Rodrlgu12, 
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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 más vende una empresa, cuanto más r-apidamente penetra en un mer­

cado y más ac.eptación tienen sus productos, es precisamente cuando la 

empresa requiere IÚa capital adicional, * 
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NULA COMVNION DE IDEAS ENTRE EL DUESO DE LA EMPRESA Y EL 

EMPLEA DO. 

Asl como en México, todos hablamos Castellaño y en U.S.A. el Inglés y en 

Francia el Francés y en Japón el Japonés, para podernos entender y comuni­

carnos asl en cada empresa todos sus integrantes deben hablar el mismo 

idioma. 

Las empresas están enea minadas a lograr un Objetivo principal y todos 

sus miembros deben luchar para lograrlo de la misma manera. 

En las empresas grandes es relativamente fácil e importante detectar 

si un grupo de personas no va con la ideologla o conceptos de todos los 

demás grupos y asl se le encuentra solución, ya sea disolviendo al grupo 

o encausándolo al logro de los objetivos que persiguen todos. 

En las empresas pequeñas este íenómeno se dá, pero a nivel pel'llOnal, 

aunque también pueda darse en grupo, pero por ser a uy pequeño el t de 

personas de estas e•presas, cuando ya ea en grupo pasa a formar parte de 

la mayoría y la empresa va a buacar los objetivos que el empresario y la 

m ay orla q uleran. 

En una pequeña e• prea a nivel pel'llOnal, es 1• portante que se tengan los 

mismos conceptos de jullticia, equidad, fines, ética, etc, que el e• presario, 

Si dnde el principio de loa relaciones da trabajo la pel'90na que entra a 

trabajar a la pequeña empresa pienM de un modo dútínto, eo decir, tiene 

flnn distintos a los requeridos por el e• presario de 111 parte, no habrá co •u­
nlcaci6n y el resultado serán pro ble• as. 

No pueden estar deacuerdo en formas y modos de trabajar en ciert.aa actltude11 

que por ser rechazadas, después se vuelven en contra del patrón. 
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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 · definici6n del problema y en 

el transcurso del trabajo de seminario de investiaaci6n. 

Efectivamente verifical<ls que ésto es una causa que ayuda al problema 

de "La deslealtad de los empleados en las microempresas11
• 

No se debe ver como un punto aislado, ya que éste no es la causa absoluta 

sino que intervienen los demás factores que tiene que tomar en cuenta 

el empresario para definir las causas, como son el exceso de confianza, 

la falta de control y supervisi6n, la administraci6n empírica, etc. 

Lo que si el!I un hecho, es que cuando una persona en una microempresa, 

ee le d' oportunidad de conocer a fondo, por •dio del trabajo, la empre-

sa en 1u totalidad, H decir que se le hace participar en diferentes 

-ntos de todas las inquietudes situaciones que tiene que resolver 

el empresario, en todas las áreas de su empresa, COllO director de ella, 

lo que sucederá en un futuro es que esta persona tendrá el SBltimiento 

de que con todo esto está capacitada, para llevar a la Hpresa, y en 

un mal llOlllE!nto puede ser de apoyo para contribuir a la deslealtad, 
' 

Esto ea un error que tOIH'te el empresario, sin d•r•• cuenta, porque, 

cuando tiene neceoidad pide que le ayuden todo•, en todo, no en lo que 

a cada quien le corresponde COllO debería ser. 

Aqui - otra vez, la i11portanci• de saber deleaar pera repartir as{ 

el funcionMiento de lH diferentes áreas de la •pre•• llevedaa por 

aeparado, pero con objetivos comune1. 
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REACCiON. 

CERRAR DEFINITIVAMENTE DESPUES CREAR NUEVAS ESTRATEGIAS 

DE TRABAJO. 

Como hemos visto en el desarrollo de eate seminario de investi&aci6n, y 

si pensamos en que a nosotros nos sucediera ésto, tal vez pensaríamos como 

los entrevistados. 

Primero acabar con el problema de una manera muy tajante, terminar con 

todo, o cerrar definitivamente el negocio. Es una reacción moinentánea 

que Lcnmos 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 tiempo de muchas otras gentes. 

Por lo tanto la siguiente reacci6n ca m ún ante una situaci6n asl, es ca m poner 

las cosas creando estratégias para que la empresa siga su camino, como 

son nuevas estratégias de trabajo, diferente organizaci6n laboral, diversificaci6n 

del producto, etc. 

BAJAR LOS PRECIOS. 

