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CAPITULO 

INTltODUCC/ON Y OBJETIVOS. 

E• d• nu••tro lnteré• que el dlHllo de una 
Metodologla l*'a la a... acl6t1 de ~ Uva de gula 
al nuevo em prHarlo para afrontar oon éxito 101 retos y 
~ C1JI existen .,, la lormaoiónde 11111 MioroiicUtria. 

P.-. cunplr eu n1ai6n r;.in1nl metodologla lormula y 
dM9Tolll loe ~ oe¡.ttvoe ~· 

1 o. O.- al ~ i.na v1el6n general de los 

~ que ~ 11111 Mlorolnc:Utria 

a:>.Womw 111 ruevo empreNrio IObre el ma-oo legal 

que prev9eoe pera .. oon.tlluolón de la ~ 

ya Man MW de traneform8016n O de eervtoio. 

3o.Ubloar al emprHarlo en 111 contexto de la 
mlorolndu1tr1• en Mhloo 

4o.FNmentl, .. que .. ~ario pueda dleponer 

de 11111 metodologla ¡ric1!oa • trwvé1 de la cuél pueda 

conocer y gHtloNr loe clwno• puoe ~ la orMOl6n 
y pueeta en ITW'Oha de una MiorolndJ91ria lnvokJora, 



ya sean estos de índole legal, técnicos, financieros, o 

lldmini111rlltiVos 

CONTl!XTO O! LA MICROINOUSTRIA EN Ml!XICO 

Lll microlnduetria reviste una importancia fundC11T1ental 
en la economía de nuestro país, no eólo por mnder la producción 

de bienes básicos y por aer generadora de empleos sino también 
por promover el desarrollo regional así como fomentar la 

formación de empreelllioe. 

La política Industrial ha fomentado desde 1930 a la 
industria mediana y pequeña. las cuales se han desarrollado con 
cierto éxito, ein embargo, existe otro tipo de induetria de 
fonmación fCllTliliar o peraonal que cuenta generalmente como 
única in ve raión 1 ahorros patrim onialers, opera con siatem aa 

adminiatretivos y técnicos deficientes, utiliza materias primas y 
componentes naoionaJee, requiere de moderrtos volumenee de 
inveraión y proporcionalmente una mayor cantidad de mano de 
obra, este tipo de industria constituye un sector marginado de la 
economía fonmal ya que practicamente no ee veía beneficiado por 
los estimuloe a la mediana y pequer'la industria. Este tipo de 
industria ae ha caracterizado por desarrollarse principalmente en 
la lnduetiia alimentaria, tllxtil, calzado y metaJmecanica báaica 

Do e acontecim ientoe ruultan 
microinduetria: Lll e¡ecuo1on del Programa 
lnte¡¡ral de la Pequer'la y Mediana Industria 

de preve cho a la 
para el Desarrollo 
en 1 98!5; ProgrCl/Tla 

que incluyó preferencias expresas en mate ria de estim u los 
fiscales, financiamiento, apoyos administrativos y asistencia 
técnica los cuales ee han venido aplicando a la fecha, sin 
embargo, aún cuando la microinduatria cuenta con incentivos en 

materia fiscal y de financiamiento, 11n la realidad los estímulos no 
han sido capacee de penetrar hacia el grueso de las 
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microindulltias por esta razón ee diseño la Ley Federal de 
Fomento 11 111 Microindulltia. promulg11d11 el 26 de Enero de 1988; 
este nuevo régimen abre 1118 posibilidades de la microindustria al 
crear una nueva forma de constitución legal: Sociedad de 

Responubllld1d Limitad• Mlcrolndull:rlal El nuevo régimen 
tiene por objeto favorecer el surgimiento de nuev11s 
microindustrioa por medio de la elimin11Ción, simplific11Ción y 
des concentración de los trámites p!lra su constitución y 
oper11Ción así como establecer un sistema de incentivos, que 
resulte lo suficientemente atractivo para inducir nuevas 
inversiones en HUI campo. 

La nuev11 figura jurídica hace entender por 
microindustria a aquella unidad económica trMsformadora de 
bienes, que ocupe hasta quince trabajadores y cuyas ventas 

anuales no excedan de los montos que determine 

periódlcamentee la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial. 

PARTICIPACION O! LA MICROINOUSTRIA !N !!:L S!!:CTOR 
PROOUCTIVO. 

MICROINOUSTRIA. 

Existen diferenci11& en cuanto a la presencia de la 
microinduetria en el eector manufacturero; el grueso de eu 
participación pllr9Ce concentrlll'Be en los eectoree alimentarios 
llnllles e intermedios, aportando en cada CllllO el :2a5% y el !59.2% 
del tobll nacional de esoe eectores productivo. AJ interior de la 

microinduetria, se obeervM grMdes volúmenes de empleo en 
los sectores fin alee alim entarioe, manufactura tradicional e 
lntermedioe generlllizadoe. Estoe tree sectores aportan cei laa 
tres cuartas partes del empleo microindustrial total. 
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LA INDUSTRIA Pl!QU!ÑA. 

Al abordar el análiata de laa caracteriaticaa 

ntructuralta máa relevantea d• la pequeña induatna llama la 

irtenctón que el grue10 del empleo ~nerado por •ate •D1nrto H 
cono«!lnl en kl9 na miemos y con, practicementl, el miamo 

porcentaje. que la m icroindustrla. En prim •r lugar, laa 

man.laciurU tradicionaJn abaorb~n el 31.3% del empleo de la 

pequ11\a En aegundo lugar, la producción de intermedios 

g1neral1:udo1 con 27. ~% del •m ple o y, en tercer lugar la 

proó.Jcción de lllimentoa para conaumo final, con 12.9% del 

..-npleo En con¡unto, •atoa aectores generaban ol 74% del 

empleo del n1n!IO, porc•ntej• prácticamente igual al equivalente 

en 11 caao de la microinduatna, aunque d1atribu1do de manera 

d1lerente. La producción de bienes de capital y de p11rtea 

componente• bene elgL.n grado de importancia e. 7% y 7 1 % del 

empleo reapectivam ente. Dentro de laa m &nulacturaa 

1r1ldcionltlM, dein.can la r.bncació.., de t•iido1 di div9f'll0a tipoa, 

le oonlección de veatidoa y ropa de mujer en general, la 

confección di camiau y otros tipoa de prendas de vestir, también 

ea mportonte la fabricación di calzado, on la producción de 

periódlcaa y reviataa, en 111 labricación de deainfectantes, 

kmp.edorn y productoa limilllfOD, a.si como la regeneración de 

hule y vulcanización de llantaa y cám araa. En todo a utoa 

aectorea la pe~ña induatria compllft• el mercado con la del 

empleo locaiudo en Ntllbleoimientoa pequelloa 11 ubica en 

industria del tipo pequefla y mediana, controlando el 31 8% del 

empleo, mientra que el 2:18% H loceliza •n industriall en donde 

la peq.¡efla oomp«te complll"l9 con la mlcroinduatr1a. 

LA INOUSTPllA M!DIANA. 

Lo pm-o que ae puede obaervllf el analizar •ate 
Mgmlnto de emprnaa DO(l laa pequeñaa d~erencias que existen 
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•ntr• ella y la pequeña industna en cuestones que se han venido 

analizando haata anora La distribución del empleo de la indus1ria 

m•diana. tanto desde el punto de vista sectonal como en lo que 

se refiere a la estructura de agentes, coincide en dos semdos 

con la p•queña •mpresa. Le producción de manufacturas 

trad1c1on!lles, aaí como la d• int•nm•dics y la de alimentarios 

finales constituyen, al igual que en el caso de la pequeña 

empreoa. lo que se puede llamar sectores de concertación de la 

mediana industna En con¡unto, estos tres sectores generaban el 

63% del empleo total en la mediana empresa De nueva cuenta, 

son los mismos sectores que tanto en la micro como en la 

pequeña 1ndustnas, generaban con¡untamente poco menos de 

tres cuartas partes del empleo del estrato 

En segundo lugar está el hecho de que también la 

industna mediana concentra el grueso de su empleo en sectores 

compartldos con 1ndustnas de mayor tamaño (34 5% del empleo 

en sectores de mediana y grande) y con empresas más 

pequeñas (29 7% del empleo en sectores de mediana y 
pequeña) También es este caso en sectores controlados por la 

mediana exclusivamente es muy pequeño 

LA QRAN INDUSTRIA 

En pnmer lugar, el vo!umen de empleos que genera, 

implica que la gran empresa (considerando a los estratos por 

separado) es el estrato más significativo en cuanto a su 

aportación total manufacturero. Ninguno de los tres estratos de 

la m1croindustria. pequeña y mediana localiza un volumen de 

empleo mayor El segundo elemento que destaca es el de la 

distribución sectonal del empleo generado por la gran empresa 

Si bien es en la producción de 1ntenmend1os de uso generalizado 

en donde localiza el porcenta¡e más elevado (23. 9'l6 del empleo), 

la distribución es más homogénea que en el caso de la micro, 



pequeña y 'Tled111na Práctcamente en toda la manufactura (la 

excepción 1eria la producción de intermed100 para final•• 

allmentanoo), la gran emprooa aporta volúmenes relevnntec de 

empleo En cuanto a la 1mportanc110, d15puéo de la producción 

de 1ntermed100 generalizadoo, le oiguen la producción de 

mani.Jacturaa trad1c1on!llH y la elaboración de ahmentoo, de 

r>Jev• cuerna. como 91'1 cada uno d• los eotratoo de la mtcro, 

pequeña y mediana, aon Ir•• cectorH loo que aportan la mayor 

parte del empleo ttl intenor do cada estrato 

En lo que •• refiero a lao c11r11cteriot1c11a de los 

mercadea de productorn en que funciona la gran empresa 

tamb<en ae proaonta un aopecto que es relevante destacar la 

gra~ 1nduatna ll•va a cabo un porc enta¡e alto de sus actvidadeo 

en oectorn oxclua1v11ment1 control11dos por ella (41 4% del 

em p110 g1nor11do por 111 ¡¡ran 

11rta!Jlocm1ontoa tip1coa de ¡¡rancie) 

empresa ee ubica en 

La se¡¡unda fonna más 

difundida. en lo que se refiere a estructura d., mercados 

controledo1 por la gran empresa, n la de mercados compartdos 

de grandu y mod1Me.o (34 1 %) 8ostria, entonces, una gran 

ce.rrt!d11d de lr'lduatne.o en donde la norma es que las empresas 

bondan 11 n11cor como ompreaao grandes (ocasionalmente al 

tnto r1or do l11a o m pro o 11a gr11ndoa pu dieran de aarrrollarse 

ompnaoaa muy gr11ndn), m1ontrao que en otros sectores habría 

una mayor voni<1:11hd11d para pruiar de medianas a ¡¡rendes y por 

ende las 1mprHaa podrian croara• con un tamaño máa pequeño 

CONC!PTO 01! MICAOINOUSTRIA 

Una omprua puedo Hr dofinid11 como una entidad 

que, operando en fonna organizada, utiliza oua conocimientos y 
nacuraoa para elaborar productos o prestar servicios que se 
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sum1n1stran a terceros, en la mayoría de los casos mediante el 

logro de una utilidad 

La delin1c16n anterior abarca todo tpo de empresa, 

grande, mediana, pequeña o M 1 ero. Podemos referimos a la 

m1croempreea como empresa, sabiendo que las variables que 

afectan la manera de mencionarlas son la magnitud de sus 

recursos 

!Ll!Ml!NTOS QUI! FORMAN LA MICROEMPRESA 

Una m1croindustna se compone de sus posesiones y 
de las capacidades de los miembros que la forman; en cuanto a 

sus posesiones estas son sus instalaciones, su maquinana, 

bienes muebles, bienes inmuebles, así como documentos y 
títulos propiedad de la empresa, en cuanto a sus capacidades 

son sus sistemas administrativos, contables, las habilidades de 

cada uno de sus miembros, y principalmente los Valores y 
F1losoffa de la empresa, elementos que serán tratados más 
adelante con el detalle necesano. 

La microempresa esta formada, esencialmente, por 
tres clM~s de elementos· 

RECURSOS MATERIALES. 

Edificios, in!ltalaciones, maquinaria. equipos, materias 
primas, todo aquello que ;ntervenga en la tranformaci6n de 
materias pnmas en productos terminados, y en lo que no forma 
parte del producto pero es necesa'lo para su producción o 
prestaci6n de servicios. 
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Rl!!CURSOS !CONOMICOS. 

Toda emprna neceortll cierto efectivo, pero ademas. 

IG empreoe1 pe•••. como repreoentac1ón del valor de todos ous 

b1ene1, un capital, conot1tu1do por v11loreo, 11cc1ones, 

obhgacion11, flnenciam1entos. exención de impu11tos, nngos 

comp11T1ldo1 

Rl!CURSOS HUMANOS. 

Son loo elem entes em 1nentem ente activos en la 

emoresCI y, loo de mlix1m11 d1gn1d11d 

11) Exurten llflt• todo loo obreros. aquellos cuyo trabajo 

es predom1n11ntemente ml!J'lulli suelen cla111ficlll"!le en 

c!llmce1dos y no c!llmcados, loe emple11dos, aquellos 

cuyo tr!lba¡o ee de categoría mas intelectual y de 

aerv1c10. tllm b11n pueden aer calificados y no 

cllimc11dos 

b) Ex1Sten 11dem11s loe supervisores, cuya m1s1ón 

fund!lfTlent!li .. vigilar el cumphm1ento exacto de los 

pll!J'IU y ordenes aeñlliadaa 

c) Loa técnicos, personas que, con base en un 

con1unto de reglu o pnnc1pioa, buscan crear nuevos 

d1aefloa d• producto a, s1atem11s adm iniatrativoa, 

métodos y controles 

d) Niveles •1ecutivoa, son aquellos encargados de 

ciaeñar loa programaa que hagan posible lograr los 

ob1etJVoa y po1Ítlcll8 de la •mpreea 
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SISTl!MAS. 

•) Directores, cuya función básica es la de fijar los 

grandes objetivos y politicas, 11,orobar los pl1111ee mas 

generales (planeación estratégic11) y revisar loa 

r93ultados finales. 

Son lae relaciones estables en que deben coordinarse 

las diversas cosas, las diversas personas, o éstas con aquellas. 

a) Siatemll!I de producción, de varitas, de finanzas. 

b) Sistemas de organización y administración 

Todos los elem entes anteriores pueden estar 

constituidos en pequeñas proporciones, o en detenninados 

caeos pueden estar varios contenidos en uno sólo, como se 

puede dar el caso en una Microindustna. en que una persona 

puede desempeñar puestos múltiples dentro de la misma 

ANTl!Cl!OENTES LEGALES 

En el pasado la micro1ndustria no había tenido ningún 

tpo de est·mulo, y si había tenido que cargar con todos los 

trámites y gastos que estos generan así como múltiples 

dificultades para iniciar la operación ya que los trámites tardab1111 

un promedio de 19 días por esta razón, y dado que el 77% de las 
empresas manufactureras 

micro1ndustna. la Secretaria de 

promovio la Ley Federal para el 

tienen características de 

Comercio y Fomento Industrial 

Fomento de la M1croindustna. de 
esta manera las empresas de este sector de la economía pueden 

obtener un conjunto de facilidades para constituirse, in1c1ar 
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operacionee y tamb1an dlverooa apoyos que permrtAn 1mpu1aar 

w 1ano deairrono 

Antenormente loa tr8rnrtea para la creación de una 

rnicro<ndua1na o p11111 1u regulanzac1ón eran loa miamos que para 

111 pequei'la o mediana indul11ia, o cualquier tipo de sociedad 

mercantil .•atoa eran haaU! la. recha de au publicación los 

aigu1entoa 

1 o Conall1l>C1ón de la Sociedad ante Notllflo Público 

2o Ma en la S H C P para la obtención del Registro 

Federal de Causante• 

3:) Alta en la Tea ore na para el pago del 1 V A 

~ Alta de Regiatro de la Camara conrespond1ente. 

5o Perm 110 de la S S para la obtención de la Licencia 

Sarvuina. 

So Permiso del Den.cho 

Delegación corrnpond1ente 

de Uso 

(aparte 

7o Va Be de los Bomberos 

de' Suelo 

del Pred1al) 

8o Va Be de S H CP Qn1cio de operación). 

en la 

9o COl'ltrl!tO de Traba¡o (Colecl!voa o Individuales) 

1 Oc Alta de loa Traba¡a.dorea en el R F C 

11 o Alt11 de loa Trabajadores en el 1 M SS 

, o 



12o Alta de loa Trabajadores en •1 INFONAVIT. 

CONSTITUCION L!QAL O! LA MICROINOUSTRIA. 

S. observa en antecedentes qua loa 1riunitee son 

múltiples y en general estos resultan ser lentos, uno de loa 

primeros beneficios que otorga la Ley Federal para la 

Microindull1ria es el de simplificación adminis1rativa y en lugar de 

t.ner cubiertos loe 1 2 o más trámites involucrados para poder 

iniciar la operación baetaré con llenar la CEDULA UNICA DE 

MICROINDUSTRIA que se entrega en forma gratuita e inmediata. 

esto para la mayoria de laa industrias. En el caDo de actividades 

tipificadas como reglamentadaD o de alto riesgo, la ventanilla 

única de gestión indicará los 1rámrtes especiales que deberán 

haceree. En cuanto a loe demás trámites estos serán realizados 
por la propia Secretaría de Comercio y Fomento Industrial a 

través de la ya mencionada ventanilla única de gestión también 

de manera gratuita y la misma Secretaría loe hará llegar al 
domicilio social de la empresa 

Los beneficios de ésta cédula los recibirán tanto 

empresrui de nueva creación como empresas que estén ya en 

operación que deeeen regularizar los permisos pertinentes a 

1ravée de SECOFI. 

OEl'INICION LEQAL 01!! MICROINOUSTRIA 

Formalmente se consideran unidades 

microindustriales, las unidades económicas que reunen loe 

siguientee requisitos: 

• Formadas por mexicanos. 

• Que se dediquen a la transformación de bienes. 

, , 



• Ove ocup•n un máximo d• quinc• lrabcs¡adorH. 

• Que tengon v•ntaa e.riuaJea, para 1968. menor•• o 

iguale• a loo 200 m1flonea d• pnoa, monto que •• 

lkl•cua a!>o con ello 

• Que tenge.ri un ceprtel no menor de $15,co:J 00 peso•. 

cuando uan empreaaa conatrtuidaa ba¡o la modalidad 

¡urid1ca denomina da Sociedad de Responsabilidad 

l.Jm<úlda M1croinduatna1. 

Cuando •• trata de cont11rtu1r la aociedad b1110 el 

r*<;¡KNn de Soc,.dlld Anórltma •I monto mínimo para 

con1trtu<rs• ea de ~()Oj OO. Para lall Sociedad.e 

Co~rirt!Vaa y Penooaa Fia1caa no exiate ningún 

monto minimo de 1nvera1ón o de cepita! fijado por la 

Ley 

El !lempo que u puede d1arnrt.i!r de loa beneficio• que 

otorga tata Ley es de 3 a!loa que ea el tempo de vigencia de tata 

c•dula, aí deapuéa de éate tiempo continúa siendo una 

m1cl"Olnduma. •• pude eohcrtar que u rerrende la ctdula por ns 
año• máa, cumpttendo, par11 ello, loe miemoa raquiartoa que en 

.i momento en que H a~rtó por primera vez dicha cédula 

Culindo en algún caao la empreaa microindulltrilll a. 
wnd4 la c~a de regi91ro no podrá endoaanse, en eeto!I caaoa 

deberá nlonr...-ae 11 la ventanilla única. éata procederá a d11r de 

baja la c~a y expedrá, en au caso, una nueva cédula para que 

.i adquttienta y lo emprHa puedan contnuar goZB.l'ldO de los 

benellc1oa 
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OT~S OPCIONES DE PROYECTOS. 

El negocio es la forma mas sencilla de empresa legal, 

ya que su organ1zac1ón o creación no requiere prcced1m1entos 

formales 

El negocio se encuentra com unm ente entre los 

establec1mrerrtos máo pequeños, donde el propietario atJend& &n 

forma directa las operaciones d1arraa, la propiedad y 
responsabilidad recaen en el propietario; si bien el propietario no 

se tiene que ocupar del negocio, ai prefiere delegar en otros su 

autoridad, sigue siendo responsable de todos los actos de la 
empresa Aún cuando opere con el nombre de compañía, el 

propietario aeguira siendo responsable de loa adeudos y actos 

de la empresa Por supuesto, todas la.~ utilidades pasan a sus 

manos (a menos que exista un convenio de participación con los 

administradores). 

