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OBJETIVO DEL TRABAJO

Fetahl

. los pl‘

1 f

ip factores que influyen para que la Micro, Pequefia y Mediana
Industria del pais pueda modernizarse, ofrecer productos con calidad y competir a
nivel nacional e internacional.

La planta productiva mexicana estd constituida principalmente por la Micro, Pequeiia y
Mediana industria, caracterizada por su deficiente administracion, tecnologia, calidad,
productividad. medidas de seguridad e higiene y promocién. Ademds por su escaso capital
y mano de obra calificada, es urgente participar en su transformacion. Los empresarios
deben tener una actitud abierta al cambio que les permita asimilar todo lo que les pueda

servir para mejorar su negocio, administrar con eficienci 1a filosofia de calidad
en toda la organizacién para impulsar la productividad, aprovechar al méximo la capacidad
(ad bl q

tecnologia ad

formar personal calificado, tener el proceso
productivo conveniente, propiciar buena comunicacion a todos los niveles de la
organizacion y ampliar per su conocimiento del do actual y potencial.
Todas estas acciones influyen para que la empresa vaya adquiriendo la capacidad para
ofrecer prod

con oportunidad, mejores diseil lidad y buen precio con el fin de
lograr su competitividad.
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INTRODUCCION

Estamos viviendo una época caracterizada por una fuerte competencia y adelantos
cientificos y tecnolégicos que influyen para que se elaboren mejores productos a menor
costo, esto ocasiona que los paises se unan para formar bloques economicos
internacionales mas competitivos. México para introducirse a la globalizacion econdmica
esta negociando un Tratado comercial con Estados Unidos y Cannda, se reconoce que
nuestras empresas no estan preparadas para enfrentar estos mercados, principalmente cl
sector productivo que estd constituido por un alto nimero de micro, pequefias y medianas
industrias que presentan atraso y escases originados por la crisis econdmica que en los
1ltimos afios ha predominado y ha detenido su desarrollo.

En este trabajo se enfatizan los factores que deben ser atendidos con prioridad para
participar cn el mejoramiento de este subsector.

ORGANIZACION DEL DOCUMENTO

En el capitulo I se tienen los principales periodos en Ia historia que muestran la
tucié émica y su rep i6n en la industria nacional. Las pequeilas industrias
han p do deficiencias rel das con la situacién econémica, politica y social del

pais.

Se identifica un periodo de alrededor de cuarenta afios en que habla una economia cerrada
al mercado extranjero, los industriales no se vefan obligados a estar actualizando su planta
de produccion porque sus productos competian a nivel local, regional o nacional y no
habia riesgo de que fueran reemplazados por otros productos extranjeros. Marca un gran
cambio la apertura comercial en 1986, los empresarios se ven obligados a competir no
sblo a nivel nacional sino también internacional.

La Secretarfa de Comercio y Fomento Industrial, define a las Micro, Pequeiias y
Medianas empresas en base al nimero de empleados y al importe total de sus ventas
anuales. Cada negocio tiene caracteristicas propms en cuanto a desarrollo, personal,
comptras, produccion, capital, ubicacié dministracion, estructura y control.




Este estrato muestra adaptabilidad ante los cambios. Podemos comprobarlo con su
participacion en blecimientos totales que en 1982 fue de 98% y para 1990 de 97.8%.
Estas industrias se encuentran concentradas en el Distrito Federal, Estado de México,
Puebla, Jalisco, Veracruz, Michoacdn, Guanajuato y Nuevo Léon. Tienen gran

importancia econdmica y social.

El capitulo 11, habla de la necesidad de que el fi janmi este al al de

los micro, pequeiios y medianos negocios porque en todo proceso de modernizacion es
determinante. Se requiere del apoyo de las instituciones financicras que ofrezcan crédito

con tasas de interés preferenciales, garantias alc bles y tramitacion rapida.

El Sistema Financiero Mexicano esta integrado por Bancos, Casas de Bolsa y
Organizaciones Auxiliares de Crédito. Nacional Financiera estd llevando a cabo programas
de financiamiento que permitan a los pequefios empresarios mayor acceso a los créditos.
Atn los pequedos industriales se encuentran lejos de las operaciones bursatiles por su bajo
capital, mala administracion, falta de estudios de mercado, técnicos y financieros, asi como
elaboracion de proyectos viables de inversion. Al respecto, Nacional Fi iera ha
promovido fa participacion de Uniones de crédito, arrendadoras y empresas de factoraje
para apoyar a este subsector.

El capitulo 111, iona ia logia, calidad y productividad que repercute

directamente en el éxito o fracaso de la produccion.

Respecto a la tecnologia, la mayoria de las industrias del pais operan con tecnologia
obsoleta tratando de aprovecharla al maximo, porque cambiarla les resulta costoso,
generalmente es importada porque atin no somos creadores de tecnologia propia.

En nuestro pais detienen el desarrollo cientifico y tecnologico principalmente:

« la minima inversion publica y privada

« Reducida formacion de recursos humanos en &reas de investigacion

« No existe una vinculacidén entre la industria, las Universidades y Centros de desarrollo
tecnologico

« Falta un banco de datos que proporcione informacién a las pequeilas industrias.



Much

productos i se caracterizan por su mala calidad, es tiempo de
que los empresarios conozcan los beneficios de implantar calided en sus negocios y
estudien la forma de aplicarla. Las organizaciones publicas y privadas deben de apoyar la-
difusién y establecimiento de la calidad dentro de las industrias (Secofi, Crosby,
C in, Fundacién Mexi para la Calidad Total, Secrctaria de Trabajo y Prevision
Social, entre otras).

La calidad debe extenderse a toda la organizacidon desde que se adquieren los insumos
para la produccion hasta que se entrega el producto al comprador, implica una actitud de
mejoramiento continuo que preval en cada ; ¢l control de calidad permite
que s detecten errores a tiempo y se vayan corrigiendo para que resulte un producto de
calidad.

P
)

La productividad de las Micro, Pequeiias y Medianas industrias ha sido baja. Con una
administracion eficiente de los factores y recursos del negecio se tienen bases para
producir un mayor volitmen de productos con calidad

El capitulo 1V, habla de la importancia de las relacit iblicas con cli
proveedores, intermediarios y las demds personas fisicas y morales que influyen én el
desarrollo de la empresa. Principalmente porque permiten difundir una imégen
satisfactoria hacia la industria.

La asociacién proporciona ventajas a sus integrantes, porque es una forma de realizar
operaciones en equipo y ast pueden conseguir mejores alternativas de negociacion en

cuanto & precios, plazos, tasas de interés, etc.

En México se necesita un sistema informativo que dé a conocer los bienes que elabora

cada uno de los negocios, propiciando un i empresarial beneficioso para el
aparato productivo. Los gerentes podrian obtener datos actualizados y acertados de las
empresas de su interés como por citar productos eclaborados, ubicacidn, crédito,

descuentos sobre volimen de compra, etc.
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CAPITULO I, MICRO, PEQUENA Y MEDIANA INDUSTRIA
MEXICANA

L1 ANTECEDENTES HISTORICOS

Durante la colonia, México era rico en metales preciosos y productos agricolas, la
industria de transformacion no estaba desarrollada y la manufactura era muy reducida;
destacaban las actividsdes de comercio, mineria y taller artesanal. El comercio estaba
monopolizado por Espafia y se establecian altas tarifas arancelarias.

En el periddo de Independencia hubo un i dmico principal porla
disminucion de la agricultura y la mineria. México se vié obligado a solicitar inversiones
extranjeras y formar un banco de crédito que proporcionara financiamiento para el
desarrollo industrial, sin embargo a finales del siglo XIX Ia industria no habia logrado ‘
crecer, sdlo predominaba la manufactura.

Después de la Independencia nuestro pais tenia una economia atrasada, dependiente y
endcudada. En la temporada de Porfirio Diaz, se observé un desarrollo estable por medio
del aumento de la produccién agricola, disminucién de la actividad artesanal y mayor
exportacion ¢ importacion de bienes de produccion.

Esto fue posible primordialmente por la entrada de capital extranjero motivado por la
politica de inversidbn que establecio el gobiemo, entré dinero de Estados Unidos,
Inglaterra, Francia y Alemania. Se asignaron recursos @ la agricultura, bancos, electricidad,
ferrocarriles, mineria, metalirgia y petréleo. Por lo que la mayoria de las organizaciones
estaban controladas ¢ influenciadas por extranjeros.

La inversion mexicana se dirigid a la fz a por el crecimi de la d da. E!
gobiemo apoyd el mercado interno, pemmitiéndose asi la formacién de grupos de
empresarios mexicanos, logrando un aumento econdmico desequilibrado, ya que las
actividades y servicios de exportacion eran altas y las actividades industriales muy bajas.

Enlare {6 la la de

di y el pals se encontré en condiciones
perjudiciales que d on su avance Optimo, habia menos actividades artesanales,
surgi6 la division del trabajo y se elaboraban mayores volimenes de produccién por el uso
de miquinas.




De 1921 a 1940 se iond un ? enla ia, motivado por la depresion
de 1929 de Estados Unidos, los problemas entre el gobierno y los inversionistas
extranjeros y por el reparto de tierras lievado a cabo por el gobierno de! General
Cirdenas. En este periodo para mejorar la actividad economica surge el Banco de México,
Banco de Crédito Agricola, Banco de Crédito Ejidal, Banco de Comercio Exterior y
Nacional Financiera.

En la década de 1940 a 1950 después de la Segunda Guerra Mundial, se abrid un
mercado de consumo con Estados Unidos que por su gran demanda, requind materia
prima, productos terminados y mano de obra mexicana, esto propicié mayor actividad
industrial considerando la sustitucion de importaciones. Se formaron compaiifas
productoras pequeiias con baja productividad y tecnologia, caracteristicas originadas por

> hacia la cc ia externa.

elp p
Se reconoce la importancia de la Micro, Pequeiia y Mediana industria para la
Economta, por lo que se formaron varias instituciones que apoyaron ¢l desarrollo de éstas.

Se nacionaliza el petroleo, los ferrocarriles y la energia eléctrica, ocasionando una
readaptacion industrial porque la reaccidn de Estados Unidos al tener restringido
principalmente e! mercado del petréleo mexicano, fue establecer un blogueo econémico en
el que ya no permitia la entrada a nuestro pais de sus productos, ante estas circunstancias
la industria nacional tuvo que elaborar y/o conseguir por otro lado lo que necesitaba.

Se dirigen inversiones del sector publico y privado, se tiene una politica de desarrollo
estabilizador que consistio en:

« Otorgar créditos a la manufactura bajo una serie de requisitos que limitaban su
otorgamiento e inversion publica para obras de infraestructura para beneficio de dicho
sector. De los préstamos adquiridos del extranjeros se destinaron aproximadamente el
50% a la industria.

« Establecimiento de la politica de promocion industrial para liberarse del impuesto de
importacion, de ingresos mercantiles, sobre la renta y exportacion; por un lapso hasta
de 10 afios, esto facilité la importacién de maquinaria con bajas tasas arancelarias.



» - Se otorgaron subsidios en los precios de bienes por parte del sector piblico, que fue
de gran ventaja para la industria.

* Se sigui6 la politica de sustitucion de importaciones que las limitaba para que los
mexicanos tuvieran oportunidad de producir los bienes que se necesitaban, aun a los
costos mas altos, con esto se buscd equilibrar la Balanza de Pagos y respaldar el
desarrollo de fa industria nacional, pero los resultados fucron contrarios ya que las
empresas no tenian los insumos necesarios; también existia una limitada demanda de
sus productos ocasionada por los bajos ingresos de la poblacion.

» El contro! del gasto pablico y la estabilidad del tipo de cambio real contribuyeron a
mantener un equilibrio entre 1960 y 1972,

En 1966 surgio la crisis de la agricultura que hasta ahora no se ha podido superar, que
entre otros problemas llevé a la crisis econdmica, debido a que se tuvo que importar
bienes de consumo.

A finales de los ailos 60, In inversion publica fortalecié a la industria del petréleo,
electricidad, siderargica, fertilizantes y 1a produccion de bienes basicos. ’

r 11,

Para los afios 70 México cra i en prod i petroleros y bienes

de consumo. Sin embargo ya sobresalia una alta desintegracion del aparato productivo y
muy baja p ia inter
de profundxmcxén industrdal considerando la sustitucién de importaciones, pero como no
se estableci logia actualizada, se on cada vez mas productos del extranjero
conduciéndonos a la crisis de los 80, La politica industrial de esta época no inclufa a las

1 dq

en cuenta esto, se decidié por una politica

Medi

Micro, Peq y b , que como resultado hizo que disminuyera su

intervencion en apoyo a la economia nacional.

Con la situacién que predominaba se determind una nueva politica econdmica que
reorientara a la industria. Se imy
disminuir la demanda interna para tener mis ofertas de productos para exportar.

1 ion de exportaci que en

6 la pr




Se publica el primer Plan Nacional de Desarrollo Industrial 1978-1982.

En el gobierno de 1976 a 1982 se crea el Programa de Apoyo Integral a la Pequeiia
Empresa, para proporcionar un apoyo mas formal a dichas organizaciones, pero con los
problemas que continuaban en la cconomia no se realizd totalmente el propésito de ayuda
para impulsar a la pequeiia y mediana organizacion.

Durante 1982 y 1988 se constituye el Programa para el Desarrollo Integral de la
Industria Mediana y Pequeiia, para mejorar la eficiencia de la industria, por medio de
buena estructura y sistemas operativos. También para participar en su desarrollo
proporcionando la asistencia y financiamiento necesarios.

En 1986 Aféxico ingresa al GATT (Acuerdo General de Aranceles Aduancros y de
Comercio), que tiene como proposito “promover el comercio internacional, establecer

normas de caricter general que rijan los inter bios y proveer i para la
solucidn de diferencias”.[1)
En 1987 se inicia el /g‘ymmz. ot Pl paia b Cublit y < GG viide &

. //yfﬂ que tenia el objetivo de disminuir [a inflacion que imperaba. Las acciones

principales de este programa fueron el i de las fi fijacion del
tipo de cambio, !a restriccion crediticia, la apertura comercial y la concertacion social.

Para 1988 /a produccié , ial) la facturera, se incrementd la

inversion privada y los insumos de importacién eran baratos. El crecimiento de la actividad
economica fue diferente en cada zona del pais, con mayor fuerza en el Norte y lugares
turisticos, como resuhado del avance de la manufactura y la maquila. En este mismo afio
se establece la M/ paia /rrmzé d o Meraindiestsin, consistia en simplificar los

1 dmi

prc ) istrativos para la creacién de microindustrias y dar estimulos
econémicos,

En 1989 el comercio exterior es importante para México, la apertura comercial y la
d propicias para la

desregulacién permitieron mejoras en la pr
entrada de capitales extranjeros.

y las



1990 fue un afio en el que todos los sectores Smicos tuvieron . Se origind

otra etapa del /’aaé/oaxza,é Lttt /z/f 7l Lsndmis,con el cual se han

dado bios positi de privatizacién de la banca comercial, acercamiento al libre

comercio, privatizacion de empresas publicas y mayor acceso a la inversion extranjera.

Para 1991 se registré un avance productivo por las inversiones privadas y piblicas y la
exportacion de manufacturas. Las importaciones de bicnes de capital y de insumos

aumentaron. Surge el ﬂg}ﬂaﬂ:a, o b s, Lacin g fscriolhs o b S
s, ﬂy«m’ala Didtana 7997/ ~799¢ en el que se establecen politicas de apoyo

para la subcontratacién, creacion de Uniones de Crédito, Desarrolio Tecnoldgico Estatal y
promacion a la agrupacion a través de Sociedades Limitadas de Interés Pablico.

En 1992 siguen lo las importaci de bicnes de capital y las exportaciones
manufactureras. El pais esta en momentos de grandes cambios, principalmente por su
probable participacion en el adidh ai Le Lomess entte Hhrio, Edados Unidos Y
Canada.

Para esta década de los noventa los lazos comerciales entre naciones a través de tratados
ha generado una globalizacién econémica, llevando consigo el desarrollo de los paises que
intervienen. Desde 1991 México firm6 un acuerdoe marce con la Comunidad Europea y
también acuerdos bilaterales con Suiza, Italia y Francia; en América Latina también se
establecié un acuerdo con Chile y se estan realizando negociaciones con Venezuela y
Colombia.

1.2 DEFINICION
EMPRESA
Una empresa desde nuestro punto de vista, es una organizacion que esta itulda por

un conjunto de personas que se interrelacionan para realizar una serie de actividades
auxiliandose de materiales, herramientas, maquinaria, dinero y todos los recursos que

le sirvan con el fin de logar un objetivo en comin.

Las empresas estan constituidas principal por bienes riales, recursos humanos
y sistemas.

10



BIENES MATERIALES
EDIFICIOS

Son estructuras contruidas para usarlas como centros de trabajo en el que acude el
personal de una empresa a realizar las diferentes tareas que complementan las operaciones
de la organizacion. Entre mas pequefio sea un negocio cuenta con menos propiedades, es
comtin que la microindustria tenga un taller familiar en su casa, debido a que la pequeiia
industria necesita un lugar mas grande porque maneja mis operaciones, compra o renta un
local para establecer ahi su empresa, mientras que la mediana industria tiene que conseguir
dos o mas centros de trabajo por su tamafio y volimen de actividades.

INSTALACIONES

Todos los cables, tuberias y demis lizaciones que i colocarse para la
realizacion de la funcion productiva como instalacion eléctrica, hidraulica, sanitaria, de

gas, ventilacién, cables de antena, comunicacién, si y demas i laci de
caricter especial para cada tipo de industria.

MAQUINARIA Y EQUIPO

Las méaquinas que se utilizan en la empresa para multiplicar la capacidad productiva del
trabajo. Existen méquinas simples como palancas, poleas, tornos, cufias y plano inclinado
y las complejas que utlizan energia para producir trabajo, mover cargas, labrar materiales,
fabricar productos o hacer calculos.

HERRAMIENTAS O INSTRUMENTOS DE TRABAJO

’ 1

Herramientas auxiliares que sirven para el trabajo

cepillos, fresas, sierras, cizallas, martillos, pinzas, tornos, rectificadoras, etc.

como: brocas,

11



MATERIAS PRIMAS

Los materiales que mis se necesitan para la produccién, pueden ser requeridos en su
estado natural para ser industrializados como por citar el hierro, la madera, metales, y los
minerales, asi como bienes que ya han pasado por un proceso de transformacidn.

Los materiales auxiliares son todos los que no entran dircctamente en la produccion y no
forman parte del producto, entre los cuales estan los lubricantes, combustibles, ctc.

LOS PRODUCTOS TERMINADOS

Todos los que han completado el proceso de produccién y estan listos para ser vendidos,
se guardan en el almacén mientras no son adquiridos por los consumidores.

RECURSOS ECONOMICOS

Se componen del dinero en efectivo que circula para pagos inmediatos y por todo el
capital representado en valores, acciones y operaciones.

RECURSOS HUMANOS

Los recursos humanos son el clemento més importante que hace funcionar una
organizacién, ya que de su capacidad, habilidad y conocimientos depende ef rumbo de un
negocio.

Entre las caracteristicas mds significativas encontramos:

« Un trabajador presta sus segvicios en primer lugar para percibir un salario que asegure
una fuente de ingreso econéimico, pero también toma en cuenta que los objetivos de la
empresa se rel

con sus objetivos f si no coinciden no surgen
beneficios para ninguna de las partes.




Para que el ser humano ponga el méximo esfuerzo en la realizacion del trabajo, tienen
que ser satisfechas sus necesidades, el empresario contribuye a este fin al establecer
una administracion eficiente de recursos humanos que contemple y coordine
prestaciones econdmicas y médicas, promociones y transferencias, motivacién,
capacitacion y desarrollo, seguridad e higiene industrial, relaciones industriales, analisis
de puestos, valuacién de puestos y calificacion de méritos.

En la teoria del Jv. Abafam Masdsw se observa la escala de necesidades que plantea y

orienta a la organizacion para satisfacer a los miembros de la empresa:

HIGIENICAS

1 FIsioLogicas o PrIMARIAS. Son las bésicas para vivir y comprenden alimento,
agua, vestido, habitacian. En México los salarios son bajos por lo tanto la
alimentacién es deficiente y mas en la clase obrera, para poder comprar
zapatos o vestido tienen que ahorrar por largos meses y privarse de otras
cosas; hay familias que viven con parientes o conocidos porque no cuentan
con casa propia, las rentas son altas y comprar una casa esta fuera de sus
posibilidades.

2 seourman. Todas las personas buscan asegurar su futuro econémico y
personal, es una de sus preocupaciones, contar con un trabajo estable que
le proporcione lo necesario para sostener a su familia y mantenerse libre de
peligros fisicos.

SOCIALES

3 aFlLIAcioN 0 acertacion. Los individuos como seres sociales requieren
identificarse. accptarse y pertenecer a un grupo, no pueden vivir aislados
sin convivir e interrelacionarse con los demas.

4 pe istiva Todos los seres humanos requieren sentirse apreciados y
estimados, contar con una posicién, iméagen, darse a conocer por sus
cualidades. Considero que después de un sueldo justo el empleado quiere
desarrollar sus tareas en un ambiente de compaiierismo, de cooperacion y
de buen trato.

13



5 autoreauzacion. Los trabajadores prestan sus servicios para obtener a
cambio el logro de sus propésitos personales.

CLASIFICACION Y FUNCIONES GENERALES DE LOS RECURSOS HUMANOS EN LA EMPRESA

De acuerdo a las funciones que les corresponde desempefiar dentro de su empresa se
clasifican en:

Obreros

Es el personal que realiza actividades de produccién en forma manual, entre los cuales
se distinguen los calificados porque tienen una especializacién en una operacién de!
proceso productivo obtenida por su experiencia y capacitacion, los no calificados llevan a
cabo labores de rutina.

Empleados

Realizan trabajos de oficina dirigidos a tareas administrativas, los calificados tienen
habilidad para hacer estadisticas, informes, formatos; es decir han adquirido conocimientos
técnicos o comerciales y a los no calificados se les asi actividad y simples

de escritorio como archivar, sacar copias, entregar documentacién, contestar teléfonos,
cte.

Supervisores

El supervisor tiene a su cargo un grupo de trabajadores, foma la responsabilidad de
vigilar que se cumpla con el trabajo en base a los planes determinados, asesora a sus
d a probl de trabajo; es una
funcidon basada en su crilerio, la actitud de cooperacién de sus subordinados y

es buscan soll

subordinados, junto con sus trabaj

coordinacion con los otros jefes. A un supervisor se le debe impartir capacitacion técnica,
administrativa y de relaciones humanas,

La Iabor del supervisor es importante porque esta al pendiente de que las cosas se
cfectiien, sirve de enlace entre los niveles inferiores y supetiores de jerarquizacidn porque
hace llegar informacién de interés a sus trabajadores proveniente de los altos ejecutivos y
por otra parte comunica a la direccidn inquictudes, sugerencias, dudas, problemas y
reportes de los obreros o empleados.
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Por la autoridad que manifiestan para mandar y controlar a las personas que”éstén s
bajo su liderazgo, se distinguen tres tipos de supervisores: ’

o - autocraTa. Es el que maneja a 1a gente demostrandoles afecto, con el fin de due hagan'.”
las cosas como ¢l quiere.

« . motrerente. Es ¢l que no atiende sus responsabilidades, trata de dejar su trabajo a otras
personas, ¢s decir delegan tareas.

s DEMOCRATA Se caracteriza porque proporciona a sus subordinados lo que necesitan y
deja que cada uno cumpla con sus propias obligaciones y se responsabilice de sus
acciones.

Técnicos
En base a sus conocimientos técnicos, estin encargados de diseflar productes, procesos,

sistemas, métodas, controles y todo lo que pertenece a su especialidad.

Asesores/ profesionales

Dan asesoria para dirigir las operaciones y movimi en la organizacidn, intervienen en
funciones administrativas.

Empresario/ dueiio/ director

Fijan objetivos, planes, controles y politicas; revisan, analizan y toman decisi Se
mantienen informados de los movimientos y cambios originados en la empresa. Su funcion
principal en una industria es la eficiente administracion de los medios de produccion para
lograr mejores utilidades.

Las caracteristicas que se deben tomar en cuenta para realizar una funcidn empresarial mis
eficaz son:

o Aceptar riesgos, un empresario dindmico estudia las ventajas y desventajas de una
decision importante para la empresa y si encuentra posibilidades de éxito prepara su
ejecucion y emprende el nuevo negocio.
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«  Ser creativo ¢ innovador; es representativo introducir mejoras en la organizacién, no
puede permanecer sin cambios porque va quedando rezagado.

= Saber decidir con tiempo y asertividad, una buena decision tomada es resultado de la
experiencia, habilidad, conocimientos y actitud emprendedora de una persona.

e El delegar autoridad y responsabilidad para hacer que los jefes de cada nivel
contribuyan a controlar las funciones que sc desarrollan en la organizacién, permiten al
empresario atender los asuntos mis delicados y dedicarse a una administracion
profesional y a una correcta toma de decisiones.

« Lograr la maxima capacidad y colaboracion de los recursos humanos en el desarrollo
de la empresa. Es muy importante hacer que ¢l personal se sienta bien demm de la
organizacién para que ponga su mayor csfuerzo en el plimicnto de sus funci
la forma de motivarlos y dirigirlos ocasiona reacciones que repercuten en su
rendimiento.

DISTRIBUCION DE LA POBLAGION OCUPADA
POR OCUPACION PRINCIPAL DE 1990

= Kl B
N G

-
a K3

abcdef ghi j k! mnopaqgr
Ocupacién Principal

CENSO ECONOMICO 1989 (INEGI):
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a, Profesionales

b, Técnicos

c. Trabajadores de la educacién
d. Trabajadotes del arte

c. Funcionarios y directivos

F. Trabajndores sgropecuarios

8. Inspectores y supervisares

h. Artesanos y obreros

{. Operadares de maquinaria

j. Ayudantes y similares

k. Operadores de Transporte

L. Oficinistas

m, Comerciantes y dependicntes
0. Trabajadores ambulantes

0. Trabajadores en scrvicios Publicos
p. Trabajadores domdsticos

q. Proteccion y vigilancia

r. No especificadas

SISTEMA

Un sistema es el con)umo de elementos materiales, técnicos y humanos que
interrelacionados influyen en el comportamiento y capacidad de crecimiento de la
empresa.

