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INTRODUCCION 

México como país en desarrollo y con un sin nümcro de riquezas, tiene la urgente necesidad 

de contar con una administración moderna para coordinar más eficientemente los recursos 

con los que cuenta. 

La situación de nuestro pa1s ha provocado una ~cnsación de incertidumbre entre los 

empl"esarios mexicanos, cspccia1mcnte entre aquellos que cr-eyeron e invirtieron para su 

crecimiento y sin embargo atraviesan por uno de los momentos mas dificiles en la industria 

mexicana los pn.iblen1as que parec1an habcr:,c superado en aí\os anteriores. hoy vuelven a 

aparecer más acentuados y ti..icra de conttol La reestructuración administrativa y financiera 

así como el rediseño de estrategias son una de las acciones necesarias a seguir p~lf cualquier 

empresa 1nexicana en n1c.H11entos como este 

Es sabido que, la cconornia dl! nuestra n.i.cion ~e incrcnicnta en los rnilloncs de organisn1os 

sociales que participan activarncntc para la misma. sin embargo. sin la participación de la 

micro y pcquci1n empresa no habría sido posible lograr el progreso alcanzado por el 

momento La importancia que tienen las mismas puede resumirse en el hecho de que 

representan más del 08 "! -º de los establecimientos del país generando mayor cantidad de 

empleos e ingresos que la macro y mediana empresa Da ahi el interés por realizar un estudio 

de éste sector y su problemática para que posteriormente podamo~ sugerir acciones que 

incrementen su eficiencia y lograr más facilmcntc los objetivos por los que fueron creados 

Nuestro estudio se centra en el sector industrial de la transfom1ación (importante para 

cualquier país). una de las ramas quimica y pa.raquímica ocupa en :"\.1Cxico por orden de 

importanci~ y después de Jos alimentos industrializados e1 más representativo del sector. En 

ésta, los fabricantes del pl<istico (2. 600 empresas aproximadatncnte ) son parte fundamental 

para su integración 



A pesar de que el plástico en todas sus modalidades rodea cada instante de nuestras vidas, 

son pocas las investigaciones que se han ocupado de retornar aspectos adminü.trativos y de 

organización. Por ello nuestro interés por proporcionar a la pequeña y nücro industria del 

plástico una guía de Mercadotecnia que mejore la organización, calidad. servicio así como 

un rediseño de estrategias acciones necesarias a seguir en cualqulcr empresa en momentos 

como éste Hoy no sólo es deseable sino indispensable empresas de calidad y solidez 

estructural. 

El presente estudio se integra d..: la siguiente manera 

En el primer capitulo se retoman aspectos generales de la empresa en l\.1é:xico En el 

destacamo-; Ll imponancia y problcmatica de la micro y pequeña empresa en la cconornia de 

?\.1c!xico. a~i como las ~aractcristicas de las n•ismas 

El segundo ~ap1tulo anali?.a a la indu•:.tria del pl3~th..'.P. L"!>p..:cta\izándo·..;e en \os articulas 

pl<isticos para el hogar, por ser el objeto de nuestra invcstigacion Se presentan datos 

importantes referentes a la situación actual de la 11H.lu~11-ia. dctcctand,Jsc algunos de los 

problemas que enfrenta la misma 

En los esfuerzos por estructurar, la cn1presa. no debe oh-1dai-sc en nin;;ún momento el área 

de mercadotecnia~ ella no resolvcra todos lo::. problemas. pero es considerada por los 

expertos en la materia., un enfoque sólido y coherente para asegurar la satisfacción del 

cliente,, aumentando beneficios a su empresa Por ello en el tercer capitulo se analiza a la 

mercadotecnia y su entorno en la pequeña empresa 



También es necesario presentar la investigación de campo realizada y su metodología;· y 

ocupa el cuarto capítulo dentro del presente estudio En el se detalla el uso de herrrunientas. 

que permitieron definir, reconocer y analizar la infonnación recopilada. para fina1mente 

mostrar la situación que envuelve actualmente a la industria del plástico en MCxico 

No podemos hablar de la situación de la empresa y de la industria del pl;\stíco en Mexico sin 

proponer soluciones a Ja problemática encontrada En el quinto capitulo se propondrán 

algunas estrategias de solución que puedan servir de mspir.:i...:ión de otras ideas t..-ri la mente 

del empresario, o bien puedan ser adoptadas por el. Todo ello reflejado en la Guia para Ja 

elaboración de un plan de mercadotecnia I .a guía. pretende .. agudizar el ingenio así como la 

adopción de una actitud positiva y responsable", t!I cmpre~ario deberá adoptarla parcial o 

totalmente adecu<i.ndola a sus rcqucrim.ientos 

Finalmente. hacemos not!lr. que el propósito f'undarncntal de esta investigación es despertar 

el interés del lector por la administración y su adecuada aplicación logrando con ello un sano 

desarrollo empresarial 
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FCA METODOLOGIÁ 

.Jl.JSTIFIC ..... CION DEL TEMA 

Es sabida 1a importancia que implica el establecimiento de planes en cualquier organismo 

social ya que sobre de estos se cimentaran las ba:-.cs de partida y éxito de todas y cada una 

de las funciones t!O la empresa /\_::.1 tambien ::.on conocidas las innumerables cons(..."Cuencias 

que trae consigo el mal manejo de estos planes, por muy simple que parezca La 

problcn1atica que i-od\!a actualmente 3 la rnayo11a de la::. pt..>queñas cnlprcsas e~. sin duda la 

falta de planes que se: 3dccucn a la~ 1.!XpL·...::tativas de crc .. ~imicnto y rc.."Cursos con que 

cuenten éstas 

H.oy más que nunca las pequci'l<L"' cmpn::~b ~on partL' fi.mdarncntal para el desarrollo de 

I\-1Cxico. En el ultimo ali.o con la cnsi.., financiera ::.olo las má::. eficientes lograron sobrevivir, 

sin cm.ba.rgo si no optin1an sus recursos s...::ra imposible que puedan &cguir en e\ mercado. Si 

consideramos que cerca dd l)9~ º son 1nicro y pequen.as empresas c-n nuc~tro país podremos 

darnos cuenta de 1a in1portancia de estas en 1.1 ccono1n1a del pais La prcsc:ntc investigación 

esta enfocada a la indusu;a del plastico dd D r y 3.rca metropolitana La mayoria de ellas a 

traves del tiempo han enfocado ~us csfucr:ros t.~mpresarialcs en áreas tales. como: 

Producción. Contabilidad, Costos., etc pod<!-mos darnos. cuenta que por el incremento de la 

competencia. divcrsificacion de prcductos. la tecnología.... cambios en los rnc-rcados etc.~ han 

descuidado un asp1..~to fundarncntal ta ~1cn.~adotccnia 

Existen muchas de Cesta empresas que n1anticncn relegada a esta actividad mcrcadológica... 

piensan que es pCrdida de dinero. el tener y dar una buena una.gen de su empres.a.. el atender 

mejor a sus cfümte~ y el mejorar la calidad no sólo de sus productos s.i no de toda la cmprt .. --sa 

en general. Estas., quiz.t\S son ideas intrascendentt.--s para ellos. auruindoles que además no 

esta dentro de sus posibilidades económ.ícus. E!:>lC cstud-io Pretende contribuir a través. de 

una Guía para /" ,·Jahorac:ión Je 1111 Plan d&.? ,\,fl.!rcadotcc:nia a enfrentar los retos que le 

depara el futuro, pcnnitiCndole conducir adecuada.ntcnte esta función en ~u empresa. 



FCA ~'lETODOLOGlA 

OBJETIVOS 

OB.JETIVO GENERAL 

l. Realizar una guía para Ja elaboración de un PLAN de MERCADOTECNIA. a Ja pequei\a 

industria de articulos plásticos para el hogar. 

2. Realiz.ar una investigación sobre su área de mercadott!Cnia. 

3 .. Estudiar y analizar aspectos tales como 

3 .. 1. Si se llevan a cabo investigaciones de mercado. 

3 .. 1.l Factores que toma en cuenta para lanzar un producto nuevo al mercado 

3.2. Las actividades promocionah!s 

3 .. 3. Los principales medios publicltarios que utilizan 

3.4 .. Su principal canal de disti-ibuc1ón 

3.5. La forrna de organiz.ar su dt!partainento de ventas: 

Sei\alantlo el perfil de 

3.5.1.I A) El gerente de mcrcadotcctua 

3-5.2.1 H) Los vendedores 

3.~.2.. Las forro.a.-. de vcnL."l 

4. Analizar et impacto comercial que ha tenido la firma del TLC sobre la mismas 
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FCA METODOL.OGIA 

HIPOTESlS 

l .. La situación económica en la pequcñn industrin le ha obligado a planear su 

actividad comercial. 

""lfnu de las per ... pec//l'a.\' que .•oe '--·onh•mpla en t~sra indu ... ·tria <.:OIL.,.i."Ofe en e/uhorar plant!.\" 
adJn111i.\·truf/\-o..-: denrro de la t!n1pre ... a cvn t?I ohjt!fv de mejorar su posición en el 
1nercado''. 

FUJ:.NTL~· /n/ármc \"l\11in :!flO .. ·1NIJ'A(". l'i')5 

2. Los princi1ullcs clenu·ntos qut." int!"gran ~• ~íren de n1f."rcadotccnia en é:i.tns empresas 

son: Ventas)' Distribución del producto. 

··yo consü.lero a la\·fú11c:1011e"I Je l"enht .. y IJ1s1r1/111c1ú11 cor110 las ac1n·hk1d'--# .... princt¡>alcs 
para el de.!'!.arrollo d,· n11 ernpre.\a ··. 

3.1. Generalmente los pequello!'il t"mpn."sarios de este- ... cc,or no IJC'van a cubo 

investigación dt" niercados dehido al elevado costo <JUi..' ello in1plica. 

"La 1n..·e.,·t1;.:ac1on J.· rnt•r.:.·aJo, ~·.\el u.H' d._,¡ nh·fodr• Clt'ntífi.-o t.'n Ju \nlllc1<111 Út' Í<H' f'rohh·mas de 
mc:rt:.•adorc:cnra c¡ut.· 011.--ft,y .. · /,1 rt'coprl.:n·u1•1 s1.1tcn1Úfl<"ª y .uná/1.\1~ de ~Jaros r'--:f~rt.•nrcs a la 
mc:rc:a.-1ot ... ·c11h1 aph'--·ada a h1cn'-'\" y o scr.·1c10, _.,,:1,, t."Trthar,r.:,o el pro¡1u.:1ar10 J~· la f>C'/tu'ña t.•mprt'.\0 
nu u1.:os11unhru r'--·curr1r .. 1 c1tc n1t:Ju.1 d·· 111/(>rrnt1<:1on. puc:s pr<'fien.: u¡1/n·ar Ja.\ sol1'clon.:s que h· 
dicta su propu1 t·xpi:r1t•1K1a i'or urr,1 l"1rr.: ....... d1Ct' q1u· 1.'I pequ<'11<J ''rnprc.saru1 no cuentu cvn los 
rc:cursos t.•cononll'-t'\. nt·,·c.,oru•.1 p.1ra euhr1r ._.¡ <-''·''º ,¡,. 1'11<1 "·''--·soru1 ¡.1rofc:,\·1011ul ,._•;\·terna·· 

3.1.1 La intuición es un el~·mento cla'\.·e para el lanzamiento de productos nuc....-os aJ 

mercado por t'Stos empresarios. 
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FCA !'\.1ETODOLOGlA 

·· ... .:u.·11d1r o .. ·xpo ... ·1'·t1JllL".\ y á ti·r1a ... dt!I plásra·o, a.\"Í cc'1nu su.'>cr1b1rsc a rt.''1-"Htas 1..:.'ipecioll=odas _,·on 
medios ¡x.1rn innovar mis produL·f<a: stn cmhargo la 1nt1ac1rjn fc.>r1nada a ba."iu de m1 t.'Xp1.!riencta 
es la que dt•c1d1..• lo.Y '·-""Hhto,· u .\·.._·g1ur ·· 

P7/ENTJ-:. r._~.w1nwn10 Je/ ~c!rt.•nte g<-'nt!ral. Sr. R.odo/fO lC!rront· . .,·. emprc.w1 !'l.Á.\7'/C_'O.\" 
Tl~"R.R.0,Vh-S .\'A.C.¡· ,Vorr._• 80-A, .4\· J"u[1,·m11n ,Vo 3(,6 ,\li>\'h·n1hrt..• /9'J5 

3.2. Las acth'idades pnunoc5onale~ e-n esta~ cn1presas son realizadas por los 

distribuidores fundan1e111ah11ente. 