Los negocios 
ahorros pe/"llonalea del 

utilidadea cl9 la empresa 

por lo general se financian con loa 

propietario, con la reinversión de las 

y, an menor proporción, con préstsmoe. 
Es!all •mpresllB no emiten accionee ni vaJores de ninguna clase, 

puesto quo no aon mÍlll que una extcnaión ~ laa actividades 

personales del propietario. Todo préstamo se concede al 

propietario, no a la ompraea 

negocio 

pérdldaa 

Para fines de pago de impuestos, las utilidades del 
paaan a formar parte de los ingresos del proplei:zlrio. Las 

o ganBl'lclas reciben igual atencián que cualquier otro 

ingreso y se gravan como tales a laa IBllllll que señalen los 

reglamentos apí1Cablee al ingreso pernonal 

Deade luego, loe negocios deben cumplir con la 

r•glam entación que loa gobierno a han establecido para le 
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oper11c·O" e• un "•goc•o cuo.lqw1•rt1. incluyendo lo' regltlfl"e~os 

de ronillcaciOn, •' ccid11¡¡0 sanltllno, la obt•nc•cin d• hcenc1aa, las 

•YH d• trllbn¡o de ••gundad y loo reglamento$ del seguro soc1a1 

q1.ie Je sean ap11cabl•~ 

El negocio preaentii auo dHv1mn¡& cuando fallece el 

propetMo ~ tmprn11 piua a formar parte de 111 teet11m1ntaria 
del dueño y quodn aom •t•da 11 loo 1mpuealo& de herencia 

Tecnic~nt• 111 ompreo11 de1a de eXJstJr a./ lallec1m1ento dol 

pro~tano, hastll quo loe heredero& toman •' control 

08.Jl!TIVOS DI! l!MPRl!SA 

Ex1tton d1l•r• ni.. e ob¡•tlvoo on 1118 em prea11s que 

~don clau'lcClt'lle en treo cstegoruu 

t) 0. &INICIO 

2) Social 

3) Econ6mico 

Objetivo de Se!Ylclo 

Co~ o U&utirioa; otn.nlendo buen1111 ot.rtaa 
~ Ntiltllolll'I IUa noc~e con loa produotoa o aervlcioa de 
la empreaa. 

Colabortldorea; buen trato eoon6mico y motiVaoional 

• ompleodoa y obnlroa que pn111tan 1ua aervicloa en la •mpr9•1l 
T.oo16n 1on grupos ~& loa fllmillarea o ~ndl«rtee 
de llqUelol, 
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Gobiemo; cumplimiento de 188 tasM tributarias pera 

permitir la reeliZ11Cion de 188 l!Otividades gubem111!1entllln 

Comunidad; coleboracion en actividades de buen 

vecino y miembro de 111 localidad. 

Objetivo !conomlco. 

lnveraioniow; pago de un dividendo rezon8ble que 

aoa proporoionol 111 riesgo &umido. 

Acreedores; liquidación de interésos y principales e los 
que complementan le ee1ructura financiera de le empresa. 

Empreoe; reinversión de una cifra proporcional de la 
utiOdad y que gerlllltice el buen crecimiento de la inB"titucion. 
Prowccl6n de los lntér.ees económicos de la empresa, de sus 

acreedoree y aua accloniatae, logrando la satisfllcción de estos 
grupoa por me dio de generación de riqueza. 
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C•¡Suk> 11 

LA El/PRESA COMO PRODUCTORA 
Dtl 811HIS. 

Oportunldadu y •m11nua1J. 

EñJdlo do Looall=ión : Wonde prod.iclr1 

Una opor1l..rldad comercial ea i.na opor1unldad pera 
g•nar dlntro, lu oportunldadH d• negocio• aon m áa que 

~•. por la IQnci!a rll%6n d4 que muchoe conaumidorea 
MtM ~ Eo1ot 00110l61'11don11 uben lo que qultrtn 
~. mtjolw' o o.m:.i.r. A.ti ~ que hay que emptZl!I" 

dondt i. coua tdtlln o aon do i.na oaldad Inadecuada, y 
leolltllndo loo prodJo1oa o pn..rnsidlo loa -w:loo do loe que 
N req.Jltrt a Ln pr.alo y 9fi cantidad aullci.m., aal como Ln 

ooat:> edeoulldo l*"8 oonMgUlr Lf1 ~. 

s. ~ ~. pera ldontillocr Lf1ll opor1Lf1ldad 
oomeroill y ... dtl Ido • lo antM ciloho: 
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a) Cuales son loe productos y servicios requeridos por 

una comunidad o grupo de ella&. 

b) Si es posible o no suministrarlos a un precio y 
volumen que permitan obtener un beneficio razonable 

con relación a los coetos, tiempo y capital invertidos. 

Identificadas las oportunidades, se debe tener 

presente lo siguiente: 

a) Las razones por las cuales se estima que se 

alcanzara un beneficio en la explotacion de un negocio 

sim llar a muchos otros que se hallan en 
funcionamiento en la localidad; si este fuera el caso. 

b) Si existe un volumen de operacion o un mercado en 

expansion suficientes para justificar la presencia de 

1.na firma mas o por el contrario si el mercado es mas 

que suficiente para las .ompresas que en el operan. 

c) Si la mala direccion de los negocios actualmente en 

explotación haco pensar que se puede absorber un 

porcentaje suficiente de su actual cifra de ventas. 

La lnformacion qua parn esto se requiere se puede 

obtener a travee de la docum entacion contenida en lae 

eatadisticas nacionalea y en loe estudios que ee hagan, tales 

como los estudios de mercado. 

La inform acion que se obtiene mediante las 

eetadieticae y eetudloe mercadotécnicos, acudiendo a la 

Direccion General de Eetadietica e Informatice, tiene un valor 

inapreciable como punto da partida en las investigaciones; sin 

embqo, ae debe tener en cuenta, como consecuencia de las 
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d1!eron1eo cond1c1on10 de cada comun1dlld o oeclor, como 

adaptarte 1 la 1rtuDC1on real. 

Otro 1ndlcador rnportante ea el ntmo de crec1m1ento 

del ~edo como con11c~1a de la inlltalacion de vanM 

plantea induetnaleo y la oonetruccion de diveraaa zonas 

re11d1nc1al1a, a11 m1am o, u prevo e la inaguracion de mea 

fabncu, !alea circunatanc1B.ll pueden aor razon suficiente para 

decidir que ea conveniente 1nagurar una m 1croem presa, 

con!111ndo en la habilidad para conaeguir una participacion 

aub11Anc181 en el mercado 

O.be tenoru en 

eapecidlzado pueden lltraer 

mucho m1t1 amplia de lo que 

de comeetbj11 y .t:>arrotee 

cuenta que loe comercios d• tipo 

cliante1 radicados en una zona 

ea ol cMo tratandooe de una tienda 

Para cerciorara• d• la m 11111 .d1reccion que a aua 

DCllVldadea l!pllcan loa !uluroa comp11Jdore1 ae procede a hacer 

..., es11Jdio donde 11 identJllquen 11111 cwacterialic1111 tipic1111 de una 

edmn111tracion ~. que non. 

aJ Preaentacion delicionta, tanto en lo que oe refiere a 

loa Hcaponrtea como al interior de 11111 tiendas. 

b) Evidencia de que loa clientea 111 deaplazan fuera de 

la oomxildad pwa electu11r aua compraa. 

c) Precio• mu elevadoa que loa predominantes en los 

mercadea maa pro>dmon o en loa centroa comercialea. 

d) hoompetencla profftlonal en 11111 actividades cuya 

bue •• la pr911taclon de Hrvicioa. 

18 



e) Espacio ocupado por las mercancías obsoleta&, 

pasada& de moda o de ínfima calidad. 

~ Pérdida frecuente de ventM por no disponer de los 

articulos apropiados. 

g) Dependientes que no conocen realmente lo que 

ofrecen, o que se muestran incapaces de creer un 

clima de oimpa1Ía que facilrte el conseguir ventas, la 

risa y el buon humor son tambien detectorea de fallas 
en el comercio, ya que el buen humor hace que el 

cliente sea fiel a la empresa porque se añade confianza 

y toql.HI personales, la gente disfruta de los detalles y 

se acuerda tacilmente del negocio. 

h) Lentrtud en el servicio 

0 Falta de asiduidad a un comercio determinado, por 
parte de la clientela 

D Un alto porcentaje de reclamaciones 

k) Indice muy elevado de traspasos de comercios y 

quiebra& entre estos 

Publicidad desorientada o francamente tediosa 

Por lo que se refiere a una mala dlreccion las 

caracteristicas anteriores pueden resultar suficientes para que un 

comercio nuevo y eficiente en la comunidad tenga la posibilidad 

de triunfar. Sin embcrgo, el exíto en una comunidad que vive do 

quienes residen en comunidades algo distantes puede depender 

de algo mas que la eficiencia de una microempresa recien 

instalada Ante todo si dicha comunidad lia estado perdiendo 
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chentea en favor de o!Tft.!I mayorH o de cen!Tos comerc1lll•• debe 

renovane en HntJdo generaJ, lo cuaJ requiere la colllbor11c1on de 

otros mtero.mpreaanoa a quienes t8I vez no ~• logre convencer 

Sin Contar con ••tAa 11cc1on•• con¡unt&, la poo1b1hdade• d• exrto 

aon menguadal para una nueva micro1nduatria en un aector que 

dela obteoer au negocio de o!TM zonaa diatantea Por o!To lado 

el nic1ar un negocio que ofrezca un nuevo producto o serv1c10 

requiero dieponer tarrto de una idea ori¡¡1nal como de la habilidad 

aufic141nte para allber explotarla A eate rnpecto debe tenerse en 

cuenta que incluso 1deaa qu• prea.ntsn marcada& dilicultadoa 

tacnic111 para llevar1M a la pr11c1>c11 pueden aer exploadaa ai ae 

con..gue deapertllr una demMd11 lo baatllnte 1ntenaa entre loo 

consum1doru, cuya 11ceptac1on potencial fuerte puede ser 

eut\c1ente para iu•tlficar 111 1nveraion de caprtalas en investi¡¡acion, 

.ncluao on el caao de que d1choe capital•• no puedan ser 

aportado• por la persona que tuvo la idea 

Con lrecl*'C1B, el problema no reside en como dar 

co,,...nzo a una clft.!11 enteramente 1nedrta d• negocio, si no en 

como emprender una actividad que no •• mas que una 

adttptecKJn o reea!Tuc1Urac1on de uno que ya existe 

Para deaNToller una nueva idea comerciaJ procede 

tener en cuenta las nece11JdadH del publico, lo que ya eXJste e 

llU dlepoeicion y culllea son loa artculos y aervictoa que se hallan 

en periodo de deaarrollo, por lo culll ee conveniente 1nvesti¡¡ar 

sobre 

Si .. puede encontrar utilidad a un producto anti¡¡uo. 

- Si ea poatbl• hallar aplicacion a m aterialee de 

dea echo, a nuevos articulo a o a ciertos 

deacubnmientos 
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• Si ea posible satisfacer nuev11a neceaidadea 
provocadas por cambios en loa grupos aocilllea, en 
loa nucleoa urb11noe y en loe sectoree economicoe de 
la pobl11eion. 

• Si es posible prestar aervicioa 11 grupos que lgnorM 
las finnas exiatentea . 

• Si ea posible encontrar me jo res eietem as para 

realizar laboree que actualmente evitan 1118 amas do 
casa y los reparadorea de indole diveraa 

Cuanto antecedente requiere un estudio de laa 
necesidades que ya ae ven atendidas por otras empresas e 
identificar un11 demanda de articulo a y aervicioe adicion alea 
creadaa por Isa tendencias apuntadas, en este terreno cabe 
observar aactorea diveraoe ele la poblacion, y ver si es posible 

lacilitat1ea ele aquello de que carecen. 

Conocer la causa del fracaso de muchos negocios ea 
factor de gran valor en la lnveatigacion, eeleccion y dirección de 
una empresa. 

Loa primeros años de un negocio son siempre loa mas 

dlficilea, esta eituacion ae debe, en mu ch os de loe casos a una 
mala dirección económica, en la que procede incluir una 

deficiente anotación contable, un cálculo erroneo de loa costea, 
un financlamlento de orientación equivocada, una imprudente 
concesión ele créditos, un derroche desmedido en el terreno 
particular y gaatoa gener!Ha excesivamente elevados. 

Buena parte de estos inconvenientes pueden evitarse 
prestando la deblda atención a las anotaciones contables, el 

llevar una buena contabilidad l!ldviarte 1iempre el peligro cuando 
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•• realizan compras que no convienen, ae fi¡an m11rgeneo 

comercMI q.i• no r.apooden a la relllid11d, ae exceden loa 

lifntte1 en la ven144 a credí!o, u prestan servicios excesivos o 

.. diS111b~ en lorm11 eq\JNOCad11 loa costos, por dicha rl\ZÓn •• 

conveni4lnte c~ pl..wnent. laa enotaclonea contablta 

y ~ pj«)o uso de .._ y au1 caíloulot eobre gMtoa de 
explotaci6n ai ae llOPINI a alcanzar el •xtto on un negocio. Una 

mala dir•cc1ón a1i como unos •mple11doti 1ncomp11t11ntes, 

nexpertoa y ~a pu~ .. var 11 un negocio 11 la ruina, 

crcL11awnoia esta que queda r..n.¡ada •n una mala promoción, 
una ~oda v•ma. unos productca de calidad inferior o un 

empla111m1onto inapropiado Ap11rte d• lo 1ndic11do, 1110 

dtic1Jtadn tambien ~·n v..,.e otigínl>daa por: 

• No ere• laa oport.inaa reservas en lipocao en que 

.. han cona.guido ben.iiciOa 

• Mala polltic11 crediticia, api como ex coso do 

expan"6n o eep•culación . 

• tnvoralon •• en bien e a antieconóm leca o poco 

~omendtlbloa, dando lugar • unos elevados gastos 

de l'wwl<:~ o de mantenimiento. 

• lmproviataa dificultades economic11a como 

oonwouenoMI da un llnanoia-nionto inadoouado, una 

deuda flotllr'lt9 cara, l.l'a llrTltación tn el capital do 

explotación o i.n oxc:oao do eldat9nclu. 

Obligacionoa cofllrac1ulllee d• caractor imprucknt., 
laJH como: 

• Aeoerdo1 v.o.-ninadoa a rnp.dir la v.rna en clertoa 
MC!Drea o c:on relaclon 11 detorminadoa articulo•. 
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• Amendoa a largo plazo basados en una cifra de 

ventas presuntas o contrr:rtoa de compra a precios 

elevados. 

• Pactoe de venta con validez prolongada a un p,..cio 

ci.m1111i11do bajo. 

• Demorar el pago de beneficioa durente un periodo 

excesivamente largo 

• Un cepita! de explotación ineuliciente para permitir el 

sazonamiento o curado de un producto, como es el 

CllSO en la madera o en el 'secado natural' de la fruta, 

el pescado, en que debe cons1ituirse una cifra básica 

de existencias antes de que aea doble desarrollar el 

negocio a ntmo normal (El mismo riesgo exiete, y 

requiere un plarrteamionto 1ntehgente, en cualquier 

negocio 1n el que debe tranacurrir un cierto tiempo 

!lf'ltee de que pueda alcanzarse un nivel normal de 

ventas). 

En algunos negocios loe fracasos se deben a 
oecllacionae caprichosas del marcado que se pueden 

contrarrestar con un sistema de m anufacturae flexibles. La 

aceptacion de un estilo, así como la demanda por parte del 

público, ckpende de la preferencia. totalmente imposible d1 

predecir, d1 este, en fonna similar, un clima o unas condiciones 

atmosféricas imprevistas han sido suficierTtee en algunos casos 

para perjudicar fuertemente o arruinar una firma En este aspecto 
1s !recuente que surgan di!icultlldes en. 

Negocios cuya bSBe es la agricultura, la horticultura 

y el ganado. 
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• lndustnaa que fabnc11n artculos cuya demanda v11na 

..., lunc16n de las cond1c1onn chmlltológicaa 

Hot.ies en ~aya o montlll'la, paleteriae, ree1aurantes 

el ...... Obre y tHtTOI de i.mporada. 

Ventila de beb1daa oarnóntcllll 

• lndustnllll en laa cu!lieo el detenoro o 1nutlhzac1ón 

como r•sultado del tempo reinante constituye un 

factor material (algunas industrias qu1micae o de 

1Wnemac1ón) 

S.i'laamos linlllmonte que otros negocio• fracasan 

debido a que comprometieron innecesariamente su suerte 

ltgandoae • un 1010 conaum1dor, mercado, fuente de 

<llbaatec.TI1ento o peniana clsve 

!ST\JOIO LOCALIZACION. 

¿ Oonoe producir 1 

Uno de loa upecto1 máa importantee de un proyecto 

y que coo mayor cu1d1>do debe analizar.ie, n precisamente el de 

la locllltzación de la microempreea puede tener sobre un proyecto 

delrl!lvo y de 111 alto 11gndic.OO 

Ea del'nitlvo, porque una vaz .. ieccionado el lug!I!' 

más ~uado y ejecu1ado el proyecto, aquel no tiene nexibilidad 

en cUMto a correcc\Onn, simplemente ee hizo una seleccion 

adecuada o 10ad.cuada, en cu!llquier artuación, la aeleccion 

aublll8tni durante la vid!l de la microemprna cualesquiera que 

aean las llciMdaci.e de elrta 
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Con el l'n de enfatizar este punto, es pollibte decir que 
hay aapeotos de un p~ que pueden · corregirae o cuya 
1rallcendencia no ea de tanto algnJncado para la vida de la 
mlcrolndustrla. Por ejemplo un equipo mal disellado, un 
problema de oalldad, el hecno de que el diaello de capacidad no 
u alcance 111tl1l11otoriam1nt1 y aun el procHo mlamo, en 
algunos casos, ea posible cambiarlo o adaptarlo, usando 

au11111ncielmente el equipo inatalado, todo ello a un costo menor 
que tratar de corregir una mala localimcion. Esta desde un punto 

de vista práctico, no puede mocá'icarH o 'corregirse' o una vez 
vez que el proyecto a aido llevlldo a cabo. 

LA localimción m1111 adecuada para una microempresa 
debe orientarae hacia· la obtención de la máxima tasa de 
ganancia, ai u trata de un inveraioniata privado y hacia la 
obtención del coato mínimo unitario ai ai conaldera la ubicación 
deade un punto de vista social. 

El el'tudio de la localización conaillte en analizar loa 
elementos y variables, que •• pueden llamar fuerzas 
loc11Clonaies, a l'n de buscar la localización en la que la resultante 
de eataa luerzaa conduzcan a una. mi!xima taea de ganancia o a 

Ln mínimo coato unitario. 

En términos generales, laa 111iección de la localización 

de Ln proyecto atiende a loa lligulent9a factores: 

11) Localización de materias primaa. 

b) Mano de obra. 

c) Terrenoa diaponiblea. 

d) Combustiblea. 
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e) Facidtld de tranaporW (infraestructura económica). 

1) Mercado 

h) Condlclonu eoolal11 de vida (lnlraeatructura 

1ocial). 

i) Leye1 y reglam ento1. 

Loe puitoa 11) y •) aon .,, ~ kl1 máa imporllwrtaa, 

y en .. fondo 11 ~ a una mama CUU1lón de tninaporl9. Sin 
embargo, au dHgloaa ayudará a dl1tingulr 101 maticea del 

problemll. loe delnM pu1toa libaro1n una aerle de factore1 ctJY11 
menor o mayor 1lgnlflcaol6n dependerá de cada caao en 
conc:t'9t0. 

Aún cUIWldo loe conceptoa a oonaldenlr .,, •I llnáiale 
_, muy runeroeoe, en la l'Nldlld, • ltlCtor locaiDcl6n de un 
proy90to g1Nlla Qe1•llli1•1t11 llrededor de uno, cloe o na, pro 
no má oonelc:ler9cion que a la larga aon lu que llOabM 

delllm• ir.do, !*'11 iodo f'n pr9ctico, la nleocl6n fX>da YH que 
al l'Nto de loe factorN aon '11eomodablea' o no 1ier1«'I un lmp.ato 

muy ~ ilObr'e .. proyeoto. 