Eaa ea otra reacci.Ón que los empresarios tienen algunas veces para evitar 

o contrarrestar el dado que les puede hacer una competencia creada en su 

•isma empresa. 

En un pnncipio piensan que esa serla uno manera de atraer a sus an~uos 

clientes para no perderlos; pero esto no los beneficia porque a .Ja larga ul>­

denen las utilidades necesarias para subsistir dignamente. 
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Es 11ejor consesuir otros el ientes a un precio justo que mantener a 

los anti8UOS pero sin ganar. 

Bajar los precios, como reacción puede ser buena rnomentáne8118nte, 

pero no como medida pare resolver una crisis. 

HACER UN PRODUCTO DE )!EJOR CALIDAD. 

No importa a lo que se dedique la pequeña empresa ya sea fabricación 

de productos o prestación de servicios, aumentar la calidad es una 

buena reacción que traerá buenos resultados. 

Desde este punto de vista, que exista deslealtad en nuestros empleados, 

será siempre un pretexto para tener la obligación, de estar siempre 

mejorando a nuestra empresa. 

As! vemos que la experiencia de los entrevistados nos dice que esta 

reacci6n es la 111ejor para salir adelante ante cualquier crisis laboral 

que se tensa, 

CONTRATAR A NUEVAS PERSONAS Y VOLVER A EMPEZAR. 

Esta no es precisamente una reacción solamente, sino una necesidad. 

Necesidad de suplir a la persona o personas que trabajaban y que nece­

sitamos Je su trabajo para seguir funcionando. 

Es muy importante que cuando se contraten nuevos empleados se ta.. 

en cuenta sus valores para que sean co•unes al empresario. y además 

si es posible que sean personas conocidas o muy bien recotlll!ndad ... 

Ante esto, organizar todo nuevamente para volver e comenz~r de una 

manera sana y siempre con atención para no volver a contribuir a la 

deslealtad. 
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AGUANTARME. 

Esta palabra podrá sonar graciosa en este estudio, pero como reacc i6n 

es muy seria. 

Seria, porque es muy frecuente en los empresarios, ante situaciones 

como la deslealtad. 

Esta es una posici6n que todo empresario tiene cuando •ntes de resolver 

sus problemas de deslealtad, tiene en mente otros cOllO lo son resolver 

problemas econ6micos inmediatos. Se aguantan y siauen adelante. Pero 

llega el momento que esta reacci6n no debe perdurmr ya que será tal 

vez causa de problemas econ6micos futuros. 
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soLCCIONES 

NUEVAS HEDIDAS Y ESTRATEGIAS. TENER CREATIVIDAD Y DINAMISMO EN 1UOAS 

LAS AREAS DE LA EMPRESA. 

En épocas de crisis, ya sean económicas o laborales, etc. lo primero 

que se tiene que hacer es multiplicar esfuerzos en todas las áreas. 

Esto no quiere decir trabajar más horas,de la misma manera que antes; 

quiere decir tomar nuevas medidas y estrategias ya que los empleados 

desleales que creemos nosotros que pasarán a perjudicar a la empresa 

en su estancia, no lo han hecho, sino por el contrario, nos fuerzan 

a crear nuevas medidas y formes de trabajo que mejoran a la empresa. 

De esta manera, los que se fueron se llevaron de la empresa lo que 

hasta eH día se habia desarrollado, pero no conocerán los nuevos planes 

que se tienen 1 que ae harán a partir de su salida. 

Con creatividad y dinsaismo en todas las áreaa, con nuevo personal 

1 nuevos áni110a de esprender las mejores estratégiaa, se 101rará de 

la empresa que una vez sufrió por la deslealtad, otra fuerte, que no 

le afectará que la aente quiera copeerla, porque cada vea será ús 

1rande y más diversificada en su campo. 

NO MEZCLAR A LAS PERSONAS DE LAS DIFERENTES AREAS. PRODIJCCION, 

AIJMINISTRACION Y VENTAS. 

El Director General, es la única peraona junto con •U conaejo de ad•i­

nistraci6n que deb.i ver y ocuparse de una manera aloba! an lae l •r•••• 
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esto no lo va a hacer personalmente, sino con la ayuda de 3 personas 

a las que e cada una le va a delegar el funcionamiento de una solo 

área. 

Como principal cdusa que vimos de este punto, la solución estará cuando 

no se descuide ésto y no todos hagan de todo r que dl final nadie haga 

nada. Así solo el Director General tendrá la idea completa de como 

realizar perfectamente bien el servicio que se presla o el producto 

que se fabrica y con esto disminuir el hecho de que otra persona desee 

tomarle sus recursos para que supuestamente lo hasa mejor por su parte. 