/ d ¡'rt•/l/(>t.i<I>¡ .f._• 1111.~ prndllLfl)\ /,¡ fh•\'till </ Ltlhol fos Jt.\lrth111Jort..:\, porql"--' t_•l/o.o; lh..'t.:l!Stf011 dtJ t:SOS 

m.:úu>.'t ptiru llegc1r ,,¡ .,·onsu111uh•rJinal · 

F11!-:!'.71: J,_•q1mon10 .. ·1t·crw1dn por d .i..: .. ·n·fJto.• g .. ·m:raf dt• /'l.A-'•iVJC s·.A I>F <".V .. \·r. Moi.'>fl>s de Ja 
V1ctor1u Av .'\,,_in .foso: :Vu / :-' Av l-4t l'ro.'\•I ,'\',,vu•1nhr • .: dt.• JYY5 

3..3. La publicidad a través de- medios n1asivos de comunicación~ no han sido un factor 

d~terminant~ para pron1over este tipo productos y veudcr n1ás .. 

.. lino d<.• los .v.rand .. ·s prohh:n:a-.. ai q11.: .H: <.'nf'"ro.'ll"-1 la Af1cro :v l~cqueffn ernprt:.\LJ (AfYPJ~') (,'Sel quf! 
no e_f-.,,Cllll.! run,.;1111 11¡•0 do_• ¡mhltc1dod. <.''10 _\l" J.:h<.· a que con\·1Jcrdn t.•I 1,,·u.'10 di! .!'ita muy elt.·.,,·ado. y 
enff.x:an sus proJ11'-·tos " "1.:d1os puhhc1tar1os tal.: ... c111nn. J1rcc1or10 r.dt•fOrucv. )-' pt!r1ód1c:o, 
o/vJdc'tndo . .,e de qu._• e:rrsten ntro.•¡ "1cJ1v.~ <.{Uf.." __.._. adaptan a sus pos1h1/Jdudt.•x L'Conúrn1cas como son· 

JOll.!tOs. volúnrcs. radio. pron1oc1e>n c.'nlr._· J1.-..trtb141Joro.'.'>. t-'f<.: 

FTJJ:.:Nf"E: /.,,a m1cro. pequefta ·"'mediana cmprt!sa Pnn<.:1polcs caracterü·11cas. JVAF•1N JY'.13. 
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FCA METODOLOOlA 

3.4. En 6sta industria los distribuidores mayoristas son el principal cana1 que lleva el 

producto hasta el consumidor nnal. 

"El v1.•1:ttar \' t.'sfar "'" cort11aucac10n con.\·tonh..• con mis d1srr1hu1dores. nie ha permitida conocer y 
aha!ill!ct.•r l~n 111..·'-·._•.,·1Jodes dt: los 1..,:ons111n1dores. lo <.(llt! permirc un hu('lf .func1onam1ento a mi 
emprt.•sa 

Vl ll·:.N1'J.: r._•.,t1n1ont•l ,ft·/ g1.-·n·nfr• g<-'n<'ral. .\,·r Uudo!fi, Ter-ron,•s . .._•m[1rt'H1 J>LA!•,.u/'/COS 
1'1-:R/l(JNF.-,· ·''A dt• e_· ~. l',/orft' 80-.-t. Av F.iltsmán "''º 30(· .\:,,vu.•.1nbre J'JY5 

3.5. l. l. F.t personal que ocupa ("I pllt."Sto dl" ;.;ert.~ntl." de ,.,.t..'TC<ult1lt!t:nia no posee una 

forn1nción académ.ica suficiente . 

.. La H1_/i1rnuJ,·1on rt.•latn·a ol nn·,·/ ,¡._. f'r<-1•oru1...i.•n ,•tf111 .. :ofl\ºO ..:11 t'l rer.'<HHJI t(IH.' ocupa éste put.:.<>lo. 
t•hsen·a una tt.•ncleru.:1 .. 1 1mpurtont.: hdclo nn·~·!t·.\ ¡},_. 1..·ducocH;H .~ 11r•cr1nr. "~l'<-'Cto n:tlc,¡adu 1:n lo"ii 
.<;tg1uentt.•s dato\ (';()'.~t. <..'/h'nfa c"n ¡·¿.•n·,·r<1v dt· nn·~·I !;, ene 1of/.ro. el :!5'!;, c.:1u:nra ,·on h~1ch1/feruto y 
carreras ti:cr111.:a.'i y t•I J 5'!i; •. :1".!nta ._·011 'L'<. 11riJ.n·1.1 

3.5.t.2. Las cualidadt.~ llersonnlc"t ~on -.•l<.•1nc11lo!> dctcrniinantrs para un buen 

vendedor. 

··1..as \:cntch fK'r\·onoh·s 1> ,.brt·cra\ rcqua·refl .,.uu!JLlaJ.:, o·it.•,,1cnra/c:. .:on10 .~1m¡x.rt.0t.7, c:or/t.•:i,;Ja .\' 

atenctón a la.'> n1.:Ct.'.HJ,;.1Jes Jt.·l <..'.'tt'nh' I )1•h,_• \Oht.•r c,Jmo hac .. :r h1nca¡né ._·n lo.'i puntos _fiu:rlt'..,. de los 
hzencs y o sen·1c:u1s J'c>r ._·/fo ._·s l?t.'"'-'~nrzo e1u.:nntr11r h11t nr»: <<gcnicv. ar: venta c:nn c.>xpcncncia y 
conoczmzeritu.\ de 1nercaJ11 ... loca/e.\· y q1~r mantL·rtgt.UI brn•n¿l.\' n:la:...'ZVnL'S uuiustria/es. no e.v.fl'lc1l" 

FUF.N/'E: Afcrcadotec:n1a pur.1 Jus ._·mpr ... ·.~a,, pt't¡ru·1ü1v y nlt.'LÍlunas. Ro..J/ph L. [)or:_ff 1988. 
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FCA METODOLOGIA 

.3.5.2. La venta directa es Ja principal íorn1a de "·enta que se desarrolla en c.•stas 

empresas. 

•"J..<1s/iJrn1a.\· ~11! \lt..•nta ya \t•a f'Or tt·lt'.tiino o d1ri:c:ta son las que predominan en c.•.,·ra.\ t..•mprl'.\~H por 
'-'<JnsuJerarse rráCTlt..:t.H. t't.:unomu.:u.-; )' traúu.:rOIUl/C!>" .. 

/·"f//:",V/1:·. J<:,·11nun110 •. A·/ <;c.'rtc.'nlt' de.• Ji•nta.\·. /.11.· /•"ranc:1\C.:o (°<1rlr11. en1pn:.H1 Art1c.:u/n\ 

/nJ11s1r1ah•.\" de.• ll<1c./1H"Ílfa .\"A d,• ("ir 

4. La disntinución eu l.as Ventas~ es uno e.Je los erectos n1~ís not.nhles quL" ha pro"·ocado 

la finna del TLC" L"ll ntu.•stro país. 

('un ,',¡ 'i•·1•!.t ,l~·I /"r,11,1./u ~!,· I :i.r,· ( ·,,,n, r,;ro. hdn 1nt..·ur.\l,.tuu/o pro,/iu.·f,1\" ¡•ltÍ\{l(.'O\ c¡ue 

(~/ri•c,·n '1 ltJt'fJOr ¡•rtTlf/. t_'\(U ha f'rO\'fhtlt..f11 dl\·n1;JIUCltlf1t'S C011SUh:rahh•.\" l'Jl /a.\· \'t:"lrlUS dt..• la 
1ndu.,1r1a pl<nflca en :\ft'.\1co · 

¡.·[ II'..'N/'J-.": l"t.·H1motllo c.:t...·,·ruudo por el gt•rcnrt.• ~t·:1cri1I Je.• J'/.A,'·>J "/(.' .'•i A. /Jl•.: C'. J". Sr . ./ifou·,}s dt• 
la J ·1cuir1a. A\" .'\an .Jos..: ,Vo. 1, A v. /.u /'rt'sa .. 1'\,'ov1t'l11hrc de / ')~5 

'º 



CAPITULO l 

LA IEMJPJRJESA IEN MIEXICO 
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1."2 Enfoque sist:can..-ic:ico en ta c1rnpresa 

1.3 Clasificación. de l.as empres.as 

1~ Ele.1rn.cnt.os integrJles d.e la empresa 

i.5 La pequefia empresa 
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PCA LA EMPRESA EN MEXICO 

CAPITULO 1 

LA EMPRESA EN MEXICO 

ANTECEDENTES 

En el momento que el hombre dejo de ..,e,- nnrnada v cntncnzaron a formar-se grupos de 

individuos cuyas funciones y actividades dc~cmpeña<la!> eran menos tci.:nificados comparados 

con los hoy realizados en las institucionc" . ..¡e puede hahlar ya de organismos sociales 

plenamente dl!tinidos, esto de otra rnan1.:ra. ~1gnifica c...·1 prcan1buln de Jo que hoy concchirnos 

como una empresa., clubes. escuela" y ~1sot.:iaciones en !-!_Cnc1·al 

Sln embargo y a pc~ar de los n11lcs de a110 ... tr:11hl..'.urnd,,~ \,1 en1¡Hc~a u 01gani~n10 ~ucial 

(termino a usar en el transcur-..n de la prc~.:ntc inve~11ga<:ÍL">ll) ~i!-!ue cnn~crvando !'-U esencia. 

·•agrupación dt.: in'fr"·iJU\)5- cu_\·:1.<., .1cti'- iLi.U.it" ..... -.on conccntrac.k1s p;_ira el logro de un fin 

con1Un dctern1in:::idP... :1 re~,ir de ] i-.. ..:!:t-.:licac1~1n~~ quL' han hL'._-f11) de ella!'> conforme a 

..:d.l.lct..:n:.ti...:.1~ 4uc t.•stas ro~Cdn L:~s clas!lic01cion..!"..¡ que. dur.unc aii.r._)S ~t.': hnn realizado por 

diversos autore::> o instttucionc~. por un lado pcnnitc e . .-.traufic'-1r a la'i nusmas para 

determinar la interacción e importancia dentro de un p~us. por ~)tr·o lado pcnnite un manejo 

mas sencillo para los intercsndos. cuyos c::-tudio.,. rcquicr:::in solo un St..."ClOr, rama 

determinada., y por ende obtener mtOrn1acion ni.as a111ph:.i de C::.l" '>CChff 

l:.n nuL·-,.1r.1 10'-C~ti~ación la~ das1fit.:.lC1un1..~!'- par:i. cn1prc ... a~ permiten delimitar y ubicar el 

sector especifico de estudio 

··L;.1 Pt:qln.·1-1.1 lndu .. t11.::i dl.' an:1cu\0..;; p\,'\sticos para el hogar .. 
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FCA LA EMPRESA EN MEXJCÓ 

Asi en este primer capitulo mostraremos las principales clasificaciones, definiciones y 

caracteristicas de la empre-sa en general. así como la importancia y problcmútica de la 

pcquei'ia c1npresa en !\1Cxico 

t.I. CO:-ICEPTO DE >:MPRESA 

Es importanltc" rncnciona1 alguno~ conccpfos referentes al térntino ··Empresa" 

E?\.fPRESA 

.. Provicnt= dd latm in li.::nl y prchensa (tomada, cogida) significa emprender, intento'' 

~·Es la organizacion de una activida<l econon1ica que se encarga de la pi ndu~ción o el 

inten;a1nbin dl! bii.!ncs n ..,cr-vicios pan1 el n1crcadt' Par;.i ello n .. ·uni.: !p~, d.:rnc.:nt<.1s del capital y 

el t.-abajo pa1a orientar ~u~ relaciones hacia la pt·oducci..:.n o di~tribucion de bicnl!s y/o 

servicios en el n1crcadn ~ gcncrnr un '-alor cconornico ag1·cµado·· 

( Artu1·0 Ortega Bbkc "Diccionario Ue pbtulicación Económica'~) 

E?\1.PRESA. ·· Es. una unidad conl..".cptual de anali~i~ ~l l.1 qu..: :-...: ~~uponc capa¿ dc transformar 

un conjunto de insumos, en un conjunto de productos que toman 11...Hma de bienes y ~crvicios 

determinados al consumo. ya sea de otra~ empresas o individuos_ dentro de la sociedad en la 

existen". 