&toa lncleoe, a) y •). llOl1 loe pr'.motdlale• .,... laa 
lnc:b1riM oon hll.mol y produotoa de bllja denaldad eoon6rrioa 
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Oadr'kraa, e.meras). O!r'llll ind.1111rilla que tienen productos de 
baja densidad .conómica se conslr\Jyen a escalas tales que la 
neceaidad de tranapon. bllnlto ea inherente 111 proyecto. En el 
otro extremo de la ncala elrtán 11111 lndulrtri1111 con Insumos y 
prodJo1De de elevada denaidad .conómlca que aon la gran 
mayoría de lu induetriu de la tranelormación: textllu, 
maquinaria de todo tipo, indulrtrill!I doméetic1111, llllmentici1111, etc. 
Para éataa lndua1riae loa lnclaoa b) Mano de obra, f) Mercado, g) 
Energla eléctnca y agua, aa( como h) Condiciones sociales de 
vida auelen ..,. loa elemontoe prTilordlalN para au locllización. 

Laa mlcrolnó.Jatriaa con mucha mano de obra o que 

rec¡Ueren mllllO de obra eapecll!illzada necesitzwi localizaree en 

centros de población donde se disponga de éste con facilidad, 
en este contex1o la mayoría de las mlcroempreaae buscan 
localzarH en oentroa de población de regular o gran tmnaño, y 
11 adem ah se trata de una mlcrolnduatrl11 el11bor11dor11 de 
prockJotoa de U90 ftnal .. tiene que el mercado que repreaenta la 
poblflcl6n .. otro lllrllctivo pNll loollim111 dentro de la poblaclón. 

Loa lnclao1 talell como d) Combustiblee, O Leyee y 
l'9gllwnentoa y k) Cüma pueden llegar 11 Nr i'nportantea eÓIO en 
llgú'I caeo pa1icular. 

U\11 metodología ?#11 Mleooiorw' la loollllzaoi6n de 
una mioroempreea depende mucho de las lunoionH que 

de~, llir'I errbrgo .. pueden f'4ar llne.n.ntoe genenilea 
de loe !)ll1toa a tndlr, que eon loe alelTWllDe llntM vtstoa. 

En el oaao de que la mioroempreea por locllizlr ..t. 
orientada Mela llU1I mllleriaa primaa, se tiene entonces que eua 
poalbicllldee de looeizecl6n eon lan vecindadea de las fuentaa 
de cloha rnatllriaa prinaa. Uia wz HleccioMclaa laa regionea 
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de poel:>le locllmci6n del proy.cto, n procede 11 cllk:IJ11r el 
meroeclo llOtl.Hll y potenoi.I de cedll uia de ellla. 

El mercado potenoi.I de i.n proy9cio ea el oonaumo 
que puede tlllb« en lo Mi.ro en la reglón donde el prodJo1c tiene 

preoloe ~· 

Sobre o9da ,..gión, .. proc:ede 11 conaid.,... el ,..ato 
de loa elementoll de loclllzación b) Meno de obra; en ea19 c11ao 
.. ooneidera • loe oeni"oe de la pobllloión de cacle r9gi6n, h) 

Wr..iruo11.n llOOiili; MOlJeiM, ho8pitale1, ~ de r9Cl'90, g) 

~· electrioa y agua; en ell8 lnclao, la energía elóctric11 
depende del ueo que H t9liga de ella , li llegara 11 ser mucho 

nci...o puede ~ en oontar con pW¡ta propia En el CllBO 

del agua. la nwyoria de rnic:roiic:lJ81 lo requieren, ya Na en 
~ o r9gUlrM cantidm.a, tsrto para nrvlcloa como pa-a 
uta en el prooeao. 

U-. vez que M han oonak:lerado tsnblen loe o1roa 

laotor9e, ae puede ellm lnar por inconwnlente1 otra• tanta• 
reglorwe o lomUr un cuacro donde .. deponga, en lorma 

~ de loe datDe ~ 

LOCAUZACION COSTO DEL 
MERCADO 
P O T E 
PRODUCTOS/ 
INSUMOS INSUMOS 

TRANSPORTE 
N e 

PRODUCTOS· 
CRECIMIENTO 

COSTOS 
UNITARIOS 

A L 
rr. DE 
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CuMdo la f\J•nt• d• mmriaa primaa no .s •ac•nclal 

a la locmiZ11Ción d• proy9ctoa, a. busca qu• renglón d• loa 

mencionados al principio ti9n• mayor incidencia en 
producción. MMo de obra, materiM primM, etc. 

qu• la mano d• obl"a •a 91 ,..nglón prioritario •ntl"9 

loa costos de 

auele suceder 

loa coetoa, d• 
Wll' qu• w localización óptima caiga dentro o •n loa alred9dor.s 

d9 un centro d• población máa o menos importante, entonces se 

procede a cuantificar su mercado potencial, costos unitarios, 

costee de servicios, costea de transporte y demás factores a 

considerar .n la localización d• la microindustria 

El problema de la localización se suele abordar, por lo 

tanto en doe etapas En la primera se decide la zona general en 

que H llltltalará la microempreea, y en la segunda oe •lige el 

punto preciao, considerando ya los problemas en detalle (costos 
de terrones, facilidades administrativas, estímulos fiscales) 

cualquiera de los puntos aritenores ~n ocasiones son de mucha 

importancia y en otrM son irrelevantes. Esa distinción sólo podrá 

hacenie frente al cMo concreto. En general, loe puntos decisivos 

serán los del transporte y disponibilidad y costo de los insumos. 

!STUOIO DI! Ml!RCADO 

l Que producir ? l Cuanto producir ? Oferta y Demanda . 

Para la creación d9 una empresa es necesario saber 

que comunidad o parte de ella requiere el producto o el servicio 

que se puede ofrecer, así mismo se requiere conocer el volumen 

probable, en cuanto al potencial de ventas y a un determinado 

precio, que dicha necesidad encierra Cuando ae considere la 

posibilidad de lanzar nuevos productos o servicios para el 

negocio, lo primero que deberá hacerse es emprender un es1l.Jdlo 
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para determ 1nar 11 101 m iam oa ion auaceptiblea de resultar 

l"W'lt.t>le1 en un m.rclldo dedo 

El eatud10 d• mercado •• un primer antilia1a del 

~ de la Idea con la rulldad empreaa y entorno 

aooio..oon6mioo, comprobMdo la exiat.neia de la neceoidad de 

prod¡olr u Otol"gllr el ~n o el aerviclo preconcebido den1TO del 

imb<to elrtlmado Requiere que conten¡¡11 datos tan confiables y 
ob¡ettvoe, la'i detallados como ae11 posible 

Sirve par11 ut11blecer 111 vi11bilid11d económica del 

proyecto 11 1T1ivoí1 de d!venooa parlÍmetroa de evlllunción y de eua 

aenlbllododea 

Ev.-- la percepción económ1c11 del proyecto en 

todos aua aapectoa aectonlll, re¡¡ionlll, noc1onlll y en el Hctor 

externo y como conaecuencia de éatll evlliuBCiÓn, lo¡¡rar una 

~ adecuada rrente • otro• proyactoa que con seguridad 

compnrán con el proy.cto en •111!.Jdio, p<1r11 obtener 111 pronta 

11111g-.ac1Ón de r9C'61108. 

El elltUóo de mercado debe hacer posible 

a) au. loa invll'!llonietaa apoyen •I proyecto. 

b) SMccionlr el proceso (productividad). 

c) Ettimaclooea uociadaa de ingreeoa y costos 

A t8I electo laa interroglll'rtea que debe responder el 

Htudio de mere lldo ion· 

1) ¿Qué producir? ¿cómo eaco¡¡er entre 11111 ckferen1es 

opcion.a de producción de bienu y aervic1os?. 
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1) 

2) ¿Cuánto producir'? ¿Qué cantidad de bienes y 
otrvioioa d•b•n producirse, quienes loa consumirán?. 

Un Ntudio d• mercado conaim de Isa aigui•nt.e 

1) Estudio del producto. 

2) Base d91 mercado. 

3) Comportamiento de la demanda. 

4) Comportemi•nto d• la ot•rte.. 

5) Precio cl91 producto. 

6) AnlÍlilla del mercado int.macional. 

7) Comercio interm•dio. 

Estudio Del Producto. 

•) EBUlbl•cer la cl1111e d• producto a eleborar. 

b) Eapecifícacionea utandar del producto. 

c) Productos d• la compet.ncia. 

d) A•lación d• pr•cioa d• v•nts. a calidad 

e) Producto& auatitivoa y productos complementarios. 

r¡ Subproductos. 
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2) Bue del rnen::ado 

a) D.limltación del área del rnen::lldo. 

b) Pob19el6n c~ pot9nelal 

e) flivel y taaa de crecm.nto poblacional. 

d) Estrato aoc1al viable y cambios eatructuralea 
prr.nnoa 

•) lngeaoe de loa compradores. Pod•r de compra 
EvoU:Jón de loa ngreaoa 

3) e~ de 1e domandll. 

a) Estimación de la demanda actual Eatadíeticae 

~·· 
b) Dtatrbución geogníllcB de la demanda. 

e) Mábi9 19cnico de la demenda. Tasa de crecimiento 

t-dtónco y correlación con vllriablee alinea (gráfica de 

le defNnda) 

d) lncícadoree económoo11. 

e) Situación futura de la demanda, Indicada por 

extrapolación de la tendencia histórica y por 

proyeoctonea de laa corr.lacionea cona1derad11.&. 

4) C~nto de la oferta. 
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a) Situación actual Indicada por eotadíotloao 

exi!ltenWo. 

b) Enumeración y oaractoriotJca& de loo provHdoreo 

llCtulileo. 

o) Grado de competencie entre loo provHdoreo.( 

Comportamitnto, 

de merca~). 

costumbres, convenios, 

d) Controlas gubemunmtaln; ~¡ loo hay. 

prácticSll 

e) Poolclón del producto en el mercado doméotico. 

( Pronóstico d" vantao ) 

1) Situeción futura de la oferta Ane!isis de planes 

existanteo pl!l"ll eumonter lo capacidlld instalada 

G) Precio del producto. 

a) Precio actual y mocanlamoe de formación. 

E81ructuraa de las aeriee históricas do precios. 

b) Praclo cllomórrtico va pr11clo in'..,msclonaf 

6) Máiala del mercado lntomacional. 

a) Vlabl1idad d• exportaclonn 

b) Zonas 1111equiblea. 

e) Pronóatico de ventas oxterionis. 

7) Comercio rn.rin.dlo (productor coneumidor). 
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a) Compoalci6n (tipo de aiet1m11 de dla1ribuci6n, 
cantidad y calidad de 101 1letem as del com eroio 

intermedio). 

b) C~• (gnido y lreclMlOia de ta ulllizaolón 
de la Olf)llOidllO'). 

e) E111Nc11.ra de loa · progrwnoa (tipo de producto• 

negociado• en el comerolo ~o, cantidad y 

~· ~ F*"ll lot proceeoa del comercio 
int9rmedo). 

d) Dietr'buclón de - ventae (cl!ntidad de 11111 vemaa y 
a.triluci6o de la _,., NgÚn lo• productoa). 

•) V9"111ju de loa ..i.t.maa de comercio intem1edio 

(benellcioa, ~ del ~lo. calidad de la 

dstrt>uolón). 

Yl'!TODO PAM P'll!AUV.A l!STUDIOS DI! Ml!ACADO. 
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Recopilación de la información. 

La información puede eer secundaria y/o puede eer 
resultado de investigaciones directas. 

a) Material secundario. 

Ea aquella información que fue recopilada y preparada 
con objetivos distintos al del estudio en cuestión. 

Ventaja&: FÍlcil acceso. 

Costo reducido. 

Series históricas. 

Material ordenado. 

Material ya analizado. 

Desventajas: Material que fue elaborado para fines 
distintos. 

No se revelan loa datos más recientes. 

Frecuentemente ae Ignora el grado de confiabilidad. 

La información secundaria proveniente de d~erentes 

fuentes a menudo parte de bases y consideraciones 
heterogéneas. 

b) Información directa 



Ea aquella que oe obtiene a través de encuestas 

directas realizadas con el propósito de obtener loe datos 

requeridos pl1rll el eetudio. 

Ventajas. Obtención de la información 

eapecfficsmente requerid11. 

lnform11Ción muy reciente. 

Obtención de comentllrios acerca de las ceusaa y 
conaecuenci!lll de ciertos fenómenos. 

Información individual que permita detectar 

caracten'lrticas eepecí!icaa del entrevistado y el grupo al cual 

pertenece. 

0.sventajll.e: Alto costo. 

Ocupación de mucho tiempo. 

Información histórica inexacta 

Dificultadea al extrapolar loe resultados. 

El método de la encuesta directa debe servir 

primordialmente para completar loe resultados de la primera 

invelrtigación en loe puntos abaolutamente necesarios. 

H. Revisión, preparación y presentación de la información. 

Loe resultados de laa encuestas deben ser tabulados 

de manera que puedan registrarse las frecuencias de loe 

fenómenos preguntados por cada grupo formado y contenido en 

la muestra 
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Para aeriea hiatóricaa ae regletran laa Vllriacloneo de 
per\ódo en periódo, o aH en términos sbaolutoa o en términos 
rellllivoa, pueden forman• promedios móviles con el lin de alal11r 
comportamierrtoa eotaclonalea y, frecuentemente ea muy útil la 
¡x-oentaci6n gníllca de lu series obaervadaa. 

Culll'!do H utilicen dlltoa de dfferentes fuentes H de 

suma importancia hacer comparables las unidades en las cuales 
fueron medidBe las cantidades 

ll Análiaia de la información. 

La información revisada, preparada y presentada se 
inaiimrá en primer lugar, respecto a sus desarrollos 'nonnalee' 
y posteriormente se localizan variac1onea bruscas respecto a 

eatoa deaarroltos 'normales'. 

Se tratará de conocer laa razones o factoree de 
influ.ncill vigentea en el desarrollo de las series es11.ldiad811. Las 

vllriaciones bruscas o atípicaa ayudan enormemente en esta 
labor y ademés, el conocimiento de sus cau1188 es de suma 
importancia para las proyecciones que posteriormente ~e 

realicen. 

N. Estudio de loe factores de influencia. 

Sabiendo cu alea factores influyen en el deaarrolo de 
la demanda o el consumo de los bienes o servicios estudiados, 

" neceasio estudiar el comportumiento histórico y actual de los 
miamos y buses infOfTTlación acerca del futuro desarrollo de 
eetoa t.ctor.a de innuencia 

habitante a, 
Los fllctofes 

~de 

de Influencia pueden ser: 
compra percápita, distribución 

número de 
del gaato 
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t.nW, vida Ubl da equipoa, desarrollo tecnológico, bpos de 
oambio, 1nver116n pública, d1stribuoión de 111 población por 

edlldea, Hxoa, zonaa rurales, urban&, árue cllm11tológic&, etc 

Con el l'n de verlflc• el ~ ,..111 de clld11 uno de 

loa r.otorM de inl'u«loia .., la demendll. •• oalculM ooa11olantas 
de corr-.laclón y linau de ,..graaión. En lllgunoa c11eos exlat.n 

,..lllcionao tija entre el factor da rlluanoi11 y al conwmo da 

prodJo1o ertdado. 

Para productoa y aarvicioa nuevoa en el área 

•atlJdadll, también puedan aarvir comparacionaa intemacionaJH 
.., illa cuales H det9rm1n11 un peia o una región con ciartaa 

carl!IC!arioboaa Nniaraa 11 lu que prevalecen en el áru de 

"1udo, M cle1WTTW'lan laa ~ial entra loa doa plliaaa que 

~ rA.w' en el coneumo y M ,..Ü%lln axtrapoiAOionH d• loa 

r.nómanoa ao-v.do• an e1 axtnvijaro nac:1a e1 IT*"Oado de 
eatudo 

Pr11 la proyecoi6n de la demanda. aximn var!o1 
métodoe lo1 ITlU uaado1 IOn loa 11guiantaa: 

Extrapoleoi6n de la t.ndencia hiotórica obearvlld11. 

2. Lineae d1 r1g,..1ión calculada1 1n función del 

de1arrollo probable d1 factores d1 Influencia o 

var\etllM indapendlentae 

3 Aaimieolón de daa.,..olloa obaarvadloa .., otros 

palu1 11 la 1itu11clón y au d1111rrollo del pala en 

cuea116n. 
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VI. Situación competitiva 

En la gran mayo ría de los casos habrá tanta 
competencia desde el extranjero como de la industria nacional. 

La importación de los productos o aus substitutos 
normalmente se desprende de loe anuarios estadístico e de 

Comercio Exterior, tanto nacionales como de los paises 

exportadores. 

En lo que se refiere a la industria nacional, es 
conveniente tratar de informara e de lo siguiente: 

1. Número d• fabricantes. 

2 Ubicaciónes. 

3. Tamllños. 

4. Programas de producción. 

!5. Participación porcentual de los fabricantes máe 
importantes en el mercado. 

6. Edades de las empresas. 

7. Ultimas ampliaciones. 

a Tecnología y procesos de fabricación. 

9. Políticas de vemas y sistemas de dis1ribución. 

1 o. Precios y calidades. 
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1 1 . GSl'M1Íaa y servicio. 

12. Opiniones da loa compradores. 

13. Proyee1oa de 11111pllación. 

14. Comportemiento de loa fabricantes en tiempos 

paaadoa en cumito al crecimiento de la demencia, la 
introducción de nuevos fabricantes en el mercado1 de 

'guerraa d• precioe', y mejoras del producto. 

Como en muchos casos es difícil obtener las 

informaciones directamente de loa fabricantes ya existentes hay 

que recurrir a otros métodos para recopilar la información 

relevante. 

Fuentes de información pueden ser: Proveedores de 

mate ria prima, dl1tribuldorea de loa pr~duotoa y tam blén 

personaa que antes han trabajado en las empresllll en cuestión. 

VII. Mercado accesible para el proyecto nuevo. 

De las investigaciones realizadas en loa pasos 

anteriores resulta la demanda proyectada indicandose lo 

liguiente: 

1. Demanda total para el área estudiada 

2. Deagloae de la demanda total por calidades, 

tamaños, presentaciones u otraa caracteñaticaa de los 

produe1os estudiados. 
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3 Demandas tctaln y desglosada pllrtl d~erentes 

zo;it111 del área estudiada. 

4. Dl11tribución de las demandas por canelos de 

distribución. 

5. Distribución de la demanda por tipo de 

consumidores. 

6. Factores comerciales en loe cuales se han basado 
lee proyeccionee (precios, canalee y eietemae de 
comercialización, comportamiento de la competencia, 
etc.). 

Por otra parte, se dispondrá de un conocimiento de la 
competencia, sobre todo en lo que se refiere a· 

1. Capacidades inetaladaa. 

2. Desarrollo de las capacidades instaladas en el 
pasado. 

3. Estructuras de los fabricantes existentes y su 

desarrollo histórico. 

4. Ubicación geográfica de la oferta 

5. Proyectos de ampliación o de creación de nuevas 
unidades de producción. 

6. Comportamiento histórico de los fabricantes. 

7. Tendencias de concentración, especialización y 
tecnología. 
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a Siat.maa de comercialización, servicio y garantías. 

U! con1r11Posición de los elementos investigados de la 
dem1111da a loa de la oferta, permitirá visualizar si habrli una 

diler9nci11 entre la demanda proyectada y 111 oferta Sin embargo, 
en muchos oaaos no ae pr9sentará esta situación y ahí ea dond• 
será neceaario analizar las condiciones bajo las cualea el 

proyecto nuevo puede ganar a lós productores ya establecidos 
parte del mercado proyectado. 

Para éstos caaos es importante, analizar 
detenidamente las opiniones recibid11S a través de las encuestas 
directas por parte de los consumidores y distibuidorea, respecto 
a loa productos en el mercado ; 

Loa factor.a máa importantes en éste aspecto son loa 
siguientes. 

Precio. 

2. Sistema de comercialización. 

3. Calidad 

4. Servicio. 

!5. Garantías. 

6. Rendimiento. 

7. Eficiencia 

a Diseño y presentación. 
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El grado de detalle y exactitud con el cual debe 
analizarse éste punto depende de la tecnología, del te.maño del 

proyecto e" si y del dinamismo de la competer,c1a Lo antenor se 

explica por el hecho que un proyecto peque~-:; quo utilizara una 

tecnología simple y n.x1ble, puede empezar en forma mode&ta y 

crecer paulatinamente d• acuerdo a la aceptación que 
encuentren sus productos en el mercado. 
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e a pltu lo 111 

LA !!M PR!!SA· COMO UNA 

!STRUCTURA D!! M!!RCADO. 