LAS fVXC!ONES ADM[N!STRATIVAS DEBERAN ESTAR A CARGO DE PERSONAS DE 

EX CES 1 \"A CONFIANZA. 

En una Microempresa, las funciones administrativas son el secreto 

de su éxito. 

Las Microcmpresas, casi siempre son familiares, por lo tanto es muy 

fácil que alguien de la familia se dedique a llevar la administración. 

Las funciones administrativas de una empresa son muy sencillas y pueden 

ser las siauientes: 

-Control de clientes,-Control de documentos,- Control de cuentas por 

cobrar, -Control de cuentas por pagar, - Control de Bancos, - Control 

de Mat~rias Primas, - Control de Personal, - Control de producción, 

etc. 

Est;-.n funciones aunque son sencillas si se descu'idan pueden llegar· 

a ~er peligrosas, porque pueden [aciliar que alguno de lOs empleados·· 

cor.JCts 1m ac.to de deslealtad a la empresa. 
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Por esta raz6n es necesario que personas de excesiva confianza realicen 

estas funciones y quien más de confianza que aÍguien de la familia. 

QUE LOS CLIENTES NO TRATEN VIRECTAME~E- CON LOS EMPLEADOS DE PROOLCCIOS, 

Que los que realizan el producto o servicio no tengan contacto con 

los clientes es algo muy importante y quizá lo que más propicie este 

problema. 

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

es tan in teresedos. 

Los interesados son el cliente y el vendedor. 

El Vendedor puede ser la persona que se encarga de contactar al cliente 

o el mis•o dueño de la empresa. 

Los no interesados son los empleados que dan el servicio o que hacen 

el producto, ya que ellos reciben el pa10 directamente del patrón o 

el Director de la empresa y no del cliente de éste. 

Por lo tanto si no está interesado el empleado en tener el contacto 

con el cliente, o lo tratará mal, o,., cm1dc. tratarla el vendedor, o le 

tendda que sacar algún provecho a esa relación. 

En este último 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 patr6n, sino convertirse en vendedor, y tener 11ua propios 

clientes, ya que de es~a manera, al realizar el mismo trabajo que reali­

za actualmente puede ganar más porque ya no tiene de inter11ediario 

a su patrón. 
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HACER UN PRODUCTO O SERVICTO DE CALIDAD SO IGL'AUBLE POR NADIE • 

El tener un producto de calidad no igualable, hace más dificil que 

alguien quiera imitarlo, As!. como dar un servicio muy completo, 

Para poder lograr ésto, se necesita una buena estructura administrativa 

y una buena inversi6n 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 soluci6n o prevenci6n a que la deslealtad 

pueda perjudicar a la empresa, es aprovechar los buenos momentos de 

la empresa, para mejorar al producto tanto que sea Único. 

Todo esto dan\ prestigio al nombre de la empresa, aru que será muy 

dificil combatir, 

U CAPACITACION COr-«J UNA SOLUCr1· 11 PARA FORTALECER A LA EMPRESA. 

Uno de los entrevistados, contribuy6 en este punto diciendo algo muy 

cierto. ºUna empresa es la suma o resultado de todas las inteli1encias 

reunidas en un prop6sito en común". El principio de 11ente maestra, 

o sea, la reuni6n de inteli1encias enfocadas a un aiuo fin, va a demos­

trarno• que cada penona debe ser l!lás inteligente y máa creative, 

para que en conjunto la eapreH sea superior a otra. 

Todo Hto quiere decir que si yo c.-> Director de la empresa, • preo­

cupo porqu. cada una de los person&B que colaboran conaiao cada dla 

H auperen, tenedré collO resultado que el trabajo que todos en conjunto 
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realicen será de mejor calidad y poco igualabel, lo que hará a mi empre­

sa más fuerte. 

A este punto otros entrevistados, respondieron que no les interesa 

capacitar a su personal más allá de lo necesario, porque tarde o tem­

prano estas personds se irán a trabajar a otras empresas "! nada servirá 

entonces el invertir tiempo y posiblemente dinero en una capacitación. 

Tal vez ésto s{ sea cierto en muchos casos, pero también quizá estas 

personas se va~an a otras empresds en busca de capacitación para supe­

rarse, y por otro lado aunque se "l,uedaran 2 peronas de 5 capacitados 

es un logro para la empresa ya que si no Cdpac1lara a nadie, ni esas 

2 personas capacitadas se tendrían. 