(Thoma.s Nnylor ... Econon1ia y la empresa~') 
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FCA LA EMPRESA E!'l MEXICO 

El\.1PRESA ... Es la unidad cconomica-social en la que d capital. el trabajo y la din!'ccilm !->e 

coordinan para lograr u11a producción que responda a los rcqucrimicnto-; dt!I medío hurnano 

en que la empresa actU.a" 

t l.s."iac (iu/.man Valdivia) 

Con base a lo anterior podemos dctinir a la 1.:rnprc:-.a cumo · C>rganÍ!-.111p sol..'.ia\ co111pucsto 

por recursos hun1anos. 111atcrialcs. tecnico~" 1inancicro~. i.::u~u ohj..:ti" <1 ..:nns1stc en sat1:-.Ülccr 

las nccesidade~ hurnanas en los JitCn:nt1..•s 111crcado:-. d..: un pa1s 

1.2. ENFOQlit:: SlSTE'.\1ATICO l::"' L.\. E:'\lPH.ES:\ 

El enfbque de si~tcntas \:inu ha f..''1.Plucinn.ir !,1:-. t1..·dna!'> ;1d1ninist1atl\.as <lcsanolladas hasta 

entonces, ofrcc1cndt' una hase p.lr:l \:1 int1..·~ral..'.1un al p<:rnlit11 \. Jo.;;ualizar a la organización 

total en interacción ..:on su n1L·lli~· y :-.u ... L"l)Tllpoocnh:.., o suhsíste1na...; 

Se ha dclin1do a un s1str...:1na <.:tH11l) ··Ln ...:unjunro organí..o;ado 1'0rn1a11t10 un todo. en el i..lUC 

cada una de sus parte~; cstan intend;ii..:innadas a través de un orden lú!!,ico que integra sus 

actos hacia un fin <letennin:-?Jn" 1 

Conforme lo antcri1..)r. y desde d punto dL· vista sistemático debemos definir a la cn1prcsa 

corno .. l 1n todo organiz...ado en el que las partes interactUan cun~tantcmentc, y son 

enc<1mmadas hacia un tin común y objetivo"' ~ 

1 lntrodUC:ClOn a la Adnumsu-.ic16n con enfoque de sistcrna~. Joaqu111 RodnguCJ: Valencia Edil EC ASA. 
J •J<)]. Pág 5.a. 
::: Admin1s1Ti"tC1ón de las organi.l'.::tClOOCS. Enfoque de S1stcrnas ~ de Conungcnctas. Fn.-cmont E. Kast. Edit. 
1\.k Gra\1o-H1ll l 9KK P;ig-: 

•• 



FCA LA EMPRESA EN MEXJCÓ 

El enfoque de Sistemas aplicado a la Administración. parte del supuesto de que; ... Todo 

organismo social es un sisten1u". en fa que cada uno de los e1cm~tos tienen sus objetivos 

detenninados y limitados Ln fünción pr-incipal del enloqut." es la elevación óptima de la 

eficacia en la operación de todo el organismo. 

Los aspectos ba.,;ic1.'1S del cnfrlqui.:: dt· .-.i...;1en1u t.•n !.-t Adrnini-.1r;1ciun. de acuerdo con el autor J 

Leñero e¡. Clmroduccion aJ Enfoqu~ de Si<>tcm:h" ICAP San Ju~e. Co:.w Rica 1977) son 

los siguientes 

L-.."1 (}rgcuuvno y _,u .'\t.._·,./lu A'nb1t..·1111.-.· TnJ.1 .ictivuJad organiL.~ci1)nal t1cn1.: su razón de ser en 

relación a un mcJio ambiente qlH: n:quic1c bicnc~ o scrvicitlS que el organisrno social 

produce. Por ello c~ nccc.:sario conocer !a den1andu de si1s prndw . .:tos. rca.lizando para ello 

una cstin1.:icion liJlura Por otra parle. /:1 actividad nrgani?aciona! consi:•li.: c:n una !.c..-ric de 

proccdiniicnto:-. para fogr<.lr bit:"ncs o scr\'it.:JO:-. que un orgamsrno genera .il medio ainbientc 

Dichos proc.-:so:-. r1..·quicn:n de in~llfllDS < re..:ur<.o..., liurnan0~. tinanciero:-., nrntcTi:1les. e.:: te.), Ios 

cuales son obtenidos del medio amhicntt· 

}-__"/ <Jrga111.vno f( '01u1uJ/o de S1.~tt.'nu1s) · Cada organi~rno social produc1..~ n1ús de un bien o 

servicio. por tanto S<'fl nece!:>::lrio~; varios :.uhprocesos para n:aliLarlo. de csra n1anera en un 

misrno organismo internctuan dif'cr1..·ntcs sistcrnas y subsistemas definidos para cada 

producto Los ~ubsisrcrna!-. en una cmpn:~i son ..:ada una de la.!> á1·ea...<o f'uncionaJcs qut!' la 

componen: n .. •cur ... o., hunu.u10 .. 'i, 11!furn1a11c~. r.:luc1ones púhlu .. ·u.\·, ¡.>roclucc1ún. finan.=as y 

merct..Uiotec1ua. Esta ulti1na. la "1L'r<.:adoü.'Ctúu, por un lado es un s.ubsistcn1a de la propia 

organiz..ación. pero por otro, y si se fe considera .individualmt..'11fC' L~ un sistema compuesto a 

su vez por subsistemas que intc-ractuan entre sí para cJ adecuado íuncionamiento de la 

misma,. asi como para Id cxistcnci.a de l::i cmprcs.:i como un todo 



FCA LA Ef\.iPRESA EN !'1.1.EXlCO 

Esrruc1uraci011 de los SJ.•.:tl!mas /nlcrno.-. del Organismo Scu:_·tal: Cada organismo social, se 

compone de sistemas y subsistemas que intcractuan y se dcsarrotlan constantcn\entc~ e~tos a 

su vez se componen de 

• OBJETlVO· Consbtc en establecer claramente la rh.-.. cripción del producto tina\ (bien o 

servicio). que ~e pretenda lograr en l;ada sistc1na o :-.ubsistt.:n1a <lc~pué~ de c.ict.,:utar la~ 

acciones necesa.nas para ah.::.anz.ur\o 

• ELE?\.1ENTO Son cada uno d\! los recur~os: Jlurnunu.-.. f·ºuu.i11cll- 0ru ... Aluteriat~·s, 

necesario-,. para log.i-<H el producto tina\ requerido .-\. cada uno de ctlos le coi-responde 

tc.il1L.dl unü u '-·lfllb :-.ubp1v..._·L':-.o~ p.ua qul..': una co1nb1nac1on adecuada <le estos genere la 

obtcncion de.:-\ pHH.iw.;tl• tinal 

• l~TERREL.·\.CIO:---.:E<;;,, ~en.i 1111po~1bk conc..::bir que k'ls elemento.-. que i.::onf'-."'límcn un 

sistema se encuentren aislados entre ~i. se requiere un.a red que asegure que las 

actividades en c~d<i uno de ellos estén adecuadamente integrados pnra alcanzar el 

objcti .... o establecido 

Criterios S1s1emV.t1c.:os Je ( Jrgun1:.ac:ujn: E\ estudio de las re\aciones entre lo~; elementos del 

sistema., para obtener el objetivo comun permite generar altl!rnauvas d..: c-structura~ de 

organiznció~ de entre las cuales se pueda escoger aquella que mejor responda a los 

requerimientos de eficacia del objetivo. y de eiiciencla del proct.~S4."l 

Concluyendo. podemos decir que. los criterios si~tcmaticos de organización para cada 

os-ganismo social. dcpcnderan d\! ta f'onna t...--n que se definan los subsistemas de los distintos 

niveles y de las interrelaciones entre clk1s Sin embargo~ es ilógico no concebir al organismo 

como un sistema. completo y tot.al. 
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Invariablemente de las definiciones antes citadas, las empresas debcnin efectuar una serie de 

actividades que varian de acuerdo con el giro que pretendan desarrollar. Lcis cuales se 

diferencian por el volumen de operación. procesos productivos. formas. de 1.:orncrcializ.ación, 

etc. Et siguiente paso consiste en mL-ncionar las principales clasificaciones acreditadas en 

nuestro pais 

1.3. CL.'\.SIFICACION DE LAS E!\1PRES .. '\.S 

El Licenciado en Administracion tiene la obligación b:l.sica de aplicar el proceso 

administrativo ndccu<indolo a la realidad y necesidades de cada empresa. Es por tanto 

necesario conocer las diferentes da.ses de empresas que existen en nuestro medio. 

A continuación se pi-es.cotan algunos de los criterios para clasificar a las empresas. 

1..3.1. CLASIFJCACION POR TIPO DE SOCIEDAD 

Ante5 de iniciar ésta clasificación. t."S nt!ccs.a.rio mencionar el fundamento legal sobre el cual 

parte la creación Je cualquier 01 ga.nismo social y que son a través de: 

.. PF-RSONA FISJCA: Es todo individuo po!;ccd0r de una capacidad juridica. misma que le 

pennita una capacidad de goce y unn capacidad de ejercicio. siendo la primera "'la aptitud 

general de ser titular de derechos y obligaciones" y la gcgunda. la posibilidad de ejercer por si 

solo sus derechos y contraer obligaciones'"' 
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PERSONA /'v!ORAL: Es la integración. conjunción o asociación. de personas fisicas 

aspirantes a uno o varios fines comunes" 1 

A panir de esta definición es ncces.."U"io recurrir a la Ley General de Sociedades Mercantiles. 

en donde ntucstra en :-.u articulo primero las siguientes esp1..~ies dc sociedades· 

1.- Soc1cd.'ld en non1brc i.:olcctn.o 

:!.- Soc1cd.1d en cOn\;1nd1la s.1n1p\c 

J.- Soc1ctlad de rcspon~1h1l1dad Ii1n1tada 

..i.- SociOO.ad anón una 

5.- So..:1..:il;_¡J en .:0111and1ta por •1<.:c1oncs 

6.- 5oc1L-d:ld coopcr;un.a 

7.- Sociedades de Capital vanatilc 

R.- Socicdadl..-s E.'tranJCr.l.s 

9.- ~la Ascx::1ac1ón en p...-u11ci~Jac1ón 

Otras formas contemplada~ en el Derecho l\.1exicano y que permiten las creación de un 

organismo social son· Asociación Civil y Sociedad Civil. 