Cuanto wmder ? , Como 11andor ? , Costo y precio . 

LA EMPRESA COMO UNA ESTRUCTURA DE MERCADO. 

El enfoque do la Mercadotecnia, se refiere a tomar 

todas la8 decisiones onentada.s hacia el mercado con especial 

11tenc1ón en el consumidor. Toda.s las actividades do la empresa 

se integren y eo equilibran en términos de lo que ea mejor para 

1 a c o m p a fi í a en e ·1 m e r c ad o . 

Laa pelitiesa de vent&I son •I corazón de los programas de 

ventae. Las principalee políticas de ventas conciernen 

normalmente aspectos talee como: 

,, Precio e. 

2) Pub~cidad. 

3) Servicio. 

4) Gart111tía. 

O) cr•drto. 

6) Uneae d• produotoe. 
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7) MArca 

6) Condiciones de venta. 

9) Canal de distribución. 

1 O) Cobertura del m~rcado. 

Un programa de venta!I puede ser definido como un 

plan para guiar las actividades de una compañía hacia objetivos 

especfficos. Determinará que es lo que habrá que hacerse, 

cuándo y quién será el responsable de llevar a cabo las 

actividad e a. 

Las actividades que son parte del programa de venta!I 

de la empresa serán mencionadas en cinco categorías: Precios; 

Productos; Promoción; Canales de distribución e Investigación 

de mercado. 

Las ventas se de fin en como la ejecución de 

actividades mercantiles que dirigen el ftujo de bienes y servicios 

del productor al consumidor, e incluyendo vender, comprar, 

transportar, almacenar, estandarizar, graduar, financiar y correr 

riesgos 

PRl!!CIOS. 

Establecer precios es una tarea diñcil ya que requiere 

que el que toma las decisiones tenga juicios concernientes al 

ingreso del consumidor, a 1118 condiciones de los negocios, a la 

reacción de la competencia 

Loa precios representan valores. El fabricante al 

establecerlos está traduciendo realmente a términos cuantitativos 
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el valor de loe productos para loe consumidores. Desde el punto 
de viata del comprador, el valor de un coea penional: ea lo que 
el conaumldor pienaa que vale el producto y lo que está dispuesto 
11 dar con el nn de obtener el mlamo. 

Al tomar decl11iones de precios se debe t•n•r 
presenue cinco factores principalee: 

1) La nlltlJralua y la demanda del consumidor 

2) Loa costos de fabricar y vender el producto. 

3) La reacción de la competencia 

4) La estrategia de promoción. 

15) Loa canales de distribución. 

Loe precios están siempre bejo preaión, ya sea por loe 
coatoa, la competencia, la ley o el consumidor. 

Loe precloe eetán frecuentemente eetructuradoa, lo 
que eignifica que la compañía no tiene una tasa inflexible, sino 
que un si.tema de descuentos permite a ciertos clientes comprar 
más baratos. Algunaa veces loe precioa son reducidos si el 

producto se compra en grandes cantidades, al otorgar 
descuentos de precios que reflejan loa ahorros de costos al 

vender al por mayor. Loe descuentos corn ercialea son 
reducciones del precio de lista basados en la posición del 
comprador en 111 dimbución. 

Laa políticaa de la empresa ayudan a determinar como 
lo!I precios son establecidos, pero la msyon'a de las compañías 
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119nen fórmula p11r11 ci.t.rmlnar 111!1 cifr11a en peaoe y centllvoa 
para m.-c.- loa productos. 

LAll polític11a de precios non aquellas decisiones que 
relaolon., loa precios oon loa objetivos de la empresa. EatM 

poh'tio11a ~ aatúan descr1bi9ndo la filosofía d.I mercado de 
la compañia. 

Existen dos enfoques básicos para determinar el 
precio de 1.n producto 

El enfoque del coato. 

10 El enfoque del mercado o de la competencia 

O El enfoque del costo as fácil de entender, pero difícil 
de aplicar correctamente debido a que aon diñciles de asegurar. 
Tren tórmul11a de precios comunmente aceptadM son: 

1) Loa precios son i¡¡uales al total llllignado de los 
costos de la empresa, más un cierto porcentaje 

adicional. De acuerdo con ésta fórmula se presume 
que cada producto contribuye por igual a la utilidad 
neta de la empresa 

2) El precio ea Igual a cierto porcentaje de un 
componente mayor del costo. Este es el método 

básico •n el comercio al detalle y meyoreo. En cierlail 
lndustrlas manufactureras en las que el costos de 

material es grandee este m •todo es fácil de entender 
y de calcular. 

3) Los precios son iguales a los costos directos más 

cierta camidad para cubrir las asignaciones de las 
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oontri:>uolonn a lotl gaatoe de rnanlhc1ura y 11 la 

utlidad. 

1) Un enfoque competitivo ea el del mercado o de la 
oo~la perDOna de wntu toma como punto de par11da 
11 oonei.mcior. Por ejemplo, aupóngaae que un fabrloant. de 
herrwla quiere porw precio a ~a cl1111• de dammlllador. El 

preolo e11tablecldo para e11t11 clase d• producto puede ser 
$2, CXXl. CXl al 1111 wnde B travén de fm'eteriBll y ceden!lll de tiendas 
un l'llll'gen de 40% deberá otorgarH 111 c:IWlllleta. El precio de 
venta del labricenta no puede ser mayor del 60% del menudeo, 
o ua, alrededor de $1,:200.00 por unidad. SI loe gastos de 

cletribución del fabricante, el gBllto adminhstrativo de manufactura 
y la utJlldad suman 30%, entonces ol coeto permitido de 
m anufaotura uría alrededor de $840.00 (1,200.00"0.70). El 
pel"llonal de diseño del producto y de producción espera que 
obtenga-i un artículo lnteresantemonte empacado, por atracción 

de venta. puede ser fabricado por $840.00. 

PRODUCTO Y Ml!RCADl!O. 

El producto de una compañía es el que éetatlenepara 
vender. En un sentido reatringido de la palabre, un producto es 

la 001111 fíaica que sale do le ~nea de producción. Sin embargo, 
eegLXi el concepto de mercado, la Idea de un producto tiene un 
llignlficado máa llf'llPlo. Aquí, el producto ee visto como IBB 
aatiefaccione11 que otorga el propietario del producto eu posesión 

o au uso. Estaa satisfacciones Incluyen cosas tales como 
cualidadee eetétic11.11, conveniencia en el uso, posición económica 

y uí 11uceaivamente. 

Un producto ee el principal eslabón que conecta e una 
compañia con el público coneumidor. A través de 11us productos 

la mayoría de 11111 empresaa gozan de su mayor oportunidad de 
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estimular la demanda. La tarea de dnarrollar productos y ~nea.e 

de productos pllNI satisfacer las necnidades del consumidor 

siempre cambiante se llama mercadeo. 

Tres ntrat.giaa disponibles para el financiamiento 

son la dhr9nciación del producto, la segmenteción del mercado 

y el envejecimienmto planeado. La diferenciación del producto 

busca dingir la demanda del nuevo consumidor hacia un artículo 

existente o brevemente modificado. La promoción trata de 

convencer el consumidor de la supenoridad y de las ventajaa de 

un producto que es muy similar a otros, como el caso de los 

cigarrillos o la aspirina. La segmentación del mercado busca 

ajustar el producto ñaico y total a la demanda del consumidor En 

contraste con la diferenciación d•I producto, una politlca de 

segmentación del mercado 1"9conoce la existencia de muchos 

submercados que pueden nevar a una expansión sustancial de 

la línea del producto. El enve1ec1miento planeado crea productos 

nuevos deliberadamente, aupueatam ente con variaciones 

menores y super1icial•s con el fin de hacer anticuados los 

modelos pasados. 

Uno de los aspectos más importantes de un producto 

son la.e mercas Una marca ea un nombre, término, símbolo o 

diseño que identifica los bienes de un vendedor o gnupo y los 

distingue de los de sus competidores En un sen1Jdo muy general, 

la marcación usualmente incluy9 todo lo impreso que aparece en 

un producto. Las marcas están tan estrechamente relacionadas 

con el producto y con el productor individua/ que están protegidas 

por las leyes. Algunos fabricantes producen y venden merc11t1cías 

o marcas usMdo SUB propias 

mayonata.s o grsides caden1111 

mercancía de manera que el 

producto se He verá a otros 

marcas; OTOS 

poner su propia 

crédito mercantil 

permrten 

merca 

agregado 

a loa 

en las 

a un 
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Adminiatrar loa canales de distribución as una 

reoponeabilidad de ~nH 1mportant. para 91 peraonal d• ventM 

Un canal de dlotribuclón 11 la ruta que el producto, sigue •n au 

paoo del productor al consumidor. Em ruta puede ser muy 

smple o compleja, dependiendo de cooao como: La natura!eui 

del producto (bien•• de oonoumo, upeol111izadoo o bienoo 

induotrlalao); Naturaleza y localizitclón del mercado; Precio del 

producto, Diapoaiclón de los 1rn.rmediarios que quieran manejar 

el producto, Esfuerzo de ventas requeridos; Recursos y 
capacidad d.i proructor. 

La adm inlstración de los canales incluye dos 

problemllll baa1cos. la selección del canal 11propiado para el 

producto y eu manter*niento. Cuatro a/temstiv1111 d• politicaa 

pueden eer conaideradaa en la &elección del c!!nal· 

1) La politice de d1otribuc1Ón general o intensiva, con 

Ja cual 111 empresa bu1c11 obtener la más amplia 

cistribUCIÓn posible para su producto, pennrtiendo que 

sea vendido donde sea y por cualquiera que Jo 

effTillCene; 

:;!) La polílica de distribución selectiva, en la que el 

fabricAl'J!a osco~ loo •stablec1m1entos óptimos que 

cumplen aus necesidades, 

3) La política de uaar distribuidores exclusivos, la que 

permite sólo a un 1ntenmadiario almacenar y vender el 

producto en un mercado determinado; 

4) La política de renuw-, según la cual el fabncante da 

posesión y uao del equipo al ciente, pero 111 propiedad 

del •quipo conlinúa a<endo del fabricante. 
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El eegundo problema de la adminiBtrllclón de canales 
ts el de ma;itener el canaJ de manera que no H deesrroUon 

bloqu•os que puedan afectar la posición competitiva y de 
utilidades de la compañía Si una empresa vende parte de sus 
producto• por medio de au propio equipo, entonces el problema 
de mam.nimiento del cano! te el dirigir la fuerm emma dt 

wntas. 

La promoción se refiere a las actividades de venta, que 

no son de precios de la IHTlprua Tres tipos importantes aon la 
publicidad, la venta personaJ y la promoción La publicidad es 
cualquier form apagada de presentación no personal de la 
mercMCía, a un grupo, por un patrocinador. La venta personaJ 
es el sistema de e.siatir y persuadir a un posible clionte a comprar 
un articulo en una eituación en persona La promoción incluye 

artflcios tales como estampillas para canje, ayudas al di!rtribu1dor, 
viajes de incentivo, primas y concursos. 

La publicidad y la venta personal son medios 
diferentn pare. el miemo fin: aumentar lll!l vent&i. Normalmente 
se emplean juntas y no están en pugna Los atractivos de la 

publicidad atraen la mente de 198 masas mientras que la venta 
personal se c:Mige al individuo. 

El per11onal de ventas usualmente está a cargo del 
prognwna de publicidad, elaborar un preaupuesto y justificar la 
erogación de fondoe. Puede recibir ayuda eficaz de una ag.nci11 
de publicidad. 

personal 
venta per11onaJ ts ueuaJmente 

ventas. Ellos contn:rtan, despiden 
responsabilidad del 

y aupervizan la 
fuerza da ventas. Algunas ventas personales se dirigen al 

intermediario y algunos al coneurnidor Otras son creativas por 
su r.a\l.Jrelem debido a que incluyen la habildad de au~ la 
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demanda y perauadir al comprador, mienlraa que otms oon 

IÍITipie ventan de rutina debido a que el cliente eotá decidido a 

comprar. 

La per11ona de ventas debe organizar ou fuerza de 

venta o para una efectividad máxima. Las baon para la 

organización Incluyen· 

1) El área ~ogrática 

2) El tipo de producto. 

3) La clase de cliente. 

4) El canel de Ólltribución. 

15) La nsturtllem de la tares de ventas. 
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CAPITULO IV LA !MPR!SA COMO 

UNA l!STRUCTURA l'INANCl!RA. 

CUANTO INVERnR 

Los Recursos Económicos necesarios pare la 

instalación constituyen el capital fijo o inmovilizado del proyecto, 

y los que requiere el funcionamiento constituyen el capital de 

1rab!ljo o circulante. La reducción a términos monetarios del valor 

de estos diversos recursos plantoa el problema de determinar las 

cantidades que han de emplearse en el cálculo 

ASP!CTOS DI! LAS INVl!RSIONl!S EN LAS EMPRl!SAS DE 
PROPOSITO UNICO. 

El primer punto es el de los activos fi1os, este 

compren de el conjunto de bienes que no son m ot1vo dt> 

transacciones corrientes por parte de la empresa. Se adquieren 

durante la etapa de instalación de la empresa y se utilizan a lo 

largo de su vida útil. Su valor monetario constituye el capital fi¡o 

de la empresa. Den1ro del patrimonio ñsico de la empresa se 

puede distinguir entre los rubros que están sujetos a depreciación 

y ob e olee cencia o agotamiento (por e1e m ple, maquinaria, 

herramienta, edificios, vehículos, equipo de oficina) y aquellos 

otroa que no lo están (terrenos). 

También se suelen clasificar los activos fijos en 

tangibles e intangibles. Loe componentes del capital fijo tangible 
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comprende la maquinaria y equipo con aua coatoa de montaie, 

loa edilicio a • in atalaciones com plem entariae, la berra y loa 
recursos naturales. Entre loa componentes del capital lijo 

lntMglblea eirtán las pertentea, loa derechos de autor, loe gastos 
de ~anl;mci6n y puHta en marcha de la empresa y otros. 

El cálculo del capital fijo deberá preveer en esencia loa 

siguientes puntos: 

a) Eapeoillcación y determinación de los componentes 
de la inversión, en términos físicos. 

b) V!lloración de éstos componentes a precios del 
mercado, es decir, estimación de los precios que se 
deberá pagar por ellos, según au cotización real en el 

mercado en el momento de adquirirlos. 

c) O.terminar la aportación del capital que el proyecto 

supone 

d) Acopio de laa informaciones necesarias para 
estimar la cuantía de la inversión en términos de costo 

social. 

RUBROS QU! COMPON!N LA INV!RSION l'IJA. 

La cuantía relativa y la naturaleza de los rubros 

lntvgrante de la inversión variarán considerablemente según los 

diversos tipoe de proyectos y, como se dijo antes, quedarán 
definidos en la fa.a• técnica del estudio. En términos generales 

aon los aiguientH: 

a) Costo de las investigaciones, experiencias y 

estudios. 
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b) Costo de loe turen os para la instalación y costo de 

IC'S edificios 1ndustrial•s 

c) Costo de los recursos natural e• que se compran de 

una vez. 

d) Costo de los equipos 

e) Costo de la 1nstalac1on de los equipos. 

f) Costo de las instalaciones complementarias 

g) Costo de la organización de la empresa 

h) Costo de patentes y similares 

i) Costos de ingeniería y adm1n1strac1ón durante el 

montaje y construcción. 

D Costo de la puesta en marcha 

k) Imprevistos. 

Se describen a conti!iuación los puntos anteriores, 

agrupando aquellos que son afines 

a) Las investigacionea, experiencias previas o estudio 

general del proyecto hayan sido costeadas por una situación de 

tomento o directamente por el estado a través de centros de 

inveatgación. Loe desembolsos realizados pueden cargarse a 

gastos de fomento no recuperables y los resi.ltados de las 

investigaciones entregarse sin costo alguno a la empresa que 

realizará el proyecto, sea ésta pnvada ó pública En la prácbca el 

cnterio resulta enteramente convencional, aún cuMdo en ngor 
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deberían c11rg11roe al proy.cto loo costos de todos los recllrsos 

que •• · aoignan n el incluso los neceoanos en ·o etapa de 

1nveobgac1on preliminar, que comprende los cootos de estudio 

del anteproyecto m1Smo 

b) El cooto d•I equipo, d• ou instalación, d• los 

•dificioa y com plem en tos oe contobiliztirñn según las 

cot1zac1ones obtenidas en ba~e ·de las 0spec1f1coc1oneo de 

1ngen1eria En lo mayoría de los casos los costos de instalación 

comprenderán el pago de algún pernonaJ calrficado. Ello resulta 

conveniente, en pnmer ténnino por la experiencia que dicho 

personal tiene y, además, porque muchas veces los proveedores 

de equipo• sólo se harán responsables de su garantía s1 esoe 

equipo• han sido monttldoo por ou propio peroonal o por técnicos 

&stonzadoo pera ello En el caso de los equipos de montaje, 

muchas veceo se puede recuperar parte de los costos de estao 

lflstalaciones porque se usarán nuevrunonte en éote proyecto ó 

porque tienen algún valor reelduaJ 

c) El cm.no· general •• consid•rar los gastos de 

'organización do la empresa' como parte de los criterios 

rrtanglbles, y M1ortizac1ón en un plazo relativamente breve Laa 

plltentee, y derecho• de llU!or y costos 01mi/11ru se consideran 

oegún /ti forma en que oe hayan contratado Si se pagan según 

el rnimero de unidadeo de producción serán parte directa de los 

coatoa de funcionamiento, pero son parte de la irwers1ón oi se 

pagan 111 comienzo 

d) Los cootoa de ingeniería y administración durante 

el montaje e 111etllltic1ón comprenden el pago de los oervicios 

técnicos y admin1otr11tivoo que se prec1011n para d1r1gir y 

administrar toda /11 obra de instalación Se pueden estimar 

deegloaando el detalle de las diversas partidas. o aplicando 
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determinado porcentaje global al total de la inveraión si se tnrta 
de una estimación menos precisa. 

f) Los costos de puesta en mercha se refieren a 

desemboloos o p9rdidM de operación que se originen al probar 

la instalación y marcha hasta alcsnzar un funoionsmiento 

s!!'tistactorio Los g1111toe de puesta en marcha s• deben sumar s 

la inversión tija y runortizar1os en un plll.Zo convencional que a 

veces se reduce a dos años Es mportante tener p~esente que 

hay que contar con los recuraos ñnenc1eros necesarios para 

ttronúlr este período, para lo que en el cálculo de inveniiones 

debe haber un punto especifico que cubra ésta fase de la 

inversión. 

g) Los caprtales que se van invirtiendo no producen 

utilidades· Por ello, lo i1wersión debe incluir el valor de los 

intereses que los caprtoles correspondientes habrían devengado 

hasta la pueata en marcha de la empresa, es decir, hasta que la 

inversión empieza a producir. Cuan do el fin anciam 1ento se 

efectúa con caprtales propios, estos intereses no conll1rtuirán un 

desembolso efectiVo y sólo se imputa para fines de evaluación 

En cemb10, SI itl financ1am1ento se basa en crédftos habrá i.;na 

realización contable de estos intereses A!Ji por e1emplo, si se 

obtiene cnídrto de 1nvcm11ón an el que se estpula que el servicio 

de las deudas comenzará une vez que e: proyecto empieza e 

realizanJt, los interese& del crédito dunante el periodo del monts¡e 

se cargarán lll empréstito y le deuds total contreida será la suma 

del valor del crédito más los intereses vencidos dUrente el período 

de montaje. Estos intereses no son meras 1mputac1ones sl!'lo que 
deberán desembolsarse efectivamente Conv.ene estai:l1ecer 

claramente las diferencias entre los •ntereses cargados a la 

111Versión durante el período de construcción, y aquellos que 

inciden en e! func!Ot'1amtento desp~s de 18 cuesta en marcha 

Loe pnm.ros forman pert. d• la <Wers1ón. los segundos, del 
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costo directo d• producción y H pagan anualmente como loa 
demáa coatoa de producción. 

h) Aquí a• agrupan loa puntos de menor importancia 

y, por otna parte, una pl!W'tid11 global plllll cubrir conting•1ncias no 

previetaa 111 hac•r •I estudio. U! inclusión de un rubro d• ésta 
naturelem H un reconocimiento de laa llmittlclonts prácticas que 

axist.n p11ra presupuestar laa invehiiones con exactitud 

YONI!!». IXTRANJl!RA l!:N LA INVERSION. 