De acuerdo a la precision que se tiene para conocer su funcionamicnto se clasifican en:
o Deterministicos, porque se tiene conocimicnto del desarrolio que va a seguir
o Probabilisticos, porque no se sabe exactamente el comportamiento que va a tener

Una organizacidn es un sistema porque existe una relacion entre los diversos elementos
que la constituyen, y todas las acciones, modificaciones o cambios originados afectan a la
misma y al medio ambiente en ¢l que se desenvuelve.

Una empresa es un sistema probabilistico porque no se pueden precisar los resuliados que
tendrdn, las actividades realizadas, por chmplo invertir en un programa de capacitacion
para aumentar la produchvxdad de los operarios del equipo, no asegura que se va a lograr
dicho incremento, t depende de las condici fisicas de las maéquinas, la
disponibilidad de los insumos, la técnica utilizada, la capacidad de las instalaciones y la
motivacion que se les proporcione.

El sistema de fabricacion esta integrado por personas, miquinas y materiales relacionado:
para producir un bien.

Los recursos humanos efectdan varias actividades para transformar la materia prima por
medio del trabajo realizado con herramientas manuales, el manejo de maquinaria

automaética y tareas que requieren de sus cc disticos, técnicas de contro},

procedimientos, programas y politicas . Cada trabajador tiene definido lo que debe hacer y
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como hacerlo de acuerdo a las especificaci de produccién, hay variaci que
cambian el rendimicnto esperado del sistema, para detectarlas y corregirlas es adecuado
que exista una retroalimentacion dentro del sistema y su medio.

Hay snstemas ahxertos que ticnen contacto con el exterior como las organizaciones que
estan infl i y relacionadas por los asp politicos, econd y sociales del
pais y sistemas cerrados que limitan la entrada de factores externos con el fin de cuidar su

integridad.

SISTEMAS DE PRODUCCION

Los sistemas de produccién mas usuales son:
1. Produccion continua
2. Produccion intermitente

Sc explican a continuacion:

1, Sistema de produccién coutinua

Todo el equipo esta coordinado para que fluya cl trabajo en scric y constantemente se
repitan las operaciones sin intermumpirse, los productos terminados entran al almacén uno
tras otro, hay una programacion de los materiales que se adquieren, estd generalizado el
uso de maquinaria especializada para la elaboracién de productos estindar, su costo de
produccién es bajo, se contratan trabajadores no calificados por lo que el costo de mano
de obra es barato.

Se evitan descomposturas, asi como todas las situaciones que detengan la fabricacién.
Cuidan que su demanda no disminuya porque ya tienen un volumen fijo de produccién.

2. Elsistema de produccién intermitente

Se van claborando los productos en base a los pedidos de los clientes, entran al almacén
por lotes, se fabrican diversidad de productos utitizando diferentes equipos o miquinas de
proposito general, requieren mano de obra especializada, su costo de produccion es
elevado, el manejo de materiales es lento porque sigue varias rutas y el volimen elaborado
es bajo porque son bienes exclusivos hechos como los quiere el cliente.

CLASIFICACION DE LAS EMPRESAS

Las empresas se clasifican de acuerdo a su consitucidn jurldica, estructura politico-
econdmica, objetivo, mercado, produccion y magnitud.

18



CONSTITUCION JURIDICA

Su constitucion juridica esta establecida por la Ley de Sociedades Mercantiles. De
acuerdo a esta ley se tienen:

Jociedad en nombre Coleclive HNC

Tiene un reducido ntimero de socios compr idos a r der a sus obligaci en
forma solidaria, subsidiaria ¢ ilimitada.

Solidaria porque el acreedor puede exigir el pago de ia deuda a cada uno de ellos,
subsidiraria significa que primero se procede contra la persona moral antes de obligar a
cumplir a los socios e ilimitada ya que los socios cubren la deuda con todos sus bienes
personales.

- 3 il . N 17
Jociednd, en Camanddn Mmols S08

El capital se divide en relacion a la responsabilidad de los socios en comanditado o
comanditario, los socios comanditados responden de manera solidaria, subsidiaria e
ilimitada a sus obligaciones y los socios comanditarios solo se obligan al pago de sus
aportaciones.

bociedad de lx&nf»nm&[u{ur[ Limilada SEL

Su capital esta representado por acciones (titulos negociables), sus socios responden por
el monto de sus aportaciones, hay un minimo de capital social determinado por la Ley de
Sociedades Mercantiles y se admiten a lo miximo 25 socios.

bacirdad Andnima

Se forma con socios que ticnen responsabilidad limitada al monto de sus aportaciones,
se constituye con un minimo de 5 socios y un minimo de capital establecido en la Ley de
Sociedades Mercantiles.

baciedad en Comandita Py Aecinnes,

Constituida por socios comanditados que responden por el monto de sus acciones, hay un
minimo de 5 socios los cudles no pueden ceder sus acciones sin el acuerdo de los otros.

Saciedad Cc-apmaliua,
Se forma bajo cuatro bases: Libre adhesidn, control democritico en el que se reparten
los de segiin las g ias, en produccidn donde el trabajo es el elemento

principal y consumo se busca obtener bienes y servicios baratos. Se pide un minimo de
10 socios y tiencn los mismos derechos y obligaciones.
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ESTRUCTURA POLITICO-ECONOMICA
Considerando esta estructura se tienen:

o EMPRESAS PUBLICAS. Son las que tienen capital aportado por el Estado y funcionan igual
que una empresa privada

o EMPRESAS PRIVADAS. Estan constituidas con capital de particulares

*  EMPRESAS MIXTAS. Su patrimonio pertenece tanto al Estado como a particulares

OBIJETIVO

De acuerdo al proposito de la empresa se ticnen los siguientes objetivos:

s LucraTIvo. Son todas las que operan para de obtener ganancias

» NoLucraTivo. Estan formadas con el fin de participar en el desarrollo social y cultural
de un grupo de personas, funcionan sin generar utilidades.

MERCADO

s MERCADO LOCAL Se extiende dentro de una misma comunidad o plaza, municipio o
delegacion.

»  MERCADO REGIONAL Abatca la zona que comprende un Estado de la Répiblica Mexicana

e MERCADONAcIONAL Se desarrollan actividades de compra-venta dentro de un pals

o MERCADO INTERNACIoNAL, Es el comercio que se efectia entre dos o més paises.

PRODUCCION

La econémi i s¢ en el desarollo de las actividades industriales,
comerciales y de servicios que lleva a cabo la poblacién del pais.

INDUSTRIALES

SERVICIOS

COMERCIALES
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ACTIVIDAD INDUSTRIAL

Son empresas dedicadas a la transformacion de los productos por medio de procesos
productivos, esta actividad economica se divide en industria primaria, transformacion
intermedia y transformacicn final. El industrial para fabricar requiere del conocimiento de
técnicas para manejar maquinaria, procesos de transformacion y habilidad para tener
productos con calidad, en gran cantidad, menor costo y para conseguir materia prima mas
adecuada.

o INDUSTRIA PRIMARIA. Se refiere a la extraccion de productos naturales que son la
agricultura, ganaderia, caza, silvicultura, pesca, mineria, extraccidn de petréleo,
extraccion de minerales metalicos y explotacién de minerales no metalicos.

®  TRANSFORMACION INTERMEDIA, Una fabrica compra los productos de la industria primaria
en su estado natural y los somete a un proceso de fabricacion, se obtiene un producto
para consumo intermedio usado en la industria como materia prima, partes y
componentes o para consumo final.

Los industriales utilizan diferentes canales de distribucién para hacer llegar materia prima,
partes o componentes al usuario industrial, segin se ilustra a continuacion:

Jabricante~ Uuaris industhial

Para llegar a un acuerdo en la operacidn de adquisicion de materia prima el consumidor
acude dircctamente a la fabrica para negociar las condiciones de compra. Es importante
que se efectie la venta personal cuando se trata de productos especiales para dar
informacidn sobre el mismo.

Jabrizanie~Dishribuider, Indushrial~Usannis indushrial

Las personas fisicas o morales se dedican a comprar grandes volimenes de productos
industriales para hacerlos Hlegar a los consumidores, es ventaja para ¢l industrial tener
varios distribuidores para ampliar Ia comercializacion de su producto.

ya&ka/n&—dgu\hﬂﬁ' brabuidor = Unaanin indiabial

Es una forma mas indirecta de hacer llegar los bienes a los compradores, se utiliza para
“realizar Ja venta en lugares muy alejados, principalmente cuando se trata de exportar la
mercancia se hace una cadena distributiva.

® TRANSFORMACION FINAL. Son [as industrias que obtienen productos que representan
materia prima o bienes semi manufacturados, es decir que ya han pasado por una
transformacion y ahora los requieren para la elaboracion productos terminados para
consumo final.
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ACTIVIDAD COMERCIAL

Son negocios que compran a un costo productos terminados o semi terminados para
distribuirlos entre los consumidores a un precio de venta. Dentro de esta actividad estén
los mayoristas que son los que adqui grandes idades de articulos para venderlos a

través de los detallistas o directamente a los compradores y también estan los minoristas
que compran mercancia para hacerla llegar a los consumidores finales por unidad o pieza.

Servicios

Organizaciones dedicadas a proporcionar servicios destinados a sansfaccr necesidades de
la poblacién. Los servicios son intangibles, resultan de una accién o esfuerzo y sc
proporcionan directamente por personas o equipos, por eso las empresas dedicadas a esta
actividad ponen gran interés en dar una atencién profesional a sus cli y

. foby foi

En el censo dc 1989 se registraron 1'297,247 empresas, dedicandose a la industria
142,697 (11%), al comercio 739,430 (57%), a servicios 402,147 (31%) y otros 12'972
(1%).

UNIDADES ECONOMICAS

CENSADAS A NIVEL NACIONAL POR SECTOR DE
ACTIVIDAD

SERVICIOS
31.0%
/

OTROS
1.0%
MANUFACTURAS
oo e
*EXCEPTO FINANCIEROS

CENSO ECONOMICO 1989 (INEGI)
MAGNITUD
Las empresas por su magnitud se dividen en mi presas, peq di y

grandes empresas



FACTORES

1

Las organizaciones se di en el medio ambiente interno y externo que les rodea
y su comportamiento esta relacionado a la influencia que ejercen estos factores sobre la
misma.

1. Factores internos
2. Factores extcrnos

A continuacidn se explican,

1. Factores internos

cima Lasora. El ser humano es sociable por naturaleza, las relaciones que mantiene con
los demds influyen en su personalidad, un trabajador necesita desarrollar sus actividades en
un ambiente de armonia, motivacion, comunicacion y compaiierismo. Si se desenvuelve
entre conflictos no realizan su labor a gusto, se vuclve distraido, rebelde y apitico.

caupap. Un producto de calidad resulta del esfierzo que realizan los integrantes del
negocio porque se aplica un proceso de calidad desde que se conocen las necesidades del
cliente hasta que se le entrega el producto, la empresa que ofrece calidad tiene un
desarrollo mds rapido y mayores posibilidades de ampliar su mercado.

rRopucTIviDAD. Para lograr un nivel de eficiencia y competitividad se necesita una
coordinacién adecuada de! personal, de los procesos y de la estructura.

CAPACIDAD FINANCIERA. La industria requiere de grandes inversiones para: maquinaria e
instalaciones, mantener existencias de materias primas, gastos de mano de obra y
operacion, mantenimiento de equipo e instalaciones. Para tener acceso a un financiamiento
tiene que poseer garantias que respalden su operacion.

prosoctoN. La forma en que se da a conocer el producto entre los consumidores se
relaciona con la tendencia de la demanda, el vendedor es una de las personas que colabora
a estimular el interés del comprador mediante la informacién y atencién que le
proporcione, los medios masivos de comunicacién también son importantes para llegar a
gran parte de la poblacién.

cApACIDAD pRODUCTIVA Los resultados que alcance la fabrica depende de la forma en que
responden y son organizados los factores que condicionan la produccion, entre los cudles
se destacan la eficiencia de la mano de obra, el funcionamiento, técnica de la maquinaria y
los procesos, la calidad de las materas primas y de los materiales auxiliares, la
disponibilidad de los recursos econdmicos, la demanda del mercado, la capacidad
instalada y el tipo de administracion.
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2, Factores externos

TecNoLoata, El avance cientifico y la innovacion tecnolégica han sido factores importantes
en el desarrollo econdémico y social de los paises més fuertes, en México adn falta mucho
por hacer en este aspecto, las empresas micro, pequefias y medianas no han mejorado el.
equipo y los procedimientos.

pormica. Las empresas estan reguladas y reciben apoyo de las politicas y los programas
establecidos por el Estado

ecoNoMico. La situacion econdmica del pais afecta directamente a las empresas, si el poder
" adquisitivo disminuye, también la produccion y la demanda. La actual politica econdmica
esta trabajando en continuar disminuyendo la inflacién y mantener un crecimiento,

curturaL, Las caracteristicas de educacion, tradicién, costumbres, etc. se refieren al
potencial humano que tienc un pals, la caracteristica basica es falta de personal calificado
resultado de una cultura educativa insuficiente.

soctaL. Los grupos sociales presentan diferentes caracteristicas que los hacen diferentes,
por lo cual una empresa tiene que hacer un andlisis para conocer la aceptacion que puede
tener un producto, Este estudio se hace principalmente para saber la composicién y
caracteristicas de! grupo, la edad predominante, la potencialidad economica, tradiciones,
hébitos de consumo, costumbres y movilidad.

MICROINDUSTRIA

La Secretaria de Comercio y Fomento Industrial indica que son las que ocupan a lo
méximo 15 empleados. Sus ventas anuales no pasan del equivalente a 110 salarios
minimos de la zona metropolitana igual a $530,000,000 es decir $N530,000

DESARROLLO

Su propésito es sobrevivir ante los obsticulos que sc les van pr do, son blecid
como ayuda de ingreso familiar. Con la gran competencia que impera para entrar a prestar
servicios a una empresg, bajos salarios, largas jomadas de trabajo y demés problemas que
existen para conseguir un buen empleo, obligan a muchas personas a poner pequeiios
negocios con dinero que ahorran o les prestan, la mayoria escoge dedicarse at comercio o
a la prestacién de servicios por ser mis prictico y menos complejo.

Cuando deciden dedicarse a fabricar un bien normalmente ya tienen conocimientos de
como hacerlo,es comun que en su casa instalen el taller para iniciar sus operaciones, la
mayoria no arregla sus papeles de apertura porque el trimite implica gastos y pago de
impuestos.
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Actual con la simplificacion inistrativa se ha logrado avanzar en el tramite de
gestion, se han abierto ventanillas distribuidas en toda la repiblica mexicana para facilitar
todos los trimites de apertura y funcionamiento de un negocio al lienar un formulario con
25 preguntas y entregarlo en la ventanilla la cual se encarga de cfectuar todos lo tramites.

Las microindustrias que no ofrecen un bien satisfactorio para su mercado, tienden a
desaparecer con el tiempo, mientras que son reemplazadas por otras que también se
arriesgan a probar suerte con su producto.

Podemos observar que desde 7982 hasta 1990 el nmimero de micorindustrias no ha
variado mucho, csto nos mdua que a pesar de su atraso y carencias han sobrevivido

d dose a las cir ancias predc en su medio. Ahora con la apertura
comercxal con Estados Unidos y Canada, no se trata de cuidar la supervivencia de estas
industrias sino de enfrentar ¢! cambio con el mejoramiento continuo de la planta
productiva.

PERSONAL

Esta constituida con familiares o conocidos quicnes no reciben un sueldo formal sino a
criterio decl propictario, una o dos personas conoce el proceso de produccion
encargandose de organizar a los demas para realizar las actividades necesarias, se les va
instruyendo conforme se va desarrollando el trabajo, no contratan cspecialistas porque no
pueden pagar sueldos elevados, se desenvuelven en un ambiente informal,

COMPRAS

Se adquiere materia prima en base a la idad de dinero disponible para ese cfecto
porque cuentan con capital limitado, conforme van recuperando la inversion se van
surtiendo. Existe ef riesga de que falte materia prima y esto detiene la produccidn, por eso
es importante que el empresario {leve un buen control de los materiales y de la demanda de
su producto. Si hacen un pedido grande es conveniente acordar con el cliente un anticipo
para asegurar ¢l pago de los insumos.

PRODUCCION

El Irubaja manual es abundante y se utiliza en gran parte de las tareas, cuentan con un
ducido nt de maquinas rudi ias y simples, sus procesos de produccién son
sencxllos y les falta asesoria técnica.

CAPITAL

Representa el dinero ahorrado por una persona con el fin de invertirlo en un negocio, al
principio son cantidades pequefias de inversion.
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UBICACION

Ll duefio no hace una previa eleccion de la localicacion del taller, simpl se adapta
a los recursos que tiene y las condiciones existentes en el lugar donde vive, por lo que-
establece un taller familiar, conforme van creciendo las operaciones va ampliando el lugar

o busca otro, no tiene oportunidad de planear cuil es el lugar més apropiado

MERCADO

Hay una relacion directa entre empresario y cliente, esto permite conocer los gustos y
preferencias que predominan en el area, la competencia mas cercana es con organizaciones
de su mismo tamaiio porque forman un gran nimero, atienden a mercados reducidos y de
bajo poder adquisitivo.

CONTROL

El ducilo conoce todas las funciones que se desarrollan y también esta al pendiente de los
problemas que tienen asi como de buscar Ia solucidn; su presencia es importante porque
todo est4 concentrado a sus decisiones y los demis miembros se dedican a cumplir con las
instrucciones y responsabilidades recibidas, debido al bajo volumen de sus operaciones
puede llevar un control, todo depende de la habilidad que tenga para organizar.

ESTRUCTURA

No tienen una estructura organizacional formal, hay una centralizacién que es mas
prictica por la rapidez y reducido niimero de operaciones.

ESTRUCTURA

DE LA MICRO INDUSTRIA

[PEHSONAL HPROPIEIARJO H VENTAS 1
s |




PEQUERNA INDUSTRIA

La. dorcdaria do Comencio ¥ Jomanlo. Indushial las define como las que tienen un minimo

de 16 empleados hasta 100. Sus ventas anuales no pasan de 1115 salarios minimos
anuales. Equivalente a $5 351 000 000 6 N$5 351 000.

DESARROLLO

Tienen un reducido y lento crecimiento, la mayoria son establecimientos que on
como talleres familiares que aln con sus deficiencias y carencias se han esl‘orzado por
conseguir un lugar en el mercado, para unos ha sido a largo plazo y otros lo han logrado
en poco tiempo, todavia quedan varias que no han arreglado sus papeles. Las pequeias
industrias han podido introducir sus productos entre Ia poblacion a nivel local y parte del
regional, se cncuentran en una etapa en la que necesitan reorganizarse, hacer estudios de
mercado y estimular el interés de los idores para la d da y
aprovechar su capacidad productiva.

PERSONAL

Contratan mano de obra barata, tienen un alto nivel de rotacion por las condiciones poco
atractivas de contratacion, utilizan los servicios de obreros, empleados y técnicos para
cubrir las funciones de produccién.

COMPRAS

Asignan a una persona la responsabilidad de llevar ¢i control del almacén para que
mantenga contacto con el encargado de produccion y se pongan de acuerdo en Iz entrada
y salida de materiales.

PRODUCCION

Desde que empezo a operar ha tenido oportunidad de que conozcan su producto

pri 1 en su localidad y experimenta un incremento en la demanda. Sigue
uullzando la misma logia con la que
CAPITAL

Son organizaciones que tienen tiempo de haber iniciado operaciones y han obtenido un
margen de utilidad que aumenta su capital, en su transicién de microindustria a pequefia
industria, ha necesitado més aportaciones del o los socios para respaldar la adquisicion de
recursos humanos y materiales.

UBICACION

Amplian su taller familiar, _Fentan o compran otro ¢n donde puedan desarrollar todas las
ividades del giro, sel €| lugar para establecerse por el costo que representa. No

en condicion de ger por las jas de ubi
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MERCADO

Tienen competencia por parte de las fibricas mas chicas y grandes, muestran alguna
ventaja competitiva para cstar en la preferencia de sus clicntes como disefio o
funcionalidad de sus productos.

CONTROL

Existen empresarios que siguen Hevando una actividad multifuncional, atendiendo unos
asuntos y descuidando otros. Conforme van creciendo las funciones de los
establecimientos ¢l control ejercido por una sola persona es insuficiente, en algunas
empresas pequeilas sc empieza a delegar autoridad y responsabilidad a una o dos personas.
No tienen sistemas que penmitan comparar resultados, hacer comrecciones en los procesos
o productos y modificar acciones.

ESTRUCTURA

La méxima autoridad la ticne el duciio, la cunl es ejercida sobre todas las reas funcionates

- ESTRUCTURA
DE LA PEQUENA INDUSTRIA

28



MEDIANA INDUSTRIA

La. Secretaria de Comercio y Fomento Industrial las identifica como las que ocupan entre
101 hasta 250 personas.Sus ventas anuales no exceden de 2010 salarios minimos.
Equivalente a N$ 9 646 000

DESARROLLO

Han sufrido varios cambios para irse adaptando a las condiciones del mercado porque son
industrias que ya ticnen tiempo de funcionar, han tenido oportunidad de conservarse a la
vanguardia en productos que no fabrica la gran industria. Pueden tencr mas desarrollo si
mejoran la calidad de sus productos y llevan a cabo una publicidad para distribuirlos a
otras plazas. La mayoria tiene al corriente su situacion juridica-legal.

PERSONAL

El departamento de recursos humanos atiende a mayor nimero de trabajadores y contrata
tando a obreros, oficinistas, técnicos de bajo o medio nivel de calificacion. Proporcionan
condiciones formales de contratacion lo que ocasiona mayor permanencia del personal en
la empresa.

COMPRAS

Se tienen localizados a los proveedores que ofrecen mejores condiciones de venta; como
hay un gran movimiento de entradas y salidas de materia pnma m:ncn que formar una
seccidn de compras que controle todas las operaci de at

y utilizacién de materiates.

PRODUCCION

Cuentan con el cquipo necesario para el nivel de produccion normal, tienen mayor
capamdad econdmica para contratar a técnicos semi calificados o calificados para atender
el funcic iento de la inaria.

CAPITAL

Son industrias que tienen un lugar mis estable en el mercado por lo cual su capital
aumenta principalmente por la generacion de utilidades.

UBICACION

Por el nimero de operaciones que realiza, surge Ja necesidad de ampliar el lugar de
trabajo, son propietarios de una o dos plantas y varias of icinas de distribucion para hacer
llegar los bicnes a diferentes estados de la repibli
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MERCADO

-

La ia que con la pequefia empresa se basa primordialmente en
confeccion prendas de vestir, produccion de pléstico y otros productos meu&llcos, yconla
gran industria la mayor p ia es en maquinaria, equipo y ios eléctricos,
equipo electrénico y la industria automotriz. Se extiende a nivel nacional y ha logrado que

sus articulos estén en la preferencia de una parte de la poblacion mexicana.

CONTROL

Existe una descentralizacién que s necesaria para que se atiendan los problemas que se
presentan en las diferentes dreas ya que el industrial no puede resolver y atender todo .

ESTRUCTURA
Esta el gerente que delega autoridad y responsabilidad a otra persona que es el subgerente,

quién se encarga de coordinar a los jefes de cada area funcional para que como
deben trabajar las personas que estan bajo su supervision.

ESTRUCTURA

DE LA MEDIANA INDUSTRIA
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1.3 FUNCION E IMPORTANCIA
FUNCION

Establecer y hacer funcionar un negocio pequefio es inciativa de una o dos personas. Al
escoger el giro industrial ya tienen idea o conocimiento de la operacidn, saben qué
producir, el propictario es et que coordina todos los recursos y sus decisiones repercuten
en los resultados, su principal objetivo es obtener ganacias por medio de la produccién y
distribucion de sus bienes o servicios.

E! empresario trata de que su producto cumpla lo mejor posible con los requisitos de
calidad y precio que d da el idor para per en el mercado. Este estrato
cubre la demanda de la localidad o regién en la que opera, entre mas pequefia sea, el
duefio tiene mayor oportunidad de obtener informacién del cliente que sirva de referencia
para haccr mejoras en el producto, hay innovaciones que son propuestas por este tipo de

bl y comercializadas por las grandes organizaciones. Forman parte de todos
los productores que ponen a disposicién de los consumidores sus articulos a cierto precio
y con caracteristicas diferentes o simifares, el productor tienc que colocar el bien en el
lugar y en el momento oportuno para evitar demoras en la entrega que ocasionen
disgustos del cliente y una mala imigen.

La microindustria tiene su mayor actividad en molienda de nixtamal y tortilla, es decir,
son establecimientos que se dedican a la molienda y/o nixtamalizacién del maiz.

En estas industrias se encuentran las que se dedican a molienda de nixtamal, fabricacion
de harina y la industria de derivados de maiz como frituras, almidones, féculas, glucosa,
etc. La tortilla que es un bien de consumo tradicional se obtiene con la mezcla de masa de
nixtamal y harina.

Los molinos de nixtamal ulilizan un proceso productivo semi manufacturado. La
producci6n inicia cociendo el maiz con agua y cal, después sc¢ lava y se amasa en un
molino; para obtener la harina se sigue el mismo procedimiento hasta obtener la masa, la
cual se pone a sccar y se vuelve a moler en ofro tipo de molmo Los principales estados
consumidores de maiz- tortilla son Distrito Federal, >, Jalisco, Mict
Puebla y Veracruz.