Ambas contempladas en el Código Civil para el D.F Artículos 2670 y 2688 

respectivamente 

1.3.2. CLASIFICACION POR TAMAÑO 

La Secretaria de Comercio y Fomento Industrial (SECOFI). clasifica a las empresas por su 

tamaño de la siguiente fonna: 

' Fundolmcnt.os de Dcn:c:ho. Ediciones UNAM. 1990. Págs. 61.62. 65. 
18 
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Mü.:roempresa: Es la unidad económica que ocupa hasta I 5 personas y cuyo valor de ventas 

netas anuales no haya rebasado el L"·quivalcntc al importe de J JO veces el saJario minimo 

general elevado a un ano. Esto es. ventas anuales no mayores a $ 809, 022 5 (Vigente hasta 

el 7 de diciembre de I 99.5) 

Peq11e11a l·:mpre .... u: Es la unidad cconunlica que 0cup¡1 h.~'>ta i UO pcrsunas y cuyo valor de 

ventas netas anuales no hay;1 rcba.sado el equivalente al impone d .. : 1.1 1 5 veces d salario 

mínimo general elevado al ar1o Esto es, ventas ;mualcs no mayores a $ 8'~00,546.2 

(Vigente hasta el 7 de Didcmbrc de 1 095) 

1\fedu111a ¡.._·1nprcs,:t: Es la unidad ccorHlrnica que ocupa hasta 2~0 empicados y cuyo valor de 

ventas netas anual e':> no haya rebasado el equivalente aJ irnponc de 2,0 l O veces el salario 

rnínin10 gc11eral elevado al :dio L~to es, venta,<. anual<.·:-- no 1nayt1n.:s a $ 14' 783, 047 

(Vigente hasta el 7 <ll.'. Dicicmhrc de l q95) 

(irc111 l:'mpre ... (1: F:<. la unidad c<.:onomi1.·a que ocupa mu!'. de 250 empleados y cuyo valor de 

vent.as anuales c..~s !•upcrior al cquiv:ilentc dd impone de 2,0 1 O veces el ::>a.lario mínimo 

general elevado a.I atlo Esto cs. vent:L" .1.nualcs mayores o iguale!> $ 1 k1 '78J, 047 (Vigente 

hasla el 7 de Diciembre de 1995) 

Existen instituciones labornndo en diversos sectores industriales del pa.ís que definen sus 

propios parámetros pura la da!"ific.ación de la." empresas~ un ejemplo de ello es el Instituto 

Mexicano de Plástico Industrial (l~fPl) ~ que clasifica a las cmpreSJ!> industriales confonne 

al número de empicados con que cuenta. Ver cuadro t t. 

~ ~J.l.6!YQ...f1_~-flt_~Juro Qtia.!n4J!SLÍ.;l.s1!:1 PLi,sti~..Q..~n....M..:..-s!Q:!. IMPI ( 1992). Cap.11 Origen y 
clnsificactón de los Plásticos. Pág.24. 
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CUADRO DE CLASIFICACION SEGUN EL INSTITUTO !\1EXICANO DE 
PL ... STICO INSDUSTRL,'\.L (IMPI) 

TIPO DE E~1PRESA POR EL NlJMERO DE L'-1PLE/,DOS 

MlCROINDUSTRIA + l\.·fENOS DE :!O E!\.1PLEADOS 

PEQUEÑA JNDUSTRI/' • ENTRE 21 Y 100 F:\1PLEADOS 

MEDIAN/\ INDUSTRIA • ENTRE IUI y 2on E,1PLf-::\DOS 
<---------------------- ~---------------- - ~--- ----- -- -------- --- -- ----
GRAN INDUSTRIA + :\.1.-\ YOR .<\ ::?.ül El\.1PLEADOS 

{ UADHU 1 1 

1.3.3 CL-\.SIFIL.-\.CIO'.'I POl.t ACTIVID.·'\.D O GIRO'.'-

La cconotnia n1cx1c..:ma c.aa fon11ada pt>1· el conjunto de actividades económicas que 

conducc:n a la producción de bient:::- y ser. ic10<; El conJuntn de actividades productivas del 

pais se divide en tres scctl"-..rcs. t..---conomico~ que a su v1..•/ cstan integrados por va.rías rrunas 

productivas 

Los sccto1.)rcs ccolllHl11..:•_1s ) ~u~ runms pn_;dlH.::tiva::. son . . \e,,__·10.- _-J>;rupf-·1..:uano. _v~,·1or 

Industria/ y .°'let..tor .\·._,,.,.,.._·10.~. J "cr figu1a~ l l. l _::y 1 _-; 

Sector ilui11.\trtal: Abarca a todos lüs organismo social(•s cuyo conjunto de acüvidades 

económicas tengan como finalidad la rranstOnnacion ) la adaptación de recursos naturales y 

materias primas semi-elaboradas en productos acabados de consumo final o intermedio. que 

son los bienes n1atenales o 1nerc.::i.nc1as Este S(.~tor se divide a su Ve.L f.~n dos sub-sectores: 

' PJub!cnias Econonucos d~c;~ 1 S1h-cstrc Mcndcz 1\.1. Edttonal M¡,,"Cir~"·t--ltll. Pl--kxic;o l<J94. Capitulo 
l. tll. IV.V. 
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• /11d11stru:1 /0ctrm:tn"U: Aquellas que se dedican a la extraccion y explotacion de las 

riquezas materiales. el subsuelo primordialmente que son utilizados en IEJ economía sobre 

todo los mineraics y el petróleo. 

Cl.ASIFICACION POR SECTORES 

• lndustr1a d.: Ja Tra11.efunrtaCión. Es el conjunto de actividades cconóm.icas que se 

realizan con el objeto de producir bienes materiales o mercancías que han tenido algún 

cambio durante el p1 occso productivo, cuc-nta con cerca de 50 ramas. 

SECTOR AGROPECUARIO 

AGRICULTURA GANADERIA SILVICULTURA PESCA 
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Sector A,,-opt.•c11ar10: Abarca todas aquellas actividadt...~ relacionada~ dircctruncnte con el 

uso y explotación r·acional de los recursos naturales que posee un pais. específicamente 

actividades como: /...a A>:r1cult11ru, c;unaderia . .'ú!l'tc11/111ra y l~l'.\t-"a 

• A¡.,rr1c11/1ura· La labranza o cultivo de la ru:rra. que tiene por objcco obtener los ....-cgctales 

que se requieren para :-.ati~f<tccr las necesidades humana~ 

+ (Janaderü-i: Cons1scc en la cna de ~anado para ~u venta o para la. explotación de los 

productos derivados di: d 

• S1b·1c11/111r'1 Se lt: ~Hnbuyen la cxplotac1ón <le los bo~qucs.. es decir. el aprovechamiento y 

conservación racional de este recurso 

• Pesca.· Se ocupa de la extracción de cspci..::ics amm:-tlcs del ª!:-'1 .. Ja ya sea del mur. de los 

lagos o nos 

RESTAURANTES 
y 

COMERCIO 

SECTOR SERVICIOS 

TRANSPORTE 
ALMACENAMIENTO Y 
COMUNICACIONES 

SERVICIOS FINANCIEROS 
SEGUROS 

BlENES INMUEBLES 

SERVICIOS COMUNALES 
SOCIALES Y 

PERSONALES 

FIGURA 1.3 

ne Sc.•rv1t.:u> .... : Es el conjunto de act!vldade~ que. aunque no producen bienes. si son 

necesarios para el tUnc1onan1icnto del sistema cconon1ico 
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FCA LA EMPRESA EN MEXICo 

• t.~omt•n·io. Consiste en la compra-venta de mercancías y servicios donde intcrv·icnc un 

íntcnncdiario (comerciante) entre la unidad que produce y la que consume. 

• R.e.•1ra11rcmtt.!.., y J/ot~lt!s Conjunto de establecimientos qul! rrcstan servicios de 

alirnentacion y hospedaje. aetividadcs cconomicas muy ligadas al turismo. 

+ Tran,por/c: Consiste en d c.h!::.plaza.rnicn\\.) fi:-.ico de personas y rncrcancias m••diante el 

pago de una tarif;1 

• Aln1ace11am1entu· .'·:cn.i..:io qw.: ~"-· pn:sta ;1 las e:nprc~.;:s. llfganizacionc:.; y público en 

general que tiene: necc~ida<l de ~uardar rne1l·arn.:1.'.ls. rnatcri.ao.; pt""in1as. granos. etc. en un 

ahnacén l.o;<> pri:~tad.tHL'S de c~te ~e1-,,.·icio son lo~ d\1ci'los de los almacc.~nes 

• < "0111u111na tone, tic11c1·a\nh.:n'.e son '>L'r>.:11..:10~ publico:-. que consi~tcn en l;., conexión a 

distancia entre d11i.!rt.:ntc-, lug.HCé., p•u:1 ll' cual ...;i.; utiltzan d1vcr~<l.!i tccnica::-. y nlcdios que 

implican tran'.:>tn1tií palaln-a::::. h::i.blacLt,.. ll e:::-1 .. :i-itas 

+ Ser\'ll.:Jci ... l·i11a11cu.'n•s. _..,;t'.l.."7/Tc"l\ _\ 1:1t•11c\ /111'111ehh· . ..,· Cnn~istL' en la int..::rnicdiación 

profcs1onal entre el publico ah<::•nador e invcrs1on::-.ta v todo~ aquello:-. que necesitan 

estos recursos En ~.encral. In-. :-.cn. ic:io~, fi11anci..:1 os :-;e I cficrcn al nuncjo del rncrcndo de 

dinero {ot< . .-rta v dcn1anda de dint:r•i) v del mc1...: .. 1do d..,; ..;.\pn:.ih:~; !L'l~rt:i y demanda de 

capitales) 

• Hicnc., J111rrt1<..'h/.·.-. C(l1llp!'L'n<le <..:I ce>njunto de :-crvicio-. de alquik·r . ..:nmpravcnta y 

adn1inistr;.ic1on de ..:Jsa:-.. tcrn:no:-., lutc:> ;;:on1crc1:ilc~., bodcg:~s y c-.dific1os 

La sub-clasiti..;acion pa1«1 cada uno di.: Jns :-.L'.:ctott.•s antl.:~ n11_·nc1onad.o,..., es dctna.siado 

ex.l.enso, por lo que solo st: n1~ncion..in}n .•. k ti.H·n1a gcncr.i.1 En nuestro paí~ •. las ctnprcsas 

mexicanas incluyen una ~nplia gama de acuvtdadcs y !Unciones que <lia a dia le han 

permitido adquirir mayor relcva11cia tanto para satisfa..:er las necesidades del mercado 

interno. como para atender las posib1hdndcs <lt.: ..:'pans1én t:xtcrna ante la apertura comercial 

de nuestro nicrcado ·· 

6 Problcmas Económico~ de !\.1cb.ico. J. S1hl!strc !\.tcndcJ" 1\.1 Ed11. !\.-k Grav. l-l&l1 l•)q4 
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FCA LA EMPRESA EN MEXICO 

Sin embargo existe una tercera clasificación de empresas aunada a las dos anteriores. Esta 

se hace conf"onne al origen de su capital 

1.3.4. CLASIFICACION POR EL ORIGEN DE Str CAPITAL 

Dependiendo del L'rigcn de: :-.u capital :;.. del caractcr a quienes dirijan sus actividades los 

organismo!'. sociales ~e clasitican en 

I l• l«•HI~. ¡_..._, Vlll L'U.tJldu 1.:I Ldpl!.d e-. ¡i1upi'-"Ll.1d de 111~t1LUCiL>llCS p1i\étda~ y la li11alidaú es 

ern1ncntL"n1cnt1.• lu...::raii\;1 

1'11h/tc,1\·. En ._.:.te tljh' ._k• '-·mpr..:..,,1..., el c.tpit:il pertenece :.il Estado:- ~u Jinnlidad e~ satisfl:tccr 

necesidades de caractcr ~oci.3.I 

1:...r1r4Jllj1..'t'1.'>. Lo '>Un ..::uaniJo el capital es aportado p('}r inversionistas c.xtranjcros y su 

finalidad es. meramente lucrntiva 

A-l1xta\. C1,.lmO su nombr·c lo indi..:.t. conjunta :.i cualquiera de las tres antt:s mcm.:ionadas y su 

finaJidad por endt: e~ iambicn \'an:mt<..• confOnne il su integraci0n de capital 

De ?a clasificac1on antes dispuesta J.1:-. crnpn:~as /'{ IH/J( ·.·L'·; 