Además las empresas para crecer tienen que correr ries1os, puesto que 

quien no arriesga, no gana. 

Esle riesgo no es al 100% y menos si la capadtaci6n se d' estratégica­

mente para bien de la empresa. 

Capacitar puede ser en un solo raao, no se le tiene que enseñar todo 

lo que concierne a la empresa a una solo persona. sino el ramo o el 

área en la que se está desarrollando, 

También hay que tomar en cuenta que la capacitación no solo incluye 

a los empicados, sino también al Director o Dueño de la empresa, para 

que en este caso el alumno no supere al mestro; Esto es cuando el 

empleado se dá cuenta de que sabe más que su pstr6n es cuando t .. b!én 

le nace la idea y la seguridad de emprenderle una competencia y des­

lHltad·. 



NO CRECER EN NUMERO DE EMPLEADOS SINO EN PROOLICTIVIDAD Y lITIUDADES. 

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 sí se hace más trabajo global y se mueve 

más dinero, pero al final, las utilidades en proporción al número de 

gentes con que se contaba al principio , son las mismas. 

Tener más gente, significa tener maS control, para poder trabajar bien 

y muchos problemas que resolver. Pero si el empresario no tiene los 

recursos o personas de confianza para que tenga u.n sistema rígido de 

control de personal y producción, etc. lo mejor será que opte por traba­

jar con menos personas, cada una de ellas más productivas lo que traerá 

mejores ganancias para todos. Asi con recursos económicos bien simen­

tedos 1 posiblemente e largo plazo ya se pueda pensar en ~recer con 

más personal y as{ pasar a ser una empresa, pequeña, mediana o arende. 

AHORRO CONSTANTE PARA TENER SIF.HPRE LIQUIDEZ. 

Este es un h6bito que una microempresa no debe olvidar ya que es el 

6nico financiuiento que va a poder obtener mientras no tenga un capital 

que la sitúe dentro de las empresas pequeñas, o medianas o grandes, 

necesario para cualquier préstamo o crédito, 

Sin el ahorro cualquier contratiempo que sufra ya sea por causas inter­

nas o l!xternas. a su empresa, no podrá ser superado, puesto que no \·a 

a ser fuerte f~nancieramente. 
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Los frutos del ahorro será el puente que los una al crecU.iento 

dará una seguridad tanto al empresario como a sus empleados, 

LA !Mf'ORTASCIA DE OVE EL DUEÑO DE LA EMPRESA SIEMPRE ESTE AL TANTO 

DE LO Ql'F. f,~ J.1.LA OCl'RRJ..:. 

Esto es importante porqu~ él es el que decidirá qué rumbo llevará la 

empresa descuerdo a como sean los objetivos de ella. 

Para estC'I es necesario que sepa delegar perfectamente bien todas las 

áreas, porque serla imposible que él se oncargara de resolver todos 

y cada uno de los problemas. Es i•portante que sepa supervisar y ver 

los resultados, de lo que él sugiti6, 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 está fallan­

do algo y en donde está funcionando todo muy bien, 
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e o N e L u s 1 o N E s G E N E R A L E s. 
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CONCLUSIONES G E N E R A L E S. 

Es un hecho y se comprueba en este estudfo, que en cualquier empresa 

existe una "Persona Clave". Este término puede tener dos puntos 

tic vista: La pe-rsona Clave positiva y la negativa. 

En un momento en la vida de la empresa, la persona e lave, es positiva 

y parece ideal tener al empleado 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 persa-

na sea deleal a la empresa donde trabaja. Algunas de ellas se encon-

traron en este estudio de Seminario de Investigaci6n, aunque existan 

muchas más, pero si se toman en cuenta las que aquí se estudiaron 

nyudarán a los pequeños empresarios y porqué no e la grandes empresas, 

" detectar cuando la empresa corre peligro de sufrir algún incidente 

de deslealtad que le perjudique, 

Con las causas detectadas durante esta investigaci6n, las conclusiones 

son el tomar en cuenta que cuidando este posible problema, podemos 

evitar bajos estados de ánimo, que repercutan en el atraso en el desa­

rrollo de la empresa, no importando a qué sector pertecezca, o en 

el cierre total de ella, 

Para que una empresa se desarrolle, necesita personas adecuadas •. 
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La mayor!a de los .pequeños empresarios se animaron a empezar su micro­

empresa gracias a que sabían realizar algún oficio, as{ es como por 

ejemplo quien sabe hacer zapatos, quiere poner su [ábrica de zapatos, 

quien sabe hacer carpintería, quiere poner su fábrica de muebles, 

quien aprende algo de las artes gráficas, 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 s~pan el oficio al que se dedica la 