La pequeila industria se destaca en la cofeccion de prendas de vestir, cuya funcion
prioritaria es seguir disefiand delos para at a sus clientes y a la vez i igar la
moda y gustos que prevalecen para hacer i i o colocar detalles en las prend
que las hagan diferentes a las demds para aumentar su participacién en el mercado.
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Se hacen prendas de vestir de fibras sintéticas o artificiales y de fibras vegetales o de otros
materiales, a pesar de que hay varias empresas dedicadas a este giro y que utilizan mano
de obra en grandes magnitudes ( El censo industrial de 1989 indico que aproximadamente
132 385 personas se ocupan para este tipo de produccion), se siguen importando prendas
de vestir porque son més baratas o tienen mejor disefio.

Se formuld un programa para promover la petitividad ¢ internacionalizacién de la
industria textil y de la confeccién en el cual se informa al empresario de las normas,
politicas arancelarias, pricticas desleales, tramite aduanal y ﬁscal y la promocu‘)n para
exportar, también se consideran aspectos de ) y or

debido a que es una de las ramas industriales que por sus caracteristicas tiene oportunidad
de expansi6n y desarrollo. Estas fabricas se concentran en el Distrito Federal, Veracruz,
Puebla, Jalisca, Chiapas y Yucatéan,

La mediana industria sobresale en tejidos y acabados fibras blandas. El tejido resulta de
unir y combinar fibras naturales o antificiales, las fibras textiles se dividen en fibras
minerales, vegetales como el algodon, lino, caflamo, abac, sisa y yute; fibras de animales
como: oveja, conejo, cabra, etc. y, artificiales o sintéticas, La fabricacion de tejidos sirve
para hacer prendas de vestir, mobiliario y decoracién, se localizan principalmente en
Distrito Federal, Puebla y Veracruz.

PRINCIPALES PRODUCTOS O SERVICIOS QUE OFRECE LA MICRO,
PEQUENA Y MEDIANA INDUSTRIA

MICROINDUSTRIA

Numero de establecimientos

molienda de nixtamal

estanques metdlicos, y tottilla
tanques y calderas 17871
11844
 imprentay editorial
5721
productos de panadera
10952
09 confeccidn de prendas

fabricacion y reparacidon de vestir

de muebles de madera 7077

7278

Censo Econdmico de 1989 (NEGH)
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PEQUENA INDUSTRIA

Numero de establecimientos

otros productos

Guctos d deri metdlicos
produclos de panaderia
527 5/24

calzado

_ 523
produccién de plastico
652 ’
\Imprenta y editorial
confeccién de prendas
da vastir
1048
Censo Econémico de 1989 (INEGH)

MEDIANA INDUSTRIA

Numero de establecimientos

otros producios
metdlicos
tejidos y acabados
fibras blandas
162 calzado
78
maquinaria, equipo
produccién de plastico y accasarios eléctricos
108 a2
confecclén de prendas
@ vestir
108
Censo Econdmico de 1989 (INEGI)
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IMPORTANCIA

La existencia de estas mdustnas es indispensable porque elaboran mayor diversidad de

prod: que la pobl equi y hay varias actividades de fabricacién como
prod lacteos, molienda de ni !y tortilla, estanques metalicos, tanques y calderas,
lienda de cereales, tabaco, ali para animales, fabricacion y reparacién de muebles

metélicos y maquinaria para uso especifico que solo son atendidas por este subsector

También tienen mayor facilidad para adaptarse a las situaciones criticas que sufre el pais
porque ] cnpnal que invierten es menor y no corren riesgo de sufrir una gran

lizacién, sus voli productivos los pueden aumentar o disminuir sin que les
acasione muchos problemas, sus procesos de produccién también pueden modificarlos sin
sufrir alteraciones.

En la década de los aflos ochenta con la crisis econdmica en la que el tipo de cambio se

elevs y no habia suficientes divisas, tuvieron la capacidad de abastecer al pais de insumos

y proporcionar a un buen mimero de personas empleo, de esta forma ayud6 a disminuir el
do por la situacion del pais.

P

Estas industrias se encuentran distribuidas en la Republica Mexi la microindustria
predomina en todos los estados, en cambio la gran industria no abarca Guanajuato,
Oaxaca, Chiapas, Yucatin, Guerrero, Hidalgo, Morelos, Zacatecas, Nayarit, Tabasco,
Campeche, Colima, Quintana Roo y Baja California Sur; son lugares que pucdcn ser

apr hados por este sub para ampliar su mercado.

IMPORTANCIA ECONOMICA

Son la hase dcl aparnto productivo mexicano por constituir el mayor namero de

iales y proporcionar empleo a gran parte de la poblacién, la
Secretarla de Comercio y Fomento Industrial indica en el Programa para la
Modernizacion y Desarrollo de la Industria Micro, Pequeila y Mediana 1991-1994, que
en 1991 el 98% de las industrias son micro, pequelas y medianas (114 mil
establecimientos), ocupan el 49% del personal (1.6 millones de trabajadores), y aportan el
43% del producto manufacturero ( 10% del producto intemo bruto).

DE LA MICRO INDUSTRIA, 1982-1090
Posopsens {rabajoderee )

Eoarnrn por o CI pon e e ST



INDUSTRIA MANUFACTURERA : PARTICIPACION

DE LA PEQUENA INDUSTRIA, 1982-1990
% { }

1982 1985 1990
(mocupACiON DIESTABLECIMENTOS),

Elaborado por o CEl con datos e SECOFT

INDUSTRIA MANUFACTURERA : PARTICIPACION

DE LA MEDIANA INDUSTRIA, 1982-1930
Parikipacion % {uabajadores }

Ui ESTABLECIMIENTOS

Eiaborago por o CE con datos de SCCOA!

IMPORTANCIA SOCIAL

Benefician el desarrollo regional por la actividad productiva que desempeiian en diferentes
estados del pais poniendo al al de la poblacion una diversidad de bienes que
isfz sus idades y gustos, ademds dan oportunidad a sus trabajadores de obtener

experiencia que les sirve para aspirar a mejores salarios.
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Son la base del aparato productivo mexicano por dar empleo a un gran nimero de
personas y constituir el mayor nimero de establecimientos. Si se logra su modemizacion y
desarrollo podran ser mas competitivas. :

Podemos observar que el porcentaje de personal ocupado ha tenido muy pocas variaciones
desde 1982 a 1990, son de gran importancia como fuente generadora de empleo para los
mexicanos.

Es necesario que los industriales elaboren programas de capacitacion y entrenamiento para
sus trabajadores, que contribuyan al desarrollo de la planta productiva.

Se requicre de una administracion eficiente de recursos humanos parar evitar despidos,
estancamientos, abandono de trabajo, mala evaluacion del personal, falta de motivacitn e
incentivos, salarios injustos, etc.

De acuerdo al Censo Economico de 1989 claborado por INEGI, registré un mayor
namero de establ

en los sigui estados de la Repablica Mexicana.

CONCENTRACION

MICRO, PEQUENA Y MEDIANA INDUSTRIA

[ u
a0%
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1.Distrito Federal 15.64 %

11. Estado de México 8.49
HI. Puebla 797
1V. Jalisco 734
V. Veracruz T.6.13
VI. Michoacén 5.52
VII. Guanajuato _5.00
VIIL. Nuevo Leén 1423
Total 60,32
Otros 39.68
100 %

1.4 PRINCIPALES PROBLEMAS

PROBLEMAS DE LAS ORGANIZACIONES

La buneonia, de Comenci ¥ Joments Industrial en o ﬂam?nmna pare la modcmu?aam
y Buamalls do lo Indushhia Micns., o)uiueim. y Mediana 19971994 determina los

problemas que enfrentan estas organizaciones.

Se considera de importancia por su repercusion en el desarrollo industrial, los
mencionados a continuacion:

. bajo nivel de produccién

. falta de garantias

. estados financicros ineficientes
mala administracion

AWN -

*E! crédito ha sido dirigido a las grandes organizaciones, la micro, peq y medi
industria ha encontrado exigencias de solvencia y rentabilidad por parte de la banca, aparte
de que las tasas de interés preferencial son muy elevadas y st tramitacion lleva mucho
tiempo.

2]
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1. Bajo nivel de produccién

El nivel de produccion es reducido por el volimen de operaciones que realiza en relacién a
la demanda y a los recursos con que cuenta, antes de solicitar un crédito debe confirmar
que el mercado potencial sea mayor a su capacidad productiva para asegurar que sus
productos se puedan distribuir entre los consumidores, también para atraer a més clientes.

2. Garontios

En cuanto a garantias, Nacional Financiera estd facilitando el acceso a los pequefios
empresarios a! fungir como aval en proyectos viables para que los intermediarios
financieros habiliten el financiamiento.

3. Estados financleros inaficientes

Todas las operaciones que se llevan a cabo en la industria deben ser registradas en los
libros contables correspondicntes, para que la informacién financiera refleje la situacién
real de la empresa.

Los estados financicros basicos son:

¢ pALAncE generar. El cudl contiene informacion de los recursos,obligaciones y capital
con que cuenta una entidad durante un periodo

«  ESTADO DE RESULTADOS. Informa de Ja utilidad o pérdida obtenida en cierto tiempo

*  ESTADOS DE GRIGEN Y APLICACIONES. Indican el monto de los recursos financieros
manejados en un periodo y el uso que se les dio.

Necesitan una organizacidn que les permita presentar todos los documentos, reportes e
informacion que les soliciten a tiempo y completos, también para elaborar proyectos bien
terminados, planear sus operaciones financieras, productivas y comerciales.

4. Probi del p d

Debe evitarse la improvisacion de las operaciones, el empresario tiene que llevar a cabo el
proceso administrativo para organizar mejor todos sus recursos hacia el logro de los
Blecid

objetivos s, debe co se que el mundo de los negocios demanda de
lideres que sepan conducir al éxito.

La administracion es la of de los recursos con que cuenta la empresa,
con eI fin de obtener Ios mejores resultados, para lograrlo se aplica el proceso

istrativo a las dreas fi les. Esto significa que en una industria para tener una
coordmacxén adecuada se tiene que planear, organizar, dirigir y controlar los recursos

%

produccién, ventas y fi




ETAPAS DEL PROCESO
ADMINISTRATIVO

PLAN ClON] I:J\}

wQue gquicro?iCon qué?

CONTROL ORGANlZAC[oN
< Supervisa 2 a(_dmn"

C | o) |

2 Ordena

PLANEAR

Planear es preveer el futuro estableciendo planes de accion a seguir y los medios que se
necesitan  para alcanzar los objetivos blecidos de la organizacién. Dentro de la
planeacién se claboran objetivos, politicas, procedimientos, programas y presupuestos que
sirven como guias para la ejecucion de funciones

OBJETIVOS

Son las metas o propésitos que las personas quieren lograr en cierto tiempo. El objetivo
principal de un industrial es hacer que en su empresa se produzcan bienes o se presten
servicios que scan del agrado del consumidor o usuario con el fin de vender més y obtener
las méximas utilidades.

Los objetivos pueden clasificarse en:
INDIVIDUALES Y COLECTIVOS

Cada trabajador establece en forma personal sus objetivos. Los colectivos son fijados por
un grupo de personas.
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GENERALES Y PARTICULARES

Un objetivo general es el principal, Para llegar a éste se cubren los particulares, los
objetivos de las 4reas funcionales son particulares y su sirve para al el
general que es el de la empresa.

BASICOS, SECUNDARIOS Y COLATERALES

Es una secuencia que hay entre objetivos para complementar el basico, por ejemplo, para
abarcar mis mercado se realiza una campaiia publicitaria que a la vez ayuda a mejorar la
imagen de la marca,

A CORTO Y LARGO PLAZO

Se llevan a cabo en base al tiempo planeado

OBJETIVOS NATURALES Y ARBITRARIOS

Objetivos naturales y arbitrarios. El natural es el que se debe cumplir en una funcién y el
arbitrario se encomienda a una persona independientemente de su actividad.

POLITICAS

Son reglas por medio de las cuales se dan a conocer los criterios generales que rigen la
organizacién, por ejemplo una politica del area de produccién es la siguiente: "Todos los
operarios de maquinaria deben utilizar guantes”

PROCEDIMIENTOS

Q

de pasos ordenados para tener bucnos resultados al realizar una actividad,
como el procedimiento para fabricar un producto.

PROGRAMAS

Son planes de trabajo a corto o largo plazo que seflalan propdsitos, las acciones a seguir y
el tiempo que requiere, por ejemplo, el programa para implantar un sistema de calidad.

PRESUPUESTOS

Expresa en dinero, unidades y tiempo lo que se tenga programado hacer.
PLANEACION DE LAS AREAS FUNCIONALES

El industrial debe ser un auténtico administrador, para que pueda coordinar con éxito la

producciény la enel do. Dentro de sus funciones se identifican:




VENTAS

« PRODUCTO.Abarca conocer el producto que se va a vender tomando en cuenta las
caracteristicas que redne para satisfacer las necesidades del consumidor, la variedad de
bienes que se ofrecen, confirmar si tiene alguna ventaja competitiva, disefiar &l
producto y establecer cuanto se puede vender.

e PLAZA.Se debe localizar el lugar donde se va a vender, considerando disponibilidad y
costo del transporte, competencia, precios y habitos de compra. También se define el
tipo de canales de distribucién utilizados.

Las ventas llevan gran relacion con la produccion porque para fabricar un producto tiene
que recopilarse infonnacién a través de un estudio de mercado en el que se responde a

dliuu e ({JAML F'IOJUAJA ’J(l'm r]‘hl- n. W a "u}(‘[h. y (:CA‘:‘YHO WAL !‘II-A[AIZ‘(M'(‘{G' lﬂa
p«aJuwon?. Cuando ya tiene tiempo operando el negocio sirve para saber el grado de

satisfaccion que ofrece el bien a los consumidores, el nivel de competencia y las
caracteristicas de sus productos, los clientes potenciales y modificaciones sugeridas.

« rromocioN. Llamar la atencion de los consumidores para que se interesen en adquirir el
articulo,depende de la calidad que tienc para que la mayoria de compradores se
conviertan en clientes. La promocion se puede hacer de persona a persona, por eso es
importante plancar la capacitacion de los vendedores, si se desca hacer masiva la
promocion se escoge el medio de comunicacion que convenga a los intereses del
empresario.

» rrecio. Calcular ¢l valor en dinero del producto ¢n base al costo de produccion y los
gastos originados; ademas en relacion con fos precios de la competencia, 1a tendencia
de la oferta y la demanda, la calidad y cantidad.

PLANEACION DE LA PRODUCCION

Para lograr una excelente produccion, el empresario debe tomar en cuenta los siguientes

puntos:

o Localizar a los proveedores y determinar la necesidad de materia prima, conocer la
mano de obra disponible y la que falta, también checar la existencia de inventarios y
cuanto se puede producir, ¢s decir los insumos necesarios.

o Tipo de maqumar:a ¥ equipo a utilizar en rclucxon al tamafio de la planta y del
volimen de la produccion. Planear su costo, tiempo de duracién y
evaluar cual es la mejor técnica a seguir en el proceso productivo.
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Formular las normas de calidad que se deben seguir para cubrir las exigencias de los
clientes, determinar como evaluar su cumplimiento y la forma de comunicarlas,
establecer el sistema de control de calidad y calcular el costo del control de calidad.

Conocer técnicas para prondsticar la demanda que tendrd la organizacion, si no se
hacen prondsticos o son inad dos ocasiona bios repentinos que llevan a un
descontrol en el sistema de produccion.

Los prondsticos sirven para estimar las operaciones futuras, un prongstico de demanda
debe indicar nimero de unidades y variaciones que se pueden presentar para organizar
las compras, la maquinaria, mano de obra, las existencias en inventarios y ¢l capital, El
prondstico de produccion se hace con datos del prondstico de demanda y del
inventario de productos terminados.

Los métodos de pronostico de demanda son opinion e intuicion de la administracion
que se hasa en la experiencia y conocimicnto de los ejecutivos, anilisis de indicadores
econémicos que consiste en relacionar y analizar indices econdmicos ¢ industriales
para definir ]a forma en que repercuten en las ventas y los métodos estadisticos.

*La forma de elaborar un plan de produccion, se basa en conocer la lista de materiales por
producto, se elabora una hoja de itinerario, en base a la estimacion del prondstico de
demanda. Teniendo los datos de los recursos del taller, de la hoja de itinerario del
pronéstico de produccion y de los costos se elabora el plan de produccién.”

3

Escoger cuil cs el sistema de produccién mis adecuado al tipo de producto.

Tener el sistema contable que mis se adecue a las necesidades de operacion para
llevar al corriente los estados financieros.

I lontif i

if de restricci i ieras determinadas por el indice de crecimiento y
dimensioncs de la industria.

Decidir de donde se van a obtener los recursos econdmicos, determinar la cantidad
requerida en créditos y condiciones de pago.

ORGANIZAR

Es la coordinacion de los recursos humanos, materiales y técnicos; estableciendo una
estructura organizacional que defina Ia autoridad y responsabilidad en cada funcién

La forma de organizar se representa por medio de organigramas que indican funciones,
niveles jerarquicos y canales de comunicacién. Se clasifican en verticales, horizontales y
circulares.
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Las tres formas basicas de combinar las funciones con su respectiva jerarqula y actividad
son’: :

»  ORGANIZACION LINEAL O MILITAR, U trabajador o varios reciben érdenes y entregan cuentas
a un solo jefe.

s runcioNaL. El trabajador de un puesto de alto nivel tiene a su cargo al personal de
varias dreas, de las cuales é| es especialista.

©  ORGANIZACION LINEAL ¥ 5TAFF. La autoridad y responsabilidad se transmite por un solo jefe
para cada funcion, quién recibe asesoria y servicios técnicos por expertos de la
empresa.

FORMAS DE ORGANIZACION

En la empresa hay dos formas de organizacién:

31{4«/111‘1[. Es la que se origina libremente entre las personas por lazos amistosos, son

relaciones naturales que permiten efectuar actividades de grupo, la ventaja es que sirven
como canal de comunicacion mas fluida.

/owwl. Es asignar a cada miembro del negocio la funcion o funciones que le corresponde

en el proceso de produccion, se puede formar de acuerdo a sus areas funcionales,
divisiones economicas, regidn o proceso.

DIRIGIR

Es el conjunto de actividades destinadas en hacer que el trabajador cumpla con realizar
sus actividades conforme esta pl do, ademds tomar decisi v delegar autoridad y
responsablidad a otros.

Para tomar decisiones relevantes, es razonable hacer un analisis de la situacion siguiendo
el método cientifico, hacerlo asi lleva tiempo y esfuerzo pero es mejor porque hay opcion
de escoger la solucion que tiene mayores ventajas para la empresa.

Pasos para tomar decisisnes upamn[ablm on la indusria:

I, PLANTEAR EL prROBLEMA. Definir la situacion que esta afectando a la empresa. Por ejemplo:
« Las utilidades han disminuido considerabl; en el tltimo periddo de una fabrica.

2. wpicar causas. Determinar los posibles factores que han ocasionado dicho problema.
o Detectar si existe una disminucion de produccion
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3. RECOPILAR INFORMACION, Se procede a obtener todos los datos que sean de utilidad.

s  Se reinen los reportes de la seccion de produccién que son: uso del equipo e
instalaciones y capital , mano de obra disponible, manejo de materiales ¢ inventarios,
informes de operacion (programas cronologicos, hojas de ruta, reporte de
produccién, registro de costo y tiempo) y reposte de inspeccion.

4. ANALISIS DE LA INFORMACION. Se identifica exactamente lo que esta repercutiendo en el
problema, como puede ser:
« Maquinis descompuestas.

5. ALTERNATIVAS. Determinar todas las alternativas que hay de solucion, surgen varias
opciones para arreglar la situacion.Como por ¢jemplo:

» Dar entrenamiento de mancjo de maquinaria a los operarios
« Formular un programa de manlcmmlemo
« R 1 las maquinas mas probl

«  Contratar asesoria técnica.

6. ELEGIR CURSO DE AccioN. Escoger alternativas con mcjores espectativas.
o Se decide que un especialista enseiie a los operadores €l uso 6ptimo del equipo

7. SEGUIMIENTO DELA accioN, Se procede a organizar y lievar a cabo lo acordado.
» Un técnico calificado es contratado para iniciar la intruccion requerida.

CONTROLAR

Es analizar si las aperaciones que se estdn desarrollando en la empresa han logrando
los propdsitos establecidos.

El control se efectun haciendo comparaciones de diferentes resultados, fijando fares
(modelos o medidas a que se ajusta una fabricacion), que pcnmlan medu' ¢l desempeiio.
Se consideran como estindares los objeti . politicas, pr programas y
presupucstos. Los principales controles de la produccién son control de inventarios,
operaciones, catidad y de tiempos.

En la prictica se presentan en forma:

fsica Son mediciones no monetarias de mano de obra y materiales
mwranainLes. Porque se establecen de acuerdo a criterio y juicio
caprTAL, Se cuantifican cosas fisicas

piaresos, Valores obtenidos por ventas

« proaramas. Medida del tiempo.



OTROS PROBLEMAS

Ademis de los problemas anteriormente mencionados, existen otros no menos
importantes:

« Nose ha el doi i6n tecnoldgi
o . No tienen los recursos econémicos necesarios para adquirir capacitacién ~
técnica

Es costoso adquirir otra maquinaria porque la mayoria viene del extranjero, las refacciones
no es ficil conseguirlas porque no se fabrican en el pals, para analizar su funcionamiento y
adaptarla a las condiciones de la planta lleva tiempo. Por ejemplo en la industria de
molienda de nixtamal adn se siguen usando molinos rudimentarios hechos de rueda de
piedra de origen volcanico, en cambio en otros paises las empresas de este tipo de
produccién usan molinos modernos formados con cilindros.

Murch PR

veces es I aprovechar al maximo la capacidad del equipo del que se
dispone, estudiando la forma de mejorar ef sistema productivo.

Varias circunstancias influyen para que en un pals no halla innovacién en beneficio del
sector productivo, principalmente fa falta de inversion en dreas cientificas y tecnoldgicas.
Estamos viviendo un periodo en el que los paises que acaparan el mercado mundial, son
los que estan creando mejoras logicas para utilizarlas y dejar atrés a
los demas.

Ahora no sélo se pide producir con répidez, sino ofrecer diversidad de productos con
nuevos disedlo, alta calidad y a buen precio. Para lograrlo se necesita aparte de maquinaria
equxpo actual, de constante mejoramiento de los procesos productivos y de la
acion organi

*En Meéxico ¢l 10% de los recursos para la investigacion se destina a la industria
manufacturera, en cambio en Japon, Gran Bretaiia y Alemania asignan més del 90% para
este proposito.

4

La innovacion tecnologica surge por satisfacer una necesidad social y para desarrollarla se
requiere de recursos economicos materiales y humanos, por eso en las empresas quedan
proyectos a nivel de idea o inicio, los que tienen las universidades o centros de

6n no corresponden a la solucién o apoyo en los requerimientos de la industria,
hay investigaciones que sélo llegan a nivel académico.
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« No hay suficientes medidas de seguridad ¢ higiene

En unma industria existen muchos ncsgos de trabajo, porque se mane_;an mﬁqumas y
sustancias nocivas, hay instalaciones, equipo y herrami comg es resp bilidad
de todos evitar que ocurran.

El empresario tiene que establecer medidas de seguridad e higiene, comunicar & todo su
personal de tas precauciones que deben tomar, darles un adiestramiiento, organizar grupos
de inspeccidn continua para detectar condiciones inseguras de trabajo.

Es necesario tomar conciencia de que la falta de seguridad e higiene industrial provoca
gastos mayores y tiempo perdido, sc paga atencién médica, incapacidad, indemnizacién,
costo de bienes y materiales dafiados, etc.

La industria debe ofrecer a sus trabajadores medidas que aseguren su bicnestar dentro de
la organizacién, en cuestion de seguridad se analizan las condiciones de confiabilidad del
local, instalaciones, maquinaria y equipo. Para cuidar la higiene se revisa el nivel de
salubridad de! lugar de trabajo y las cosas que utiliza el personal, ademas de 1a existencia
de agentes fisicos, quimicos o biologicos daiiinos para 1a salud.

PROCESO ADMINISTRATIVO PARA ESTABLECER MEDIDAS DE SEGURIDAD E HIGIENE.,

Para organizar la integracion del sistema de seguridad e higiene se sigue ¢l proceso
administrativo:

Planear, Fijar el curso a seguir, después detectar riesgos que predominan, se determinan
las actividades a realizar para prevenirlos.

Organizar. Definir las funciones y responsabilidades, indicar Ja secuencia operacional de
los procesos, delegar autoridad y coordinar la optimizacion de los recursos financieros,
tecnol6gicos y materiales.

Dirigir. Revisar que las actividades se realizen de acuerdo a los planes.

Controlar. Revisar 1a ejecucion de las medidas de seguridad e higiene preventivas, si ain
prevalecen los riesgos se procede a investigar las causas para darlos a conocer y tomarlos
en cucnta para implantar medidas mas efectivas.

» Escasa mano de obra calificada y falta de programas de capacitacién

El industrial debe estar conciente de que capacitar al personal es una buena inversion,

porque les permite conocer mejor su trabajo y realizar sus actividades con més efici
para tener buen rendimiento y mayores utilidades para la empresa.
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fa .&4’, Jedenal dol le»ajo on s anliadds 155-a capdule JJ8 L, menciona que todos

los trabajadores tienen derecho a ser capacitados.

+ Falta de mejores niveles de calidad

Es importante conocer el mercado para disefiar y fabricar productos que cumplan con los
requerimientos del consumidor. El 25 de mayo de 1992 sc firmé el dunds Macisnal pane
fo EChuvadsn do o Produckividad y Calidad, en el cual se establecen acuerdos de
productividad para cada sector, indica el compromiso de modernizar las estructuras
organizativas, superacion y desarrollo de la administracion, importancia en los recursos
humanos, fortalecimiento de las relaciones laborales, modernizacién y mejorami

tecnolégico, investigacion, desarrollo de un ambiente econdmico y social propicio a la
productividad y calidad.
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FINANCIAMIENTO



CAPITULO 1T
1L1 FINANCIAMIENTO

Los industriales para lievar a cabo sus planes de desarrollo necesitan invertir en recursos
humanos, materiales o técnicos, sin embargo, no siempre cuentan con los fondos
suficientes para realizar sus proyectos y consideran buena opcion solicitar crédito para
complementar su capital.