.1-.1npre.~L\" ( 
0

1.'ll/rab~ukJ.\ Y }·.n1prc'l.l.IS f~drat..'.\{Oll.l/t..'S. \."cr Cuadro j 

div1L!cn a su vez en~ 

Es irnponantc conocer lo qllC significan ~stc..· tipo de empresa.e.. por lo que a continuación se 

n1enc1onan las caractcn~ticas que cncictTan cada uno dt..• ella~ 
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E~IPRE.SAS 
PUBLICAS 

™PRESAS 

PUBLICAS 

LA EMPRESA EN MEXICO 

CLASlFICAClON 

EMPRESAS PUBLICAS 

CENTRALIZADAS 

PARAESTATALES 

+ PRESIDENCIA DE LA REPUBLICA 
+ SECRETARIAS DE ESTADO 
+ DEPARTAMENTOS ADMVOS 
• PROCURADURL"- GENERAL DE LA 

REPUBLICA 

• ORGANISMOS DESCENTRALIZADOS 
- BANCO DE MEXlCO 
- PETROLEOS 11.fEXICANOS 
- I.M.S.S 

+ EMPRESAS DE PARTICIPACION 
ESTATAL 

-NAFINSA 
- BA."1CO OBRERO 
- COMISION NACIONAL DE VALORES 
- COl\.flSION NACIONAL DE SEGUROS 
Y FIANZAS 
- COMISION NACIONAL BA."JCARIA 

+ f-TDEICOMISOS 

CUADRO 1.2 



FCA LA Er..'IPi<.ESA EN ME-XIC..'O 

"( ·entra/J:udas: Llamadas ta.Illbién dependencias de Estado. se caractcriT..an por depender 

di.-ectamente del Poder Ejecutivo. su rna.ximo organo jerarquicu es umpci-sunal. ~u~ titulares 

son nombrados y/o removidos libremente por d presidente <le la República. representa al 

Ejecutivo Ft.-tlcral en las tareas de la Adminisu-acion Publica No tienen personalidad juridica 

y carecen de patrimonio propio 

Parae.,·tatall:'.\: Dcnon11nadas comúnmente Entidades Paracstahilc~. se caracterizan por la 

existencia de org.anos administrativos que.: no se desligan del poder ..::entra) pero no dependen 

directamente del Ejecutivo Federal_ se le~ otorga cien as facihdadcs exclusivas para actUar y 

Lh:cidiJ. pc1 u Jcnu n de limite~~· rcspunsabilu..ladcs p1e....:1sos 

Por otro lado la Ley Federal de la-; Entidades Federales en el Capítulo Il. articulo 11"" 

menciona lo siguiente "'L35 Entidades Paracst~1tales gOL"l.ran <le autonomta de gestión para el 

cabal cumplimiento de sus objeto al efecto. contarán con una administración ágil y 

eficiente y se sujetaran a los sistcrn:is de control cstablccid0s en la presente ley y en lo que 

no se oponga a los tk:mas que se rclacloncn con la Administración Pública.·· · 

Sobre las cmprc~s privada~ la revista ··EXPANSION"" en su t..a.d1cion 672 del mes de 

Agosto de 11.>95, nos p1oporciona una li~L.\ de las 500 cmptc~as más importantes de .'\.1cx1co, 

en esta lista se ha.ce un.:i clasificacion cuntünnc a la participación del capital mayoritario con 

que tr.ihaja cada una de ellas Las empres.as con Capital ~1ayoritario Privado Nacional son 

un total de 434. le siguen en orden las empres.a~ de capital mayoritario con 6~ organismos 

sociales y finalmente las cmpn .. ~s con capital mayoritario estatal ccn -1: entre la.s que 

figuran· Exponadoías de Sal S.A de C V .. Petróleos Mexicanos. Servicios Portuarios de 

Laza.ro Cardcnas S A. de C V 

-AD?>.-fiNlSTRAClON PUBLICA"'. ACOST.·\. ROMERO. CAP n-EL EST . ..-\JXY". PAG 75 lSa. EDlCiON 
198'1l ME.XlCO 
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FCA LA EMPRESA EN MEXICÚ 

Cabe destacar que estas no son todas las empresas que hay en nuestro pais sin embargo nos 

da una idea de la importancia que tienen empresas paracstatalcs dentro de las empresas más 

importantes de Mexico y. su des.-'1.rrollo económico. 

1.4. ELEMENTOS INTEGRALES DE LA EMPRESA 

Todo tipo de empresa esta integrado fundan1cntalmcnte por Los recurso ... humunos,el 

elemento eminentemente activo. de n1ayor irnportancia dentro de la empresa, que por la 

complejidad en el dcsempcr\o de !'.lis funci0nes, así como la rcM-,lucilHt de problemas que 

presentan. dan origen a una rnayor d1visiOn del trabajo 

A continuación se presentan Jo:-. pnncipaJcs µrupos de trabaJO que existen dentro de la 

pequeña ctnprcs..."\ (aunque en menor cantidad que en la n1~di:.u1a •.:rnprcsa) 

• Obrt:ru\·. Su trabajo es gcncra!mcrllc n1anual y de acuerdo con sus conocitnicntos se les 

clasifica en calificado~ y no calificados 

+ Su~n·1.<,,-on.:.'>. Su función es vigilar y_uc ~ cumplan con las nrdt:nc~.¡. y planes establecidos. 

• T'1c111cos Aquellos que.: se dcd1cm1 a la innovación de productos.. metodos.. controles. etc. 

• I:Jirectores. Son aquellas personas cuya fUnción es la de ..::urnplir los objeli'vos y politicas 

ya establecidas 

La subdivisiones anteriores son nccL--sarias en c..-ualquicr tipo de empres.'l.S, pues es sumamente 

dificil que una sola pcrM>na pueda atender corrcctanicntc toda!> la::. activicfa.dcs requeridas 

por la empresa.. de ahí que sea nc.-cesatio delegar autoridad a los ~-ubordinados 
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RE:C:CJR...\~c.J.\' !vfA 7ERIAIJ:.-.\·: Se consideran recursos materiales a los activos fijos y a los 

in .... cntarios con los que cuenta Ja t.•mprt!.kl Se entiende por activo fijo a las inversiones 

permanentes, es decir, propic~adcs que se destinan al uso productivo del negocio, tales 

como son. terrenos. edificios e instalaciones. as1 como equipo tanto de oticina como de 

reparto, y los instnimcntos o herramientas que complcmt:ntan al dt"tallt: lu accion c.h.· la 

maquinaria 

··El rubro de 1nventanos lo cons111uy1.:n los bicnc~ dc- una cn1p1t.•:-.a dc~t111ado~ a la venta o la 

producc1on para -,u p1..lstcrit11· venta .. tales corno la rnatcria prima. produccion en proceso, 

.:.ul1culo~ tcttninado~ )' g11os ntate1·ialcs 1.¡ue s.: utili.1'.an en d e111p.1quc, cnv..tst: Je 111e1candas 

o las refacciones para nmntenimiento que se consuman en el ciclo normal de las 

operaciones 

RJ~-cuu. .• _'•IOS" 11~x·.vJ( '< J~\·. A menudo la ti..·cnica se ha definido como la capacidad y fa 

habilidad llevada a la prái.:tica.. es fundamento teórico de la ciencia y el arte Tal definición 

parece apt.-gar~c a las pL'l:¡Ucña'.i empresas qu1C'nc:.; l-"TTiplcan tccnolog1a no precisamente de 

vanguardia~ su flcxibifüfad les pcnnitt." ~ubsistir sin modclt1~. importados de maquinaria y 

aún, construir sus propias n1aqu1nas para sus pHh.:c~os ...:011 c:-..cclcrnt.~!-. 1c~ultudos. sin 

cn1bargo esto ultimo no et. la norn1a 

Por otro lado_ la nu;jo1· rn.a.nera d~ oftci..:cr precio, caJidad y cantidad. elementos clave en la 

supen.'t"·encia de las ernprc~'l.s, rad1c.:t en la 1nvestí~~a;.::ión y des.arrollo Lle tccnicas en áreas 

como 

ALTERJVATIJ/A.._V IJE ACCIOl'V 

Proc~:d1nucnt~ Empaqu~ " 01!.<..-t'IOs !\.t:inc¡o " sup.:n.1s1ón Control Prcscnt:i.:::1011 ·rcm11nac16n 

p•uJu..u ... ~ 1.lc Tlll!.:'."O~ proJu\;;U_,... 1..h.: ,;;ilulad <le ¡noúm.::tu., ~ a1:abóldos 
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RéX"flRSOS FJNANCIFJ?.OS Al hablar de recursos financieros se ubica la estructura 

financiera de la empresa. es decir; el total de rt!Cursos de que dispone para el logro de sus 

objetivos. Normalmente en el s.cctor que nos ocupa. la mayor parte de tales recursos 

financieros son proporcionados por el dueño o empresario. De tal f'orma que las 

posibilidades de crecimiento y expansión de la empresa se limita a la propia habilidad 

empresarial. 

1.!5. LA PEQUEÑA El\1PRE.SA 

En los últimos anos. paises altamente industrializados así como en vias de desarroUo. han 

íortalecido sus poltticas para. apoyar a las pequci'ias empresas. 

Al dar comienzo 1.a d1.-~ada de los ochenta., la industria mexicana tuvo qu\! enfrentar los 

problemas acun1ulados a travCs de varios años de su proceso de industrialización: excesiva 

protección. elevada dependencia de bicnc..>s de capital y h ... -cnologia extranjeras, altos precios y 

baja calidad en los productos entre otros 

La política de tOmcnto a la pcqu~i\3. industna no se cxprr.:<;...\hü en un progra...,1a específico, no 

se habian dctcnninado priorid:tdcs y ohjctivos, m se hab1an Tcunido en una estrategia global 

coherentes a las diversas pohticas e instrumentos 

Todo dio provocaba. una inadecuada a.signac10n <le n:cursos. con de..,cmpcilos~ y 

resultados deficientes en los instrumenh.-i~ <le la pohtica de fomento Fue as1 que el 30 de 

Abril de J 985 se ex.pide el decreto que aprueba el Progran"lil par~ el Dcsarroilo Integral de la 

Industria !\.1ediana y Pequeña. que a la fecha constituye el contexto genc. .... ~al de la política de 

fomento a estas empresas 
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FCA LA EMPRESA EN MEXICO 

En este programa se delineo por primera vez en f\.1c:"Cico los estratos de m1croindustria. 

industria pequcf'la c industria mctliana con lo que se unifican criterios que permiten a las 

dependencias y cnridadcs aplicar los instrun1cntos y c)torgar apoyos. Asi como delimitar las 

caracten .. tica~ a ... ignables para cada uno de estos organismos sociales 11 

1.5.1. DEFl!"ICION DE PEQllE~A E.t\.tPH.ESA 

Pequc.•1ia ;._,n1pre:'>o es aquel organisnto social que c1crcic10 inmediato anterior 

simultanean1cntc hayan ocupado en forn1a permanente hasta 1 00 personas y obtenido 

in~resos por vt=ntas netas hasta por el cqu1valcnf(_• a 1. l l .S veces el salario n1inimo general 

elevado al año vigente en el an~·a gcog1·¡tlica --_,.\' 

Se considerara para dctcrmina1· el tanrnf10 de las empres.as. las ventas netas y d personal a 

ocupar proyectadas para d ~1~uicntc i.:_1ercic10 t'bcal con duración de 1 :2 meses. '• 

1.5.2. CAR.t-\.CTElUSTJC,\S l>E L.:\ PEQllE:'iA El\1PRESA 

En nue!-.l:ro pais las P1.-·quel":as Empresas se caracteriza por diversos aspectos. entre los que 

destacan los sigtiicnte-... 