En general, une parte de las inver11iones se debe hacer 

en mon.d11 oxtranjera, ye &ell por concepto de equipos y otros 

compo,.,.nt.. de 111 nver11ión ~ o por la necesidad de mantener 

u1stenc1118 da bien.e importados. El proyecto deberá especificar 

cuánto habrá que invertir en monada nacional y cuánto en 

moneda extran/era a fin de poder estimar los efectos directos 

sobre el · beilWlCe de pagos. El componente en moneda •xtranjers 

ea, con frecuencia, factor /imitativo •n el desarrollo y su adecuada 

determinación es importante. Ad•m ás su est1m ación será 

muchas vecea necesaria a lln de obtener autorizaciones de 

importación o rel!lizar otros trámrtee legales 

Tll!:MPO DI!: Rl!:CUPl!RACION CUANTO QANAR. 

R«LACION HNl!!P'ICIO COSTO (l!IC) 

El ~do pora aeleccionar altemlttivfl!l más utilizado 

pMS analizir la conv.niencla de una Microindustria ea el aná.'iais 

ben.ticio/coato 

Eate metodo se baaa en la relación qua tiene los 

costos entre loa beneric1os asociados con la empresa 

directament.. 



PllrS comenzar el análisis beneficio/costo, el primer 

paso ea determinar cuales elementos son los que pertenecen a 

los beneRcios y cuales a los costos. 

Los elem en toa que forman loe beneficios, se 

encuentran expresadas en am'oinoa monetarios, es decir, lo que 

percibe el propietario. Por otra parte se presentan los costos que 

son los gastos anticipados de construcción, operación, 

mantenimiento, etc 

Hay que señalar que en situaciones reales se deben 

estimar juicios que están sujetos a la interpretación del personal, 

o persona que se encuentra a cargo, del mane¡o adm1n1strativo 

y que partJcularmente cuando es necesano determinar e1 un 

elemento del flujo de caja es un beneficio o un costo 

En varios casos no es pos.ble colocar un valor 

monetario a todos los beneficios, o costos involucrados, sin 

embar¡;io los valores en forma monetana esuín disponibles o se 

pueden obtener, y los resultados de un análisis b/c adecuado 

corresponderán a los métodos, como valor presente, costo anual 

un1form e equ1val~nte o tasa de retorno sobre 1nverscón 

111crementai que en forrra breve serán rrenc.o"ados como ayuda 

auxiliar 11 los cálculos de beneficios, y costos 

Antes de calcular una reiacion o/c, todos los 

beneRcios, y costos que se van a estudiar deben convertirse a 

unidades monetarias corrunes, tal como se verán a coritnuac1ón 

en los cálculos de valor presente, o pesos por afio, como en las 

comparaciones de costo anual 

El método de valor presente (VP) de eva1..,ac1ón de 

altemativas es muy utilizado para gastos y entradas futuras (esto 

es 1nvers1ones) donde se tr!lf'sformarán e~ pesos eo..i<v&;entes 
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de hoy La comparación de altemtrtiv1111 de vidas Utiles iguales por 

el método de valor prennt• es directo. 

Suponiendo que oe tienen dos alternativas en 

idén1ic11.11 condiciones, utas aerán llamadas alt.mativas d• igual 

servicio y loa ingreaoo anuales tendrán al mismo valor numérico. 

Por lo tanto el nu¡o de dinero involucraría oólo desenbolsoo 

Entonces se debe seleccionar la altemativa con el 

m.nor valor presente. Por otra parte, cuando se consideran 

deaembolaoa e ingresos, la altem!l!iva seleccionada sería la de 

mayor valor presente, siempre y cuando los ingreso• excedan 

los deoembolooo 

Para la evaluación de altem!l!ivas únicas, VP <0 indica 

una pérdida neta a cierta tasa de retomo y VP>O implica una 

ganancia neta mayor que la tasa de retomo que se encuentra 

.. tabloc1da 

COMPARACION 
UTIL 

DI!! ALTl!!RNAT!VAS CON Dll'l!!Rl!!NTI!! VIDA 

N utilizar el metodo de VP para comparar altematJvas 

con diferente vida útil se aplica con la siguiente excepción 'Las 
alteml!lt!Vllll se deben comparar sobre el mismo número de años' 

Eo decir, el l'u¡o monetario para un ciclo de una altemativa debe 

multiplicarn• por el mínimo común mutllplo de añoo para que el 

servicio oe compare •obre la m10me vide Util de cada altemativa 

Eo importMte recordar que cuando una altematlva 

llene un vn/or terminal de salvamento, este debe también 1nclu1rse 

y conoiderarse como un 1ngr1.•so en el diaQíama de ftu¡o monetario 

en el momento que se hace la 1nvers1ón o re1nvers1ón 

60 



A con1inunción se pres•ntan dos •i•mploa d• VP con 

att.mlltivaa de vidas igue.IH y de drterentes vidM útil.e. 

Un Joven empreaano decide iniciar una micrcempresa 

pero tien• qu• decidirse d• entre dos opciones que u le 

preaentl!ln y además de IDO con dos drterentea l!ltt.mativM que 

tienen cada una de ellas 

Para el pnmer caso las altemativas sori 

Altemativa A Alternativa 8 

Costo inicial: $ 2,500 00 $ 3,500.00 

Costo anual de operacrón 900 00 $ 700.00 

Valor de salvamento $ 200 00 $ 350 00 

Vida útil (años): 5 5 

Costo financiero(%) , o 00 , o 00 

siguiente 

El valor presente de cada altematlva se calcula de la 
forma· 

VPA 2ro.J + 900(P /A., 0%, 5)-200(P /F', 0%, 5) • 5,78800 

VPB 3500+ 700(P/A, 10%,5)-~(P/F, 10%,5) 5,93600 

Por lo tanto se selecciol1a la altemativa A puesto que 

es menor que 8: 0/PA < VPB) 
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En el otro caao se tiene IM eiguientee altemll'livaa: 

Altomotivo A Altemotivo B 

Coeto inlciol $ 11,000.00 $ 18,000.00 

Coeto anual de operación $ 900.00 $ 700.00 

Volor de ealvom ento $ 200 00 $ 3!50.00 

Vida útil (años) 6 9 

Costo financiero(%) 1!500 1!5.00 

Pueeto que las altemll'livM tienen vida útil drt~ente 

deben comparan;o sobrv su mínimo común múltiplo de años, el 

culiJ ea 16 añoe en éste caso; y como se podrá observar en el 

eigui•nt• aagrama do flujo monetario: 

gráficftll 

Diagrama de rlu10 monetorio <diferente vida útil> 

VPA= 11,000 + 11,00'.l (P/F, 1 !5,6) -1,00'.l (P/F, 1 !5,6) + 11,00'.l (P/F, 15,12) -1,00'.l 

(P/F,15,12) ·1,00'.l(P/F,15,16) + 3,!500(P/A,15,16) = 38,56900 

VPS~ 18,00'.l + 16,00'.l (P/F,Hi9) -2,00'.l (Pfi=,15,9) • 2,CXX) (P/F,1!5,16) + 
3,000 (Pfi=,15,16) = 41,36400 
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Como e• pu•d• obeervar, la eelección es la alternativa 

A, ya qu• VPA < VPB. 

siguientes· 

Las expresiones utilizadas en éste método son las 

p F(P/F,i'lb,n) .[1] 

F es el valor conocido de una cantidad en el futuro. 

P/F es la proporción en que variará una cantidad 

unitaria en el tjempo,de acuerdo al costo financiero 

(%), y al número de oeriódos considerados 

ea la tasa de interés en porcentaje al momento de 

realizar una operación (generalmente costo 

financiero). 

n representa el numero de periódos involucrados 

La expresión [1) involucra el uso de tablas de 1nteré~ 

compuesto variable, o bién la fórmula: 

P = F(1/1 +~n 

El valor de salvamento de la alternativa A se recuperó 

en loa años 6, 12, 18, mient:'as que para B se recuperó en los 
años 9 y 18. 
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Se escogerá aquel caso en que le convenga al 

empreeario tanto 111 vida útil de la inversión, su tiempo de 

recuperación, y por supuesto el monto de las utilidades de las 

alt&mtrliva& presentadaa. 

El costo anual un~onne equivalente (CA U !) es otro 

método comúnmente utilizado para comparar alternativas de 

inversión. El CAUE representa una conversión de desembolsos 

irregulares a un costo anual un~orme equivalente o eea una 

cantidad a fin de año q.,. ee la miema cada año. La ventaja que 

tiene éete método ee de que no necesita hacer la comparación 

eobre el mismo número de años cuando las altemativ88 tienen 

diferentes vidas útiles, el costo anual undorme equivalente de las 

altemtrlivas debe calculanle sólo para un ciclo de vida útil, dado 

que si las altomativ88 continúan por máe de un ciclo el CAUE para 

el siguiente ciclo y los subsiguientes será exactamente el mismo 

que para el primero, suponiendo que todos los flujos monetarios 

tu.ron iguales para cada ciclo. Por tanto el. CAUE representa en 

un ciclo de alguna a/!ematJva eu costo anual un~onme equivalente 

para siempre. 

El método de CAUE se puede calcular en base a tres 

criterios que son el método de fondo de amortización de 

salvamento, el método del valor presente de salvamento y ol 

método de recuperación de capital más interés, que a 

continuación so presenta on forma breve: 

En 

salvamento, el 

anual undonme 

t1t1ualidad A ae 

el m átodo de fondo de amortización de 

costo inicial (P) se convierte primero en un costo 

equivalente utilizando un factor NP, (dada una 

encuentra un presente P). El valor de salvamento 

después de la conversión en un costo anual un~onne equivalente 

por medio del factor NF (fondo de amortización) se resta del 
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costo einual equivalem. del costo Inicial, el cuál H representa por 
medio de 111 siguient. ecuación: 

CAUE P(A/P,i%,n).VP(A/F,1%,n). 

El método de valor presente de salvamento es el 
segundo método por el cuál los costos de inversión que son 

valores de salvemento pueden corivertirse en un CAUE El valor 
presente del valor de ealvnmento se le resta del costo inicial de 
111Versión y la dderencia resultante se anualiza para su vida útil. 
La ecuación general de éate método y sus pasos a seguir se 

muestran a continuación: 

CAUE [P-VS(P/F,i%,n)](A/P,i%,n) 

1. Calcul<ll' el valor presente del valor de salvamento 

por medio del factor P /F. 

2. Restar el valor obtenido en el paso (1) del costo 
inicial P. 

3. Anualizar 111 diferencia resultante sobre la vida útil 

del activo, omploando el factor A/P. 

4. Sumar loe costos anulliee un~ormes al resultado del 
paso (3). 

El método de recuperación de capital más interés se 
representa por la siguiente ecuación general: 

CAL.JE (P.VS) (A/P,i'lb,n) +VS(i) 

Se ve que se recuperará el valor de salvamento si ee 
r ... ta el valor de amvamento del costo de la inversión antes de 
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multiplicar por el factor A/F. Sin embargo, el hecho de que el valor 

de se.lvamento no se recuperó para n nños debe tenerse en 
cuenta al sumar el interés perdido durante la vida útil del activo. 
N no incluir este término ee supone que el valor de salvamento 
e• obtuvo en el año en vez del año Los pnsos a eeguir para íet• 

método eon loe elgui•nt•a. 

1. Restar el valor de salvamento del costo inicial. 

2. Analizar la diferencia resultante con el factor NP. 

3. Multiplicar el valor de salvamento por la tasa de 
interés. 

4. Sumar los valoree obtenidos en loa pasos (2) y (3). 

!5. Sumar los costos anuales unformes al resultado del 

paao (4). 

A continuación se presenta un ejemplo genérico, 
donde se aplican loa tres métodos. 

Ejemplo. Calcular el CAUE de una alternativa que tiene 
un costo inicial de $ 6,0CXl.00, un valor de salvamento de $ 
!5.,0CXl.00 deepuée de B años. Loe costos anua!ee de operación 
para la !Wtemstiva ae estiman en $ 90000 y la tasa de interés 
aplicable ea del 6%. 

Solución por el método #1. 

CAUE = A1 +A2. 

A1 B,OCXl(Nf',6%,B)·600(A/F,6%,B) $ 1,238.00 

A2. = $ 900. 00 

por lo tanto: 
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CAUE = 1,23CH900 = $ 2,138.00 

Solución por el método 112. 

CAUE [8, ooe>-ro:>(P /F' 6%, 8) J (A/P' 6%, 8) + 900 $2, 138.00 

Solución por el método #3 

CAUE (8,000-500) (A!P,6%,8) + 500(ore) + 900 $2, 138.00 

Cómo oo puedo observar loo treo métodos nos 
conducen al mismo resultado por dW.renteo caminos y datos que 
se tienen para encontrarlo. 

Con los reoultadoo 111Tojadoe por cualquiera de los doo 
métodos (valor presente y CAUE) se puede obtener la relación 
beneficio· costo de lao altemativao de Inversión de acuerdo a la 
siguiente ecuación: 

b/c = beneficio / costo 

Cuando se sigue el procedimiento correcto, una 
relación b/c mayor que 1 Indica que el proyecto bajo 
conaldereoión ea económicam.nte ventajoso, (un factor de 2 es 
un mínimo recomendable) si es igual o menor a 1 no tiene Cl!ISO 

la Inversión. Y por último anteo de calcular la relación b/c, hay que 
aaegurarae de que la propueabl oon el CAUE máa alto ea Ja que 
produce loo beneficios máa altos despuío de que los beneficios 
y costos se han expresado en unidades comúnes. De ésta 
manera, una propuestll con un costo Inicial más alto puede tener 
realmente un CAUE o un valor presente menor cuando oe 
conalderan todoo loa otroa costos. 
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CAPITULO V . LA ! M P R ! S A C O M O 

U NA !STRUCTURA HUMANA D! 

D!SARROLLO. 

Loa factores hum1111os aon de primordial Importancia. 
tanto para la 11.dmlniatración como para el trab!ljador. La dirección 
competente, la adecuada eelección de paraonas y la 11.Signación 

adecuada del trabajo a estas, la creación de condiciones de 

trabaJo aatlalactorlas, el reconoclm lento de lae actitudee las 
necesidades y ambiciones humMM, así como el diestro maneJo 
de loa intereaes com u nea o en conflicto; todos estos, son 

al•m•ntoa de laa relaciones humanas que promueven la 
eficiencia. el eaplrttu de cooperación y la lealtad requerida pl!ll'a 
al ix!to en la dirección de una industria. 

/.CUANTAS P!RSONAS TRA!IAJAN? 

La planeaoión y el control de la 11.dminlatraclón de 
peraonlll, pued9 llevara• a cllbo en función d• la división clMlca: 

·ObJ•tlvoa: Fundamentalmente la obtención d• la 
máxima eficiencia, el méa alto grado de cooperación 
y el mayor blenesw poaible del personal . 

.f'olltloaa: Reglas que relle)en el criterio de la •mpreDI!. 

sobre problel'Tll!.D te!" como 11dqulalcl6n del personal, 
acilarloa, Incentivo a, prom ocio nea o ascenaoa, 
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medidas disiplinariaa, despidos, planes de retiro, 

Indemnizaciones, servicios eooiales, relaciones 
sindicaln -Programas: Planee a corto y largo plazo, 
tomando en consideración loe problemas m 1h 
urg•ntea y de Inmediata resolución, 1118 posibilidad.a 
económicas de la industria y la capacidad de 
expansión do las actividad o del departamento 

especializado, incluyendo la organización y deaarrcfo 

de este. 

-Procedimientos: Sistomaa técnicos sobre selección 
de personal, adiestram ion to, capacitación de 
supervisores, analisio y evaluación de puestos, 
calificación deo méritos, medidao de seguridad o 

higiene. 

Los cálculos dol número de emploadoa pueden 

bruiar11e on el programa do producción para 111 futuro, ea decir, 
para determinar ol número d0 personas que han de laborar en la 
microindustiie hny que 1Aner en cucntn cuclquior tr.:ibajc dú 

carácter divoreo que haya quo realizu, junto con la oosibilidad 
de quo se produzcan faltan de asistencia por parte del personal 
y por las licenciaa o permisos que s~ le den al personal para no 
aaiatir. 

Este paso implica también la determinación del 
peraonal adicional necearuio en el caso de que aumente el 

trabajo, y la clasificación adecuada de los diferentes individuos. 
Cuando se hayan hecho estos análisis, no se presentarán 
dificultades cuando sea necesruio mán pereonal para manipular 
el aumento de volumen en ol trabajo. 
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CAPACrrACION. 

La capacitación en una m icroem pre ea tiene dos 
razonea de oer: La primera e8 por Ley, tod11 emprest1 debe 

cap11Ctt.r • aua lreb.¡adoru , pera ello el aatado, 11 1r11v•a de 111 
S•c1"9tatia de Trebejo y Previsión Social regul11 11111 oondioionee 
en qu• la capecltación ha d• proporcionarse a lo8 trabll)adores. 

La eegunda razón de eer do la capacitación, y la más 
importeni., ea la de utiliuir a Htll como herramienta para logr111r 
nivele a óptim oa do productividad, lo quo nea reprneentará 
grandes ahorros de tiempo y din•ro, a la par qu¡, nos permiti1·á 

extender loo ben.iicios de la empreue a todos sus particip!llltea. 

Do ésta manera la capacitación muestra dos objetivos 
primordiales: Elwar Ja produe1ivldad y pormitir a Jos trabajadores 
elevar l!IU c&Jidad dG vida, es claro que el beneficio 68 mutuo 

En la miryoría de laa $mpre3es ·se cuamta con poco 

tiempo para proporcionar unB cnpi:::i'~'1ción adecuada y euliciente 
al penicnal de la emprna Un primar paso parn una capnciU>ción 
!ldecuada ea la de inducir el conocimiento de las polroca¡¡ do la 

•mpreea 

Exist& une necesidlld importante do establecer un 
programa formal de capacitación para loo empleados que 
leboren en 111 empresa 

Ee muy recomendable qua el personal de nuevo 
Ingreso labore en dilerentoe departamentos de la empresa, por 

un determinado tiempo corto sin perder de vista la verdadera 
actividad que va 11 realizar, eoto se hace con al fin de proporcionar 
LXI conocimiento general de todas laa actividades que realiza la 
•m pre as cu ando ingresa nuevo personal. Por lo general el 
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peraonal que ya tiene un detarmlnado tiempo laborando en la 
empresa requiere una capacitación máa espeoilica del puesto en 
el que se encuentra, esto es si lo requiere el puesto y el incffVlduo. 

La mayoría de loa empleados tienen información muy 

defioionte acerca de los otroa departamentos de la compañía y 

ecerca del negocio en general. Bien vale la pona el esfuerzo de 

dar algunas clasea Informales deepu•e del trebejo para enlllimr 
principios de ne gocloe, asuntos t$cnlcos relacionados con 

aotivide.deo de la compañía y funciones d11part.ementalea. 

El mejoramiento del desampeno ea tan importanl9 que 
loa beneficios pueden ser contemplados despuós de unas 
oue.ntaa clasn. Estos banoficlos ne pueden ver reflejados, por 
ejemplo, en um1 microinduatria cuando, por motivos no prwistoe, 

ae presentan auac•nclaa en las árerui de máa carga do trabajo, 
loe emplead os de otra e áreas de menor carga de tr11bajo, 

debidarmnt. informados de todo el prooeeo, puedm cubrir elltaa 

auecenciae. La parte máa importante de la cap11citeción ea 
proporcionar al nuevo ompleado las responeabiffdndos de su 
puesto, haciendo que eu superior lnmodimo euporvlee de cerca 
su deeempeno haste que sea adecuado. 