Necesitan tener informacion sobre las instituciones que pueden otorgar crédito, asi como
de las diferentes formas de obtenerlo, generalmente acuden a los bancos a solicitar
financiamiento porque desconocen el funcionamiento de las arrendadoras, Uniones de
Crédito, Empresas de factoraje y Socicdades de inversion. Se esta efectuando un
movimiento promocional para hacer llegar a los pequefios empresarios los fondos
suficientes para su produccion, para este fin se fusionaron a Nacional Financiera los
siguientes fondos de fomento: (Fogain, Fonei, Fomin, Fidein y Fonep), y también el
Programa de Apoyo Integral a Ia Industria Mediana y Pequeila (Pai), asi, ésta institucion
ofrece crédito através de la banca miltiple y los intermediarios financieros.
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FINANCIAMIENTO INTERNO

INGRESOS

Los ingresos originados por la actividad del negocio, son primordiales para la captacion de
recursos. Una industria se dedica a la extraccion o transformacion de materia prima con el
fin de abastecer la demanda del mercado, con Ia venta de sus productos obtiene recursos
que le sirven para sufragar los costos y gastos de fabricacién, el importe sobrante es la
ganancia que resulta y representa el ingreso captado basicamente por la operacion de
fabricacion. Hay ingresos que son generados por las actividades propias del negocio y
otros que provienen por transacciones diferentes al giro principal.

REINVERSION DE UTILIDADES

Para incrementar las utilidades obtenidas reinvierten una parte o ¢l total, es una opcidn
para que a empresa vaya acumulando capital para utilizarlo en bencficio del desarrollo de
la planta, entre mas aumenta ¢l importe para invertir puede recibir mayor interés.
APORTACIONES

Los socios de una organizacion entregan dinero o bienes para incrementar el capital social,
se hacen aportaciones para contar con recursos cconémicos que apoyen los planes para

ampliar la demanda, introducir una linea de productos, hacer una campafia publicitaria y
todo lo relacionado con el desarrollo organizacional.

PRODUCTOS FINANCIEROS
Son obtenidos al reatizar operaciones que no son las principales del negocio, basicamente

por percibir intereses en Ja inversion de valores o al cobrar a los clientes interés por
atrasarse en sus pagos de mercancia..

RESERVAS
Las reservas son creadas para depreciacion de maquinaria y equipo.

Sin embargo, para la micro, pequefia y mediana empresa, estas formas de financiamiento
interno no resultan apropiadas.
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FINANCIAMIENTO EXTERNG

Son los medios econdémicos adquiridos por medio de proveedores, bancos, bolsa de
valores y las Organizaciones auxiliares de Crédito.

Este tipo de financiamiento tiene un costo para el acreditado, requiere de su solvencia y
garantias, establece plazo de pago y se proporciona a organizaciones piblicas y privadas.

PROVEEDORES

Las fabricas almacenan la cantidad suficiente de materia prima para trabajar durante un
periédo de tiempo, con el fin de que el proceso de produccién no se detenga, es comun
que tenga indentificados a sus proveedores para comprar materia prima con caracteristicas
uniformes, fijar precio y condiciones de compra. Los proveedores son las personas fisicas
o morales que venden a crédito bienes y servicios a las empresas.

CICLO DE NEGOCIO

El ciclo del negocio con proveedores:

« Inicia cuando el empresario solicita al proveedor materia prima para pagar a cierto
plazo, normalmente se otorga un crédito a 30, 60 6 90 dias; es un tiempo que el
industrial puede aprovechar para darle dinamismo a la produccidn y ventas con el fin
de recobrar pronto la inversion.

« Debido a que se cuenta con la materia prima junto con los demas insumos se somete a
un proceso de transformacion para obtener el producto final

e El bien se sigue vendiendo diariamente y se va recuperando la inversién, normalmente
la fabrica cuenta con un numero de clientes y conoce el potencial det mercado, de lo
contrario, no se comprometeria a solicitar un crédito si sabe que tendria la mercancia
almacenada por no haber la suficiente demanda. A los clientes conocidos se les puede
dar crédito siempre y cuando sea a corto plazo y compren grandes voliimenes.

» Con la recuperacion de la inversion a través de la comercializacion de los productos,
se tienen fondos para pagar al provecdor y aumentar las ganancias.

Cuando se les solicita crédito a los proveedores, ellos se respaldan informindose,
basicamente, del grado de solvencia del comprador.

Para facilitar las relaciones de crédito con el proveedor, es representativo llevar una
comunicacién estrecha, que permita:
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e Una familiarizacién con la empresa, sus directivos y el personal que realiza las
compras

« Conocimiento de los bienes o servicios que se le solicita cominmente, el periodo de’
adquisicion, voliumen de compra y forma de pago.

= Proveer los pedidos especiales por temporada
« Otorgar a la empresa preferencia y atencion personal

o Flexibilidad para proporcionar crédito a la industria

CICLO DE NEGOCIACION CON

PROVEEDORES 10,60 490 diss
PAGO
DEUDAS
CUENTA CLIENTES PROVEEDORES
0 BANCOS
., MERCANCIA
seanrien 4y
lespedides Ty

de clisuzes

preducclin

El dabmo Jinancitns Mezicans esta constituido por tres susbsistemas: bancario,

bursitil y las Organizaciones Auxiliares de Crédito. Estan regulados por Ia Secretaria
de Haciends y Crédito Piblico , Banco de México, Comisién Nacional Bancaria,
Comisién Nacional de Valores y Comisién Nacional de Seguros y Fianzas.

Estos grupos financieros son necesarios para otorgar crédito oportuno y adecuado a los
empresarios nacionales

11.2 BANCOS
Los bancos son intermediarios financieros, a los cuales acuden los inversionistas para

realizar operaciones que les den més rédito y las personas fisicas o morales que van a
solicitar recursos econdmicos para realizar sus proyectos de inversion.
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La banca comercial esta formada por bancos multiples y de desarrollo. En 1988 se di6 un
proceso de reforma financiera que indicaba la reprivatizacion de la banca multiple, esto ha

do mayor p ia entrc los bancos que tratan de lograr rendimientos
atractivos para el inversionista y un menor costo en los créditos al sector productivo. Con
dicha reforma, Nacional Financiera dejo de asignar recursos a las grandes organizaciones
piiblicas para atender ahora a las empresas privadas micro, pequefia y mediana. Este banco
ha empezado a crear programas y servicios de financiamiento dirigido a este estrato, entre
los cuales destacan el Promicro, Promyp y la tarjeta de crédito empresarial.

« promicro. Programa de apoyo integral a la microindustria que tiene como objetivo
darles financiamiento junto con capacitacion y asistencia técnica, deben presentar las
siguientes caracteristicas para que se¢ les otorgue: ser competentes en su ramo, estar
estén establecidas en un lugar, mancjada por el propio capitalista, que la industria sea
la base de sus ingresos y no tener créditos preferenciales anteriores. Apoya
operaciones para aumentar capital de trabajo y para reemplazar equipo.

= prOMYR. Programa para la Micro y Pequea enpresa, tiene como propdsito apoyar el
desarrollo de las empresas comerciales, industriales y de servicios con crédito, a través
de sus intermediarios financieros. Ofrece financiamiento para: capital de trabsjo que
incluye compra de materia prima o productos terminados, pago de salarios y sueldos y
otros gastes; compra de magquinaria y equipo, compra o modificacién de naves
industriales y reestructuracion de pasivos.

e TAWETA DE CREDITO EMPRESARIAL. Sirve para obtener capital de trabajo o adquirir
maquinaria y equipo.

APOYOS DE NACIONAL FINANCIERA
Entre otros apoyos que ofrece Nacional Financiera s¢ encuentran:

Capacitacidn y asistencia técnica, Para la moderizacion de técnicas que aseguren la
productividad en los procesos y calidad de los productos. Capacitacion en cursos
cspecxahzados, seminarios y talleres. Asistencia técnica en problemas especificos,
para actividades interempresariales que realizan las Uniones de Crédito,
Centros de calidad, Centros de materia prima, Comercializadoras y Bolsas de
Subcontratacién, ademas para pmporc:onar asesoria especializada en prod

infraestructura, estudios de preinversiones e ingenieria financiera.

Estudios y asesorfas, Para mcjorar su capacidad de gestion empresarial, la actividad
técnica, la realizacion econdmica y la generacion de utilidades de los proyectos.

Garantfas de crédito.Nacional Financiera proporciona un aval adicional psra que las
empresas pl las g; ias que son requeridas para tener acceso al crédito.
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Aportaciones de capital. Para apoyar a los inversionistas por medio de la creacidn y
per ia de las Sociedades de Inversion de Capitales (SINCAS), aumentar el capital
de las p y bié di la aportaciéon directa en el capital de las
organizaciones en forma minoritaria y temporal.

Modernizacién. Para los negocios que tengan p ia a nivel internacional en el
pI‘OpIO mercado o fuera de éste y que presenten proyectos de inversién con bases técnicas,
T ion dmica y asegure rendi >

Desarrollo tecnolégico. Que contribuya a mejorar la tecnologia y la capacidad
competitiva.

CREDITO

La mayoria de los bancos para cuidar su cartera vencida se han puesto exigentes en
asignar crédito, dejando fuera a gran cantidad de empresas micro, pequeiias y medianas.
En México ain falta mucho por hacer en materia financiera para disminuir costos de
intermediacién, como el seguro de los bienes otorgados en garantia, ademas el crédito se
autoriza en base a las garantias oftecidas no a las car isticas de realizacion del
proyecto, esto muestra como el financiamiento esta dirigido a operaciones rentables y
seguras,

pr la d ja de cstar mal organizadas, para solicitar un
crédito bancario dcbcn empezar por mejorar su administracién para que cuando lo
soliciten tengan al dia los Estados Financieros, su proyecto de inversion y el informe de
mercado. Todo esto es importante para que se asignen correctamente Jos recursos y no se
presenten riesgos ante una falta de planeacion y coordinacion.

Por ejemplo:
Si un empresario adquiere financiamiento para capltal de trabajo, esto permite que se
elabore una cantidad mayor de productos, pero si no se coordina este aumento de
produccion con la ampliacion del mercado, entonces existe la posibilidad de que la
demanda no crezca y quede mercancia almacenada. R

o Cuando una industria sohcna credno para maqumana o equlpo, debe hacer un andlisis

de qué tan rep ivo es I fa ia 0 equipo, ademis evaluar si lo
que piensa adquirir es lo que realmente necesita.

La mayoria de las pequefias y medianas industrias no cuentan con los recursos suficientes
para sustenter su desarrollo y acuden a solicitar crédito que no es facil conseguir porque
no tienen la suficientente informacién fi iera, no estan si. izadas y sus op

se hacen rudimentariamente. Para obtener crédito los empresarios acuden a los bancos
porque no saben como operan Jas Arrendadoras, Uniones de Crédito o Empresas de
Factoraje.
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11.3 BOLSA DE VALORES

¢ El mercado de valores es “"Un conjunto de mecamrmm que Jacilitan el intercambio de
recursos monetarios a través de la emisic on y distribucion de valores inscritos
en el Regisro Nacional de Valores e Imtermediarios, aprobados por la Comision
Nacional de Valores y la Bolsa Mexicana de Valores"

[s]

En base al tamafio y requerimientos de la industria se ticne:

1. Mercado de capitales
2, Mercado de dinero

A continuacion se explican:
1. Mercado de capitales

En el que se emiten titulos llamados acciones o se otorga crédito a largo plazo a través de
obligaciones.

Las acciones representan una de las partes en la cual se encuentra dividido el capital de
una empresa. Quienes adqui cierta idad de estos titulos participan en su capital
social.

Vender acciones de una empresa permite la oportunidad de obtener mas recursos: para
comprar activos fijos, para ahorro interno, invertir en nuevos proyectos, etc.

Las obligaci son titulos expedidos por una empresa como garantia de pago a largo
plazo, por los recursos financieros recibidos de una casa de bolsa, para el desarrollo de sus
proyectos.

2. Mercado de dinero

En el cual las empresas privadas, bancos y gobierno federal colocan valores que incluyen
crédito a corto plazo dirigido al capital de trabajo.

PERSPECTIVAS DE LA MICRO, PEQUERA Y MEDIANA INDUSTRIA PARA SU
INTEGRACION EN LA BOLSA MEXICANA DE VALORES

E!l mercado de valores esta estructurado por organismos reguladores (SHCP, Banco de
Meéxico y Comisidn Nacional de Valores), intermediarios (Casas de Bolsa y Sociedades de
inversion), de apoyo (Instituto para el depésito de valores, Instituto Mexicano del
mercado de capitales, Asociacion Mexicana de Casas de Bolsa, Calificadora de Valores,
Fondo de Conti ias y Asociacién Mexi del Derecho Bursitil), los oferentes




(Emisores privados y gut les) y d d (Inversionistas). Este d
ofrece beneficios a la planta productiva mexicana para inversién y financiamiento en
proyectas de desarrollo.

Las grandes compaiiias son las que acaparan las ventajas de participar en el mercado de
valores gencralmente para apoyar sus proyectos de expansion, hasta ahora es muy
reducido el niimero de medianas empresas que estn participando en el medio bursétil, por
eso la Comisién Nacional de Valores estd llevando a cabo un estudio para encontrar la
forma de que aumente el mercado intermedio en la Bolsa Mexicana de Valores.

El mercado de valores esta dirigido a los grandes inversionistas, para las pequefas y
medianas industrias que no rednen los requisitos necesarios para integrarse a los
movimientos bursitiles, ofrecec un apoyo a sus planes de expansion, diversificacion,
reconversion y sancamiento financiero por medio de las Sociedades de Inversion.

Jon bociedader do Jrnuemisn (SINCAS), son instituciones que retinen los recursos

financieros de varios ahorradores, que individualmente no alcanzan a participar en la Bolsa
de Valores, para aplicarlos a proyectos de inversién a largo plazo.

Estas organizaciones estan integradas por:

bodiedad

Que es una casa de bolsa la cual ticne a su cargo el mancjo y administracién de capitales.

! . t L d" . 22

Es la entidad que otorga los recursos econdmicos a largo plazo a los proyectos que
previ; lizados tengan condici Sptil para su realizacid

Emfw/a Pmmomﬂa,

Solicita el préstamo para impulsar su desarrollo, son sociedades anénimas con capital de
procedencia mexicana y para otargarle el financiamiento se requiere que sus actividades
colaboren al desarralio econémico y social de México.

-y

Personas fisicas o morales que aportan capital que cs destinado al desarrollo de proyectos
para obtener acciones de la SINCA.
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Las ventajas sobresalientes de pertenecer a ‘estos organismos son:

Ingresar a la Bolsa Mexicana de Valores aunque se cuente con capital reducido
Presencia en el mercado
Costos competitivos de financiamiento
Consultoria técnica y financicera
it ia técnica, administrativa y fi iera
Financiamiento amplio a la empresa.

INSCRIPCION A LA BOLSA MEXICANA DE VALORES

La Bolsa Mexicana de Valores solicita a los pequefios y medianos industriales para
inscribirlos como Sociedades de Inversion de Capitales, lo siguiente:

1, Presentar proyecto de inversion que se desea financiar
2. Que fa empresa cuente con capital mayoritario mexicano

3. El monto total de financiamiento no podra ser mayor al 49% del
capital de la empresa

4. Solicitud pafiada de la dc ion de la empresa, asi como,

de la SINCA a la Comision Nacional de Valores y a la Bolsa Mexicana
de Valores

5. Inscripcion en el Registro Nacional de Valores e Intermediarios.

Compromisos del emisor

. Remitir a la Socicdad de Inversion de Capitales y a la Comisién
Nacional de Valores su informacion financiera

. Coordinar y desarrollar junto con la Sociedad de Inversién de Capitales
¢l programa de capitalizacion hasta su finalizaci6

. Cumplir con las disposiciones que emitan los organismos reguladores del
mercado
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SOCIEDADES DE INVERSION DE
CAPITALES

Boisa Mexicana de Valoces

\/

Emprass

Col jonal Valorsa
s Sociadad Administradora misién Nacional de

== == F
]

Inversionistas Bolsa Mexicana de Valores 5. D. Indeval

SERVICIOS DE LA BOLSA DE VALORES

La micro y pequedia empresa cs la que tiene mayores obsticulos para ingresar al Mercado
Bursétil, porque no alcanza a cubrir todos los requisitos que se les pide.

Las principales necesidades que presenta y los servicios que la Bolsa Mexicana de Valores
podria ofrecer para apoyar verdaderamente el desarrollo de la planta productiva (que esta
conformada en su mayoria por micro y pequeiia industria) se tienen :

» Lacompra de matcria prima

Se podria hacer por medio de la colocacion de valores a corto plazo, como son pagarés
o letras de cambio.

Un pagaré es un documento negociable por el cual una pequeiia o mediana industria
promete pagar cierta cantidad a una fecha determinada, para tener derecho a esta
operacion la empresa emisora (micro, pequeda o mediana), se debe incribir a la Casa de
Bolsa presentando basicamente informacion legal, economica y financiera, ademas
p e a pagar los int s.

CC

Las industrias de esta magnitud no pueden cumplir con estos requisitos porque muchas no
han regularizado sus documentos de apertura, tienen un capital limitado y requieren una
administacion més eficiente.



o Lacompra de maquinaria y equipo

Se haria con arrendami el arrendami puro es en el que no se adquiere derecho
de propiedad del bien y en ¢l arrendamiento financiero al terminar de pagar la renta se
adquiere la maquinaria.

» Expansién de la planta preductiva

Emisién de acciones, colocacion de bonos o certificados inmobiliarios o emisidn de
obligaciones.

Para inscribirse en la emision de acciones el industrial debe contar con solicitud, su fabrica
debe de ser solvente (no tener deudas o tener capacidad para pagarlas), y tener liquidez
(Capacidad para cubrir obligaciones a corto plazo), emision de acciones en terminos que
faciliten su ripida colocacidn en el mercado y proporcionar toda la infomacién que la
Comision Nacional de Valores solicite. Ademas responsabilizarse a presentar estados
financieros, informar a la Bolsa Mexicana de Valores y Comisién Nacional de Valores de
los movimientos que influyen en la actividad de la empresa y a no hacer cambios que
alteren el rendimiento de los valores.

La integracion al mercado bursitil de las pequeiias industras va a levar todavia mucho
tiempo, s¢ ha iniciado con incluir a las industrias medianas en la Bolsa Mexicana de
Valores. Para preparar el ingreso de las pequefias industrias al mercado de valores, se
requiere mayor difusion del funcionamiento del sistema bursatil y la serie de requisitis que
deben reunir para utilizar las diferentes alternativas de inversion y financiamiento.

ACCIONES

Boha Mexicana de Vilores

3oclsdad Admiphtradors
Cava de Bolsa g

Comixisn Naclonal de Valores




REQUISITOS DE INSCRIPCION

Dentro de los requisitos que la Bolsa Mexicana de Valores solicita para la inscripcion de
acciones de empresas al Mercado de Valores, a continuacién se analizan los mas
representativos:

. Estados financieros dictaminados
. Estado de modificaciones al capital social
. Aplicacion de utilidades del Gltimo ¢jercicio
. Estados financieros presupucstados para 3 afios
. Dividendos decretados
INFORMACION FINANCIERA

La informacién financiera indica tos movimientos efectuados con la obtencidn y aplicacion
de recursos materiales, 1a cual debe de ser de utilidad, confiabilidad y provisionalidad.

utiLpAb, La informacion financiera proporciona los datos que necesita el usuario, contiene
informacién significativa porque representa la situacidn financicra de la empresa por medio
de cifras, es relevante en cuanto a optimizacién de la comunicacion, veraz porque reficja la
realidad econdmica de la entidad, comparable con otros ejercicios contables y oportuna en
ia toma de decisiones.

connaniipap. Estar seguros de que se realizd correctamente y con datos reales, en base a
los elementos de Ia teoria contable y que pueden ser verificados sus resutados.

PROVISIONALIDAD. S¢ puede obtener informacién financiera en el momento que se requiere
para tomar decisiones.

Debido a su desorganizacion que ocasiona constante rotacion de trabajadores, falta de -
conocimientos del personal sobre €l area contable, deficiente supervision y emores no
corregidos ocasionan que su informacién financicra se atrase, esté incompleta o mal
elaborada.

o Informe detallado de los planes futuros de la empresa por cada afio proyectado,
proyecto de titulos de los valores objeto de oferta piblica, proyecto del prospecto de
colocacién.

mrorMacion. No cuentan con los elementos de informacion econdmica, téenica, financiera,
administrativa y de produccién para realizar proyectos de inversion viables,
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Desarrollo de un proyecto
En base al tipo de informacion que se tiene para elaborar un proyecto se identifican las
siguientes etapas:

t. Perfil del proyecto. Se tiene informacion general y cantidades aproximadas,
por lo cual tiene una idea de las ventajas que pucde tener hacer la inversién.

2. Estudios de Prefactibilidad-Se obticnen los datos necesarios que facilitan
conocer la posibilidad de realizacion del proyecto

3. Estudios de Factibilidad-Se cuenta con informacidn profundizada, por eso se
sabe exactamente si se debe realizar el proyecto o no.

Para formular un proyecto industrial se deben incluir aspectos economicos, técnicos,
financieros y administrativos.

« Copia de escritura constitutiva, acta de la junta de consejo de administracién, lista de
asistencia a la Gltima asamblea de accionistas del consejo de administracién en
funciones a la fecha.

islativ 1 ool

mForMaLIDAD. En su organizacidn | no estan e ituidas y
tienen prohlemas legales y juridicos. Uno de los problemas que tienen para no arreglar sus
papeles es la serie tramites por realizar y el tiempo que esto implica, afortunadamente ya
estan funcionando las ventanillas de gestion Gnica que tienen encomendado auxiliar a las

microindustrias y pequeilas industrias en [a realizacién de las gestiones de apertura.

En el Distrito Federal para dar de alta un negocio se necesitz principalmente el registro
federal de contribuyentes, constancia de zonificacion del uso del suelo, licencia def uso det
suelo, padrén delegacional, aviso de manifestacion estadistica y ficencia sanitaria, alta
entre la Camara de Comercio, visto bueno de prevencién de incendios, visto bueno de
seguridad y operacion, licencia de funcionamiento, declaracion de apertura, licencia de
anuncio, programa de proteccion civil, pesas y medidas, trabajadores o empleados y
tarjetas de control sanitario.

« Monto. Inversion anual de la empresa en maguinaria y equipo en los ultimos 3 ailos, su
lugar de procedencia, monto importado y comentario acerca de su calidad.

MAQUINARIA Y EQUIPO. Que poscen ya tiene mucho tiempo, no la reemplazan mientras siga
funcionando bicn en la produccion, porque para adquifir nueva es costoso, por ejemplo
en la industria de tejidos y acabados fibras blandas que utifizan diferentes maquinas para
cada tipo de proceso.
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o Enumeracién materias primas y auxiliares, mencionando importancia porcentual y su
lugar de procedencia.

meNTiricAR, En la microempresa es facil identificar las materias primas y auxiliares, ademas
de las cantidades necesarias en cada producto y los proveedores principales, conforme
aumenta el manejo de materia prima se requieren mas control

« Capacidad instalada de la empresa y de sus subsidiarias, su nivel de aprovechamiento
en ¢l curso de los ultimos 3 afios.

CAPACIDAD DE LA pLanTa. Estd condicionada por la mnqumana, mnno de obra, procesos,
materia prima, materiales auxiliares, recursos fi 0s, idad real,
organizacion y productividad; para conocer esta capacidad se hacen estudios de i ingenieria
industrial.

» Enumeracion, marca y caracteristicas de los bienes o servicios que componen la linea
de producci6n de Ia empresa y de sus subsidiarias, mencionando principales clientes y
su importancia relativa en el total de ingresos de la empresa

LINEAs DE propuccioN. Entre mas lineas de productos tenga la industria es mejor para

p a mis idores y hacer que los clientes encuentran mas productos y no se
vayan a la compctencia. Llama la atencion ver un negocio bien surtido, causando
impresion favorable porque el comprador tiene de donde escoger.

« Volimen e importes de ventas, clasificadas por su mercado nacional y extranjero,
enumeracién y participacion de sus principales competidores, penetracién en el
mercado y especificacion de sus sectores demandantes.

1 1

ESTUDIOS DE MERCADO. Nor no tienen formales sobre mercado, resalta la
importancia de tener una administracion eficiente que se preocupe por llevar controles que
sirvan como fuentes informativas de las funciones desarrolladas. En este caso se requieren
controles de volumen, precio de los articulos vendidos, clientes principales y territorio de
venta,

= Contratos con otcas firmas especialistas, empresas o agrupaciones de cualquier clase,
de las cualcs la compahm recibe: asesoria administrativa, asistencia técnica,
fi e ne: plotacidn de marcas, exclusividad de ventas, etc.

PLANES Y ESTRATEGIAS. NoO establecen planes y estrategias para su crecimiento, entre maés
pequeiios sean los negocios se encuentran mas alejados de las or i que pueden
prestarle apoyo, asi que tienen que resolver sus probl independi de acuerdo
al criterio del empresario.
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» Principales funcionarios, puestos, antigiledad, esquema organizacional.

ESTRUCTURA OROANIZACIONAL. Muchas veces no tienen una estructura organizacional
adecuada, la mayoria de las microindustrias no tienen una estructura formal, las pequefias
y medianas se ven obligadas a especificar funciones y niveles jerarquicos.