# .\·011 Je: //f"O furnlÍrar 

El 56~ O de las estas empresas son de tipo fil.miliar 

AJ tener que adqwnr en pcquci10'.i volumcncs. el empresario paga un costo mas elevado que 

el de la empresa mayor 

"Fo11cto. la l'v1..lctomdw.tna' su Impacto en d R~rollo Económtco"' SoctaJ de ~kxü .. --o 1SECOFI) 1992 
"Follao de Pn:ogr.:uua para ia MOOcrfl.1.L:lctón ) Dcs.."l.rrotlo de la M1c~. PcqucJ\."1 ~· l'..1cdlana Empresa. l 991-
1994 tSECOFI) 
1"B1bhotoca de la MYPE -~1J.srº-..Y....eN~-~m12r_~'\...Enn._1;.1_p.._il_~ Cara.:;"!~_r.i..,S!1_c:;r:•. NAFIN. I\.féxu;o 1993. 
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FCA LA EMPRESA EN MEXICO 

• & e.stahlt!Cf!rl en un local propio 

El 400/o de las pequeñas empresas se encuentran ubicados en locales propios 

• A medida que el IL.unaiio J~ la ernprt.'.\U a111n~nta. el 1111·'-~¡ de los emprc.-w.zr1os tamhuJn es 

ma.,vor 

El 62o/o de los pequeños empresarios tienen estudios profesionales o más 

"" .':iólo d1.-,.f>l->111.:11 d1.• ... ·u.-. recur.\os y apo_~'O\' f)(l/runo111a/._• ... -

El 75o/ó de la pcquci'1<1s aphcan su~ propios recursos p.ara la operacion de sus empresas. ya 

sea porque consideran no nc....-ccs.itar c-rcdito, porque lo necesitan pero no lo solicitan o 

porque no son sujetos. de crCd1to. 

+ J>redo1n1na ,.¡empresario mascultno 

Por cada cuatro empresarios hay una mujer empresaria aunque cabe rc-.aJtar que es en la 

microetnpresa donde participan mayor número de mujeres 

• Tienen s.?1s uito."> o rnci."> de t.•srar OJ~·rundo 

El 8~"º de las empres.as pequeñas tit..'"n-c un promedio de v1da de 6 aftas o mil.s. 

+ Permanencia c:11 .::/sector <Í4! acr11--u.Ja"J 

Se observa que estas empresas. permanecen en el secta: de actividad de servicios 

(manufactura, comercio. scrv;cio). en el que se irúcia.ron originalmente. 

• Conocen /a..., á•yc!.'i y rt."glame111os <p.tt.· 11or1nun e/_fi111c1nnanru~nro de...,.,, negrx.·10 

Casi la totalidad de los pequeños cmprt..."S.<trios conocen las leyes y reglamentos que norrnan 

el funciona.miento de su negocio. 

• 1 .... :•1tciu afllu:rda.•; a una Cómara o A:soc1ac1ou 

La gran mayoria de las empresas se em .. -uentran ~filiada...q a una Cámara o Asociación 
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FCA LA EMPRESA EN MEXJCO 

4' ,\-f1e111ras ma..~ .r.:rande .">ea la empn.•sa é'S menor la po.whifldad d.: que ... -.·a wlm1111strado 

por .su due,1o 

El 7S%t de las eTllprcs.as pcquefias, son administradas por sus propios duci\os 

• LJeva11 rc."J:IS/ros conrahlc:s 

El 98%. de las empresas llc"an rcgi~tros contables, la mayor pane de estas actividades son 

delegadas a empleados de la empresa. 

• C"ons1deran no lll.'ct:s1rarfi11anc1am1ento 

Sólo el SC.1% de las pequeñas consideran tener necesidad de financiamiento. De Cstas las 

solicitudes de crcdito son dirigidas principalmente a la Banca Comercial 70'!/á de la pequci'\a 

empresa. La segunda fi1t."Tltc de financiarniento es la Banca de Des.arrollo en el caso de la 

PcquL~a empresa En su mayori~ las empres.as utilizan el crCdito para capital de trabajo, 

adquisición de maquinaria y <.,-quipo, pago de deuda y pago de impuestos. 

#- /:":/Urea d.: n1ayor t.:{}njlu.:lv en las ¡.~1¡u.:iia 1..·n1pn•sas, i•s el úrea udn11ni.'>trcitn·a. 

Esto ocurre en a1gunos casos por la fa.Ita de conocimientos sobre administración y finanzas.. 

y en otro caso el problema C!:J de de~organizacion del empresario lo que le lleva a hacer las 

cosas a un costo elevado y a perder visión de lo qut! k.--s pt.'flllite hacer dinero. La 

adntinistración deficiente hace que los problcrn..a.s <le b.s empresas no sean visibles con 

frecuenci~ hasta que ya es dcnta!>iado tarde 

• .EJ crecimiento de las peque,1as empresas por eru.:unLJ del rumo ... os1e111h/e. 

Una. de las caractcnsticas que ub~taculiz..an el progn ... ~ de la~ empresas es el crecimiento de 

las mismas por encima del ritmo sostenible La..., empres.as que subsi.stcn y tienen utilidades 

razonables. mientras se mantienen de tu.maño modesto~ entran en dificultades cuando 

einp1c..c.a11 d crc-cc1, de ht:cho, algunos cmp1 es.arios han atirn1ado que el crcclrnicnto lo:-; mata. 
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+ Control de costo ... · dejic1e11tt!. 

El control de costos en una característica notoriamente deficiente de las microcmprcsas. C!.ta 

deficiencia hace muy dificil que la~; empresas hagan un manejo eficiente de los recursos. y en 

consecuencia es dificil juzgar si se obtiene una rentabilidad adecuada en toda la línea de 

productos o scn:icios :v. en los distintos segmentos de mercado que se atienden. 

--. ¡.;_.,;tru11..•g1u....,· Je rnerc.'<.UÍi>tec11u1 p,,..._.,, .-.úlula\. 

Las c..~tratcgias de r11en::a<lotccn1a en las pl!qucñas t.:ntpri:sas nh.::xu:ana~ suelen ser muy poco 

sólidas. cuando es que llegan a cx.lstir. La falta de f'H'tnoción es una caractcristica 

fundamental en este !"->Cctnr. y ~e considera una de la!-> causas principales de monandad. Cabe 

decir que para los empresarios no hay nada n1as t:aro qut.• no anunt.-íars.c 

# ( 'are'-·en ti4~ una_fucr=a ele l'l.!ntu.' 

Es conveniente analizar que para la rnu.:ro y pcqucr\a t:n1prc...,,a rc~ulta rnuy ~osto~> tt!ner 

vendedores. :"-'ª que su tarr.año no lo paga Esta ~ituacion hace suplir la actividad de ventas 

con tiempo del t:tnprc.san ... ). 111i:.rno qui.': al tener que parti~ipar ~n otros a.!>Unto~ no le puede 

dedicar su atencion Un punto que seria n1uy provt.:choso que n:con..!aran los en1presarios 

respecto de los vendedores. es que hay una fi.lmla de t:nntar cou agentes de ... cnta.s 

potenciales en sus cn1prcs.as cuyo precio cquivah: a brindar un buen ~crvicin ya que un 

cliente satisfecho es un agente de venta.._<;; potencial 

# E.Jl.fic1iltcui pura 11h1<:a.r IUJl'\'o.\· tncrc.:a.dns J.: ... ~, .... pr<><Íucto ... .. J-' sen·1c10.<.· 

La pequeña empresa presenta poca c.apacída<l para dckctar los medios que le pt...-rrniten 

penetrar y adaptarse a los cambms en el mercado Un factor clave del .-...~to de la pequefla. 

empresa es su ,,:crsatilidad ante los cambios cconomicos qu.e tienen lugar en el mundo. Sin 

embargo, esta capacidad de adaptación no !.e da por si misnt.a~ exige una orientación en los 

planes de trabajo, y mas aun una nueva mentalidad cmprcs..'lrial 
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• Rt:a/1:an 11n·~rs1ones no pro1..luc11,·as 

Un error común en los pcqut.•rlo:-. cn1presarios es el de realizar inversiones itnpruductivas 

Este tema se liga a la falta de un control adecuado de costos Frecucn1en1cntc el en1prcsario 

hace inversiones innccc.,.arias siendo pn~tt.•riormcmc dañinas cuando la empresa ~e endeuda y 

no puede solventar ~us cndcudanlicn10-. 

• l·U/1a de me111aluiac.I empro•\41nal 

La rnayona de los cmpr t.·sano~ Ofh!ran con una mentalidad que no busca el desarrollo de la 

empresa., ~ino c:-.clu:.1v.1mi:ntt.· b supcn.ri" cncia a corto plazo 

En muchas o~a!>ioncs e-.. t:icil encontrar~c con cn1pn:sarios ricos y empresas pobres. esto. 

porque no cstan dispuesto.<> a invenir t.•n su propia ctnpresa. ya sea en. (asesorins externas. en 

un mejor acondicionamiento par-2. la cmprc-:-.a. en c~tudios de mercado. en capacitncion para 

el personal en gcni:ral, etc) aun cuando cstan consc1cntcs de que su~ ingresos los han 

obtenido de esta La situacic\n de poca vi,ion empresarial !es impide Jarst.: cuenta dd costo

bencficio qut: c::.to implica Para ot1os empresarios su n1cntal1d.ad e:~ ~sperar del gobierno las 

soluciones a su~ problcn1as ;.· nu toman la responsabilidad Je crecimiento y desarrollo para 

su propio negocio 

• PU/ta dL· t?.\potc1alt=ac1on 

Muchos pt..."'quellos empres.anos tratan de cornpctir en toda l;t linea cnn su:o. competidores de 

gran tamaño haciendo que.· ~is co'ito~ '.'-Can rna:'-orc:-. dcbiUo :t. su pequeña escala 

• C"'an:b1e>s en &?/ L'1llon1u 

Una de las causas de mortandad de la.,; n11cro y r'-·qucña::. cmprc:.as 11a..ludablcn1cntc ~n 

atribuibles a los cambios en el entorno Desde siempre las empres.as se proveen una.-. a otras, 

y el no adaptarse a la ~1tuac1on cambiantt.• dl! las rni!.ma~ peligra J¿1 vid.a • ... k: to.Jas ellas 
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1.5.3 PRODLEMATICA Df; PEQUEÑAS EMPRESAS 

Las pequeñas empresas se enfrentan a una serie de problemas que obstaculizan su 

desarroJlo Esto deterrnma condícioncs de desventaja en su competencia con las grandes 

empresas transn<lcionaJcs ,-\ continuación ~e señalan algunos problemas que <-"'Tlfrentan este 

sector cmpresariaJ 1 1 

+ /·Q/ra ~ es111d1os d-..• 1nv,•rsuH1 

Los cuales comprcnde-n un análisi:-. de las principaJes variables: merca.do. tecnolOKía. costos, 

locali::ac1ó11. fi11a11c1Lun1t:11lo. reduuah1/1t.ú::uJ. 

• /Je."i.COTU>c1m1e1uo t.le /o,, r~quer1n11en10.'>· atbnuu.•·•tratnvs .{J'araJórmall::ar .\."U ne,gocto. 