Aún en lrui mejores condiciol'lff, siempre oc nece~llrio 

levar a cabo cl<!rtae ao1ivldades de adlntramlsnto y capacitación 

del P•raonal. Hay nocellidad permanente de dor una .naenanza 
específica aobre loa dlvereoa c11rgo1, aobr• todo para loa 
empleadoa nuevos y también para los que ae considera que 

están dando un rendimiento de!lclente. 
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PA"ll que la oapacllaclón de bu•noa rHultadoa, H 

n.0Ha1io que •irté de aou.rdo no aólo oon lu n•cHldades y 
capacldad•a de 11pr.ndizaj9 del plll'1icipllnt., sino ts.mbltn con 
loa r.qumttoa .ap•clllcoa y lm práct!o1111 de la organización •n 

qu• trabaja 

O! CAPACITACION 

l!Nl'OQUI CLASICO DI! CAPACITACION 

La naturaleza y finalidad.a de loa program 118 de 
lnatrucción vlllÍlln grandsmem., pero sua objetivoo generslee 
pueden claallicarM en laa siguientes cstegoríae: 

1. • DeMYrollsr loa trHntos o soa la& capacidadH 
naturales de los empleadoa para desempeñar 
eficazmentl> su oftclo. 

2. • Eneei'w al poroonal todo cu·anto so ren.re a la 
compañín, 11 aus productos y s•rvlolos y a sus 
directtvoa. 

3. • Modifi<:N laa 11c1itudea del pornonal, despertando 
m ellos aentimlentoa máa favorables con reopecto al 
tr!lbejo a loa complll'ioroa y a la empresa. 

EneOl'\ar almplement. por 1na.ñar H, como podrá 
comprendoroe, Lrnl ~dad auporftua. Una voz que ae han 

d•hrmlnado laa necoaldadea concretas que tiene la 
m icrolnduatrla d• adlHtrar y preparar a au personal, deb• 
elabor11ne un programa que arva para logrsr .aoa efectos y 
cubrir dichas exigencia. 
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Hllblendo en términos generales, loa métodos máa 
comunes son: 

a) la observación Informal, 

b). Laa lndioaoionea ele la ger.noia, 

c)lao conwrsaclonea con loe supervisores, 

d) laa dtsoulllones de grupo y 

•) ol anállals de las relaciones 8 Informes de trabajo 
(costos, cambios de personal, reclamacionoo.) 

Un ejemplo de laa actividades que se pu•d•n 
desarrollar para tomar notn de lao •observaciones• 89 presenta 
en doa tablllB 

La tnbla 1 forma ptrte de una liste de puntos que debe 

utilizaras por loa encargados de enseñanza y adlostramiento para 
observar ol funcionamiento de un departamento de producción; 
pued• verse qu• ciertas oba"rvacionee ougleren posiblee 
neceeidlldea de enseñanza. 

La otra Neta de punto&, anotadao en la tabla 2 podría 
apllcarH psa cieaoubrir la posible necesidad ele instrucción que 
tienen loa enipleado1 do un tipo particular de trabajo. 
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TABLA1 

Uata de pun1c1 para averiguir la lnrrtrucclón que ne necnlta 

Pumcs eeMladoe por •• obeerw. el punto poeil;je 

en ellta unidad de neoaoldlld 

producción do Instrucción 

" • no 

Sistema lonto de comunica-

o1~- hMta •i euper.Aaor X X 

~nalonee l'recuem.s de 

loa 1upervisoree aobre tierra-

mientas X 

Los euperv!aor9s siguen loa 

ooneejoe de loo tret>ejeicbr9o X X 

Muchos r90hazados vuelven 11 

lllproducd6n X 

QuejllO de loe ohntea por 

--.tasl111aadsa X 

Cllmbloa má: hC1JOntoa de lo 

neoealllio en l'I eatl!bleclmltnto X X 

Muchos accldent.a oon pérdida 

de tiempo X 

Ca'lttlbllldmd l!I coniC111 X X 

AezllgOI de m.ariat primllO X 

Sup.. '.'iaorH que utilizan a loo 

e:i~:'~llÚl8 de la oompmila X X 
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TA8LA2 

Ejemplo de lista de puntos p11ra loa supervisores 

Comprobedo 

Puntos eeflaladoe por el Pllrª un buen Poelbl• necealdad 

eepecitilhrta en lnetruccl én 1nlbejo de inltrucclón 

81 no 

U.va inventmio de hemimien-

tae X 

Prepern la tarea de es1udlo pa-

ra loe ~ndces X X 

Simlnalamaqulneria que no 

aeaaegura X 

Comprueba todaa 1111 reparaclonH x 

U.1111 cuerna de '1118 horas de 

Till::iajo' X 

lnsp.cclona con re11-11aridad 111 

calidad del proclJcto X X 

Worma sobre la ellrnlnaclón de 

loa deeperdlcl oa X X 

Planea el hlbejo en au lugar X X 

lnllruye aobre el cOll1o de loa 

martalea X X 

Explca 11 loa openwioe la orlen-

lllción de la com!*'la X X 
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An4111819 del aflclo 1 llectm de 11 preparación 16cnlcl. 

Cullndo la prap!ll'ación ae propon. la educación del 
lndMduo para el oficio a que ae r. dea1lna, lo primero que hiiy que 
haoer •• analizar el empleo con objeto de proceder a la 
elaborllclón y dMarrollo del progr.na col'l'9&p0ndiem.. Esto 

aupone un enáhle baatllnte detallado y dirigido eapacllloamente 
hacia la preparación del aapirante. , 

Para Hevar a cebo un analiala del oficio a efecto& de la 

prei--llClón del aapnnte a. pueden prepar!W" trea tipos de 
raglstros 

.fleglatrar todos loa olicloa que entran en nóm lna. 

-regl1tro de todaa las oporaclonaa que tlana que 
desarrollar un Individuo en un cierto trabajo . 

.<feacrlpcl6n detllllada de las op«acion11 así como 
datoa o actividad.a ralaclonadaa con laa operaolon.a 
; este .-.gl8tro eervlrá de manual de adleatn:wnlento 
técnloo para el ollclo an oueatlón para luturoa 
ocupantes del puesto. 

Prtnctp!oe de 1prendlnje. 

Gran cantidad de invMtigaolones ae han llevado a 
cabo raepeoto a loa problemaa lnherent.o a la prapl!W°llClón 
técnica; de dlchaa lnveatlgaclonea han aurgldo dlatlntoa 
prlnclploa da caracter general, parte da loa cuales pueden 
aplicara• lli aprendizaje induatial. La apicación de algunos de 
eatoa prlnclpioa a la organización de loa programas de 
lnatruccl6n generaiment8 m.menllri la eficiencia de la millma. 
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Principio do oonooJMnto do los ruu!Uldou.- CL1Mdo 

loo aprsnd1on eab~n lo que º'tan l1acior.do, siempro mejorun su 

"nsvrian:w. 

Estto principio genorlll qu• d11b~ rt•gular lt1 ·6r'lo~'l'ienza 

c:IGI oficio G~ quo loo n>Jevoe •mptocdoe "d$!t1nt•lfÓ!1 muy poco, 

si "'ª c;u~ Hi!lgan a edo3lsntar algo, m!ontras no o@ Ir.o ~dorme 

sistemérticflJl1enta y escrupulosamente de la calidad du su 1rab10jo. 

Ll1$ medidas conducenteo a EITT\t'Jrer a los n~vos empinados de 

loe rn,;;/'.adoo c.u~ van obton!t>ndo nn ".li deo0mp .. 1io de sus 

octivkfodon d<>bBn conutllllir peu1o intt0grenta d11 1odo prOQrama 

da inirtrucción 

Prinoipio el<> eo ~ulo.- Eo do olipon~r que in g(lntf! 

nunco aprendorá mucho do io o,u;; 1ralt\ d~ ~noofüirneles, si no 

tiene motivo• o ost'muloa para progroner. Euto 1ip·:> de incerrtivon 

g<;neralmonte •e ciru;ificnn en el campo de la industria en dos 

catsgori1rn gen!!raloo: motivos o incentivo~ financieros o 
itconómicos y motivoa no oconómico!J 

Corno lnc(lntivo uconóm1co oo conaidoran los 

portin~nt~n n lob sistom110 de pngo do si<larioe. como por 

ejr.rnplo, lo quR se I@ paga a 19 horn, en contrnposiciór. con lo que 

s,. le paga por piez.'1 o unidad de trabajo Uno de lo~ m<iYoros 

prob!ernaa ~:> lo oc!opclón da un p'.1.111 de pagar. que rc&:...;tte 

beneficioson parn .ti ord<>n y le. ceJldf'd del rond11111ar1to y al mismo 

tiempo GoSR i!Ci>ptado por loa vmplt>adot como e:quita1ivo. Si ol 

plan ado¡:;tc;do no pr.,m ia debidern ,3nte el alto indice de la 

prod1Jcción, con frecuencia ocurn; quo loa emploados no so 

mol~&tan g: WlLi~m!!nte por ~dquinr 111 µtHfth,.'Ct6n quf. se m.•ctisita 

para un cito nivol d0 producción. 

No todos loa ITTct.inbvo8 Eon de caréct€lr finnncioro, 

factores te!fts como el reconocimiento del bu•n trebejo reruizado, 
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.\..1'1 aimma equrt.tivo c:i. aeceneoe y la seguridad d• tra.blljo 

contribuyen a un estado c:i. ánimo por part. del empleado que lo 
•etímula a eiprender el oficio a la perfección y a producir un 
nindimiento eatl$/actorio de su tra.blljo. 

Otro aepocto del estímulo •• la conveniencia rel8tíva 
do un alst.m'1. do reoomponeae y cllll'ligoe. Hablando en términos 

lndlllltrial~n. osto problema plantea ·la pregunta de si el emploado 

nuovo aprendor::i más rtípidamente y conclenrudrunente si se le 

reoonoc~ por ol buen trabajo dntvrollado, quo si ee lo clitica y 
1'9prcnd~ por lo• dofootoo en quo haya incurrido. Ya que como 

todo ornpl .. ado nuevo hará algunas cooaa bien y otraa mal, ea 

posibl<l utiünr cualquiera de dichos sistemas, o los dos a la vez. 

rrli<•ntrl'l., ostá l't,)n>ndl.ndo el oficio. 

El procadimlento de reconocer el buen trabajo 

"JllCutado oo mó.e conveniente, debido principalrnente a que 

11Uele producir reaultadoe más slitiefaotorioe on laa relaolonea 

l:tboreil<n. Otra razón es qua el reconocimiento es máii eficaz que 

In ,-,,pr•nsión para inducir a un empleado a aprender. 

Principio do mtención a las caracten'sticas concretas 

del oficio.- Todae l11a actividades industriales, requieren 

d:f•r~nwo tpoo do ingenio o capacidad, con frecuencia ocurre 

que los diBtettoo ~peotoa de un oficio son lo auficientemente 

di.'erentoo •nl:n<> aí, por lo que se necesita una preparooión 

e&P'J'Ci<!l para c.:tcf¡¡ uno. La instrucción debe dirigirse hacia loa 

a.lemento& ~ªP''cmcoa del trabajo. 

Principio de pollvalencia del aprendizaje.· La 

&dapiabilidt:d do un tahmto o función mental a otra actividad es 

mucho menor do lo quo se creía antiguamente, 11ato se debe 

aenciilam~nte n loo elementos Idénticos de loe trabajos u oficios 
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en cuestión. Esto• elem•ntos idénticos pueden ser actJvidades o 
métodos de trabajo 

Lll inatrucción técnica de los trabajos industriales debe 

1er, especffica y concreta, máa bien que de carácter general o de 
prueba Con frecuencia ocurrirá que un sistema de aprendi:tllje 
producirá efectos considerables sobre uno o mes aspectos 

especffico de un oficio y no causará efectos de ningún género en 
otras fases de dicho trabajo. El que un empleado haya logrado 

aprender una determinada actividad y desarrollarla 
aa1isfactoriamente no quiere decir que soa capaz de desempeñar 
un oficio que no tenga relación con el primero. En este segundo 
podrá triunfar o fracasar, pero su trabajo no ostá limitado ni 
garanti:rodo por su actividad en el primer oficio 

Los cambios freouont~n de un empleado de oficio n 
oficio hasta hallar uno qua sea capaz de desarrollar 

satiafaotoriamento, indica que ol fr11011110 do un emploado on un 
oficio c:Mltonnlnado no ~s soñal nocooariamerrto de que veys a 
fracruiar en otro. 

Principio de tr~lados negativos o interforoncias. - La 
persona que ha aprendido una determinada actividad con 
numerosos defectos, antes de dominar el sistema correcto tiQne 

que mol<!lstarse doblemerrte en oMdar loe hábttos enligues y en 
aprender los nuevos. 

El corregir los viejos •rrores es la fonna más censada 
de aprender, por tanto no deben sorprender a nadie tas 
experiencias que domuestren que, cuando loe aprendices ee han 

familiarizado anterionnente con un sistema de desorrollar una 
actividad, se encuentran con mayores dificultades para aprender 
un procedimiento nuevo que loe que no han tenido ninguna 
práctica anterior. 
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La aplicaoión de este plincipio 111 c!lmpo de la industria 

indica que el tiempo en que debe enseñlll'lle a un individuo la 

ejecución correcta de un trabajo es cuando es colocado en el 

mismo, no después de haber estado experimentando durante 

diaa o semanaa procedimientos equivocados. 

l!Nl'OQUI! MOOl!RNO DI! CAPACITACION 

CIRCUL.OS DI! CAL.IDAD 

Una de laa técnicaa d<» mayor éxito en la ac11Jalidad 

para la capacitación de grupos son los llamados círculos de 

calidad, es una técnica de resolución participativa de loo 

problernmi, éatos consisten on la generación de oolucionH a 

problemae do grupo a través de sus miemos participantes con 

objoto do:> aumantar la productividad dentro do cae grupo ó 

cft-culo. Eirta técnlc11 olrnce ooa ventaja principal: las soluciones 

cdoptcdaa aon por conconao y no provionon del •xt;,rior; de ésta 

manena exiirt. un compromiso impfoito on . todos loo miombroa 

del grupo ya que laa acciones tomadas sarán las que onos 

mismos decidan. L.oe logros inmediatos se reflejarán de las 

Aiguiontos lormll!l: adquisición de mayores rosponsabilidedee 

por parte de loa miombroo del grupo, mejorar la calidad en el 

trebejo, t1U1T1ento do la productividad, automotivnclón, así como 

sertisfacor la neoeaided de reconocimiento. 
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FUNCIONAMIENTO DE LOS CIRCULOS DE CALIDAD 

Un círculo de calidad se forma con personas de un 

ml8mo departam 1nto, en grupos de aproximadamente 5 
personas, la experiencia Indica cuándo es necesario formar m& 
de un grupo por departamento, estoa no duplioariin o oopiarán 
aotividadee de los demá8, sino que generarán nuevos enfoques 

a problemas o sus formas de solución. 

Las reuniones de grupo tienen lugar en general, una 
vez por me·s pudiendose incrementar hasta 1 hora cada dos 

semanas. 

!TAPAS Dl!L PROCl!SO l!N LOS Cll'lCULOS DI! CALIDAD 

La identificación del probl0ma o idea de mejora puede 
surgir tanto de los miembros dol grupo, como de la gerencia 

Generalment. se Identifican varios problemas. La s&lección de 
los problemas ea decisión de grupo. El análisis del problema os 
elec11Jado por ol propio grupo y con ayuda de algún experto en 
caso necesario. 

El grupo hace eua propuestas directamente a le. 
gerencia. 

Las actividades que se desarrollarán durante lea 
reuniones de loa círculos do celidad pueden ser las eiguientea: 

1. k:lentlftéir un toma o problema, en base al cuál 
1rabajar. 

2. Recibir 111 entrenamiento necesario, para dar mayor 

lacllldades aloe miembros del grupo para analizar loa 
problemea o ldeea. 
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3. AnaJiUIJ" el problema 

4. Preparar recomendaciones, para implementar una 

solución 

t5. Participar en LK1a prnentaclón en la ge,..ncia. 

IMPORTANCIA Dl!L PLANTl!AMll!NTO DI! OBJl!TIVOS Y 
Ml!TAS l!N LOS CIFICULOS DI! CALIDAD. 

Se ea~mula a loa grupos para que establezcan un 
objetivo, y desarrollen un plan para lograrlo. El plan, es 
posteriormente dividido en metas, de manera que pueda medirse 
constan1ecr!Mrto el progreso dol mismo. 

De hecho el entrenamiento del grupo incluye el uao de 
grlilloaa de Gentt, de msiera q~ se pueda informar sobre los 
SVMCH MÍ como la doble ·función de constante recordetorio. 

ASl!SOFllA. 

Pese a que ea en gran medida, un 'hágalo usted 

mismo', con frecuencia ea neceaftl'io quo so ponga en contacto 
con 101 expertos en la organización, en un determinado campo, 
por ejemplo, Ingeniería, Calidad, Seguridad, Mantenimiento, 

Compraa, etc. 

Loa eapeclaliataa así llam adoa, sirven como 
conauttorea, y no como 'aoluclonadores de los problemas', en 

tanto que ol grupo mlllTlien• la ,..apcnsabllldad aobre el aaunto. 

Debe exlstil" un coordinador de grupo, la experiencia 
demuestra que, laa actividades de un grupo tendrán may~a 
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poelbilidadee de éxist., cu!lndo el Jefe o supervisor lormel de loe 
llHmbroe, BH el coordinedor oficial. El concepto de grupo de 
participación tiene una aceptación más rápida en la estructura 
organimclonel existente. 

Prlnclpalee problem 11a que pueden aoluclonar los 
Círculos de Clllidad: 

• Dlam lnución de rechazo. 

Aprovechamiento del área de trabajo. 

• Coneerv11eión de la energía y suministro. 

Mejor11r 111 celidlld del producto. 

Mejorar laa condlolones de trabajo. 

• Dlaminución de loe fllCtores de riesgo. 

• En ftn, crear conciencia de mejoramiento. 

Cuando ocacionalmente un grupo se queda 'ain 
problemas' · baatllrá una tormenta de Ideas para hacer aflorar loe 
problemaa que exigen atención Inmediata. 

Ea aumamente apropiado estimular los temas de 
ugurldad. Sin lugar a dudaa, la mayoría de loe temas 
relacionados con la aeguridad, también tienen relllclón con la 
calidad. 
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C1pltulo VI. 

LA l!MPRl!SA· COMO UN 

PROCl!SO DI! DIRl!CCION 

Estroctut11 Otr¡anlzaclonltl 

Conforme crecen las organizaciones e implican 
actividades diversas, se hace necesario dividir los principales 
trabajos en responsabilideides departamentales, sin embargo , en 
una Microinduatria puede no requerirse especialización en el 
trabajo de una pereona, si se toma en consideración que una 
persona por sí sola puede d11sempeñar diversos trabajos 

Las organizaciones jovenes y pequeñas que se 
encuentran en pro ce so de desarrollo están e e pe cialm ente 
propensas a reestructurarse con frecuencia, pero aún las 

grandes empresas sufren rentruoturaclones peri6dlc&. 

Debemos wner en ment. que organizar es algo que 

no se h11ee una sola vez. Máa bien, diseñar eawo1uraa de 
organlzaol6n ea una actividad continua, o cuando me nos 
perlódloa, m edlante la ouál loa adm lnlotradoree pretenden 
adaptar la org.,lzaoión a au llltuaolón cambiante. 
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Las conslder11clones clave p11r11 tener txlto en 111 

utructur11 de organimción son tres: 

11) Eirtrat.gl11. 

b) Tecnolog/11. 

c) Medio Ambiente. 

!STRATl!QIA 

La reorganización de una poqueña empresa, ae puede 
lograr facilmenta poniendo muy en claro la esln.Jc1llra que se 
conduzca de mejor manera a la realización de 111 eetmtegia. 

tienen 

Si no existe una estrategia, loa 

forma de lograr la.a estructuras que 

Tl!CNOLOQIA 

administradores no 
sus organizaciones 

Estructuras reducidas pera le producción por 
unidades faciliten le gran cantidad de comunicec'1ón diaria que es 

necesaria. Por el contrwio, la.a estructuras más grandes reftajan 
la separación de le producción con respecto e laa unidades 
eapeoielizedes de plane11oión y control, encargadas de 

proporcionar críticas para el txito en la producción por proceso 
y en masa. 

La tecnología, o sistema de trabajo, se constituye 

también como consider11eión importante en la ir:iveotigación que 
la administración lleva a cabo para determinar estructures 

apropiadas en empresas que proporcionan servicios. Por 

ejemplo, una iigencla de publicidad no utiliza maquinaria o equipo 
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en gr11n c11ntld11d, 1u tecnologf11 lm pllc11 111 org11nizaclón d• 

eopeclllietlla y de un l'l.Jjo d• trllbftjo. 

Ml!DIO AMl!ll!NTI! 