Estos problemas junto con los de liquidez, solvencia y mala administracion alejan a
las empresas de la posibilidad de incursionar en el medio bursatil, el cual es muy exigente;
porque todos estos requisitos si los pueden cumplir las grandes empresas. Seria mucho
mas justo que se modificarin estos requerimientos para que estuvieran mds alcanzables
para la mayoria de las industrias, porque no s¢ puede hablar de un apoyo al sector
industrial en donde sdlo figuran fas empresas ionales o tr; ionale

MERCADO INTERMEDIO

En este aflo 1993 se iniciard el mercado accionario intermedio que tiene como
principal objetivo otorgar fuentes de fi tamiento a costos ibles a las i
empresas productivas. Las organizaciones medianas tienen ahora la oportunidad de
colocar acciones y obtener crédito que les sirva para disminuir deudas o invertir en
proyectos en beneficio de su planta, si se les exige los mismos requisitos que a las del
mercado principal van a ser pocas las que lleguen a incursionar en el mercado bursatil.

I1.4 ORGANIZACIONES AUXILIARES DE CREDITO

Son instituciones que participan en el otorgamiento de diferentes créditos a industriales,
comerciales y prestadores de servicics.

Se consideran Organizaciones Auxiliares de Crédito a ; Las Uniones de Crédito, las
Arrendadoras Financieras, las Empresas de Factoraje y Los Almacenes de Depdsito.

UNIONES DE CREDITO

Son organizaciones que retinen a personas fisicas o morales dedicadas a las
actividades industriales, comerciales y agropecuarias con capital escaso, se constituyen
como Sociedades Andénimas de Capital variable con lo menos 20 socios. Estan reguladas
por la Ley General de Organizaci y actividades Auxiliares .de Crédito, la de
Sociedades Mercantiles, Ley del Impuesto sobre la Renta y Ley del impuesto al Valor
Agregado.
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Tienen como objetivos principales apoyar el desarrollo de las empresas, permitir el acceso
del crédito a sus socios, negociar condiciones favorables en adquisicion de materia prima,
magquinaria y equipo al hacer la compra entre varios, hacer proyectos en beneficio de un’
socio o de todos y obt itacion administrativa y asi ia técnica.

P

Realizan varias funciones, las mas representativas para los industriales son adquirir
insumos, comercializar los productos de los socios e intervenir en la obtencion de técnicas
productivas, administrativas, legales y las que favorezcan a recibir mayores utilidades.

Nacional Financiera esta promoviendo la formacién de Uniones de Crédito, por eso las
que estan inscritas en Nafin actuan como intermediarios financieros que apoyan a sus
socios proporcionandoles créditos con recursos provenientes de Nafin

NACIONAL FINANCIERA DETERMINA LOS SIGUIENTES PASOS PARA FORMAR UNA UNION
DE CREDITO

» Entregar documentacion a la Comisién Nacional Bancaria para obtener autorizacion
para su funcionamiento

+ La Comisién Nacional Bancaria analiza la informacion

« Levantar el acta constitutiva ante notasio

« Presentar acta constitutiva a la Comision Nacional Bancaria para que proporcione su
altima aprobacién

o Inscribir en el Registro Publico del Comercio y publicar en el Diario Oficial.

do .flu/ de awami/‘ma'm ¥ Adividades Awtiliares de Cridils determina las operaciones

que pueden realizar:

Facilitar créditos y prestar garantias o aval a sus socios.

Recibir de sus socios préstamos o titulo oncroso

Obtener depositos de sus socios para caja y tesoreria

Adquirir acciones, obligaciones y otros titulos y ain mantenerlos en cartera

Encargarse de la construccién y obras propiedad de sus socios para uso de ellos

Promover la organizacion y administrar industrias y venta de los productos obtenidos

por sus socios

Vender los frutos o producto obtenidos por sus socios

o Comprar, vender o alquilar por cuenta y orden de sus socios insumos y bienes de
capital para su beneficio

« Administrar por cuenta propia la transformacion industrial o el beneficio de los

productos obtenidos por sus socios.



ARRENDADORAS,
Tienen un sistema crediticio para tener equipo productivo, la arrendador adquicre

la maquinaria que necesita la empresa que solicita sus servicios, para rentarsela, cuando

se vence el tiempo de renta, se la vende a la misma empresa o a otras.

El financiamiento pucde abarcar el cien por ciento a corto o largo plazo.

Lo -&A’ de @17(1 n[?nul)m

que pueden realizar

felividades Awriliares de Cridids determina las operaciones

« Hacer contratos de arrendamiento financiero

o Expedir obligaciones quirografarias o con garantia para ser colocadas en el
mercado bursatit

*  Adquirir bienes de provecedores o futuros arrendatarios para dirselos a estos
tltimos en arrendamiento

o Adquirir préstamos de Instituciones de Crédito y de Seguros Nacionales o
entidades financieras extranjeras

« Otorgar créditos & corto plazo relacionado con contratos de arrendamiento y
créditos refaccionarios e hipotecarios

o Descontar, dar en prenda o negociar los titulos de crédito

EMPRESAS DE FACTORAJE

Son organizaciones con mucha capacidad de financiamiento, su propdsite es
facilitar a los empresarios dinero inmediato para respaldar sus operaciones mediante: la
compra 0 cesién de cuentas por cobrar, dar anticipo hasta del 40% del valor total de los
pedidos de bienes y servicios que la empresa no ha producido o vendido, financiar el pago
que una compaiiia efectie con documentos a sus proveedores,

El factoraje ayuda a una empresa a dar mejores condiciones de pago a sus clientes
y lograr descuentos de pronto pago mediante la empresa de factoraje al comprar materia
prima.

Factoraje de recursos
Se adquiere cartera no vencida pagando una parte de la cartera cedida, la organizacién de
factoraje puede exigir el pago si hay cuentas incobrables.



Las empresas deben tener buenos compradores, eficiente estructura financiera y
acreditamiento comercial de sus articulos.

Factoraje de proveedores
Se da en negocios estables, para ayudar a los proveedores, se hace por el 100% de la
operacidn y el descuento por el servicio se proporciona cuando se entrega la cantidad.

Exiten muchos beneficios para el proveedor: vender a crédito y cobrar al contado,llevar
mayor control de entradas y salidas de caja, obtener efectivo para mancjarlo y generar
mayores ingresos, ademds tiene los derechos del factoraje con recursos.

Factoraje internacional

Al exportador mexicano lo apoya en la cobertura por falta de pago del comprador
fordneo, por incumplimiento. La empresa mexicana tiene la posibilidad de vender a crédito
en el exterior para recobrar la cobranza, tomando en cuenta que la mercancia haya
cubierto fecha de entrega, producto y calidad.

Este fi tami abarca la administracién, gestion y cobranza de las operaciones en el
extranjero.

ALMACENES GENERALES DE DEPOSITO

Es un lugar asignado para guardar o conservar bienes y mercancias, expidiendo un
certificado de depdsito para confirmar que los artfculos detallados son los que éstin
almacenados, o emitiendo un bono que es un crédito prendario que representa dejar los
bienes registrados en el certificado de dep6sito como gasantia para asegurar el pago

65



I OINLIdAVD

TECNOLOGIA, CALIDAD Y PRODUCTIVIDAD



CAPITULO ITI. TECNOLOGIA, CALIDAD Y PRODUCTIVIDAD

cAMAIO COMBETITIVIRAR.
ATRASO <=3 DESARROLLO INDUSTRIAL
innovacion tecnolégica
- Necasidad y desarroilo cientifico
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Esfuarzo de los industriales
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II1.1 ASPECTOS SOBRESALIENTES QUE AFECTAN EL DESARROLLO
CIENTIFICO Y TECNOLOGICO EN MEXICO

La tecnologfa en el sector productivo se refiere a la utilizacidn de maquinaria y equipo,
proceso de produccién establecido y conjunto de técni doptadas en la operacié
(procedimientos, modclos, etc.), La tecnologfa ha permitido que se vayan
perfeccionando los procesos productivos y el disefio de nuevos productos y servicios.

Meéxico permanecié por mucho tiempo alejado de los avances cientfficos y tecnoldgicos
que existfan en el exterior debido a que las actividades comerciales estaban dirigidas
s6lo al mercado interno y los productores no b bligados a lizar su planta
productiva.

Parna, 1986 ingress. ol 497 (Acuerdo General sobre Aranceles Aduancros y

Comercio), esto permitié una apertura cc que ié¢ a los mexicanos a
enfrentarse a una competencia més fuerte, sustentada por tecnologfas m4s desarrolladas.




* burame 1990 el 5% de las industrias del pafs tenfan tecnologfa de punta, el 15 %
tecnologfa actual y el 80% tecnologfa obsoleta.
[6]

Como podemos observar no se ha avanzado en la investigacion cientifica y tecnolégica
desde que incursionamos en el comercio internacional.

PRINCIPALES PROBLEMAS

Entre los principales problemas que menciona el difima Tadonal do Cioncia ¥
ymo[o?‘hr. se estima que los que han afectado el desarrollo cientffico y tecnolégico de
México son:

. Minimos recursos financieros orientados a la i igacion cientffica y
desarrollo tecnoldgico

- Falta de inversién piblica y privada.

Para sostener proyectos viables de investigacidn se necesitan reunir fondos procedentes
del gobierno y de empresas privadas. Es importante que los Centros de desarrollo
tecnoldgico se enfoquen a efectuar investigaciones en base a las necesidades de la
industria,

Para la pequefia y mediana industria mexicana se pr has dificultades que
impiden su innovacién tecnolégica, si se logra una organizacidn industrial que apoye su
desarrollo, tendrfamos muchas ventajas para ser més competitivos.

s Existen pocas personas dedicadas al desarrollo cieni{fico y tecnolégico

NIVEL bE viba. Considero que el primer problema que se presenta para la formacién de

recursos b con conocimi en ciencia y tecnologfa, es el nivel de vida
econbmica:
1. Much di pi a trabajar y van dejando sus di
incompletos.

2. Los investigadores no pueden dedicarse por tiempo completo a su labor
porque necesitan més ingresos.
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CULTURA EDUCAﬂVA. La cultura educativa necesita cambiar, se tienen que eliminar
€ que § hacia la calidad educativa:

P

.« Entre las carreras optativas son escogidas las de mayor campo de trabajo
« Hay preferencia por carreras cortas, técnicas y comerciales, porque les
permiten obtener recursos econémicos a corto plazo.
« En las universidades pocas veces se combina la teoria con la préctica.

Los medios de comunicacién masiva son idéneos para contribuir a esta transformacién
cultural, motivando a los mexicanos a prepararse en 4reas que apoyen el desarrollo
nacional.

e La reducida comunicacién enmtre los sectores productivos y los centros de
investigacién cient{fica y tecnolégica.

Los industriales no estin acostumbrados a recurrir a Universidades y/o centros de
investigacion para recibir asesorfa, capacitacién técnica o apoyo en el desarrollo de
proyectos, independientemente definen el proceso productivo y la maquinaria que van a
utilizar. ’

Se debe promover esta integracién porque es una manera de obtener mds fuerza para
trabajar en el rescate de la calidad y productividad que hace falta.

o No hay acceso para que las peq b ién tecnoldgica,
los bancos de informacidn que hay estdn dlrigido: a grande.r mduslmu'.

Se necesita crear una p ializada que proporci informacién a los

productores de los procesos producuvos y maquinaria naci o jera que pueden

adquirir para llevar a cabo sus actividades de transformacidn.

Modelo de una ializada que sirva de enlacc entre las industrias y las
frecen instituci Ies e internacionales.

P

opor de tecnologf: lque
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111.3 PERSPECTIVAS DE DESARROLLO TECNGLOGICO

Con el ermma Nacisnal de Ciancin Y Wbdmm’sncl&m :hmmﬂ‘-ri{m 1990~ quq_ se

esta poniendo especial atencidn 2 proyectos que impulsen la tecnologfa de la rama

productiva,

Contamos con instituciones como Conacyt, Fidetec y Nafinsa que se han unido para

fomentar la pre

i6n de investigacionc

su objetivo es financiar todo el proceso de

investigacién y desarrollo tecnolégico, incluyendo a toda la industria del pafs.

El Conacyt se ha dirigido a la atencién de:

e Creacién de empresas de base tecnolbgica y la especlalizacién de recursos humanos
en el programa de incubadoras de empresas, al enlace academia-industria y al

otorgamiento de becas tecnolégicas.
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» Financiamiento para proyecios de desarrollo tecnolbgico de largo plazo que se
refieran a Innovacién y transferencia tecnolégica en la etapa precomerclal y la
creacion y permanencia de centros de investigacién mediante los programas del
Fondo de Investigacién y Desarrollo para la Modernizacion Tecnoldgica (Fidetec) y
del Fondo para el Foralecimiento de las capacidades Cienifficas y Tecnoldgicas
(Forccytec ).

El ciclo de un proyecto de desarrollo tecnoldgico consta de cuatro etapas, el Fidetec
proporciona apoyo cn el nivel precomercial del proyecto que abarca inicio y prueba:

INICIO O INNOVACioN, Abarca desde que se genera Ia idea, la evaluacién técnica, andlisis
de las posiblidades de realizacién técnica y comercial (factibilidad, investigacidn y
desarrollo técnico y andlisis de mercado).

prUEBAS. Ensayo para comprobar cualidades de una pieza o producto industrial
especialmente para saber sus caracterfsticas, incluye hacer modelos, pruebas piloto
Yy muestras.

EscALAMIENTO. La tecnologfa resuita novedosa y funcional, por lo que es incorporada a
nivel industrial y comercial.

Mapuracion. Es aceptado el producto y se procede a su comercializacién,

El Fidetec es un fideicomiso privado formado dentro de Nacional Financiera,
proporciona recursos a proyectos de investigacién y desarollo tecnolSgico en la etapa
precomercial del proceso productivo.

Apoya principalmente {a adaptacion, transferencia y asimilacién de tecnologfas, los
proyectos presentados son evaluados por Ia consultorfa de Conacyt, la aprobacién final
es a criterio del comité técnico que toma en cuenta su viabilidad econdmica, productiva
y financiera, su potencial tecnoldgico, comercial, capacidad y experiencia en desarrollo
tecnoldgico de la organizacién donde se realize el proyecto.

La empresa ‘que se beneficie con los resultados debe comprometer recursos para su
ejecucién, se puede ofrecer garantia hasta J00% para micro y pequefias empresas y
85 % para medianas, la tasa de interés mds la intermediacién financiera.

Para solicitar este tipo de fi iamiento deben p
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souierup v provecto, El proyecto incluye informacién bisica como: presentacién del
proyecto, metodologfa, infracstructura, programa, presupuesto; informacién legal,
presentacidn ejecutiva del plan de negocios que indique datos generales de la empresa,
capacidad de industrializacién, mercado y situacién financicra.

Con todos los trémites y scrie de requisitos a llenar para que un proyecto sea
financiado, la mayorfa de pequeiias industrias se encuentran alcjadas de tomar parte en
esle programa porque no estdn en condiciones de sostener un proyecto trabajando séto
para pagar altos intereses por largo ticmpo.

« Programa para formar mercados de informacion tecnolégica como el Registro
Conacyt de Consultares Tecnoldgicos y sistemas de informacién y banco de datos
para difundir informacién tecnolgica.

Para que exista la capacidad de entrar en un proceso de desarrollo tecnoldgico, se
necesita de la participacién de organismos piblicos y privados, de apoyo financiero, de
mayor preparacién de la poblacién dirigida a la investigacién, del aprovechamiento de
los recursos humanos disponibles y de una organizacién encaminada al progreso
nacional.

CURSOS DE DESARROLLO TECNOLOGICO

Se importa tecnologfa para instalarse en un sector productivo, introducida
principalmente por medio de inversidn extranjera directa, es decir por filiales de
empresas transnacionales.

TRANSFERENCIA DE rRIMER orDEN. No tenemos la suficiente capacidad y conocimientos
tecnoldgicos para elaborar nuestra propia maquinaria, con amplio grado de calidad. No
se trata solo de traer tecnologfa, también hay que disefiar los sistemas de manejo de
materiales, de montaje y desmontaje; muchos ingenieros desconocen el mecanismo de
la mdquinaria nueva o no cuentan con refacciones adecuadas.

asmiLacton. Se utjliza la tecnologfa recibida del extranjero de acuerdo a cémo esta
especificado.

aBsorcioN, Proceso por medio del cual la tecnologfa se emplea en la produccién,
manteniendo su estructura funcional original.

prustoN, Se utiliza extendiéndose a otras repiones y sectores, por medio de la
competencia,
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apaPTACioN, La tecnologfa sufre algunas modificaciones en base al sistema de
produccién,

INSTITUCIONALIZACION. Como respaldo financiero y de algunos organismos del pafs se
estudia la tecnologfa extranjera.

GENERAcIoN, Hay posibilidad de crear nucva tecnologfa parecida o mejor

INNovacioN. Aceptacién y comercializacidn de la nueva tecnologfa generada

TRANSFERENCIA DE SEGUNDO ORDEN. Ahora el pafs importador de tecnologfa se vuelve
creador de tecnologfa propia.
{7

Podemos observar que implica un largo proceso para llegar a generar tecnologfa propia,
ahora lo importante es inducir a los mexicanos a desarrollarse en dreas de
investigacién y apoyar a los empresarios para que puedan obtener recnologla mds
adecuada de otros paises.

Para contribuir al avance tecnolégico, es importante tomar en cuenta el establecimiento
de la subcontratacién, que se realiza cuando una gran industria contrata a otras mds
pequefias para que produzcan paries complementarias de su proceso productivo, las
grandes empresas subcontratan principalmente porque se satura su capacidad de
produccién o para dismufr costos.

En nuestro pafs no hay politicas e incentivos del gobicmo para la subcontratacién, que
podria respaldar las relaciones productivas entre las micro, pequeiias y medianas
empresas y las grandes transnacionales.

AVANCES TECNOLOGICOS DE OTROS PAISES
Tenemos ejemplo de :
JAPON

« Tiene un sistema educativo que lleva a Ia innovacién tecnoldgica
« Un sistema de financiamiento que premia la innovacién y no la garantfa
- "

« Una organizacién industrial que estimula la creacién de peq y
empresas
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MODELO DE SUBCONTRATACION

C : COMPARIA PRINCIPAL ’

T O

= PHRI: Peguedie
Modians indomtria

ITALIA

« Tiene un conjunto de empresas ubicadas en un territorio y producen bienes
similares dentro del mismo.

« Son industrias productoras o consumidoras de bienes o servicios que otras
necesitan o surten

» El giro de cada una se escoge de acuerdo a los conocimiento técnicos que
hay en el 4rea

» Aprovechan todo lo material que tengan en la localidad como casas y
maquinaria

« Divisién del trabajo entre las pequefias y medianas industrias.

U]

MODELG SURCONTRATACION
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La subcontratacién es un medio que puede servir porque permite la éptima utilizacién
de la capacidad instalada en Ia micro, pequefia y mediana empresa, el nivel de
especializacidn de la planta productiva, facilita la entrada de inversiones extranjeras ¢
incrementa la productividad de los productos. Las grandes empresas para subcontratar
exigen calidad, precio, entrega a tiempo y respeto de las condiciones de venta
acordadas.

La subcontratacién funciona bicn si hay normas para regularla y se ofrece asistencia
técnica y equipo adecuado a la pequeiia industria, debe haber una relacién de
cooperacidén, confianza y comunicacidn entre el subcontratista { pequefia industria) y el
subcontratante (gran industria). Este sistema (iene buenas perspectivas para la
fabricacién de bienes intermedios o bdsicos requeridos en la produccién de artfculos de
consumo final o partes y componentes; en la industria del vestido si funcionarfa porque
utiliza procesos segmentados.

México ante el Jnalads de Libw Comwdis necesita una aceleracién en la innovacisn

Tecnolégica, es una condicién que abarca una mentalidad mds creativa, preparada y
dindmica de la alta direccidn; cambios en las deficiencias de las escalas productivas,
una administracién m4s actualizada y sistematizada, sustitucién de equipo obsoleto, mds
preparacidn y capacitacién del trabajador.

1.3 ANTECEDENTES DE LA CALIDAD

"La palabra calidad designa el conjunto de atributos o propiedades de un objeto que
nos permiten emitir un juicio de valor acerca de él, en este sentldo se habla de la nula,
poca, buena o excelente calidad de un objeto”.

]

El movimiento hacia la calidad se originé en Estados Unidos, los japoneses fueron
adoptando con gran interés todo lo que implicaba calidad, influyeron en el
mejoramiento de calidad japonesa: la Unidn de Cientfficos e Ingenieros, los seminarios
impartidos por el Dr. Edwards Deming y Jurdn, la difusién masiva de cursos de
control de calidad, publicaciones, conferencias y el otorgamiento anual del premio
Deming sobre calidad.

En la década de los ochenta se inicio en Ménca la ﬁlo.mﬁ'a admmmraliva enfocada a
la calidad por influencia de jonales, su i6n ha sido a través

P

de asesorfa extranjera o por los medios masivos de informacién.
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Hoy en dfa los faponeses se han convertido en lfderes mundiales en calidad, su forma
de pensar basada principalmente en su religién, influye para que estén siempre
dispuestos a cumplir con disciplina, trabajo en equipo y lo mds perfecto posible sus
tareas con el mdximo esfuerzo.

Para ellos el "Honoer” es un valor humano muy apreciado y respetado, por lo que
trabajar con calidad es honorable, tienen costumbres diferentes a los trabajadores de
otros paises:

« Son leales a la empresa a la que ingresan

o Buscan el progreso en grupo no individualmente

« Hay espfritu de confianza

» No permiten la improvisacién

o Preparan con buen tiempo a las personas que ocupardn puestos directivos, (Durante
afios)

CALIDAD EN MEXICO

NIVEL DE ESTUDIOS

En nuestro pafs gran parte de la poblacidn tiene un bajo nivel de estudios, por ésta
razén muchos obreros inician a trabajar en una fdbrica como auxiliares efectuando
tareas simples que les permiten percibir un salario mfnimo, en donde permanecen un
tiempo para probar si es conveniente a sus objetivos personales, de lo contrario, buscan
otro y conforme aumenta su experiencia pueden aspirar a puestos con mejor sueldo.

Una persona puede ser leal a una organizacidn si le ofrece oportunidades de desarrollo
personal, justa remuneracién y respeto a sus derechos.

ALCANCES PERSONALES

Algunos trabajadores hacen méritos para su propio beneficio, Esto s¢ observa en los
altos niveles en donde ya tienen una posicién y no les gusta ayudar a quienes tienen
aptitudes para ascender, porque tienen temor a ser desplazados de su puesto.

La microindustria tiene posibilidad de integrarse pama trabajar en equipo, por tener un
reducido rimero de personas que se coordinan ficilmente para lograr beneficios en
comiin, El propietario debe motivarlos a trabajar poniendo su mdximo esfuerzo,
creatividad y conocimientos para que todos participen en el desarrollo,
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El concepto de sinergfa indica que "los resultados obtenidos de un trabajo en eguipo
son mayores que la suma de los resultados individuales”.

AMBIENTE LABORAL

Son muy pocas empresas en donde existe un ambicnte de confianza, en la mayorfa hay
diferencias entre jefes y trabajadores, esto crea prob} s les que deterioran el

ambiente laboral.

Saber tratar 2] personal no es f{ml, sm emb:u'go hay de propiciar un ambi
dable que le 1a participacién, principalmente apoyéndolos en sus problemas
de trabajo, escuchando sus comentarios, orgammndo cursos de desarrollo personal y

deportivos, les y sociales.

LOGRO DE OBJETIVOS

Algunas operaciones se hacen improvisadamente, porque no hay una planeacién
eficiente, que proporcione alternativas para solucionar problemas y lograr los objetivos.

ETAPAS DE LA CALUIDAD

« Con Ia mvolucuén Industrial, surge el “Comtrol de calidad por inspeccidn®, que

en ] defe del producto o servicio para planear cémo corregirlos.
e Aparece el “Control estadfstico™, se utilizan instrumentos de medicién para
[ lar variaci en los productos o servicios.
e Ultimo concepto, "Calidad total”, 1a direccién se responsabiliza a introducir calidad
con Ia parucnpactén de todo su pexsonal Sc fian prod de do al gusto y
dad del idor, es ia imp para tener
competitividad.
CONCEPTOS DE CALIDAD

“El grado predecible de uniformidad y funcionalidad de un producto o servicio que, a
bajo costo, satisface al mercado”.
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Grado predecible de :

uniForMIDAD. No debe haber variacidn significativa en los productos

FuncionaLipap, Cuando se hace el disefio se toma en cuenta el uso destinado

Baso costo. El resultado de un bien con costo minimo, es reflejo del trabajo con calidad

SATISFACER AL MERCADO. Sc ofrece un producto que va a cumplir y a satisfacer las
necesidades del consumidor.
Junan

*Es adecuacién de un producto o servicio, al uso que tendrd*®

Disefiar y producir un bien de acuerdo a las necesidades del consumidor.

Cuny
~ "Calidad es cumplir con los requisitos del cliente”

Hacer que el producto elaborado tenga todas las caracterfsticas que el cliente demanda,
es el promator de cero defectos.

Avmand Jul?ml»mm
"Trabajo de todos y de cada uno de los que intervienen en cada etapa del proceso”

Todos los miembros de !a empresa influyen en los resultados que se obtendrdn, en base
a su habilidad, dedicacién y conocimientos.

CONSUMIDOR-PRODUCTO

Trabajar con calidad es realizar las actividades con la disposicién de hacerlas bien
desde el principio poniendo el maximo m!crés y esfuerzo, uuhmndo los elementos
adecuados y necesarios como técni procedimientos, principios, asesorfa

especializada y todos los demds que ayuden en el buen desempeiio de dicha actividad.

Lo que espera el consumidor de un producto:
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e La forma en que responde el producto o servicio al uso que le tiene asignado el
consumidor. El comprador del bien define para qué necesita el producto o tiene idea_
de cual es su desempefio.

« Deralles que los hacen diferentes a la competencia como: adorno, color, tamafio,
etc., uotros que les de distincién.