Autorización de la dcnominacion o razón social de la empresa., inscripc1on t..."n el registro 

público de la propi~dad. licencia de anuncios en Ju via pública, registro íedcral de 

contribuyentes, licencia de sucio. !Jccncia saniraria., etc 

• El c:mpres..'tno no d1v-1dc lo-> ~:a.,to'i f:un1h.uc:-, de..· los !~'lsros de la cn1p:rcsa 

• Carecen de Est."lodoo; Fin;:inc1cros 41J.c le pcrnnwn la conL"(."ta torn.:1 de dccrsione:;; 

• <JcnernhncnlC. el pla,..o de credito p;ict..'ldo c.:>n los pro\1.Xdor-es L~ n1cnt:~- que el pl..aJ.o de eTédllo ocorgado 
a 105 cUentcs.. Jo que tr.lc con10 con.o;a.~cncra bita de llqu1dt:.<. 

• No existen comprobaruc:; de gastos. por lo que ~ c.kscotlcx::c el dc..."'Suno o u_"io de los inh~'l'S. 

Escaso conocirni(..~Ho dt.'! los pequeños empresarios, sobre las modalidades y esquemas de 

financiant.iento existente en el sistema financiero Existen in!>"t:ituciooes del gobierno fedenll. 

encargadas de otorgar diferentes tlpos de crédito a las pcqucrias empresas. en condiciones de 

fomento (Banca de Desarrollo) 

11 OP. CIT. Nacional Finai1ciL-ra-lNEGl pp. 19 
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Para muchos es desconocido éste tipo de financiamiento o no conocen plenamente lo que 

estas organizaciones ofrecen. as1 que recurren a las fuentes de financia.miento comunes como 

pudieran ser las instituciones privadas de crCdito (Banca ComcrciaJ ), o en su defecto, 

prcstamist.:is particulares. los cualc~• imponen ta.<;.as prohibitivas ~· costos honerosos 

Limitaciones para el acceso a lu obtcncion del crédito. debido a que la banca comercial no 

siempre considera a la emprcs..."l pt....•·quctla como un sujeto de c.ré<l1tn Le c.xigc diferentes 

garantías desproporcionada.mente t:lcvadas en rdacion a la capacitfad de cnd1.."'Udamicnto <le 

Cstas empresa...c.. Las µcqucña ... s cmprc~s por una parte tienen limilada capacidad de pago y 

por la otra sus pasivos son elevados Asa también ti~ncn probh:mas en la fonnulación 

adecuada de sus solicitudes de credito ;-· los tramites para ellos son complicados 

AJ solicitar crédito se cnftentan a las :iltas tas ... 'ls de intcrcs. su doe.-,_1mcmacion C!,. insuficiente 

ya que no cuentan con estados financieros 4uc pcrnlÍtcn conoc~·r l.!"! desarrollo de la empresa., 

por lo que muchas veces no tienen acceso al Ctédir<"• 

De igual nla.ncra enfrentan un rnayor costo rlnanciL'ro por las ck...,adas tasas de interés y 

periodos de runonización más corto" que las grandes empresa~. y en los casos que se 

obtienen n.."C\Jrsos, su canalización se limita al corto plazo para cubrir m .. o.cc-sidades de capital 

de opcracion. Los problemas de financianlicnto de las pcquci)as empresas pueden ser 

cruciales en algunos momentos del dcs.urro!lo de su vida etnpres.arial 

ParticuJarmt..'"fJte en el momenro inicial, cuando se decide crea¡- la cmpocsa... y dcsput!s de las 

fast!s de crecimiento y expansión., ya que su inadecuada estructura financiera resulta 

insuficiente para soportar e! financiatn.ic=nto de mvt..--rsiont!s, e incluso. la n"layona de la~ veces 

sus necesidades de capital circulante. de igual forma cuando In empresa decide 

reestructurarse o reconvertir sus aL--tividadcs productivas y el proceso le exige fuertes 

inversiones.. a..~ como c:..11 c1 mon1ento en que dt..-cidc rciliz.ar un<t invc!stigación y el dt..~rrollo 

posterior de nuevos producto o procesos 
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• Competencia 111/ernacional. 

Ante el ALCN (Acuerdo de Libre Comercio de Nortcamcrica). tas firmas intemacionaJes 

tendrán ventajas competitivas al contar con tecnología avanzada, y por lo tanto. mayor 

calidad de sus productos a menor costo. poder disponer de crt.~itos con intereses mas bajos. 

así como neg:ociac1oncs globales con proveedores ya establecidos con las empresas nl.B.trices. 

También se beneficiaran de volúmenes dt!: compra corporativos y de una organización y 

tCcnicas comerciales de dimcn~iDncs multinaciona.Jcs 

• C"ontraccu;,1 c.'L·onc11111cu 

En los últimos años, ha habido una reducción del gasto privado, o sea. la caída de Ja 

demanda de t'!n1prcsus paniculares 

Esta se da en los aspectos fiscales. del sector financiero. del entorno ecológico, del IMSS. 

de los usos del suelo. en salud. SAR~ IntOnavlt, patentc..."S y marcas y otros. 

• r:.. .. ·ca.\e= úe 1nano J.: ohra cailficcu.i~J 

Esta situación eleva lns costos y retarda parcialmente la productividad~ esto sumado a una 

deficiente supcrvision. repercute en mata calidad de los productos. Por otra panela pequeña 

empresa tiene una rnmima panicipación en Jos programas institucionales de capacitación y 

adiestramiento 

AJ hacer la localización de la planta nos encontramos con que la zona deseada no cuenta con 

gente capacitada y con las habilidades que requiere la empresa~ esto se a.grava ya que para 

poder satisfacer esta necesjdad~ la empresa tcndr.il que recurrir a otras zonas. muchas veces 

retiradas, para hacerse de mano de obra. elevando con esto, sus costos., y a esto. tendríamos 

que agregar el ausentismo provocado por Jo retirado de sus fuentes de ingresos 
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+ Esca. .. e: de hienes ÚI! <-'a¡ntal 

Ya que el pais no cuenta con recursos tecnológicos suficientes para generar bi1.;:ncs de 

capital. esto obliga a importaciones, fuga de divisas. dependencia tccnologica., limitación de 

la proJuc.:ión y estn1.;turn indu~trial desequilibrada 

• c;.,,_·a.-w:,z C1'/Jun..J fo.•c11olo,~11.. ·a y n•.\1.'>ll.'nc1a a la ou:nrpnrucuJ11 ,¡,.. 1c:c11u/ogia 

Estas empresas ttene-n un bajo nt'-d tecnnllig_icn \.0 1 ..-:ual ticn~ :..u ln-i~cn fundamentalmente en 

los siguientes aspectos 

• Obsol~nc1a f~•1cntc de la 111;1qu1n.'ln;1' el cqu1p<.i 

• l.imllado~ recursos p::1r-~ rcahF~-u de fbnn."l s1~tcn1:111c;1, b 1nnovac1on de tecnología 

• Dc:,...,·n1culac1on con lo~ \."C'ntr~• de '""'~tlp.;1c1on ~ <lesdrTollo tecnológico 

• Escasa ullhl'...:.1\.::1011 de los ¡.,cri.1c1os de ..:unsullona ~ finn.1.s c:spcc1.lhl'~Jd:ts di.:: tn~c:ntcrrn 

• Falta de d1fus1on ~ aprmc._-chan11cnto di;, nor-n\as ~ pa1cnt(....><; del dcun1n10 púbhco 

• Lnn1tado Oujo d'-! 1nfonnacwn rccn1ca c~pcc1.1!u..;:u..1.;1 

Este conjunto de problema...'> se mantficstan en gcncra1. en la baja producti ... 1.dad de las 

pt.."qUCñas cn1presas. lc1 quc se traduce en una aguda falta de compcrifr .. -idad en el mercado. 

* ¡.:_'"-.a..'>e:: J,! recursos IL;c:n1c"·"· materu1/es. hu1nann.'> _v.financterv .... 

Lo que provoca una linütacion en la expansión del mcrcadl) situacion que es aprovechada 

por empresas con suticicntcs n .. "Cursos que absorben o detienen el dc~nollo y la actividad de 

éste importante sector El menor poderío financicff> de h\ pcquci\a empresa. le huce m<is 

fragil frente a las vanactoncs de la ofona v la demanda 

# bu:uiecuuda .<;&!fé!CC/Oll dt• rnatt.·rza prima 

Esto se debe en primer lugar a que no mvle!stiga b posible va.ncdad de proveedores 

cxistcntl!s. sino que se limita a 105 que acuden a su cmprc::>:.i a ofrecer productos.. y en 

segundo lugar a que no cuentan con cstandarcs de calidad para la adqu1s1dón de su materia 

prima. 
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• Inadecuada clelerrni11ac1611 del precio 

La mayoria de los pcqucnos empresarios. no tienen una clara noción en la fijación de los 

precios de sus productos, ya q:Jc estos son dctcrmim1dos únicamente en ba.._">C a los costos de 

materia prima. sin tomar en <..1.J(.--nta otros costos como el de mano <le obra, costos fijo~ 

gasto~ administratJvos. el pn. .. ~io de la competencia. precios ofidalcs, etc 

+ Po/i11c.:u Je w:nta 110 W:fuuda 

Debido a que no se cuenta con politic.:.is de -..·cntas pn.:v1amc11tr,.': cst~bJcd<la.s. los vendedores 

dificilmente pueden tomar decisiones 

e# /·--alta,¡,,_. pro1noc1ú11 1.-le s1n· pnxiuctos 

Uno d~ los ~randcs prnblcnias a que se enfrenta d pequeño empresario. es el de no e:ft .. ~tuar 

ningún tipo de pt·opaganda paru prornr;ivcr sus productos, ellos presentan !iUS productos de 

forma directa al cliente, c:-.to ~..: dchc a que !>e cnfOcan en n1cdios tradicionales como son· 

el periódico y el directorio tclcfrmic(), olvid<indosc de que cxi:;;tcn otros medios que se 

adaptan a su:-> posibilid<jdcs ~-conómicas. entre lo<;. más comunes se mencionan folletos. 

volantes, radio, rc-comcndacion de clientes, prnrnoción entre distri.buichlrcs, mantas, rcvlstas 

especiali7.ndas en anuncios publicitarios. pcritx.ficos loca!c.s, cr..: 

• FJifíctl acct:.\O ):_falla dt: urfúrn1uc1á11 .\Ohre s11 ... · ac11ndades y COT71f"t!/Uiorc.·· 

Los problemas de orden administrati"\<o y organi.;..ai..:ional no pcrmit<-'Tl a la pcqucna empresa 

conocer d tarna11o, c3ractt:nst1cas y· func1onan11cnt0 dd rnen::ac.ll), cc.llocandose ~t..-ncraJmentc 

en desventaja frt!ntc a la.<:. empresas de 1n:tyor nt:ig.nitud 

• Restr111KllÚZ purt1c1¡x.,tc1ún en los mercados, pr11u..:1paltnt'11fc.• L'll los Je <-'xportacuin 

Su mercado es limitado con nÚtn\°'"l"O n .. --ducido de clientes Se confornut. con ellos; pues 

carece de habilidad para ampliar y manejar dicho mercado. 
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• llt1/J:ac1ón dt: "ustetnc.L\' Op<t!rauvos y LM.i1r11111str'-lll \'OS nu.lun"'n1ar1<J.\. 