empresa y estas personas que son los empleados algún día querrán poner 

su propio negocio. En esta parte de este ciclo, que en cada empresa 

\·arla, es cuando el empresario puede sufrir una deslealtad. Para 

evitar ésto, algo importante es que sus emp~eados sepan que el sue"do 

que reciben es igual o neyor al que ten1rlan s1 ellos ¡>JSieran en nercha 111 TL'gOCio 

propio, sin las problB111S que a esto se refiere, 

Para resol ver ésto y otros problOIBS que !"'da terer aalquier IJl1ln!Sl es llOCE!Slrio 

que exista liquidé?. wfici1>1te, lo ael se ¡urle cooseguir cm el ,\torro coostante. 

Taii>im es lllJ)' iqx>rtante terer en llJfStra miiresa varias J"T"Jfl'lS claves o aleanlas, 

"en cada de111rtaimto o árw", que una JET8 tOOa la "'1'n!Sl que se¡xi nune jllr la por todos 

ll.IS caninos. 

Fn este !l!ll!mrio, .. m damstralo que ésto últino a)'Wa a que .... per'""1!1 ¡>.Bis ser 

deslrol, y t~ nÉs confianza de iniciar 111 negocio propio, por lo tanto lny que evitar 

el concdmil!llto, en 1118 llllla per!Dll del mmejo cmjmto de !<ti OOJErtaimtas de Pro­

Ü:C!Íll, Vmtas y ~i6n, lo aal se ¡urle tait>lm .,.,-;w teniente en dlferl!lltes 

~ cala dopertaialto. 
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Fn 11lrllos casos <11to se quiere resol..,,,. reportiailo la res¡msabilidad de cada de¡Brta­

nmto en a1¡µ, mil!lltro de la foodlia. Cm ésto nu:l1is ve:es se dan otmi tipos de cm­

flictos, pero t:amim se llá la desleal.tal, ya que ta11> entre fmtia lay au:te C<l\fiaiza 

cada quien deslinda responsabilidades y no hay alguien que se preocupe 

por detectar un posible conflicto de deslealtad. 

De esta manera es más fácil supervisar y conocer a los empleados y 

tener más contro1 de ellos y de sus actividades. 

Todo lo anterior tiene importancia, pero lo indispensable es que conos­

camos muy bien a nuestro personal }' que haya una confianza mutua, 

no llegando a los excesos de confianza, porque si nó, se pierde el 

control, para ésto es necesario,q.., el f.llflrerurlo esté pre¡eralo tanto en las c.i'l! 

ciM del CClllpJrtsiento huaano collO en la Ad11inistraci6n de la Empresa, 

ya que con bueno• resultados hay buena dispoeici6n y los empleados 

estar6n contento• y !labrá buena coaunicaci6n entre el patr6n y el 

eapleados y sobre todo, hacerles uber que se aena aáe con honestidad 

y lealtad al patrón que con lo contrario, porque una persona leal 

ee a quien se le d6 úe, se le capacita aáe y ee le hace crecer, pero 

aie11pre y cuando este beneficio .. a bilaterial, tanto para la empreea 

COIM> para el empleado, lo cual traerá, con trabajo, crHti vidad y 

dinamismo de las dos partes, mejoras y desarrollo autuo. 

De iaual ""'nera, ai un empreHrio no puede controlu eficHaente a 

auchoe npleadoe y darles buenas aanancias aer• aejor que trabaje 

con aenos peuonas con un trabajo ús efectivo y ali tendr6 Me a•­

nanciaa econ"'8icae, 
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Cuidando lo puntos que se analizaron en este seminario, es muy probable 

y casi seguro que disminuirán los problemas causados en las micro­

empresas por la deslealtad de los empleados o personas cla\'es, porque 

son cuasas, que como se puede observar coinciden en los análisis de 

los empresarios de las entrevistas realizadas en este Seminario. 

No pretendo en este trabajo proponer una soluci6n o estrategia concreta 

y especifica para impedir la deslealtad, )'B que como es una de las 

fases del comportamiento humano, nade de lo que se diga será exacto, 

ya que cada cabeza en un mundo, pero por medio de este estudio, cual­

quier empresario dueño de una microempresa o pequeña empresa puede 

leer estos casos analizados y se dará cuenta que si encuentra algo 

en común en les narraciones hechas por los entrevistados, puede estar 

en peligro de tener algún problema de deslealtad, o que le recuerde 

alguno propio. 
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