Entre las diferentes marcas existentes en el mercado sobresalen las que presentan en su
producto una o mds caracterfsticas que la competencia no tiene y son tomadas en cuenta
para la seleccidn de compra, como ¢l mercado de aparatos electrénicos que en México
estd acaparado por la empresa Sony por ofrecer mayor lecnologfa, funcionalidad y
tiempo de duracién.

s Desempefio de la funcién para la que esta asignado

El cliente tiene destinado un bien para satisfacer una necesidad en especial.

Como por ejemplo :

La tela es utilizada para diferentes fines, Ia fibrica de muebles la adquiere para cubrir o
decorar sillas, sillones, etc., el pintor la usa como lienzo para pintar, la imprenta y
editorial para encuadernar.

« Eliminacién de defectos

Al cosumidor/usuario le interesa adquirir un producto sin defectos para su consumo o
uso. Los bienes de censumo requieren cuidado para que no presenten riesgos para la
salud det consumidor.

Por ejemplo en los productos de panaderfa que llegan a la mayorfa de la poblacidn,
para su industrializacién se verifica que la materia prima bdsica que es la harina de
trigo 0 mafz, no contenga picdras y/o particulas meidlicas, fibras vegetales u otros
cuerpos extrafios, ademds que los materiales auxiliares como escencias, manteca,
aceite, agua y azicar esten en buen cstado.

Al efectuar ¢l pmceso de elaboxacxdn que conforma amasar, fermentar y cocer al
horno se requi peciales para evitar que sustancias u objetos se
mezclen accidentalmente en la masa.

« Durabilidad hasta el tiempo planeado
El cliente confia en la duracién del artfculo. Los bienes de consumo son perecederos y

tienen fecha de caducidad, los productos de uso tienen un tiempo garantizado de
duracién como mdquinas, aparatos eléctricos y electrénicos.

78



o Atender con eficacia al cliente y proporcionarle servicio de reparacion o
mantenimiento.

La atencién al cliente también es una actividad relevante para la industria porque entre
més cli tenga, las ventas que contribuyen a generar
ganancias,

Las personas que tienen trato con el cliente son las que representan a la empresa, cuenta
mucho el conocimicnto que tengan del producto que estan vendiendo y la comunicacién
que mantengan con el comprador para captar los cambios que surgen cn el mercado.
Hay técnicas para conocer lo que piensa el cliente de los servicio entre las que destacan
hacer visitas, ferias y convenciones y manejo de quejas.

Contar con servicio de reparacién o mantenimicnto para los articulos que lo requieren
hace que exista preferencia cn la marca, se ofrece la garantfa de ser atendidos por
expertos.

s Presencia y forma agradable

Entre 1a gran variedad de productos que invaden el mercado se escogen los que retinen
el mayor nimero de cualidades que exige el cliente, todo lo que se produce estd
acondicionado a las necesidades y gustos del ser humano, por eso hay empresas que
para estimular las ventas acondicionan su producto, es decir lo envuelven, envasan o
etiquetan de manera prictica y llamativa, cuando una persona ve-un artfculo de
presencia agradable, se interesa en conocerlo,

Hay industrias que dan forma a su producto en base a los requerimientos det mercado
como en la confeccién prendas de vestir hacen disefios de acuerdo a la moda que
prevalece y en las que la forma es opcional como en los productos de panaderfa,

o Diferencia de lo que es el producto y lo que se esperaba

Se refiere al grado de satisfaccidn que ofrece un bien, el comprador tiene opcién de
adquirirlo con otros que ha probado o que conoce por medio de Ja publicidad para
decidir si es mejor o le falta algo. Por eso el disefio y planeacién de un producto se
apoya en una investigacidn de mercado que establezca:

cqué quiere el cliente?, ; cémo lo quiere?, ;cudnto quiere?, ;para qué lo quiere?,
ceudndo lo quiere?, ;en dénde lo quiere y a qué precio?.

»  Se debe indicar con claridad todo lo referente al producto como beneficios y uso

La informacién acerca del producto ayuda a difundir sus principales cualidades y
formas de consumo o uso, asf si alguien desconoce el bien puede decidir probarlo al

leer ;qué es? o gpara qué sirve?.
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1114 CALIDAD Y PRODUCTIVIDAD EN LA INDUSTRIA

Producir con calidad desde nuestro punto de vista, es elaborar un producto con los
materiales, mano de obra, maquinaria, méiodos requeridos y adecuados en el
proceso,la calidad del producto se va a demostrar por el grado en que satisface las
necesidades del consumidor.

El empresario sabe que para mantener y ganar clienles tiene que cuidar y mejorar la
calidad de los bicnes por eso es importante que desarrolle actitudes y hdbitos
encaminados a favorecer la entrada de calidad en el negocio para que pueda tener
mayor competitividad.

Los ejecutivos de las micro, pequefias y medianas industrias deben poner todo lo que
este de su parte para intervenir en el desarrollo de su negocio, tomando en cuenta que
las empresas que venden productos de alta calidad  tienden a lograr mayor
productividad, competitividad y buenos rendimientos. Una mala calidad ocasiona
pérdida de ticmpo, dinero y esfuerzo por desperdicio, reproceso, redisefio, reajuste,
etc.

Para introducir CALIDAD en las micro, pequefias y medianas industrias, es escencial
convencer a los gerentes de que es posible implantar un sistema de calidad.

Fuentes de informacién que influyen para convencer al empresario de la Micro,
Pequefia y Mediana Industria a introducir calidad en su negocio,
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El empresario es el responsable de que ia calidad entre y se extienda en todas las
actividades que se realizan en la organizacién. El compromiso de la gerencia en la
filosoffa de calidad debe ser constante porque su introduccidn ¢s a largo plazo, incluye
saber hacer un cambio de mentalidad en el personal, tomar decisiones acertadas,
conocimiento de los nuevos procedimientos que se van dando, establecer la forma de
organizacidn mids conveniente y las estrategias que conduzcan a conseguir los objetivos
planeados.

Para introducir calidad el empresario tiene que determinar claramente los objetivos, los
planes, medidas de accién, fomentar un ambiente de comunicacién y confianza a todos
los niveles, verificar que cada uno de sus trabajadores conoce los propésitos
organizacionales y las actividades que tiencn que efectuar; asi como las politicas a
seguir.

INTRODUCCION DE CALIDAD EN LA INDUSTRIA

o La direccién debe mantener relacion con las instituciones que imparten
cursos,organismos gubernamentales y organizaciones que ya han implaniado un
sistema de calidad.

La calidad no es producto de teorfas o propdsitos sin accidn, sino trabajar con

or] ién y [ icacién con personas que tengan conocimientos de la
materia.

o Se deben hacer una serie de juntas con todo el personal, para darles a conocer la
necesidad de que todos participen en el proceso de cambio hacia la calidad. Se
debe solicitar la ayuda de los niveles intermedios para coordinar y organizar, Se
integran equipos de trabajo

Los beneficios que proporciona la calidad a los empleados e industria son:
EMPLEADOS
« Se sienten més seguros del trabajo que realizan, porque predomina la capacitacién

» Facilita trabajar en equipo
+ Hay mayor nivel de desarrollo personal
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EMPRESA

« Disminuyen pérdidas y costos
« Aumentan las ventas, la competitividad y las utilidades

» Se solicita el respaldo de alguna institucién u organi. publico que proporcione
asesorfa y cursos para seguir el proceso de introduccién de calidad. Se trata de ir
induciendo a las diferentes secciones en adoptar el compromiso por la calidad,
para que sea responsabilidad de todos, no de unos cudntos.

e Se pone en prdctica lo aprendido en los cursos y hacen reuniones para ir
dirigiendo los cambios.

Los equipos de trabajo por 4rea, son de gran ayuda, porque entre varios identifican los
problemas presentados en su trabajo, investigan las causas, dan soluciones y las
exponen para su aprobacidn. El hecho de que un asunto sea tratado por varias personas
ofrece la oportunidad de dar més alternativas.

o El empresario sigue de cerca su avance y jumio con el apoyo de los niveles
intermedios supervisa que el proceso de calidud vaya por el camino esperado.

Todo ser humano tiene ideas que podrian ser significativas para modificar o crear,
realmente lo que falta en 1a mayorfa de las micro, pequefias y medianas industrias es un
ambiente que estimule la participacién del personal. Quienes realizan diariamente la
misma actividad por largo tiempo dentro del proceso, conocen mejor los problemas
que se presentan en su trabajo.

Los trabajadores al estar en contacto directo en la operacién, conocen bien el proceso y
pueden tener propuesias para hacerlo mds eficiente. El personal es la fuente miés
importante para e! mejoramiento de Ia calidad y la productividad, por eso es necesario
motivarlo para que de a conocer sus sugerencias.

ACTITUD DEL EMPRESARIO

El empresario debe crear un ambi d do en Ja emp como:

Estimular a sus trabajadores para proporcionar ideas que ayude a hacer mejoras
Para lograrlo se requiere de una comumcacxén que extienda el interés de la direccién

por la participacién activa de todos en el mejor ) 01 ional, por medio de
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sugerencias, también se deben hacer reuniones de convivencia (deportes, excursiones,
etc), para que surga un ambiente de confianza que permita al trabajador externar sus
habilidades y capacidades con libertad.

Informar por escrito Ia manera de ¢6mo formular una sugerencia
Identificacién del problema, investigacidn, formulacién de la idea, organizacién,
prueba y resultados. Ademds los apoyos de orientacidn.

Organizar pequeiios grupos
Organizar grupos que en conjunto busquen soluciones a los problemas de trabajo que
hay en la scccién.

Capacitacién de personal
Tomar en cuenta que ¢l entr iento y capacitacién del personal, est4n relacionados
con las mejoras que puedan hacer.

Analisis de alternativas
Examinar las soluciones presentadas y si alguna es aceptable, apoyar su desarrollo y
reconocer el esfuerzo del trabajador.

EL TRABAJADOR EN LA INDUSTRIA

Un aspecto caracterfstico del empleado mexicano es que no esta acostumbrado a
trabajar como equipo o reunirse en grupo, por eso es importante que el empresario
junto con supervisores intervengan en la coordinacién de cquipos de trabajo.

Biluacisnes jue limilan, lo inkwoncian dod //xata/admv on o deaviolls did ﬂu;ocm

Sienten que hay presién y mal trato de los niveles mds altos
No existe un ambiente amigable entre compaiieros

Falta de comunicacién a todos los niveles

Falta de incentivos

Bajo salario

Para lograr calidad se requicre de la colaboracién de todos los integrantes de la
organizacién, el empresario debe buscar la manera de establecer un clima
organizacional que permita el cambio, eliminando las situaciones contrarias a los
objetivos dispuestos.
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EL EMPRESARIO EN LA INDUSTRIA
Las actitudes en el industrial que facilitan el acceso a la calidad son:

«  Aceptar responsabilidades, esforzarse por cumplir lo que se le asigne, asistir
a los cursos de capacitacién e integrarse al trabajo en equipo.

« Comunicar a los empleados 1a forma en que se van a organizar para seguir la
introduccién de calidad.

¢ Motlivar al personal para que se sientan parte de la empresa.

CENTRO ESPECIALIZADO
DE INFORMACION TECNOLOGICA

IMPORTANCIA DE LA INTERRELACION DE LA
TECNOLOGIA-CALIDAD-PRODUCTIVIDAD

Para que la micro, peq y mediana industria la mcjor forma de realizar
todo el p. de produccié duciendo costos al evitar errores, descomposturas,
d dici d defectuosos ¢ i ios i ios deben

imrplantar un pro;eso de calizlad total.

La calidad ¢n la produccién se va a dar en base al eatusiasmo y motivacién que sienta
el personal, ademds de la manera en que los directivos van a conducir su entrada y
permanencia. Para verificar que se esta llevando a cabo el proceso de produccidn de
acuerdo a las normas ecstablecidas en base a los requerimi del idor, se
establece el control de calidad.




CONTROL DE CALIDAD

Para establecer calidad se necesita de la aceptacién del personal a colaborar en las
actividades implicitas como hacer controles, reportes y diferentes informes que
proporcionen datos para analizar los problemas. Se debe de combinar el conocimiento
de teorfa de la calidad y de las herramientas de control de calidad que son
principalmente el histograma, diagrama de causa y efecto, diagrama de pareto,
gréficos, diagrama de dispersién, papel de probabilidad binomial (correlacién), y
muestreo,

Muchas personas piensan que estos instrumentos de control son diffciles o complejos y
evitan hacerlos, realmente son escenciales para hacer un andlisis m4s exacto que
permita comprender la situacién en estudio, los duefios de la micro, pequefia y mediana
industria tienen que aprender a manejarlos.

Para formular estas herramientas estadfsticas se hace una recopilacién de datos en las
fabricas, éstos se reunen al mismo tiempo en que se cfectua el proceso de produccién,
es importante que se lleven registros adecuados que proporcionen informacidn real y
completa de la operacidn, ya que se tiene la informacidn se hace un andlisis y se sacan
los datos mds representativos a través de los métodos estadisticos. :

En el sector productivo utilizan planillas de registo o inspeccién que les facilita la
reunidn de datos y sirven para revisar la distribucién del proceso de transformacién, los
productos defectuosos, causas de defectos, verificacion de revisiones y otros.

“Control de calidad se entiende como *Un sistema de procedimientos para producir en
forma econémica bienes y servicios que satisfagan los requerimientos del consumidor”.
[10]

Al llevar un control de calidad en la produccién se puede checar cada paso del
procedimiento para identificar a tiempo los errores ¢ irlos corrigiendo de tal manera
que no se repitan y se obtenga un producto con las caracterfsticas planeadas.

En un proceso hay variaciones por causas comunes como: diferenle materia prima, el
rendimiento de los trabajadores es variable, la maquinaria puede tener descomposturas,
etc., esto ocasiona que en cada reproceso el resultado sea diferente. Para mejorar el
proceso productivo se hace uso de datos estadfsticos que permiten conocer la evolucidn
del proceso, detectar las causas de variacién, determinar acciones correctivas y evaluar
resultados.



CALIDAD TOTAL

La calidad en Ja empresa contempla:

«  CALIDAD DE LOS RECURSOS HUMANOS. Los empleados para conocer bien sus funciones,
wcnologfa que utilizan y saber como reperculc su trabajo en la empresa, requieren
i6n y ent b, principal fc para que desarrollen habilidades

estadfsucas y tengan nociones de Io que es el proceso.

® CALIDAD DEL SISTEMA ADMINIsTRATIVO. Dentro del sistema administrativo todas las
personas que estdn en las diferentes dreas contribuyen a la calidad de los procesos y
de toda la organfzacién, ¢l empresario debe atender el desarrollo de sus empleados
y de sus procesos. La gerencia que analiza el origen de los resultados obtenidos,
conoce ¢l proceso o suficiente para: prevenir defectos, detectar errores, determinar
procedimientos, informar los planes a seguir, motivar el trabajo en equipo y
difundir la atencién a los requerimientos de los clientes.

« cALDAD DEL DiskRo. La calidad del disciio resulta de la optimizacidn de los recursos y
de la resistencia a variaciones y pérdida de calidad de los productos y procesos

s CALIDAD DEL PROCESO. La variacién que se registra en ¢l proceso, es significativa para
conocer si s¢ esta producicndo con calidad. Obtener un producto que no cumple con
las especificaciones acordadas, aumenta los costos, no satisface a los consumidores,
disminuye as ventas y ocasiona una mala imdgen de la marca.

s caLipap peL prooucto. Un producto bien hecho es resultado de un control de calidad
efectuado paso a paso en la produccién, en donde se cuida cada detalle de
produccién, participa todo el personal tanto los que esta directamente en la
produccién como los que realizan olras funciones, porque es una administracidn
encaminada a la eficiencia productiva.



EFICIENCIA PRODUCTIVA

La Administracién inada a la eficiencia productiva se caracteriza por lo siguiente:

Materia prima
Tiene materia prima con las caracterfsticas optimas, el volimen suficiente y en el
momento oportuno.

Equipo e instalaciones
Establece un programa de mantenimiento y reparacidn de maquinaria, equipo e
instalaciones. Ademads planea su tiempo de duracién,

Recursos humanos

Verifica que los trabajadores estén capacitados para operar la maquinaria y equipo,
obtengan asesorfa, asf como ¢l conocimiento del trabajo que les corresponde efectuar y
sigan las normas de calidad especificadas. Confirmar que los vendedores conozcan bien
el producto y las técnicas de atencién al cliente.

Procedimientos y tipo de proceso de produccién .
Establecer normas de produccién en base a las necesidades del consumidor y revisar
que se cumplan.

Producto terminado
Evaluar que el producto cumpla con las caracterfsticas plancadas.

Ventas

Al realizarse Jas ventas surge una relacién entre vendedor-comprador, que permite
informar al consumidor de los atributos del producto y crear buena imédgen de la
empresa.

Investigacion de mercado

Constantemente obtienen informacién para detectar a tiempo si hay cambios en los
gustos y preferencias, la fuerza competitiva y la aceptacién que estd teniendo el
producto en el mercado.
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CIRCULO DE CALIDAD

4. INVESTIGACION : verificacidn de 1. DISERO: disafio del producto con
las u-"c‘:i;, » lof b nulri?c. pata pruebas spropladas
sor tomadas on cuents en el nuovo
dinefio . —_—
. 4 - 1
3 2
3, VENTAS 2. PRODUCCION: fabricacién del

producto probandolo en fa linas de
produccién v en of laborstoria

CIRCULO DE DEMING. Mucstra cl mejoramicnto continuo cbienido con la interaccién de las actividades de
investigacidn, disciio, produccidn y ventas.

Calonce [xmfm que o S .Bwu'ng wlablicio para almm?a.m lo calidad

1. CREAR CONSTANCIA. Para el propdsito de mejorar el
producro 'y el servicio, con el objetivo de llegar a ser comperitivos y
permanecer en el negocio, y de proporcionar puestos de trabajo.

P

oo

Anteriormente las ias se p por subsistir a la crfsis econémica,
no habfan previsto la de una c« mis fuerte como la que ahora estén
enfrentando. Siempre han tenido carencias que detienen su innovacién e implantacién
de calidad.
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Ahora los industriales estan obligados a administrar mejorar todos sus recursos, planear
sus operaciones y establecer gufas de accién que determinen claramente hacia donde se
dirige la empresa, adem&s comunicar a su personal Jos objetivos y organizarlos para
que contribuyan a su logro y mejoramiento en general,

2. ADOPTAR LA NUEVA AILOSOFIA. Nos encontramos en una
nueva era econdmica que necesita el cambio de las organizaciones.

Muchos empresarios todavia se resisten a estudiar la filosofia de calidad, porque no
estdn convencidos de poder aplicarla en su negocio, no saben cémo empezar y seguir su
Curso.

Se necesita una difusién de calidad que indique cémo implantarla, c6mo participa cada
integrante, costo, permanencia, cémo funciona en cada drea y qué se necesita para
lograrla.

3. DEJAR DE DEPENDER DE LA INSFECCION. Eliminar la
necesidad de la inspeccién en masa, incorporando la calidad dentro del
producio en primer lugar.

Atn falta mucho para que la industria utilize un control de calidad para prevenir errores
en el proceso productivo, es un reto para el empresario participar en el mejoramiento
del proceso, Tienen que aprender técnicas estadfsticas y conocer muy bien el
funcionamiento del proceso para poder identificar los problemas que surgen.

4. MINDIZACION DEL PRECIO. Acabar con la prdctica de
hacer negocios sobre la base del precio. En vez de ello, minimizar el
costo total. Tener un sélo proveedor para cualquier artfculs, con una
relacién a largo plazo de lealtad y confianza.

Las pcqucnas empresas deben encontrar proveedores que les den mds barato,
nori no con instr estadfsticos que comprueben la existencia de
calidad de los insumos que adquieren, y esto repercute en el nivel de calidad del
producto elaborado.

5. MEJORAR EL SISTEMA DE PRODUCCION. Se tiene que mejorar
siempre el sistema de produccién y servicio, para mejorar la calidad y la
productividad, y as{ reducir los costos continuamente.

Muchas industrias ya tienen definida su forma de trabajar, por lo tanto no se hacen
modificaciones, porque les llevarfa tiempo y distraerfa la actividad productiva.
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un emp io debe estar realizando cambios que favorezcan 1a mejorfa
orgamzacmnal no se deben utilizar si de produccién tradici

6. IMPLANTAR FORMACION EN EL TRABAIO

La mayorfa de las industrias pequefias no tienen métodos de entrenamiento porque no
cstén debidamente organizadas para determinarlos, no utilizan fndices de eficacia,

analms dc opcmcmnes y evaluacién de personal para identificar las necesidades de
én o ent

La persona que dcja un puesto transmite la forma de trabajar a quien va a ocupar su
iugar, l16gicamente los crrores que han cxistido van a seguir; ademds por las

necesidades de operacion se asigna poco tiempo para aprender y esto aumenta el riesgo
a las equivocaciones.

7. IMPLANTAR EL LIDERAZGO. El objetivo de la supervisién
deberfa consisiir en gyudar a las personas y a las mdquinas y aparatos
para que hagan un trabujo mejor. La funcidn supervisora de la direccién
necesita una revisién, asl como la supervisién de los operarios.

El industrial mexicano debido a una desorganizacién, no revisa el sistema
administrativo para saber si se estd trabajando como debe ser, no establece canales de
comunicacién que determinen los objetivos, las estrategias y polfticas a seguir. El
personal necesita un lder que reconozea la capacidad de su personal, colabore a su
desarrollo, les transmita claramente los planes y acciones, los motive y los oriente.

8. DESECUAR EL MiEn0. Desechar el miedo, de manera que
coda uno pucda trabajar con eficacia para la companla

Para eliminar el miedo en el trabajo se necesita aseg que los empleado:

bien lo que estan haciendo, los derechos y obligaci que les corresponden, las
responsabilidades que asumen en cada puesto y el apoyo de sus superiores en
operaciones complejas.

9. DERRIBAR BARRERAS ENTRE 105 DEPARTAMENTOS. Lay
personas en investigacion, diseflo, ventas y produccién deben trabagjar en
equipo, para prever los problemas de produccién y duranse el uso del
producto que pudieran surgir, con el producto o el servicio.

~ Falta una coordinacién entre todas las personas quc intervienen en las operaciones de
produccidn,. Cada quien hace su trabajo como piensa que estd bien, debido a la falta
de un control de calidad y de una buena retroalimentacién que permita unir esfuerzos
para producir con calidad.



10. ELIMINAR ESLOGANES. Eliminar eslégan, exhortaciones y
metas para pedir a la mano de obra cero defectos y nuevos niveles de
producitvidad. Tales exhortaciones sélo crean unas relaciones adversas,
ya que el grueso de las causas de la baja calidad y baja productividad
perienecen al sistema y por tanto caen mds alld de las posibilidades de la
mano de obra.

Implantar calidad demanda del estudio de la filosoffa de calidad y de su adaptacién a las
necesidades de la industria, corresponde al empresario definir el sistema que se va a
utilizar, es importante conducir a su personat dentro de dicho camino.

11.a ELIMINAR LOS ESTANDARES DE TRABAJO. Eliminar los
estdndares de trabajo (cupos) en planta. Sustitulr por el liderazgo.

11.b ELIMINAR LA GESTION roR OmeTIvO. Eliminar la
gestidn por niimeros, objetivos numéricos. Sustituir por el liderazgo.

Tiene que haber un liderazgo que motive al personal a dar su mdxima capacidad en su
labor sin poner limitantes. Muchas industrias se basan en la supervisién contando o
midiendo el trabajo, por ejemplo ¢l trabajo a destajo.

Establecer objetivos claros y reales ofrece la oportunidad al personal de saber hacia
dénde se dirigen sus esfuerzos y qué se espera de ellos, no es representativo mencionar
ndmeros. .

12. ELIMINAR BARRERAS. Las barreras que privan al
trabajador de su derecho a estar orgulloso de su srabajo. La
responsabilidad de los supervisores debe cambiar de los mimeros a la
calidad,

Eliminar las barreras que privan al personal de direccién
y de ingenierfa de su derecho a estar orgullosos de su trabajo. Esto
quiere decir, la abolicién de la calificacién anual o por méritos y de la
gestion por objetivos.

Muchas veces una persona hace las cosas porque as( le dicen que debe ser, pero no
tienen una descripcidn del puesto. Se debe reconocer cuando alguién esta trabajando
bien y esta cooperando para alcanzar el éxito.

13, IMPLANTAR PROGRAMAS. [Implantar un programa
vigoroso de educacién y auto-mejora

Es comin que en la industria mexicana un reducido mimero de empleados sea

capacitado, se necesita que todo el personal conozca bien su trabajo para que contribuya
al mejoramiento de 1a industria.
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14, TRANSFORMACION. Poner a todo el per.\‘anal de la
compafifa a trabajar para ¢ la transfo ién. La
transformacion es tarea de rodos.

J Realmente las Micro, Pequeflas y Medianas industrias estan dispuestas y preparadas a
iniciar el cambio?

Este es el reto que tienen que aceptar los empresarios, porque saben que se encuentran
en un mercado exig y petitivo inil iado por productos extranjeros.

En estos tiempos hay que entrar al mejoramiento organimcional, no es fécil iniciar la
transformacién alcjados de otras emp , €S T dable unir esfuerzos buscando
soluciones entre varios. El cmpmsano L\enc quc pedir asesorfa y apoyo, debe actuar
con di i y profesi ha relacién con proveedores,
clientes, compcudorcs. profcslomsu\s. organismos piblicos y privados.