Otra oonakHlniolón lmportente que debe h11eerae al 
diseñar una totructura orQMizaclon!l1, es 111 natul"llleza del Medio 

Ambiente en el que la organización debe operar. Por lo general, 
conforme máB calmado y predecible sea el medio ambiente, 
mayor H el núm.ro de Bdminla1radorea que pueden organizara• 
oobre la base de funcione& y procesos permanentea dentro de 
la organización. Por el contrario, entre mas lneetable soa el medio 
ll'Tlbiente, mayor es la necesidad de organizarse sobre una base 
máa temporlll que tenga una percepción máll rápida aaí como 
una reopueota adecuada a los cambios importantes que ocurren 

fuera de la organización. 

Sl!U!CCION DI! LA l!STRUCTURA. 

Para lograr el diaoño adecuado de la organización se 
requl9re de la kMntilicoolón de 1119 condiciones elltrnteglcas, 
t.cnológicaa y del medio ambiente que eon eepecfficaa para cada 
organización, y aeleccionsr el tipo de estructura asociado con el 

mejor desempeño balo 8888 condiciones. Se describirán varias 
881ructuras llltemtrtivae y se analiZNán las circunstancias que 

favorecen la utiUzac'ón de cada una d• ellas. 

l!STPIUCTUl'!A l'\J NC IONAL. 

La ealnJctura funcional de la organización dMde las 
unidades ele m~a que ceda una de ellas contenga un conjunto 
de obligaciones y reoponaabilldadeo que no oon elmllaree. 
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La ventaja de la estructura funcional de organización 

es que concentra Jae habilidades en forma particularmente 

efectivas al orientar a las personas hacia una actividad especial. 

Como desventaja la estructura funcional tienden a 

restar importancia a las relaciones interdepartamentales. Crea 

límites entre éstos y, cuando algún trabajo requiere urgentemente 

la cooperación entre departamentos, los límites tenen apariencia 

de muralla 

ORQANJZACION POR PRODUCTOS. 

La estructura de organización por producto dMde las 

IA'lidadee sobre la base de productos, proyectos o programas 

Algunas de las ventajas son la evaluación al 

administrador por el éxito de un producto de la compañía 

Se facilita Ja innovación. Esta requiere de un estrecha 

cooperación y comunicación entre diversos grupos que 

contribuyen al producto. 

También la organización por productos ofrece Ja 

ventaja de enfrentar favorablemente un medio ambiente 

inestable. 

Como desventaja podemos mencionar la poca 

concentración de experiencias de manera esencial para eu 

desarrollo Cuando la estructura funcional ubica a los 

especialistas llfl un grupo la estructura por productos loe dispersa 

en oubgrupos orientados alrededor de productos especiñcoe. La 
capacidad de especialistas aumenta al tener contacto con otros 

similares, la estructura por producto no apoya la estrctura 
funcional. 
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OAQANIZACION TERRITORIAL 

En bll!le a la geografía, la estructura de organización 

terr!lorill!, dMde IM unidades en términos de tenitorio Cuando la 

estrat.gill y IM circunetancitlll lndicM que el éKito depende en 

particular del ajuste a IM condiciones locales, la org11nimción 

territorial tiene ventajas importantes. Puede fijar la 

responsabilidad por las utilidades en una sola unidad de 

negocios, de la misma manera que puede lograr1o la estructura 

por productos. Por ello, ee alienta a loe administradores a pensar 

en términos del éxito general de la unidad territorial más que en 

departamentos especializados de una estructura funcional. 

!STRUCTURA POR CLl!NTl!S. 

La estructura de organización centrada en loe clientes 

divide las unidades de manera que cada una de ellas atienda a 

un cliente dderente. 

Los clientes tenden a exigir métodos d~erentes para 

ventas, diferentes características de loe productos y, algunas 

veces, dderentn servicios. Cuando el ajuste a eetllll d~erencias 

ee VTtlll para el éxito, la estructura centrada en los clientes puede 

llYUdar a conseguir el mismo. 

ORQANIZACION l'AATRICIAL 

La lógica en que se basa el diseño en matriz es fácil 

de comprender si se recuerda que tanto la estructura funcional 

como la de productos tenían dWerenci11B. La estructura funcional 

con frecuencia probó ser débil por no hacer hincapié en los 

resultados del negocio y por no proporcionar suficiente 

coordinación, pero era buena porque permitía a loe especialistas 

Interactuar y tratar de obtener calidad técnica La debilidad de la 
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tolruetura por productos .,.a con frecuencia no Inducir calidad 
ttcnica. pero tenía la ventaja de nducir la coordinación emre 
dfferentes funciones, la de reepttar programas y la de controler 
costos. La ventaja que ae eepera con la organlmclón en matriz 
to obtsner laa ventajaa de la e111r\Jc11Jra funcional y d• producto 
y al mlamo tiempo •vitar las et.aventajas d• ambaa. 

l!STflllUCTURAS MUL.TIPL.l!S. 

Las organizaciones no están reatringidaa al uso 
exclusivo de un sólo tipo de eetruatura. Libremente utilizan y 
combinan todos 1011 tipos que ae ha.n dencrtto, haciendo un 
illtento de ajustar dif&rentes partes de la orgsnización a dWerentes 
condiciones. 

CUl.TURA Y 1'11.0SOl'IA Dt! LA MICROl!MPR5A 

Desde la revolución indulltrilll laa microempreaaa de 
tipo lemiliar o unipersonal hllfl logrado posiciontn• en divenioa 
mercados, que han logrado conquistar hasta el momento en que 
se rompen algunos vicioo de la microempresa familiar, este 
rompimiento 11e da cuando la mioroempresa evoluciona a una 
orgllflimción industrial ya eea corporación o cualquier otra donde 
la admlnls1raclón de esta defa de recaer directa y exclusivamente 
!!Obre la familia. 

La gran mayoría de empresas pequeñas son 
constituidas por negocios de tipo familiar en los que 
generalmente no existe una culhra empreslll'ial (conjunlo de 
conocimientos y sctividadea eeplrrtualee dentro de fil empresa) 
Bino una extenaion de la ldminialración d• la lamifia hacia la 
microemprasa o al negocio y los valores da esta astan 
identllicadoe con loa valorea familiares diversos; moral, religioso, 
conllituyendoe• eetos últimos en fil mayor parte de las veces en 
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obstáculos p!W"a esclarecer una cultura basada en la atención al 
cliente, la calidad total, así como una visión integral d• desarrollo 

organizacionlll en donde loa participantes de la empresa !8ngiin 
tamblen oporb.Jnldadea de prosperar junto con •ata ya que la 
•etrw1ura . propia 1n!dlcionlll ea en af misma un Impedimento al 
deaarroNo de la innovación y creatividad ya que aua miembros no 
tienen libertad de acción y han .d• aom •t•r a resultado de 

aprobación cualquier variaclon ·en metodoo o actividadee a la 
cabeza de la empresa (dueoo o fundador), y un freno en el 

aentido de la oporbJnidad. 

T!lflto microempreaas como otro tipo de sociedades 
de capital han bailado sus valorea slmpHatas en mer11111&nte 
utilltarioa en donde ee concibe a la empresa exclusivamente 

como medio para adquirir riqueza económica perdiendo de vista 
la poalbHldacl.a de desarroHo. 

El modo en que H conceptua una empr9ea Influye en 
la man.re en que ,.. contemplan y describen aua actividad.a. 

Conceptuar una empresa como a una organización significa verla 
como la ven aua participantes. Estos son todos aquellos que 
dentro o fuera de la organización, se ven directamente aleatados 

por lo que •ata hace. 

Incluye a todas las personas a quienes loe 

adm inlatradorea deben tomar en cuenta, así como a loa 
adminiatradoree mismos. 
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intercambio: 

Desde esta p9rape01iva una empresa realiza 6 tipos de 

1. Intercambio de dinero por trabajo de sus 
empleados. 

2. Intercambio de dinero por bie,,.8 y servicios con loe 

proveedores. 

3. lntwcamblo de bienes y aervioios por clnero con 101 

cientes. 

4. Intercambio de dinero pagadero posterionmente por 
dinero recibido ahora con loe inversionistas. 

!5. Intercambio de dinero pagado ahora por dinero 
recibido mlÍll tarde con los deudores. 

a lnterc&mblo de bienes, servicios y regulaclones con 
el gobierno. 

Es cl!ll'O que una función social de las empresas 
industriales y oorrwcialea es producir riqueza, sin embargo no 
ea tan claro distinguir otra funcion social igualmente Importante: 
La dilltribuclón de 11U8ldos y 881arioe a través de loe cuales hace 

po11bfe el oooaumo. 

Liia empresas tienen una reaponeabiHdad social no 
sólo para la dhltribuclón de la riqueza, Bino también para hacer 

esto en forma equitativa Is equidad en este contexto no significa 
neoeaariamente igualdad 

En su significado mas mnp\iamente aceptado, implica 
111 elmlnaolón de 111 pobreza La pobreza se refiere a un nivel de 
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Ingreso qu• reduo• la oportunidad.a d• auto realizac:ión y la 
Mp9Ctlltiva de vida. 

Plll"ll cumplir con •atila lunclon•s la 9mpresa a. d•b• 
de vlller de una cultura lundam•ntada •n loa valorea. 

La cultura •mpreearla\ ea •I patrón int•grado d•I 

comportami.nto humano, qu• lncluy8 el pensamiento, loe actos, 
el habla y loa artelactos y depend~ de la capacidad del hombre 
para aprender y para 1raamitir conocimi.mo a laa generaciones 
eigui.nt.a. 

Loa vllloree aon un conocimiento de cualquier cultura 

91Tlpreas1al. Como •eoncia de la filosofía que la compañía tenga 
para alcanzar el éxito, loa valorea proporcionan un aentido de 
dirección común para todos loe empleados y establecen 

directrices para au comportamiMto diario. 

Lu compri1111 que ti9nen éxito generalmentt ponen 

mucho énfasis •n loa valoree, eato también os válido para las 
mlcroindulltriaa. 

Hay clertoa vlliorea que son dt vital Importancia en •1 
1111d1WT!ento de 1.11a cultura: Eatoe eon poner énfaals •n la acción 
ea decir aacar adelantt loa probl91Tlas y nunca dejar de ttner 

activided, tal*' ~ e«canía oon loa cij•ntt• •ato ea i!p1'81'lder 
de lu penion1111 a quienes airv•n; en muoh1111 ocuionea lm 
m ejorn Ideas sobre loa productos se han conseguido de 

eacuchar 11 loe cfientea, t!mblén ea Importante el promover la 

11.ltonomía • iniciativa dt loe participantes d• la empresa para 
fomentar 111 com p•tltlvldad, contar con lae peraonas para 

&1mentmr la productividad ya que eon •etaa 11111 que vfv•n día con 
cla el trabajo que dtearrollan y por lo tanto lo conocen mejor; hay 
que hacer notar que la electivldad de laa acciones H lo máa 
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importMt.; no diape~ar eatu.r¡os en eproximara. en negocios 

que se desconocen; tener es1Ncturas aencillae, mientrae mae 
simples mejor; con el menor pe~onlll de alta di,..cci6n; ser 
desoentrllllzadae en la toma de decisiones y cen1rlllizadae en los 

vlllores. 

Conocer la causa del fracaso de muchos nogooios es 

factor de gran valor en la invesligaoion, seleocion y dirección de 

una empresa 

Los primeros años de un negocio son siempre los mas 
dlflclles, esta situaclon se debe, en muchos de los casos a una 
mala dirección eoonóm loa, en la que procede incluir una 

deficiente anotación contable, un cálculo erroneo de los costos, 

un financiamiento de orientación equivocada, una imprudente 
concesión de oniditos, un derroche desmedido en el terreno 
particular y gastos generales excesivamente elevados. 

Buena parte de estos inconvenientes pueden evitarse 

prestando la debida atención a las anotaciones contables, el 
llevar una buena contabilidad advierte siempre el peligro cuando 
se realizan compras que no convienen, se fijan margenes 

comerciales que no responden a la realidad, se exceden los 
Imites en las ventas a credito, se prestan servicios excesivos o 
se distribuye en forma equivocada los costos, por dicha razón es 
conveniente comprender plenamente l&B anotaciones contables 

y hacer pleno uso de ellas y sus cálculos sobre g&Btos de 
explotación si se aspira a lllcanzar el éxito en un negocio. Una 
mala dirección así como unos empleados incompetentes, 

inexpertos y negUgentes pueden llevar a un negocio a la ruina, 
circunstancia esta q111 queda reflejada en una mala promoción, 
una menguada venta, unos productos de calidad Inferior o un 

emplazamiento inapropiado. 
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Aplll19 de lo Indicado, laa dificultadeo tamblen pueden 

VerH originadas por: 

• No cre11r 1118 oportun118 reservea en épocll8 en que se han 
oon•guldo benellcloa. 

• Mala polltica crediticia, 1181 como exceso de expansión o 

especulación . 

• lnveraionea en bien ea antleconóm icoa o poco 

recom.ndablea, dando lugar a unce elevados gastos de 

financiamiento o de mantenimiento. 

lnprevistaa dilicultadee economicll8 como consecuencia 

de un financiamiento inadecuado, una deuda ftotante cara, 

una Hmltación en el capital de explotación o un exceso de 

exiatenciaa. 

Obligaciones contractuales de caracter imprudente, tales 

como: 

* Acuerdos encaminados a impedir la venta en ciertos 

sectores o con relacion a determinados articules. 

* Arriendos a I~ plazo basados en una cifra de 

ventea preeuntaa o contrlllos de compra a precio& 

elevado•. 

* Pactoa de venta con vaHdez prolongada a un precio 

demaaiado bajo. 

• Demorar el pago de beneficios durante un periodo 

excesivamente largo 

94 



" Un capital d• explotael6n in11Uficiente pen1 p•rmitir •I 
aazoolln'ffnto o curado d• un producto, como es el 
cGSo en la madera o .n el 'seeado n111Urlll" de la fruta, 

et peacado, •n que debe eonslrtulra• una eilra báaica 
de eximnolaa antn de qu• sea doble deaarrollar el 
negoolo a ritmo normal. (El mismo riesgo existe, y 
requiere un pllll'Ttaemiento inteligente, •n cualquier 
negocio en el que debe transcurrir un cierto tempo 
lll'ltea de que pueda alcanzarse un nivel normlll de 
ventaa). 

En algunos negocios los fracasos se deben a 
oscilaciones caprichosas del marcado c¡ue se pueden 
contrarreatar con un aistem a de manufacturas flexibles. La 
11Ceptacion de un estilo, aaí como la demanda por parte del 
público, depende de la preferencia, totalmente Imposible de 
predecir, de este, en forma similar, un chma o unas cond1c1ones 
lltmosf9ricas imprevlllÚID han eido suficientes en lllgunos casos 
para perjudic1r fuertemente o !lm.Jinar una firma En este aspecto 
es frecuente que surgan dificultades en 

Negocios cuya base es la isgncultura, la horllcuttura 
y el ganado. 

Industrias que fabrican articules cuya demanda vana 
en función de las eond1Ciones climatológicas. 
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HoWles en playa o montaña, pllleteriaa, rnuwrent.s 

lll llir• libre y tetrtros c:i. temporada. 

Ventas d• beblde& cart>ónicao. 

lnduo1riaa en laa cuales •I deterioro o Inutilización 
como resultado del tie·mpo reinante constituye un 

factor m aterlal (algunas Industrias quim leas o de 

alimentación). 

SitñllllllTlos fina/mena que otros negocios fracaaan 
debido a que comprometieron innecesariamente su suerte 
Jigandoee 11 un solo consumidor, mercado, fuente de 
abastecimiento o persona clave. 
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CAPITULO Vll.APLICACION DE LA 

Ml!TOOOLOQIA. 

Durante el presente capitulo se indicarán paso a paso 

las acciones llevadas a cabo para la implementación de la puesta 

en marcha de una m1croempresa tomando como guia para ello 

la Metodología para la Generación de Microempresas, cabe 

mencionar que la empresa se encuentra actualmente 
funcionando, de manera que lo aquí expuesto se ha llevado a la 

prácnca con éxito. 

QIROS POSll!ILl!S. 

Los siguientes giros se v1slum braron como una 
posibilidad: 

Industria Textl 

Industria Metalmecánica 

Industria Química. 

Industria Alimenticia. 

Industria del Calzado 

Industria Mueblara 

97 



OIRO l!!MPRl!SARIAL 

El giro de la empresa que se escogió fue el 

metalmecánico en función de los socios que tenían estrecho 

contacto con el medio. 

llUSQUl!!DA DE Nl!!CESIDAOES, POSIBLES SOLUCIONES Y 

MACROANALISIS. 

IDl!!AS ALTl!!RNATIVAS. 

Cancelería de aluminio 

Cancelería de protección. 

Regaderas y panillas eléctricas. 

Ampliadoras de fotografÍM. 

Ja:ilas de tendido de ropa 

Cortadoras de metales. 

Las altema1ivas de inversión obser"Vadas en ésta rama 

fueron las s1gu1entes 

RegaderM y perrillas eléctricas: Se observó que en 

algunas zonas habitacionales populares del área metropolitana 

la distribución de gas es irregular, por tal motivo se pensó en 

fabricar medios altematvoa para satisfacer las necesidades de 

agua caliente para la preparación de alimentos; por ello se pensó 

en parrillas y regaderas eléctricas; sin embargo se observó que 

había poca aceptación en éste sector económico por éste tipo 
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de productos debido al incremento en el consumo de energía 

tléctnca y el costo que esto representa 

Fabricación de ampliadores fotográficos. Se detectó 

que en el mercado fotográfico no se ofrece ningún tipo de 

ampliador fotográfico de fabricación nacional, por tal motivo el 

costo de estos bienes llegan a aumentar hasta seis veces su 

precio en mercados 1ntemac1onales ya que el precio final al 

consumidor incluye derechos arancelarios y altos márgenes de 

ganancia para los importadores, por ello se pensó en fabncar 
ampliadores fotográficos Se ~ene el pero de que el mercado 

fotográfico para este tipo de bienes en particular es muy reducido 
de manera que el mercado potencial estimado e~ muy pequeño 

para resultar atractivo. 

Cortadoras de metal: En herrenas y distribuidoras de 

materiales de acero se cortaba éste ya sea para su uso o venta 

con métodos manuales, por lo que se pensó en fabricar 
cortadoras de metal motorizadas. sin embargo la 

comercial1zac1ón de estas máquinas, habría de requenr una gran 

labor de ventas ya que dichas máquinas son desconocidas en el 

medio 

Poleas para lavadoras 1ndustnales Las lavanderías 
comerciales requieren insumos 1niportantes oe ciertas 

refacciones para el servicio continuo de sus máquinas, una de 

ellas son poleas de aluminio, las cuales escasean frecuentemente 

por ello se pensó en fabricarlas, sin embargo el volumen 

proyectado no justificaba por si mismo una inversión, este 

producto podría ser. por e¡emplo, un producto alternativo a una 

empresa ya fonmada 
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Jaulas para el tendido de ropa En las construcciones 
de 1nterea social aaí como zonas de habitacion popular , 

comunmente se requiere la instalación de jaulas de tendido de 

ropa , para división, protección y secado al medio ambiente de 

IM prendas del usuano de los departamentos 

Cancelería de prote cc1ón : En el mismo tipo de 

unidades se requiere la cancelería de protección principalmente 

en los departamentos de planta baja y primer piso, tanto para 

ventanru; como para el acceso a los departamentos 

Cancelería de aluminio Este tipo ce cancelería es 

requerido ocasionalmente en acabados de decoración 

!STUDIO D! MERCADO. 

CLASE DE PRODUCTO A ELABORAR. 

Los productos seleccionados en el macroanálisis para 

el desarrollo del estudio de mercado son las jaulas de tendido de 

ropa, y la cancelería de protección 

1 er Producto 
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JAULAS DI!! Tl!!NDIOO DI!! ROPA. 

Las medidas de éste producto son variables, se 

enouentrlln en f\mol6n del área dlaponlble y del número de 

uaullrioe para dicha lirea 

l!SP!Cll'ICACIONl!S l!STANOAR D!L PRODUCTO. 

Eotán constituidas por los siguientes materiales: 

-Angulo de acero estructural de 1 ' X 1 /8". 

-Malla ciclón calibre 1 2. 

-Alambre galvanizado calibre 10 
(para lineas de tendido). 

-Bisagra de herrería, portacandadó y soldadura 6013. 

-Pintura anticorrosiva (Primer). 