PRODUCTIVIDAD

La productividad se refleja en ¢l de la produccién y el rendimiento como
consecuencia de la modemizacién de la planta industrial ecn aspectos técnicos,
ideolégicos y materiales. La productividad es resultado de 1a utilizacién éptima de los
Fecursos con que cuenta la empresa,

Existen varias formas que ayudan a incrementar la productividad, en primer lugar, la
concentracién de todo el personal en cl mcjoramxenu) de: el proceso productivo, el
producto, el liderazgo, la icacién y la capacii

FASES CALIDAD-PRODUCTIVIDAD
los COKtos Sieminuyen debida 8
Smaona g L ML csamr, mence m.m}
m y oblhﬂiﬁl mejor

[t et et

sepopws } > scetackin del } ) oavion ol }
ol mercado
inarnacional

majors corsinua
o caldad,



FACTORES QUE AFECTAN LA PRODUCTIVIDAD
Existen varios factores que afectan la productividad:
INVERSION

S

Invertir en equipo y maquinaria que se descompone o no tiene ocasiona que
se atrase la produccién.Invertir en materia prima que no retine las caracterfsticas que se
necesitan para hacer un producto con los requerimientos del consumidor.

INVESTIGACION Y DESARROLLO

Cuando no hay innovacién por largo tiempo, los procedimientos se vuelven poco
funcionales, el equipo y maquinaria obsoleto, se produce menos y hay mds costos

REGLAMENTO GUBERNAMENTAL

Muchos reglamentos dan arigen a gastos que disminuyen la productividad de las
empresas

MANO DE OBRA

El ser humnano es el elemento m4s importante que por medio de su actitud, inteligencia
y trabajo f{{sico y mental influye en el rumbo de la empresa. Su desempeiio esta
relacionado con su medio ambiente econémico, politico, social y cultural, Una persona
con probl brinda un reducido rendimi

La productividad en la elaboracidn de un producto, sirve para evaluar el rendimiento
de los 1alleres, las mdquinas, los equipos de trabajo y los empleados.

*Férmulas mds comunes para medir la productividad
11
o Jsnmus pora owudM '\MW;MMM

Nimero de unidades producidas
Numero total de horas de trabajo

o Jsvmula do Variedad. do P’wdm}o&

Productividad o F duccién A +Produccion B+ Produccion C
) Nimero total de horas- hombre

. JleaAdenazmdbuloa&mwahlJb[M’mo&dM

P Ventas netas de 1a empresa
Salarios Pagados

Productividad «
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PROMOCION, DISTRIBUCION Y PRECIO




CAPITULO 1V. PROMOCION

*La promocién es un ejercicio de informacion, persuasion y comunicacién

{12]

La promocion es el conjunto de actividades que sc realizan para motivar a la poblacion
consumidora a comprar un producto o servicio. Se utilizan los diferentes medios de
comunicacion para ejercer una labor de convencimiento.

Cuando la industria comprucha que tiene un mercado potencial planca una compaiia
publicitaria que sirva para acaparar mayor nimero de clientes y a la vez confirmar a los
distribuidores de los atributos del producto para motivarlos a seguir vendiendo la marca.
Actualmente los clientes son exigentes y selectivos porque hay variedad de productos para
escoger, se guian en la marca o por la informacion que tengan acerca det articulo. Para
llevar a cabo Ia promocion se sigue el proceso de comunicacion que inicia con el industrial
al formular ¢l je para tr itir a los cc idores a través de los diferentes medios
de comunicacion o directamente por los vendedores, el comportamiento de la demanda
comprueba los resultados de la campaiia publicitaria.

ACTIVIDADES PROMOCIONALES

Las actividades promocionales son la venta personal, publicidad, publicidad no pagada y
relaciones publicas. A continuacion se describen:

VENTA PERSONAL

La empresa prepara a sus vendedores para que atiendan directa y personalmente 2 los
consumidores con el fin de inducirlos a comprar y tencr preferencia a la marca, este tipo
de promocion se usa primordialmente cuando se trata de productos especializados que
requieren demostracion e informacién suficiente . Hay empresas que no cuentan con el
capital para hacer un programa publicitardo o sus clientes estan ubicados en la misma
localidad y les conviene promocionarse por medio de la venta personal. Para que el
vendedor proporcione una atencion de calidad debe ser capacitado para reforzar sus
cualidades de venta, porque de ellos depende que ¢l comprador conozea el producto y se
sienta motivado a seguir comprando la marca

PUBLICIDAD

Se utilizan los medios masivos de comunicacion para enviar un mensaje dando a conocer
un producto a gran parte de la poblacion con el fin de inducirlos a comprar la marca
anunciada, es comunicacion pagada y no personalizada. Tiene como objetivo fundamental
informar y a la vez estimular en el receptor una actitud favorable a la compra de un
producto o servicio.



Principales ventajas de utilizar los medios masivos de comunicacién para hacer publicidad
a un producto o servicio:

o Se abarca gran parte del mercado potencial

Los medios masivos de comunicacion llegan a millones de personas, esto permite que un
anuncio sea captado por la poblacién o un grupo de personas con caractenstlcas similares
(segmento especial a quien es dirigido el mensaje).

El segmento de mercado se divide en grupos con caracteristicas homogéneas para poder
hacer un mejor anélisis, se pueden clasificar por: situacion socioecondmica que comprende
edad, sexo, ocupacidn, ingresos, estudios, etc.; érea geogrifica que se refiere a local,
regional, municipal, dclegacional, nacional, internacional, rural, etc.; de acuerdo at
comportamicnto del comprador en  sclectividad, constancia de uso, periddo de compra,
motivo de compra, lealtad a fa marca, sensibilidad al precio, servicio, publicidad y
promocion.

o Hay formna de organizar una campaiia publicitaria que se difunda répido

Un programa publicitario bien disefiado y organizado, a corto plazo puede influir en el
aumento de las ventas. Para que exista el volimen de productos adecuados es
indispensable coordinar Ia publicidad con la produccién para contar con el nimero
suficiente de articulos en el momento que empiecen a llegar los compradores.

o El mensaje transmite para todos un mismo objetivo

Para transmitir la idea principal del mensaje hace falta la habilidad y conocimiento de

técnicas de publicidad, cuando el empresario no esta preparado para formular un

programa de publicidad es mejor que utilise los servicios de una agencia publicitaria.

o« Pl do bien los prog publicitarios hay b para la empresa, ayudan
a su imdgen, permanencia en el mercado y aumento de ventas

P

No tiene caso invertir recursos en una actividad que 0o va a tener los resultados esperados
y que solo afecta fa economia organizacional.

PUBLICIDAD NO PAGADA

Se reficre a la publicidad gratuita que se hace al propomonar m!'ormac:én sobre una
organizacion a través de los medios masivos de on. Las relaci ablicas que
mantenga el empresario con los representantes de estos medios de comurucaclﬁn son
decisivas para influir en la difusion de informacion favorable para la empresa.
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RELACIONES PUBLICAS

El autor Shewe D. Charles define las refaciones pablicas como "una actividad promocional
que tiene por objetivo comunicar una imagen favorable del producto o su fabricante”. Las
empresas mantiencn contancto con diversas personas fisicas y morales, es necesario crear
relaciones publicas principalmente con: el gobierno para facilitar los trémites
gubernamentales, los representantes de los medios masivos de comunicacion con el
objetivo de que hagan publicaciones positivas de la firma, organizaciones financicras con
el fin de conseguir mejores condiciones de crédito, proveedores para tener preferencia en
la compra de materia prima, intermediarios para lograr que sigan distribuyendo ¢l
producto y con los consumidores para que se conviertan en ciientes potenciales de la
empresa.

FORMAS DE PROMOCION DE VENTAS.

Sirven como complemento a las actividades promocionales, basicamente a la venta
personal y a la publicidad, para aumentar las ventas, conservar a los clientes y atraer
consumidores. Su objetivo es motivar ¢l deseo de compra de los clientes mediante valores
o incentivos, puede estar dirigida directamente a los compradores usando muestras,
premios, cupones, ofertas, pruebas, demostradores, exhibidores, etc.; o dirigida a los
mayoristas y minoristas por medio de tratos o convenios comerciales, concesiones,
exposiciones, directorio, exhibiciones, etc.

La pequefia industria puede estimular a los consumidores a comprar haciendo
demostraciones del producto en su fibrica o en los establecimientos de los distribuidores
para enscdar y explicar al pablico el funcionamiento, uso y atributos del articulo, ¢s una
técnica con fuerza de convencimiento porque las personas reunidas ven fisicamente el
producto y reciben informacion detallada del demostrador.

La actividad promocional se selccciona en relacion a los recursos econdmicos que tiene la
organizacion, la amplitud geografica del mercado, personas fisicas o morales a quien se
dirige (intermediario, consumidor o usuario industrial), clientes potenciales y sobre todo al
momento en que se encuentra el producto cn su ciclo de vida.

CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO

El industrial debe tomar en cuenta el ciclo de vida del producto porque cada etapa
presenta caracteristicas que requicren diferentes estrategias promocionales para mejorar [a
posicion del producto en ¢l mercado, enseguida se indican las principales acciones
promocionales a realizar en cada fase del ciclo de vida del producto:
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vTrRoDUCCION, Se ofrece un nuevo producto para colocar en el gusto del publico, es
significativo resaltar los beneficios y cualidades que posee un bien al ser promovido.

DEsARROLLE. Los consumidores del mercado objetivo han probado el producto, canocen
sus ventajas y lo compran, los intermediarios hacen pedidos porque se esta vendiendo
bien. Se distribuye a nuevas plazas y se sigue promoviendo el producto haciendo énfasis
en la marca

MADUREZ. Las ventas son elevadas y la competencia fuerte, para mantenerse en el mercado
es importante hacer mejoras al producto.

oecLvacion. El articulo es desplazado de su posicién en el mercado por la competencia, se
debe intensificar la publicidad y buscar innovaciones.

FORMA DE ELEGIR LA ACTIVIDAD PROMOCIONAL

Para decidir la forma de dar a conocer el producto, primero se define el objetivo de venta
que es principalmente incr ar ventas, conqui un segl » de mercado o colocar
otro producto; después fijar ¢l capital que se necesita. Las pequeilas industrias realizan su
promocion de acuerdo al capital que la empresa puede gastar, es mejor utilizar métodos
matemAticos o analiticos que indiquen con exactitud la cantidad de dincro requerida. Esta
el método de porcentaje de ventas que refleja la relacion que hay entre costo de publicidad
y precio de venta, la utilidad por unidad de venta tomando como guia los gastos que
realizd la competencia en promocion el de funciones u objetivos que relaciona el nitmero
total de funciones a realizar en la promocidn y ¢l costo de cada una.

1V.1 PROMOCION DE LA MICRO, PEQUENA Y MEDIANA INDUSTRIA

La micro, pequeiia y mediana industria puede promocionarse con ayuda de las relaciones
publicas bien programadas, porque es costoso utilizar 1a publicidad.

Las relaciones ptblicas son los vinculos de comunicacion que establece una orgamzacmn
con otras personas {clicntes, proveedores, inversionistas, accionistas, organismos p

y privados), para darse a conocer y crear una buena i lmagcn, Sus objetivos son: influir en
las personas relacionadas con el negocio para que contribuyan a su éxito, conseguir la
preferencia del cliente en el producto, cobranzas rapidas, ofrecer crédito a corto plazo
para aumentar ventas y mantener contactos comerciales para facilitar las operaciones.
También hay relaciones piblicas dentro de la organizacion.

Las relaciones publicas internas se llevan a cabo en la empresa entre todo el personal que
la conforma, para mejorarlas se hace un sondeo a través de preguntas abiertas a empleados
seleccionados al azar, con el proposito de conocer la opinion general respecto a la
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empresa, si no hay suficiente informacion, se hace un segundo sondeo a través de
preguntas cerradas y solicitando a los trabajadores que anexen sus comentarios.

La relacion con las fuentes de financiamiento, proveedores, intermediarios y consumidores
o usvarios industriales merece mayor atencion porque son quiencs van a participar
directamente en el desarrollo industrial.

Relaciones publicas con:

1.Inversionistas, Instituciones de crédito y Organizaciones Financieras
2. Proveedores

3. Intermediarios o distribuidores industriales

4. Consumidores o usuarios industriales

A continuacién se explican.
1.Inversionistas, Tnstituciones de crédito y Organizaciones Financieras

Son importantes porque proporcionan los recursos ccondmicos que hacen falta a las
pequeiias empresas para seguir operando.

Para accercarse a estas organizaciones:
» Hacer visitas personales para una cc icacion cc para identificar a
tiempo oportunidades de inversion y crédito.

o Tener lista la informacion que soliciten para poder efectuar el préstamo, como:
estcdos financieros, garantias, proyectos de inversion, situacion competitiva, etc.

2. Proveedores

Los proveedores son importantes para el proceso de produccidn porque abastecen los
insumos, bienes de capital o servicios que constituyen la actividad productiva.

Un gerente previsor mantiene contacto con sus proveedores permanentes y también con
otras fuentes de aprovisionamiento, porque no siempre se obtiene la materia prima de un
reducido namero de proveedores, debe contar con otras opciones para surtir sus pedidos.

Los proveedores son recursos informativos para la organizacidn porque intercambian
comentarios de: precio, moda, transportes, innovaciones, experiencias, etc.

Los negocios que estimulan las relaciones con otras empresas y trabajan como un gran
equipo con sus proveedores y clientes tienen resultados beneficiosos. Con la cc 6n
dentro de la compaiiia se pueden hacer cambios para dirigir las acciones a mejores

expectativas.
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Cuando los pmvecdorés tienen problenias y no estan en posibilidad de surtir todos los.

pedidos, gen a los cl que mejor, guiand por las dicione:
establecidas de venta, ademds toman en cuenta las relaci iales o ami; que
han tenido con cada uno de cllos.

Para relaci publ d das con los proveedores hay que considerar lo

siguiente:

« Definir claramente las condiciones de compra, en cuanto a precio, calidad, servicios
que incluye, garantia, sistema de pago, cantidad solicitada, entrega y las caracteristicas
de la mercancia.

» Cuando se devuelva un producto, sc hace la indicacion especificamente de cusl es el
defecto para llegar a un acuerdo y decidir si se cambia o se hace una rebaja.

» Hacer visitas a los proveedores para que vayan conoctendo mejor a la industria y

surgan lazos de comunicacién, es importante que el empresario informe de cémo
necesita la materia prima o materialcs.

3. Intermedinrios o distribuidores industriales

Son los representantes de la firma porque atiends di al idor, es
necesario mantenerlos informados para que conozcan el producto y puedan proporcionar
al ¢ idor atencidn efici

Los mayoristas compran grand; idades de prod , debe haber una coordinacion

entre fabricante y distribuidor para entregar la mercancia a tiempo, al precio establecido y
con las especificaciones seflaladas.

4. Consumidores o usuarios industriales
Las relacil publicas con los clientes son las mas provechosas perque se les pide que

expresen sus opiniones del producto recibido, asi s¢ reunen varios puntos de vista para
detectar fallas y hacer las mejoras necesarias.

La calidad en la atencion al cliente surge cuando: recibe informacion correcta acerca del

producto que busca, diciones de pago ad d: son aclaradas sus dudas, los
pedidos se entregan a tiempo con la cantidad y istica id petando las
condiciones de pago y poniendo ian a las sug; ias que hace.




Los medios de icacion con los cli son principalmente:
hacer visitas a su empresa, poner exposiciones, demostraciones, proporcionar revistas,
asistir a comidas y reuniones con los clientes.

Para las personas que tienen mayor trato con los clientes se les debe impartir cursos para
que adquieran los conocimientos suficientes sobre las actividades que realizan, para que
esten capacitadas en dar una excelente informacién y orientacion al cliente. Tomando en
cuenta que un cliente satisfecho hace buena propaganda para la empresa y contribuye al
aumento de utilidades.

Para mejorar las relaciones publicas con lo clientes sc debe:

« Tomar en cuenta sus opiniones respecto al producto y a la empresa. El industrial
puede pensar que sus articulos son buenos, sin embargo las estadisticas pueden
mostrar lo contrario, es conveniente hacer un estudio de mercado que detecte la
medida en que se satisfacen las necesidades del consumidor.

o Revisar que los vendedores proporctonen informacion corrccta a los clientes, porque
a los c idores ocasionan d 1 di ion de ventas.

i6n con los cli para difundir una buena imagen que aumente
el prestigio de la empresa a través de los medios masivos de comunicacion,
publicaciones privadas, folletos, visitas y exposiciones.

oA,

1V.2 PROMOCION DEL ASOCIACIONISMO

Una asociacién es la unién de dos o mas personas fisicas o morales que tienen como
objetivo conjuntar esfuerzos en la realizacion de algin objetivo en comin.

ACTITUDES DE LOS DIRECTIVOS

Hay actitudes en los directivos que impiden aceptar asociarse

o Negociaciones desleales

Cada empresario cuida sus objetivos invirtiendo su capital en operaciones rentables y que
no representen riesgos

« Falta de organizacion y coordinacion entre los ejecutivos de cada empresa

Llevar una comunicacién estrecha que facilite exponer sus propositos y situacién con el fin
de convenir el plan de trabajo y organizarse para realizarlo.
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« Se exponen arobo de secretos

a P PR
P B

Cada industria conserva su i
» Diferente filosofia y objetivos

La filosofia que existe en la empresa es susceptible de modificarse por influencia del medio
ambiente interno y externo, los objetivos que existen actualmente entre la micro, pequeda
y mediana empresa estan enfocados principal a ser petitivos en el mercado que
se desenvuelven en una economia globalizada. Se asocian para complementarse y apoyarse
en las debilidades que presentan, mediante la unién de esfuerzos, experiencias,
conocimientos y recursos como alternativa para enfrentar la nueva realidad econémica.

o Incertidumbre del funci it de la i6

Las micro, pequefias y medianas industrias al asociarse aumentan su capacidad de
negociacion en crédito, compras, asistencia técnica y comercializacién. No estan
reguladas por ¢! estado, sus integrantes establecen la politica que va a regir, mantienen su
L2 A s .

pend y también son I ! 0 consorcics.

Una asociacion industrial ticne comunicacion con otras fibricas y organismos
gubemamentales que esten relacionados con sus operaciones. Su objetivo es identificar y
resolver sus necesidades, acercarse a los programas de apoyo y aprovechar las ventajas de
negociar en conjunto, es comiin asociarse por rama industrial.

VENTAJAS DEL ASOCIACIONISMO

El ejecutivo mexicano si s asocia con otras compaiiias va a obtener ventajas al realizar
transacciones en equipo:

o Tener acceso al crédito

Es mejor solicitar financiami en forma conj con el fin de reunir garantias que
respalden el préstamo y pagar los intereses entre todos.

s Mayor posibilidad de adquirir insumos, bienes o servicios
Para beneficio general compran lo que ocupen todos, por ejemplo en la fabricacion y
reparacion de muebles para aumentar sus disefios contratan a una persona para que diseiie

otro tipo de mobiliario y cada miembro asociado colabora para pagar sus servicios.

e Precio mds comodo por comprar grandes volimenes de mercancia
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Siempre ha sido recomendable abastecerse de materia prima comprando cantidades
mayores para que puedan hacer descuentos sobre volimen de compra, los asociados
definen los periodos para surtirse en grupo, como en el caso de los productores de plastico
que pueden coordinarse para adquirir materia prima (resina sintética).

o Opcion de tener tecnologia eficiente

Et aspecto tecnologico mercce atencion, es ventaja que se verifique si los procedimientos
establecidos y el equipo utilizado son adecuados al proceso productivo que se sigue.

FORMA DE PROMOVER LA INTEGRACION DE ASOCIACLONES INDUSTRIALES

Para promover la asociacion industrial debe existir el compromiso de todas las
organizaciones piblicas y privadas para proporcionar a las asociaciones las mismas
ventajas que tendria una empresa grande, después a través de las Camaras Industriales y
los medios masivos de comunicacion dar a conocer los beneficios que obtienen los
pequefios empresarios al integrarse en grupos industriales para realizar sus operaciones
comerciales.

IV.3 PROMOCION DE LOS PRODUCTOS DE LA MICRO, PEQUENA Y MEDIANA
INDUSTRIA

CONSUMIDOR O USUARIO INDUSTRIAL

Los usuarios industriales saben lo que necesitan y tienen localizados a sus principales
proveedores, pero no tienen una informacion sobre otros abastecedores y sus condiciones
de venta. Los consumidores industriales obticnen productos y servicios para utifizarlos en
su proceso de produccion, conocen el tipo de materia prima que necesita comprar, la
cantidad y las caracteristicas que deben presentar; ademas son personas que desarroflan
capacidad negociadora para obtener los mejores contratos.

Hasta ahora no hay un sistema de informacion formal a nivel nacional de los productos y
servicios de fa micro, pequefia y mediana industria que sirva para combalir la competencia
extranjera que tiene invadido ¢l mercado nacional, esto se comprueba con los centros
comerciales como ¢l Price Club que vende al mayorco articulos cxtranjeros a sus
miembros. Al existir una revista que informe de las ofertas directas de fibrica al piblico,
los consumidores estan en posibilidad de conocer los productos que pueden adquirir.

Es indispensable la promocion de los productos para consumo industrial para que los
fabricantes cuenten con un directorio actualizado en donde aparezcan los datos especificos
de cada industria y localicen a las empresas de su interés, por ejemplo a proveedores que
ofrecen mejores términos de venta.

102



BANCO DE DATOS

La automatizacion s¢ ha hecho extensiva para la comunicacion dentro de las empresas y
entre éstas. Las computadoras sirven como centros de informacion para proporcionar
datos en cifras o textos, ofrece a los empresarios ventajas para tener acceso desde su
oficina a recibir informes de diferentes partes del mundo, a usar correo electrénico, tener
conferencias por video, conectar computadoras por teléfono para enviar y recibir
informes, integrar un sistema de computaciéon con cl de los clientes para hacer més
dinamica la recepcion de pedidos y llevar un control de inventarios, y todas las ventajas
relacionadas con la modernizacion de los sistemas automatizados.

La funcién de procesamiento de datos puede abarcar las actividades de diseilo, recursos
humanos, produccion, ventas y finanzas. Pam alcndcr los requerimicntos de informacion
det industrial se ita un Centro especializado dedicado a crear un banco de datos de
las industrias con el propésito de servir de enlace entre los productores para agilizar sus
operaciones de compra venta, por medio de la transmision de nombre del productor,
direccién social, medios de comunicacion, productos que elabora, tipo de crédito y
promociones especiales. También que sirva para publicar una revista semanal especializada
en articulos industriales disponibles para €l consumidor, en donde indique nombre de la
fabrica, lugar de distribucion y ofertas.

Wmf;«mlmclbuﬂ»uhlumda,"’ ”,uma,, &»ledbla,‘mim,
PROPUESTA: UN SISTEMA DE INFORMACION PARA

PROMOVER LOS PRODUCTOS DE LA MICRO, PEQUERA
Y MEDIANA INDUSTRIA

COMPUTADORA COMPUTADORA
.~ CENTRODE ...
? PROMOCION M
INDUSTRIAL
TELEX RTALECIMI A
FORTA| EHTO PERSPECTIVAS DE
PR
PROMOCION INDUSTRIAL INTERNACIONAL
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Diagrama de Preparacién para conformar el banco de Datos del Centro de Promocién
Industrial.

Mensaje a las industrias a través de los medios masivos de comunicacién
Recepcion de datos

Captura de Datos

Clasificacion por rama industrial

Asignacion de clave de acceso a cada industria

Bl ol S el

«  Operacion y desarrollo:

Se realiza la captura de datos de cada uno de las industrias del pais. Para promover la
integracion del banco de datos se transmite un mensaje a los industriales de todo el pais a
través de medios masivos de comunicacion para motivarlos a registrarse, solicitandoles
que acudan al Centro de promocion para explicarles del funcionamiento del sistema,
inseribirlos e indicarles los datos que deben enviar.

o Recepcion de datos:

La informacion proporcionada por los industriales para registro pueden enviarla por medio
de sus representantes o a través de telex o fax. Al recibir la informacion se revisa que los
datos esten completos y claros, de lo contrario se avisa al empresario para que mande el
informe correcto.

Los datos requeridos son:

Nombre de la industria

Direccidn

Telefono, fax, telex

Nombre del gerente

Giro

productos que fabrica

Condiciones de pago

% de descuento sobre el volimen de compra
Materia prima que utiliza

lugar de distribucion

o Captura de datos, clasificacion y asignacion de clave de acceso
El personal del Centro de promocion accesa la informacion obtenida, las industrias quedan
clasificadas en el sistema por rama industrial y orden alfabético con el fin de agilizar su

localizacion. Se forma un sistema de cémputo enfazado con el de las industrias dandoles
acceso por medio de una clave confidencial.
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INFORMACION CLASIFICADA DE LAS INDUSTRIAS

ALIMENTOS. ALPRO. Alimentos
proteinkos §.A,

Naucalpan, Edo. da Méxkco
7770022 tax: 7203555
GIRO: Elaboracidn de Producios de
Consumo: Careales, lsche en polvo
Yoguil.

Candiciones: Pago a!l conlado, dos-
cusnla 30bra volumen do compra,

INDUSTRIAL LIMONERA DE TECO
MAHN. Hidslgo15, Veracruz.
55660012 Telox: 14-3425
GI1A0:Industriakizacién limonora:
‘Sabotizantos y producios en polvo
Condiciones: Crédito a 30 dias.
Dascuenio sobre vokimen de comp

o

000000000000000000000C0
000000000000000000Q00Q

0000000000000060

H

s Objetivos

1. Proporcionar un servicio de informacién eficaz para facifitar las
operaciones comerciales entre los productores, por medio de
infomacién automatizada

2. Dar a conocer a los industriales que lo soliciten informacién de las
promaciones especiales que ofrecen las fabricas de su interés.

3. Apoyar la creacion de Uniones de Crédito, Asociaciones y favorecer la
subcontratacién

« Estructura

Le mixima autoridad es gjercida por ef gerente general, despuds estan ef g té
gerente de publicidad y gerente de automatizacién, quienes tienen a su cargo al jefe de
sistemas, de asistencia técnica y €} de redaccidn y disefio; siguen operadores y personal
administrativo

o Infraestructura

Equipo de cémputo con puertos de icacion via telefonica, fax, tetex y satélite,
equipo para imprimir y editar y equipo de oficina.
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« Servicios especiales

Las industrias inscritas tienen derecho a mandar informacién de los productos que tienen
en promocion para darla a conocer a los usuarios industriales y a los consumidores

» Resultados esperados

Tener a todas las industrias del pais registadas en el sistema para fortalecer su presencia en
el mercado nacional y preparar su proyeccion al exterior.