PRODUCTOS DI! LA COMP!Tl!NCIA. 

No existe un negocio que se dedique exclusivamente 

a le fabricación de jaulas de tendido de ropa , sin embargo exis1en 

negocios que las fabrican entre otros productos. 

R!LACfON PR!CfOS D! Vl!!NTA A CALIDAD. 

En general el precio que cobran los negocios que 

hacen éste tipo de trabe¡os obtienen margenes de ganancia de 

hasta 2 5 veces el costo de producción; se pretende bajar el 

precio al tener una Industria que se dedique exclusivamente e la 

manufactura de jaulas de tendido con margenes de ganancia 
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iguales 111 precio de producc16n con objeto de obtener 111 
preferencia del mercado sobre dicho producto. 

La ccilidad de los competidores es muy variable, al 

dedicarse excluaivam ente 11 éste producto ae lograré. un 
eat11nd11riz:aclón eleveindo 111 calidad del producto, tanto en 
resistencia. como en acabados, a la vez se disminuiré. el 

de entrega, teniendo como consecuencia un aumento 
productividad. 

tiempo 

en la 

PRODUCTOS SUSTITUTIVOS Y PRODUCTOS COM­
PL!M!NTARIOS. 

Exist1in d~erentes productos que son sus1itutvoe o 
complementarios como son las secadoras de ropa, así com 
artículos para el tendido de ropa en interiores de las viviendas o, 
incluso existen en algunos edificios, zotehuelas donde las amas 
de Clllla tienden su ropa, sin embargo, ninguno de e/loe cumple 
total y satisfactoriamente como lo son las jaula& de servicio, la 
necesidad del secado de la ropa 

SUBPRODUCTOS. 

Teniendo la capacidad in!rlalada para procesar los 

m aterialee citados se podría extender la fabricación a los 

siguientes productos: jaulas individuales para automóviles, jaulas 
para depósitos de bllllura en unidades habrtacionales, jaulas para 
estaciones de bombeo y jaulas para subestaciones eléctricas. 
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2o PRODUCTO PRODUCTO A ELABORAR. 

CANCELERlA DE PROTECCIÓN 

Eapecltlcaclonee Eatandu Del Producto. 

La fabricación de cancelen'a de protección involucra el 

uso de los sigientes materiales 

Perfiles de acero estructural 

Soldadura 60'1 3 

Elementos decorativos de forja 

Chapas y herrajes varios. 

PRODUCTOS DE LA COMPETENCIA. 

Exista una diversidad de negocios que se dedican a la 

fabricación de Cancelería de fierro, entre otros productos 
elaborados , son en general herrenas que no tienen una línea de 

productos definida 

RELACION PRECIOS DE VENTA A CALIDAD. 

La relación del precio de venta de la cancelería de 

fierro en la mayoría de loa establecimientos es de 3 veces los 
costos .Nuestro interés ea igualar el margen de ganancia al precio 
de producción 
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Loa dos productos cuestionados en el presente 

eotudlo d• merceido tienen ciertas car11cteríetic11e comunH por 
Jo tanto, los siguientes puntos fueron tr11t11dos de m aner11 

indlstint11 

ISASl!S Ol!L Ml!ACAOO. 

El mercado al cual se enfoca la fabricación de jaulas 

detendido y loa canceles de protección de fierro son las zonas 

de habitación popular comprendidas en el área metropolitana. 

Los clientes potenciales tienen ingresos que varían 

entre 2 y 1 O veces el salario mínimo con edades que fiuctúan entre 

loa 2!5 y ~ años de edad. 

Dadas las características sociales de nuestra 

población, las casas habitación ocupadas por hombrea y mujeres 

solteros solos, son mínimas comparadas con las viviendas 

ocupadas por familias; ya que es costumbre que cuando alguna 

mujer u hombre eoltero deja la familia, es para formar una nueva 

familia, por tal razón la.a vivienda.a en condominio nueva.a serán 

ocupadas básicamente por familias que representan el mercado 

potencial al cual dirigimos nuestro producto. 
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COMPORT'AMll!!NTO DI!! LA DEMANDA. 
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CARACTERISTICÁS OE LOS PROVEEDORES. 

Baños y perfiles Proveedor de Fierro y herrajes 3% de descuento 
en compras mayores de $600,000 . Tiempo de entrega de2 a 
3días 

Perfiles Popocmepetl 

decuento. Entrega el 

Venta de Fierro, y perfiles tubulares.Sin 

mismo día 

Leon Weil . Herramientas ,Equipo Industrial, Máquinas , 
Aceros.Descuentos variables según monto de la adquisición. 
Entregan mismo día 

Muñiz Hermanos, S.A. Tuberías, placas ,perfiles estructurales 
,fierro , malla ciclón . :Jeecuento 5% compras mayores de 
$1,0CC,OCC Entregan 3 días. 

PRECIO DEL PRODUCTO. 

Existen muchas fórmulas para establecer precios de 
venta de un producto, sin embargo pueden reducirse a dos 
enfoques básicos: 

1) Enfoque de costos. 

2) El del mercado o de la competencia. 

El enfoque adoptado por Manufacturas Metahcas, es 
el de los costos, los precios de la competencia presentan una 
gran variabilidad así como una subjetividad basada en la 
percepción que se tenga del poder adquisitivo del cliente 
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El desarrollo del precio de venta de una ¡aula de 

Hrvicio estándar de aproximadamente B m
3 

es el siguiente: 

MATERIA PRIMA· 

Angulo, malla, accesorios $168,000.00 

MANO DE OBRA 

15 horas·hombre @ 1.5 salarios min/hora $ 30,000.00 

INDIRECTOS: 

Gastos de administración 

y otros gastos 

COSTO TOTAL: 
GANANCIA X JAULA 

PRECIO DE VENTA: 

$ 
$ 

$ 

$ 13,000.00 

211,000.00 

211,000.00 

422,000.00 

+ 

Menos los descuentos por volumen hasta 17 % en 6 

o más jaulas , de manera que en bloque una jaula tiene 

precio de venta de $ 350,000.00 

AOQUISICION Dl! MAQUINARIA Y EQUll'O. 

La demanda de Jaulas de Tendido de Ropa en el D.F. 

se calculó en OCIJ unidades 

empezar a producir Jaulas 

siguiente üeta de maquinaria 

anuales por consecuencia, para 

es necesaria la adquisición de la 

y equipo. La inversión inicial es 

unicwnente para iniciar operaciones, no pretende en sus inicios 

cubrir el total de la demanda potencial 
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DESCRIPCION MARCA UNIDAD CANTIDAD PRECIO 

Planta. In Ira Pza. 2 $2'000,000 

Equipo para soldar. lnlra Pza. 2 $250,000 

Cortadora de malla. P roto Pza. 2 $240,000 

Cortadora de metal. Pza. 2 $600,000 

Herramientas 

de mano. Proto Pzae. 2 $400,000 

Taladro Boech Pza. 2 $600,000 

Arco C H Pza. 2 $1 00,000 

Equipo para pintar Jgo. 2 $600,000 

Cable uso rudo Latincasa 200 mts 2 $200,000 

Conjuntamente con la adquisición de maquinaria y 
equipo la empresa comenzará su labor de ventas, la cuál tratará 
de generar la demanda esperada por la microinduetria de 

ManUfacturas Metálicas. 

mercado 
oliente~. 

Esta labor de ventas se empezará a enfocar al 

seleccionado, y se iniciará contactando con posibles 
repartioión de volanteo, <1nunc1os clasificados. 
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l!STUDIO DE LOCALIZACION PARA MANUFACTURAS 
METALICAS. 

El preoente estudio de localización ae desarrollo para 
ublcs a la microinduma dedicada a la fabricación de jaulas de 
servicio. 

Ya que la· localización de la empresa subsistirá a lo 

largo de la vida de ésta, es neceeario hacer un análisis de loa 

siguientes f11ctorea. 

LOCALIZACION DI! MATERIA PRIMA 

En éste caso particular f8 ubicación del mercado de 
materia prima no ea relevante debido a que loa precios del acero 
en el área metropolitana no tienen grandes variaciones de un 
establecimiento a otro. 

El costo del flete generalmente es a cargo del 
distribuidor, salvo distancias mayores en los que se carga un 
máximo de 2% sobre el valor de la materia prima. 

En cuanto a los inventarios son de acuerdo a las 
dimensiones del local, donde se almacenarán materiales fáciles 
de transportar y que sean de uso indispensable para el trabajo a 

realizar. 

MANO DI! 019RA. 

Se localizó a la microindustria donde la mano de obra 
es abundante y con una especialización adecuada en el trabajo 

que se necesita. Por lo que la localización en la zona urbana del 
Distrito Federal, no se tiene problemas con respecto a lo anterior. 
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FACILIDAD oe TRANSPORTE. 

En ti caeo pllr1icular dt nuestra microindustria, la 
facllldad dt transporte no es un elemento importante de juicio ya 
que por parte de los provHdorts de materiae primas se cuentan 
con tarifae casi constantes •n ti servicio de flttts dentro del área 
metropolitana, y en cuanto al transporte del equipo para Instalar 

en el domicilio del cliente se llevará a cabo en unidades de la 
propia empresa, y aún, cuando el destino es variable, los clientes 

potenciales quedan comprendidos en dos zonas más o menos 
detarminadas: Zona sureste del D.F. y zona conurbada del Edo 
de México, por lo que se sugiere que la ubicación eea en 188 

cercanías de esas zonas. 

Se puede pensar en las siguientes ubicaciones: 

Ermita lztapalapa 

Tulyehualco. 

Xochimilco. 

Vallejo. 

Las anteriores además de cumplir con la cercanía del 
mercado, presentan bajo precio del terreno, así como no tener 
impedimentos para el uso del suelo. 

LOCALIZACION O! MERCADO. 

El mercado localizado se encuentra ubicado en dos 
zonas del Distrito Federal que son las zona sureste (Coyoacán, 
Xochimilco, Milpa Alta, lztapalapa, y Tláhuac) la otra es la 
noroeste (Azcapotzalco, Miguel Hidalgo, Álvoro Obregón). 
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Se encuentra localizado el mercado en toUle doa 

zonas, por encontrar en ellas un desarrollo habitacional 

ill.ii~uóldo p;v,;. l.:1 Vi<nt.l de nue&tro producto 

l!N!RQIA l!Ll!CTRICA Y AQUA. 

La energía eléctrica •• contrató en una alimentación 
trifásica y con una capacidad de 1 !5 kw energía mas que 

suficiente para alimentar la maquinaria necesaria PªI,ª el 
precortado de loe materiales y el soldado de las piezas 

prearmadas : puertas , marcos El resto de la energía utilizada 

es proporcionada por el lugar donde se está trabajando y su 

costo será por cuenta del cliente. 

El consumo de agua es exclusivamente el de uso 

sanitario por lo que no representa un elemento importante en el 

estudio de localización 

INl'RAl!STRUCTURA Y SOCl!DAO. 

Dentro del área metropolitana y en las áreas cercanas 

s nuestro mercado, ae cuentan con la mayoría de loe servicios, 

!ldem!Í8 el vehículo utilizado por Manufacturas Metálicas no tiene 

restricciones para circular por las callee del D.F. 

Se cuentan también con diversos centros de atención 

médica tanto públicos como privados, así como la cobertura de 

servicios de seguridad en las d~erentee delegaciones del D.F.; 

uno de loe servicios que adolecen las zonas de interés es la 

disponibilidad de líneas telefónicas, por lo tanto la existencia de 

éstas en alguna ubicación potencial constituye una característica 

de preferencia sobre aquellas en donde no se cuenta con dichas 
líneas 
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Lftl!S Y MOLAM!NTOS. 

En cu.ntc a 1ty91 y 1'9glamentoa no exiimi alguna 

cpo31elón a elegir cualquier &ig«- .n la R1púbffca, unlcament. 
para el D.F. laa zona• H· 1 y H·2 que aon zonaa 
axclulivamerti. habitllcionlHa , no ae pueden uaar pani ina1111ar 
rinQlXla microlnduatria; ~ lo diapueato por la urbanización 

en uac del -lo. 

ISTAUCTURA TRIBUTARIA. 

La figura legal de Microinduatrla S. de R.L. M .l. 
eotT"llponde al tipo de ceuaanta denominado Peracna Mollll ;al 
ITTamo tienlX>H decidió noorpon1rH al régimen general de ~ 
(cauN11'1!9 !l'lllyOI") por convenir para Muras expansione• de la 
Emprua. 

CUMA. 

El olma inftuy9 en doa aentldos , uno positivo ea el de 
Incentivar la venta de jaulas techadas con fibra de vidrio y uno 
negativo de caraoter operativo : al momento de Instalar en of 
dornicilo del client. el riesgo de recibir una descarga eléctrica por 
operar con la planta el9ctrica 11Umenta considerablemente.El 
cflm a no tiene gran lntfuencfa en el trabajo de prefabricar partes 
de nuel1ro producto ya que el focal H encuentra tachado. 

11.IMINACION DI! DESl!CHOS. 

La tnmtormeción de nuestros Insumos en producto 
tlmWilldo, ae leva a cabo de una manera Umpla, practicsnante 
lbre de contaminaci6n, debido a que fa principal tuera. de fuerza 
mo1riz ea la -rgía eléctrica y en cuanto a los cHlsperdlclos 
(1'9corte de acero, viruta, polvoa metállcoa) ninguno de elloa sa 
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oana.llza a la mmóafera, aervicio de limpia o drerni¡., ya que toa 
desperdicios poae•n valor de reventa de m aner11 que ae 
acumulan p11r11 su pomríor comercialización. 

PROYECCION DI!! LA DEMANDA. 

MERCADO POTENCIAL 
% DE CASA OCUPADAS CON 2 A 5 HABITANTES 

CASAS DE INTERES 
61!1: 

FUENTE CENSOS INEGI 

39!1: 
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llATl!RIA PRIMA. 

Le. materia prima Mceaaria para lnicllll" la operación de 
l. y S. H la siguiente: Malla Ciclónica Galvanizada cal. 12, ángulo 
de 1' x 1 /tf', solera de 1 /';!' x 1/tf' , biesgra de herrería, alambre 
galvanizado, pintura 1ipo primer, thiner, estopa 

Las cantidadee y medidllll del material MCHario para 
para producir una jBUla de 11el'Jicio en medidas comúnes son laa 
siguientes: 

MATERIAL UNIDAD CANTIDAD MEDIDAS PRECIO 

Malla ciclón m 
2 

22.0 2 X 11 m uo,ooo 

Angu~ m "º·º 1' X 1/8' $70,000 

Solera 1 /2 x 1 /8 m 8.0 1 / 2' X 1/8' $25,000 

Bisagras pza. 3 5/8' $ 500 

Alambre Galvanizado kg 2 cal 12 $ 7 ,000 

Pintura tipo Primer litro 1/2 $ 5,000. 
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CONTROL DI! LA PRODUCCION. 

El control de la producción •n Manufacturas M•tálicas, 
se llevará a cabo mediante la programación d• las cu!ldrillas de 
trabajo en determinado tiempo, tomando en cuenta que la 
fabricación de 1 jaula de tendido de ropa ocupa 1 tumo di trabajo 
de una cuadrilla, por lo que ee puede llevar un control con eolo 

checar los pedidos y establecer una fecha probable de 
tenminación del trabajo tomando en cuenta que si el pedido es de 
mas de una jaula 61 pueden fabricar a razón de 2. !5 jaulas !tumo 

de una cuadrilla 

Mes con mes ee podrá comparar lo trabajado contra 
lo programado y en caso de no tener éxito en el control de 
producción realizar modificaciones en el plan de trabajo meneual, 
coneiderando la posibilidad dQ contratación de una cuadrilla más 

y , ei ee tiene el éxito deseado , continuaremos con la 
programación establecida para cada mee 

CONTRATACION DI! Pl!RSONAL 

La contratación de personal sera para cada cuadrilla 

de un soldador y de un ayudante general. De acuerdo a lo 
planeado se iniciará la operación con dos cuadrillas 

Lae características que deben reunir las personas para 

los empleos generados son : 

Soldadores: 

edad : de 18 a 45 años 

experiencia en soldadura de arco 
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complexión media o robusta 

saber IHr y escribir sumar y restar 

disponibilidad de tumo diumo de e hrs. 

:i! cartas de recomendación de empleos anteriores y 
comprobante de domicilio 

Certificado de salud SSA 

Ayudantes generales 

edad 16 - :i!!5 años 

disponibilidad de tumo diumo de B hrs. 

:i! cartas de recomendación de empleos anteriores o 
comprobante de domicilio 

Certificado de salud SSA 

CONCLUSION. 

Después de conocer los pormenores de los productos 
estudiados se decidió escoger las jaulas de tendido de ropa por 
las siguientes razones 

-La base del mercado justifica la inversión. 
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·Al fabricar este producto se resolvía la necesidad de 

secado de ropa a la vez que se &lltlsfacia la necesidad 

de seguridad 

·El equipo requerido permite la expansión a una gran 

cantidad de productos similaros 

·En la fabricación de jaulas no existía competencia 

especializada. 

·El producto permitía una estandarización de las 

maten as pnmas 

-La mano de obra requenda es de ba¡o grado de 

especialización 

-Es un proyecto de ba¡a 1nvero,ón acorde con las 

posibilidades reales de quién 1nic1a una Microempresa 

En la actualidad Manulac!l.Jras Meuíl1cas se ocupa 

aproximadamente en un 70 % de la fabricación de Jaulas de 

tendido, y el 30% en la fabricación de productos alternos como 

cercas de malla ciclónica , canceleria de protección ,así corno 

puertas , ventanas y otros productos sobre pedido. 
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CAP IT U LO V 111 

CONCLUSIONl!S 

Uno de nuestros objebvos principales era formular una 

guía equilibrada entre aspectoo T8cnicos , Financieros y Legales 

que efe manera práctca invitara al Microempresario a la acción 

En el caso pr!Íctco utilizamos la Planeación como una 

herramienta importante para la formación de la Microempresa 

al mismo tempo nos sirvió para afinar la3 divergencias entre 

nuestra Metodología y Ja realidad, por otra parte nos confirmó 

también los aciertos cuando los hubo. 

Un punto de vista interesante fué la selección del giro 

de la empresa en donde las oportunidades del mercado compiten 

con los intereses personales de los empresarios 

El análisis de mercado por su parte demostró ser una 

poderosa herrarn1onta para la toma de desiciones ya que 

perm it1ó de manera objetiva , discernir entre proyectos 

financieramente atractivos y los que parecían serlo 

Durante el análisis de Mercado se destacó la importancia de 

fuentes estadísticrui veraces y recientes. 

Al hacer la investigación 
encontramos qua a partir de 1 985 

trámites para la constitución de las 

sobre los aspectos legales 

se simplificaron bastante los 

microindustrias , sin embargo 
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al llevar 11 c11bo 111 práctic11 de eetoe trlimitee estos presenttln 
múltiplo dificultad u, por ejemplo : cu11ndo m anifutam oe en las 
ventanillaa de Microindustria nuestro deseo de constituir una 
Mlcrolnduma el trámite resulta no eer tan Inmediato como ee 
supone debe serio ; la razón ee que ant.e de expedir el fonnulllrio 

para la obt.noión de la º'dula piden que se verifique que la 
ubicación del predio debe encontrarse en una zon11 denominada 

comercial o fabnl ea1e detalle ha de chec11n1e en los planos 
reguladores de lae delegaciones políticas , pues las personas 
enowgadas del registro 'tienen obligación por ley de gea1ionar 1116 
licencias de uso de suelo y , es aquí donde estos tienen mayoree 
problemas ya que en este aspecto no existe una verdadera 
coordinación entre 111 ventanHla de fomento a la Microindustria y 
las dfferentee dependecias Delegacionales 

Por lo demás los trámites se siguen sin ningún 
obs1áculo a menos que en el Padrón de Microindustria se 
encuentre alguna anomalía la cual 
oportunamente en el dC?micilio físico de 
podrá para entonces estar operando , para 
en su defecto se de de baja del padrón 

será comunicada 
la Microindustria que 

que esta lo com¡a o 

Es importante mencionar que la diferencia entre una 
Microempresa y una Microindustria es únicamente de índole legsJ 
ya que la primera es un concepto que corresponde a una 
empresa de baja invernión , no importando si esta empresa es de 
Servicios o de Manufactura , en tanto que ia M1cr:iindustna e5 una 
figura legal que debe ser básicamente manufacturera 
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