Constituir el principal Centro de promocion especializado de fos prod (33 icano.

para dar a conocer sus productos o servicios y contactar con otros industriales que
ofrezcan oportunidades para establecer relaciones comerciales.

PROMOCION DE PRODUCTOS DE CONSUMO MASIVO

Para dar a conocer al piblico en general los bienes elaborados por las micro, pequeiias y
medianas industrias, ¢l centro especializado editara una revista semanal que contenga
informacion de las promociones que las fabricas ofrecen al consumidor.

Con éstas promociones se atraerdn compradores que prueben o usen el producto y si es
adecuado a sus necesidades seguiran adquiriéndolo en la fabrica o con los distribuidores.

Su lugar de distribucién sera en puestos de periddico y centros comerciales en donde estén
al alcance del piblico.

La mision de esta revista es aumentar las ventas y hacer una difusion de 1a industria con el
propésito de incr lad da de productos mexicano:

VENTAJAS DE LA REVISTA

Ventajas ofrecidas con la circulacion de dicha revista:

e Los consumidores conceran las fabricas que elaboran los articulos que necesita y
tendra para escoger la que ofrezca mejores condiciones de venta.

o Facilitara las operaciones de compra- venta evitando que se pierda tiempo en buscar a
los fabricantes que ofrecen mejores alternativas de compra y proporcionando
informacion de los productos existentes en el mercado.
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» Los clientes tendran oportunidad de aprovechar las ufcrtns que surgen
« . ‘Favorecera el j entre productor-

INFLUENCIA DE LA REVISTA PARA FORTALECER LA INDUSTRIA MEXICANA

a1
a0k

Elpndectn avttaca g
rerndages ¢oluempaiar

1V.4 DISTRIBUCION Y PRECIO

DISTRIBUCION

Los fabricantes para hacer llegar su producto al consumidor final ecligen a los
intermediarios que se encargarin de distribuirlos en el momento oportuno, el lugar
apropiado y por la cantidad requeridad. Al ir pasando los productos de una persona a otra,

el precio va cambiando y también hay un i bio de informaci6n. La comunicacion
entre las personas del canal de distribucion es importante porque permite al fabricante
conocer las idades del c idor y transmitir mensajes promocionales a los

intermediarios o al consumidor final. Cuando la promocion se dirige a los intermediarios,
ellos se encargan de transmitirla a los compradores; si es destinada directamente a los
consumidores finales, tiecne el proposito de motivarlos a solicitar ¢l producto a los
minoristas quienes a su vez lo solicitan a los mayoristas. Enseguida se mencionan los

canales de distribucion utilizados para hacer llegar un producto de consumo final al
comprador:
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PRODUCTOR-CONSUMIDOR

El cc idor acude dir a la fibrica porque normalmente esta cerca de su
domicilio y compra a un precio mas econdmico. El producto puede llegar al comprador
utilizando la venta a domicilio, ventas por correo o a través de las propios
establecimientos de distribucion del fabricante. Es un canal que representa altos costos
porque requiere la preparacién de vendedores, mantener inventarios para surtir & fos
clientes, conceder crédito y financiar las operaciones de ventas.

Ventas a domicilio.- Para obtener buenos resultados usando estc método se debe
efectuar una administracion de ventas eficiente y asegurarse que la fuerza de ventas esta
preparada para influir en el comportamiento de compra de los clientes.

Ventas por correo.- Es una forma poco utilizada para hacer llegar un articulo al
comprador, algunos industriales lo usan para vender productos poco usuales, baratos y
que sean durables y ligeros para ser enviados por correo.

Ventas en el establecimiento del fubricante.- El industrial asigna un lugar de su propicdad
para vender directamente al publico sus productos, de ésta forma hay una comunicacién
mas cstrecha con los compradores, se tiene control del producto y hay oportunidad de
promocionar 1os bienes que clabora la firma. Efectuar las actividades de venta implica
costos que se deben compensar si hay gran demanda en el mercado.

PRODUCTOR-MINORISTA.CONSUMIDOR

Los minoristas son personas que adquieren productos de la fabrica o del mayorista en
cantidades considerables para revender por pieza o unidad al consumidor. Este canal de
distribucion se usa cuando se trata de bienes perecederos, de moda o son caros. Se pueden
realizar campaias publicitarias o promocionales entre el fabricante y el minorista,

Los minoristas tienen como funciones prioritarias ofrecer gammta y reparacion del
articulo, otorgar facilidades de crédito, reatizar actividades pre les que estimul
las ventas, almacenar la mercancia suficiente para atender la demanda e informar al
fabricante del comportamicento del do. Sus principales actividades son: planear la
adquisicion de productos para evitar ¢l almacenamiento de articulos con baja demanda,
agilizar la salidad de las existencias, sobre todo de la mercancia que esta quedando
rezagada; exhibir los productos en su establecimiento y crear un ambiente atractivo para
el cliente. Los métodos de venta utilizados por los minoristas son ventas a domicilio,
ventas por correo y en establecimientos minoristas del fabricante.

FRODUCTOR-MAYORISTA-MINORISTA-CONSUMIDOR

Los mayoristas son los principales distribuidores de los productos de una industria,
venden grandes volimenes a los minoristas y también en cantidades reducidas o por
unidad a los consumidores, es el canal de distribucion mas usual. Los mayoristas

general a bienes hc ¢ncos que adquieren de diferentes fabricantes.
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Hay- tres tipos de intermediarios mayoristas: Comerciantes mayoristas, agentes y
corredores.

Los mayoristas comerciantes adquieren los productos en propiedad para venderlos, se
clasifican en mayoristas de servicio completo y mayoristas de servicio limitado, a
continuacion se explican:

Mayoristas de scrvicio complefo.- Proporcionan todos los servicios necesarios como:
transportacion, almacenamiento, distribucién, promocion de ventas e informacién de
mercado. Se subdividen en servicios de mercancia en gencral y los de linea limitada:

» Los de mercancia en gencral comercializan una amplia linca de productos no
perecederos por cjemplo. ferreteria, farmacia y cosméticos; abasteciendo a varios
minoristas.

o Los mayoristas de servicio completo de linea limitada manejan un reducido niimero de
linas de productos y propocionan diversos servicios.

Mayoristas de servicio limitado.- No ofrecen todos los servicios que se requicren. Se
clasifican de la siguicnte manera:

« Mayoristas de pago en efectivo sin entrega

Los minoristas compran la mercancia al contado y la transportan ellos mismos, la ventaja
de ésta negociacion es que el mayorista vende a un menor costo por no incluir servicio de
traslado de los articulos, desde su almacén hasta el del minorista.

« Mayoristas de venta por correo
Este medio se ocupa escencialmente para distribuir bienes a minoristas que se encuentran
ubicados en regiones distantes.

» Mayoristas que comercializan sus productos por medio de camiones
Comunmente utilizan este método para vender bienes perecederos.

« Mayoristas que exhiben la mercancia
Tienen un aparador o vitrina para mostrar los productos al puablico, con el fin de
motivarlos a comprar.

« Agentesy corredores

Su funcion es intervenir para enlazar o contactar a compradores y vendedores, con el
propésito de facilitar la venta. Reciben una comisibn por sus servicios y son utiles para los
pequefios fabricantes que no pueden hacer grandes inversiones para integrar su fuerza de
ventas. Un agentes es representante de ventas de varios industriales, se especializan de
acuerdo a la clase de clientes, productos o empresas que manejan.

PRODUCTOR-AGENTE-MAYORISTA-MINORISTA-CONSUMIDOR
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Interviene un agente de ventas para transladar la mercancia de su lugar de origen hasta su
destino, normalmente se utiliza en ventas forineas. Los agentes reciben una comision por
participar en el tramite de intercambio dc mercancia desde el productor hasta el
consumidor.

FORMA DE ELEGIR LOS CANALES DE DISTRIBUCION

La eleccion se basa en los objetivos y estrategias de mercadotécnia de la industria,
guiandose por la cobertura del mercado, el control y los costos:

~Cobertura de mercado
Se determina el tamafio del mercado potencinl que se desea abarcar. Entre mas
intermediarios participen se llega a mayor nimero de consumidores.

-Control

Al fabricante le interesa que sus productos conserven la imagen original y estén en buen
estado al ser comprados por los consumidores o usuarios finales. Un canal de distribucion
corto permite un mejor control de los praductos.

-Costos
Los intermediarios realizan las actividades de distribucion con més profesionalismo,
seleccionar el canal de distribucion mas adecuado ocasiona reduccion de costo.

DETERMINACION DE LA CANTIDAD Y CALIDAD DE LOS INTERMEDIARIOS

Después de elegir cl canal o canales a utilizar, se debe decidis el nimero de intermediarios
que se necesita, hay tres formas de seleccionar la distribucién:

Distribucion intensiva

Los consumidores necesitan que los bienes de consumo o uso frecuente se encuentren
disponibles, por eso se trata de cubrir gran parte del mercado. Se utilizan mayoristas para
distribuir los productos a todos los establecimientos que sean necesarios.

Distribucion selectiva

Se usa para hacer legar al consumidor bienes que presentan caracteristicas de
especialidad, que son de marca reconocida y tienen mayor costos que los de consumo
comin. Muchos productos industriales se venden de ésta manera para que ¢l fabricante
lleve un control y sea resaltada su calidad. Los mayoristas y minoristas pueden efectuar
este tipo de distribucion.

Distribucion exclusiva

Es dirigida para productos que requieren de servicio y/o informacién para satisfacer las
idades de los idores. Hay un mayor control sobre el canaly los minoristas son

informados de! tipo de publicidad, precios y politicas de promocion. En este tipo de

distribucién un fabricante ofrece a un minorista la exclusividad de mancjar sus productos.
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CANAL DE DISTRIBUCION SUGERIDO PARA LA MICRO PEQUENA Y MEDIANA
INDUSTRIA.

Forma de distribuir los productos de la Micro y pequena industria

Es importante que los industriales tengan un establecimiento propio para vender
directamente sus productos al publico y conforme vaya creciendo la demanda deben
seleccionar a un grupo de minoristas que realizen las actividades de distribucién, porque
resulta costoso invertir en la distribucion de un producto que tiene gran demanda. Si se
forma un Centro de promocion industrial los consumidores estarian informados de los
productos de cada industria y del lugar de distribucion en donde los pueden comprar.

Distribucion de los productos de la Mediana industria

Estas empresas productoras tienen una posicion relevante en el pals, sus canales de
distribucion deben estar formados con intermediarios mayoristas que se encargen de
proporcionar servicios completos de distribucion, para que los industriales se dediquen
principalmente a producir. Se requiere una intensa promocion de sus productos para
abarcar méas mercado, pueden realizar una campafia promocional en cooperacién con los
mayoristas.

PRECIO

El precio es el valor en dinero que se asigna a un bien o servicio. Al efectuarse-una
operacion comercial hay un intercambio de bienes materiales, el vendedor proporciona un
producto para recibir a cambio una cantidad de dinero.

La importancia del precio es significativa porque puede cambiar para adecuarse a
variaciones en la demanda o para enfrentar la competencia, también cjerce una influencia
psicolégica en los consumidores. E!industrial al fijar precio a sus articulos debe verificar
que éste cubra los costos de administracion, produccion y ventas; ademas que incluya la
ganancia esperada, objetivo de la operacion.

Para determinar el precio unitario de un producto o servicio es importante considerar lo
siguiente:

1. Relacion de las ventas con el precio

La varacion del precio afecta las ventas. En bicnes de consumo inmediato y constante

existe una minima variacion, en cambio los articulos de uso duradero que se adquieren
pueden una variacion mayor en sus precios, todo depende de las

caracteristicas de calidad que presenten.

2. Comportami del cc idor
El consumidor puede comprar un producto cn basc a Ia moda, fidelidad a la marca,
prestigio de una firma o por la influencia de la publicidad.
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3. Losobjetivos de la politica de precios

Objetivos de rendimiento
El propésito es recuperar la inversion efectuada y obtener un margen de utilidad

Objetivo de participacion en el mercado
Consiste en establecer precios que contribuyan al erecimi y la per ia de
1a empresa en el mercado.

Objetivos de confrontacién con la competencia

Se planean y llevan a cabo estrategias para fijar precios que pcrmnan ganar a la
competencia clientes.

4. Los costos relacionados con el producto
Son todos los costos que se originan para la elaboracién de un producto.

5. Laimagen de la empresa y sus productos
Los precios que se determinan deben ser razonables, si se elevan considerablemente hay
riesgo de que disminuyan las ventas.

6. Ciclo de vida del producto

De acuerdo a la etapa del ciclo de vida del producto se decide la polftica de precios que
ha de predominar para lograr mayores ventas. En la ctapa de introduccién la mayorfa
de los empresarios prefieren ofrecer sus nuevos articulos a precios elevados e irlos
disminuyendo cuando sea necesario, las etapas de desarrollo y madurez el precio no es
el principal elemento competitivo, sino las innovaciones, la promocién o 1a calidad de
los bienes ofrecidos.

FITACION DE PRECIOS
El autor W.M., Pride, sefiala ocho pasos para fijar precios:

i) Seleccionar objetivos de precios
Los objetivos de precios deben ser congruentes con los propdsitos generales de la
organizacién.

ii) Identificar la evaluacién del precio que hace el mercado seleccionado como
meta y su capacidad de compra

El consumidor en base a la calidad y precio del producto toma una decisién de compra.
Al determinar un precio es importante tomar en cuenta el grado de poder adquisitivo
que prevalece en el mercado meta.

ifiy  Determinar la demanda

Especificar las actitudes de compra que hay en el consumidor y los factores que la
afectan ocasionando fluctuaciones,
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iv)  Estudiar las relaciones entre la demanda, el costo y la utilidad
Por medio de una andlisis del punto de equilibrio y el andlisis marginal se conoce la
relacién que mantiene la demanda, costo y utilidad '

v) Analizar los precios de la competencia
Sirve como referencia conocer los precios que se estan manejando en el mercado,

vi) Seleccionar una politica de fijacién de precios

Por ejemplo, se pueden poner precios exagerados en la etapa de introduccién del
producto para probar si los compradores estan dispuestos a pagar el precio y para
recuperar mds rdpido la inversién, establecer precios de penetracién mds bajos para
vender mayor niimero mercancfa, etc.

vii)  Seleccionar un método de fijacién de precios
Escoger un procedimiento para determinar precios de manera regular.

viii)  Seleccionar el precio final
METODOS PARA FIJAR PRECIOS

Se clasifican en métodos orientados al costo, orientados a la demanda y orientados a la
competencia. Enseguida se exponen: .

Preclos orientados al costo, ¢l precio se define en base al costo del producto y a la
utilidad.

-Fijacion de precio por el costo-mds

Se usa cuando se pueden predecir los costos de produccién o la elaboracién del
producto lleva mucho tiempo, consiste en determinar los costos del vendedor
aumentando otra cantidad de dinero que d4 como resultado el precio.

-Fijacién de precios del margen de ganancia bruta

El precio sc calcula anexando al costo del producto un porcentaje de utilidad llamada
utilidad bruta. Esta ganancia se expresa como porcentaje de costo o de precio de venta.
Es un sistema que adopta la mayorfa de los minoristas.

Ejemplo:

Un industrial hace zapatos que ticnen un costo unitario de N$80 y quiere obtener una
utilidad de N$20, entonces el precio de cada par de zapatos &s de N$100
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Ganancia bruta como porcentaje de costo = E'c%. .;.g., 25%

Ganancia bruta como un porcentajedel precio de venta=__ Wilidad 20 20%
preciode venta 100

Precios orientados a la demanda

Se hace un pronéstico de 1a demanda para estimar las cantidades que se venderén de un
producto a diferentes precios, para escoger el que prometa mejores utitidades, Cuando
la empresa quicre manejar varios precios para un sélo producto utiliza un método
lamado diferenciacién de precios, esta diferenciacién puede establecerse de acuerdo a
los consumidores a quien va dirigido, a los canales de distribucién utilizados o por el
tiempo de compra.

Precios orientados hacia la competencia

Se dd mayor importancia a los precios de los competidores porque hay productos
similares en ¢l mercado y los consumidores toman en cuenta el precio para seleccionar
la marca que van a adquirir,

METODOS SUGERIDOS PARA DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS
ELABORADOS 'OR LA MICRG, PEQUENA Y MEDIANA INDUSTRIA,

El método recomendable para las microindustrias es el de fijacién de precios del
margen de ganancia bruta porque ¢s una forma répida y sencilla para conocer el precio.

Ejemplo:

El Sr. Ldpez fabrica libreros de madera con un costo de N$100. Los vende
directamente al usuario originandose gastos de venta que suman un total de N$40 de
cada librero. Desea generar una utilidad de N$ 50 por unidad, entonces el precio de
venta es de N$190.

Concepto Costo
Costo de produccién 100
Costo de ventas 40
Utilidad 50
precio 190

Se obtiene una utilidad de g_oog 26% Porcentaje de ganancia bruta como un
porcentaje del precio de venta.
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%‘ 36% Porcentaje de ganancia bruta como un
porcentaje de costo.

Las pequeiias y medianas industrias normal jan una lfnea de p . Para
fijar precios a la linea completa el industrial puede reunir los costos variables de cada
artfculo de la lfnea para conocer el precio minimo que podria establecerse, a éste se
suma un margen de utilidad en relacién a la demanda del producto, calidad y la
competencia que enfrenta.
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CONCLUSIONES

La i dial se d lve en un ambi competitivo relacionado con el
avance cientifico y tecnol6gico que influye en Ja elaboracion de productos mejor disefiados
& menor costo y con calidad, México ha permanccido alejado del desarroflo por la
situacion economica, politica y social que ha existido ocasionando un estancamiento de la
planta productiva nacional formada en su mayora por la micro, pequefia y mediana
industria.

A partir de la apertura comercial han entrado gran cantidad de articulos extranjeros que
van desplazando a los del pais porque no se ha efectuado un cambio que conduzca a
participar con productos competitivos en ¢} mercado nacional ¢ internacional, Se requiere
del compromiso, esfuerzo y coordinacion entre los productores, goblcmo, instituciones
financieras, universidades, Centros de desarrollo tdgico y las organi: (bl

y privadas que puedan ofrecer beneficios para solucionar los problemas de capital
reducido o fimitado, tecnologia atrasada, mala calidad, bajos niveles de productividad y
falta de promocion de la micro, pequefia y mediana industria

Para llevar a cabo su proceso de transformacion necesitan fuertes cantidades de dinero con
el fin de adquirir maquinaria y equipo, instalaciones, mano de obra, mantenimiento y cubrir
otros gastos; para complementar su capacidad econdmica solicitan crédito principalmente

a los bancos porque desconocen el funcic i de las Arrendadoras, Uniones de
Crédito, Empresas de I‘nclorajc y Sociedades de Inversion de Capital. Nnclonal Financiera
est promoviendo ¢l fi iento para este sub y adn asi las tasas preferenciales

son elevadas.

La integracion de la pequeila industria a la Bolsa Mexicana de Valores puede acelerarse
con la capacitacion administrativa, financiera y técnica de los empresarios ofrecida por las
diferentes organizaciones e instituciones especializadas y con la difusion del
funcionamiento del mercado burstil, para que los industriales conozcan mejor este medio
y en un futuro esten preparados para formar parte del grupo de inversionistas.

Es importante que el industrial este seguro de que el financiamiento solicitado para invertir
en ¢l desarrollo de su fibrica sea compensado con las utilidades que se vayan gencrando
durante el tiempo en que se estén pagando intereses, para determinarlo se hace un estudio
financiero de proyectos de inversién que refleje la relacion entre crédito y aumento de
ventas. Se necesita una administracién eficiente para tramitar crédito porque se debe
hacer una planeacidn financiera que determine la cantidad de dinero necesario para
efectuar determinada operacidn, el importe a obtener por fuentes externas, situacion
financiera de la empresa, establecer ¢l inicio de solicitud de crédito y 1a forma de pago.



Para lograr que los productos mexicanos sean competitivos se debe seguir un proceso de
cambio basado en la interrclacion de tecnologia, calidad y productividad porque son
factores que en forma aislada no conducen a buenos resultados.

La mayoria de la tecnologia utilizada en la planta productiva es importada nueva o
semiusada y adaptada al sistema de produccidn utilizado en cada fabrica. Las
Universidades y escuclas técnicas tienen laboratorios avanzados en investigacion que
pueden ser aprovechados en el desarrollo tecnologico de la industria para evitar que sdlo
se utilicen en investigaciones a nivel académico, también los Centros de investigacién y
desarrollo tecnolégico deben establecer una relacion de apoyo con las empresas
productoras.

Se transfiere tecnolopia para ser adaptada a las necesidades de las industrias, pero no se ha
pasado a la fase de estudio y analisis de dicha tecnologia para crear otra semejante o mejor
porque se necesita de apoyo financiero, altos niveles de educacion, esfuerzo de cientificos,
ingenieros, técnicos y especialistas. Mientras se adquiere la capacidad de generar
tecnologia propia es conveniente apoyar a la planta productiva para que adquiera la
tecnologia apropiada a su proceso de transformacion, debe haber un canal de
comunicacion que enlace la oferta de las grandes empresas y de praveedores
internacionales.

Con la subcontratacion se fortalece el sector productivo uniendo los esfuerzos de las
grandes cmpresas productoras que contratan a pequefias industrias para que produzcan
partes y componentes que necesitan para terminar su produccién, sin embargo existe
desconfianza de que la pequefia industria elabore productos de mala calidad, para evitar
esto deben organizarse de tal manera que reciban asistencia técnica.

Constantemente se escucha que los productos mexicanos son de mala calidad, es tiempo
de cambiar este concepto mediante el esfuerzo de todas las personas que estan
relacionadas con el sector productivo, los industriales deben estar completamente
convencidos de fa necesidad de implantar calidad en su organizacién como una estratégia
para lograr su permanencia y desarrollo en e mercado nacionat e internacional.

Es un gran reto para el productor establecer una forma de trabajo orientado a satisfacer
los requerimicntos del cliente, iniciar un sistema de calidad implica la pasticipacién,
motivacion creatividad y capacitacién del personal, compromiso y apoyo de los niveles
intermedios, planeacidn y determinacion de objetivos, establecimi de altos d

de calidad, conocimiento y utilizacion de herramientas estadisticas, control estadistico y
tecnologia adecuada. El mejoramiento que surge con la aplicacién de ia calidad en toda la
empesa se refleja en el grado en que el disefio del producto cumple con las necesidades del
cliente, la forma en que el proceso productivo respeta las condiciones de disefio llevando
un sistema de prevencion, controt estadistico del proceso y de la calidad, ademis la
manera en que el producto retine las caracteristicas que el cliente esperaba.

117



E! control de calidad permite prevenir errores durante el proceso de transformacién al
estar revisando cada paso del procedimiento para detectar fallas y corregirlas a tiempo con
el fin de obtener un producto con calidad.

La producuvxdad es resultado de la calidad por el esfuerzo conjunto de los mlegrantes de
ia organizacién para cuordlnarse estar cap d bl procedi ) ificar,

y corregir variaci en ¢l proceso de producc:én pra que resulte un articulo que
cumpla con fas especificaciones del cc dor, esto ocasi incr en la
produccién y mejor rendi > de sus recursos. La productividad no se origina por largas
horas de trabajo, mds bien por la especializacion de la mano de obra, calidad permanente
en cada actividad y modernizacién de la planta productiva.

La promocién es un factor indispensable para dar a conocer un producto o servicio y
fortalecer la imagen de una firma, los métodos utilizados para este fin son: venta personal,
publicidad, publicidad no pagada y relaciones publicas. Los productores de la Micro,
Pequeda y Mediana industria no cuentan con el capital suficiente para promoverse por
medio de la publicidad, pero pueden aprovechar la ventaja de mantener buentas relaciones
publicas con personas fisicas o morales que constantemente negocian con éstas. Formar
asociaciones industriales es una opcion para reforzar las  debilidades que
independicntemente no pueden superar las fabricas, el sector productivo necesita la unién
de esfuerzos para mejorar la funcion de transformacion.

En México hace falta un Centro de promocion industrial encargado de formar un banco de
datos que ayude al productor a hacer dinamicas sus operaciones proporcionindole
informacion respecto a las industrias que existen en el pais y de esta manera puedan
identificar a los proveedores o clientes que les brinden mejores condiciones de
negociacion, también con ¢l fin de encontrar oportunidades de subcontratacion, asociacion
o agrupacion con otros industriales. Se requicre hacer una promocion de venta directa de
fabrica al cc idor de los prod para aumentar la demanda de articulos mexicanos
y contrarrestar la fuerte competencia extranjera.

Es importante scleccionar los canales de distribucion adecuados para que no se cleven los
costos, los intermediarios mayoristas y minoristas son importantes porque se encargan de
hacer llegar los productos al consumidor en ¢l momento oportuno, el lugar indicado y el
volimen requerido.
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FOGAIN.
FONEI.
FOMIN.

FIDEIN.

FONEP,
NAFINSA.
CONACYT.

FIDETEC.

FORCCYTEC.

GLOSARIO
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Banco de Comercio Exterior
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Fondo Nacional de Equipamiento Industrial

Fondo Nacional de Fomento Industrial

Fideicomiso para ¢l Estudio y Fomento de Conjuntos, Parques,
Ciudades Industriales y Centros Comerciales

Fondo Nacional de estudios y Proyectos
Nacional Financiera
Consejo Nacional de Ciencia y Tecnologfa

Fondo de Investigacién y Desarrollo para la Modenizacién
Tecnoldgica

Fondo para el Fortalecimi de las Capacidades Cientificas y
Tecnolbgicas
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