Uno de los problemas de mayor importancia aJ qui:: debe enfrentar5e la pequcrla cmp1·esa. es 

a la incapacidad en la administi-ac1ón. Este tipo de cmprcs<is cuenta con un a<lrmnistrador 

que no e~ t:spccia1ist3 ,;;íno ··~ener:1list.::i'" Es13 deficiencta no lC".'> penni1c implantar una 

adecuada función administrativa de gcstion en sus opcracionc" 

La falta de capacitación en asunto:-. a<lm1m~t1at1vos. fiscales. de ..:a!1dad total, tinanz.as. 

mercado y comercio exterior son notables. puc"> st al gerente se k p1 cs(._·nt.1 un prublcrna. lo 

resuelve confonnc a los estudios efectuados cnfi.lcanJo ~d dCtltud personal y no la realidad 

de Ja situación. por ello es ncccsar-io un.1 caracitacinn :"' aL·tua!Í7acinn 1.·onstantt..~ en los 

ernp.-es.arios. 

Las dt...~isioncs que toma d gcrentt..• 1.·n ocasi1.lnes ">t..)lo '>t.' t:nt"ócan :1 un arc.:i detcnn.Jnada. 

de·scuid~ndo la~ dc1na.:-.. debido a ~u falt;1 de c-...:pcrit..·ncia y a .-.u ";~1ón de que la empresa es 

un todo. sin una \..·apac1tdción adc¡;,:uada para ..idn11nl~.t rar la'.> ...:1nprcsas. nada puede garantizar 

el Cxito en las misn1as 

En las empresas pt.·qucna:::: t.•xisten problen1.a::. de tipo adminblrativo y operativo tales ..:on10. 

• ln .. 1dcL-uado rn3ncto de lo'> ;i~;rx."'Cto·:_. cont;1blC"S v fln.1nc1c-r0~. dd:'itdu a qu.c kis r.:"tados financieros, más que 
~r .;.uw11 .... 1dos p.1ra la li:.:1111;1 d.: dD.:1'.100..:!. ~ou u11l1;.11.!..:1.'> p .. 1r.1 f¡n..:'> fi'>-<..· .. 1k'> . 

• Mala plancaetOn y control de '\"US a1..1.1nd:tdcs ( tcndcuc1:1 :1 l:i 1 rnpru\ 1· ... :K1(m. 110 progr:nnan su 
producción .. su.e; venta.'>. etc t 

• Tccntca.s y pr-occsos de produccaon c.*1..olc10-. 

• Poco conoc:1m1cnto de las •.:::;u.Jctcn-rr11..:..;:1!. de ~U.'> :....01b11t111<iorc-. o ,;;l1..:-n11;-s lo que Ice;. unpidc atnpltar su 
mercado. 

• C>cbthdadcs adnun1str.J1J'l.·a.'> en con1pf"a!-. control de 11r\cntanos. co1unu.acion. sck'-"'ClOn y capacitación 
de po:r.;on.:il 

• l...uttttadas condtcioncs de sc>:11ndad e lug1c:rn: cu el ll'"ab..:110 
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El propietario y/o dirigente de la pequeña empresa no está acostumbrado a recibir 

orientación c.xterna y por su esca~-i preparación prefiere aplicar las soluciones que te dicte su 

propia experiencia 

Por otra parte. no utilizan los servicios de asesoria externa porque no cuenta con los 

recursos económicos suti..::1cntcs para cub1·ir su costo y por considerar entre sus recursos más 

valiosos el tiempo, pn:scnta cierta resistencia a las actividades de capacitaci6n y asistencia 

técnica porque piensa que no 5-tlO importantes. 

Un problema muy frecuente que presenta la pequd\a empresa es el de no contar con 

manuales de organi:z .. .ación y procedimientos que faciliten el conocimiento general sobre la 

empresa.. niveles jc1 itrquicos. las füncioncs y actividades. los objetivos, las políticas, etc 

• Capaculad 1r1.,rulad.u o.._·10.'W.1 

Hay pequeñas industrin.~. que trabajan con un soto tumo por dia. ocasionando que exista una 

menor eficiencia a la utih:z.ar.::ión dt.: toda la capacidad de la planta industrial. ocasionando 

con esto, haja productividad y clcvados precios. 

• DJhtl poJ¿~r Ji: rií.'}!0< .. ·1a~·1011 t.!11 el e111urno fi1umt.-·1t-ro, t:coruJm1':o y politic:u 

La cmprcsa pequeña presenta debilidad pohtica. gremial y social. debido a que representa 

una mínima parte dentro de las decisiones. rt...--spt;!<..LO de las pohticas y mecanismos de acción 

que adoptan las as.ociacion~s industriales Ta! situación .provoca que sus problemas se 

planteen y se resuelvan de manera indt..'"Pendientc. encontrándose en una posición 

desV(..""ntajosa ante la fücrza de las grandes empresas. 

41 



FCA LA E!\.1PRESA EN MEXtCO 

La pequeña empresa presenta un bajo nivel de rcpresentatividad frente a una limitada 

atención del Estado. ya que el apoyo que otorga este es insuficiente debido a la gran 

demanda. Ademas presenta una limitada capacidad de negociación en los mercados cnnH1 

c0n.,,ecuencia de sus pequeñas cscal.is para con1prar. producir y vender. ast como de los 

bajos niveles de organi.r..ación y gcstion La pcqudla cn,prcsa tienen incapacidad parH. 

competir con la gran empresa en aqw:llns productos de grandes series de producóon 

• J'ropensunr Je/ t?n1pre~1no al tr'1bcl}o 111t/J...-1J1uJ/ 

El empresario de la pequeña crnprc~a tnuc.,,tra poco inu:rcs pnr las activtdadcs en común 

debido a que dc~conocc las "en taja~ que pucdr..•n ohtencr al tinirsc con otros empresarios 

como lo son la rcali7.aci6n de compras en común. a.dquisicinn de maquinaria y equipo, 

mejora de procesos industriales, financí~unicnto. cte. ·El proceso de asodación entre los 

pequeños c1nprcsa.nos no es nada sencillo dcb1do a que están acostun1brados a trabajar en 

forTTta indiv1dunl. a verse n1as como competidores que corno socios de una grnn empresa 

1-SA l!\-1PORTANCIA ECON()MIC"Au 

La micro y pequeña empresa han tenido un destacado papel a lo largo del proceso de 

industrialización en la mayoria de los paises independientemente del grado de desarrollo 

alcanzado por sus t.-conomias El arranque de dichos proccdimicnt0s y su avance a etapas 

superiores se produjo teniendo como base a este grupo de c:>tabledmientos uJdustnalt!s, 

~uyd. tllnctun con1u produi;turcs de b1cnc::> dl! con~umo para d n1crcado interno. como 

proveedores de insumos o materias prunas de las grande~, han sido detcnninantcs. 

i: OP. CIT. Nnc1onal Financier:i-INEGI. pp 19 
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En México~ sin la participacion activa de las ~tic1·0, Pcquetia y !\tediana empresa no habria 

sido posible lograr el progreso alcanzado por nuestra economía. la importancia que tiene 

éste grupo industrial puede resumirse en el hecho de representar más dd 98~ó de los 

establecimientos industriah:s del pai~. brindando empico al 49 ~/º de los trnbajadorc..."S que 

laboran en el sector fabril y generando el ·lJ ~o de la pr aducción manufacturera 

En el contexto nacional la tv1icro, pcquci'ta y l\..1ediana rcpn."scntan casi el total de las 

empresas del pu1s ( t 'J ló.lJ521 Ver cuadro l J 

CLASIFJCACION 

PORCENTA..J•: 'l:IPO DF. EMPRESA 
El 97 ~' .. Son cmpn:..•sas micro y pcquci\as 

El 2 7 a,;, 

El 0.3 %. 

DISTRIUUCION 

(Por .\'cctor) 

PORCENTJUE SECTOR Al, nuE PERTENECE 
El 57.4 ~ .. Pr.:rtcn.:cc al sector con1crcio 

El JI.J ·~;. Pertenece al sector F.Crv1cios 

El IO.J ,,.. Pcncnccc al sector mantñactul'CTO 

El 1.0 .... Pencncx:c al !iCClor constructor 

Cuadro 1.3 
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En cuanto al sector manufacturero la distribución de empresas por tamano es 

DISTRIBllCION POR 

Sector ,,\.It1nufiictur'-~ro 

l---------~P~O~R~C~F.~_~N~'T~,-~~.l~Eo---------·~--~---,.~1.~IP~<~>-=D~E~-~E~~~1~1'~R=-=F.~S~,~----1 

El K9 6 "ó Son J\..f1.._·ro c111prc.,,.a.., 
--------~--< El K •1 °;, s .. 111 Pc..¡1i.:1ia'> .._,111prc~1 .. 

El l :"' ",, 

OISTRIBllCION POR 

El 21 1 ~ .. 
El 11.-' % 

El 11 , o 

" 
El 80 "ó 

El S.1 ~ó 

F.I K<'> "• 
El l.'l o "·· Centro Sur 

El JI 7 ... Onc.rni: 1---------------··---- ________ ,, ________________ -----
El 6" ~ .. Sur 

El J 2 ~'o Sureste 

Estos porCCntHjes revelan In imrn...,nancia del ~"'"'""1nr. ya que actuan como importantes 

generadores de fuentes de tr.ih:ii0. y aJ mismo tiempo. contribuyen a la distribución del 

1ngrL""SO a n1"w·el Nac1ona1 



FCA LA EMPRESA EN MEXléo 

Las industrias de este tamaño. al emplear sistemas de producción con ciertas tendencia.¡ 

hacia la especialización. disponen de las bases para actuar como proveedores eficientes y 

competitivos de empresas de mayor tamatl.o. Esta situación, la subcontratación de procesos. 

es una de las fónnulas de trahajo más valiosas que ahora demanda la globalización 

productiva y la intensa competencia. 

A lo anterior debemos agregar que cuenta con una gran tlcx:ibi1idad para responder a los 

cambios que se producen en el mcrcndo, pues el ~quipo que utiliza no es muy sofisticado y 

su estructura productiva les permite atender en tOnna oportuna la fabricación bnjo pedido, 

con1u 1<.1s c111p1c~.;uios. part1l..'."1p..in <li1ccl;:uncnlt! en Ja producción y comt=tcialización de sus 

productos. i.:onnccn todo el proceso de opcr-ación de sus negados 

Esta puede i.:onsH1er.:tr~e corno una t.'"...:traordin;:1ria c¡iractcrisuca. ~i en un mon1ento dado se 

tiene que hacer un ajuste al procC'SO produ¡;tivo la dc~ision puede ser inmediata. mientras 

que las grande!> c!'rnprc~~ :-.e tienen que son1ctt:r a una serie tJc autoriznc1oncs que no les 

permiten c5a \:cntaja de rapidez '.- llcxibiliúad ranto en b ton1a de dccisionc~ con10 en Ja 

implantacion de las mismas 

Todo ello aunado al m1pa..:to t....-..:onómico que realmente rc.:pn:scntan este tipo de cmpcrsas 

para nuestra econom1a. ya que gracias a la existencia. nacimienlo, crecimiento y 

sobrevlvenvia de est<)S u1·ganismos es por lo que nuestra c~onomia a soportado sucesos 

realmente importantes corno las crisis que en la actualidad vivimos. 
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CAPITULO ll 

LA INDUSTRIA DEL PLASTICO EN MEXICO 

2.1 ORIGEN Y CLASIFICACION DE LOS l'LASTICOSu 

ORIGEN 

Los plásticos son defi:mdos como todo material capaz de ser moldeado. Sin embargo con 

esta definición se involucraría al yc~o. barro, plastilina, madera y todo aquello que pudiera 

adquirir una forma definida al tratado con equipo de corte, pulido, calor, pl'"esión, o con las 

propias manos. Por lo anterior. esta definición es en ocasiones incorrectamente empicada 

para los plásticos, ya que! incluyen materiales cotno polictileno, polipropileno, PVC, etc. 

Estos materiales ademá..<; de ser plásticos pur 3.U facilidad de molde. ~on en realidad 

polímeros 

Polimero. Compuesto organico, natural o sintético, de estructura n1uy grande y alto peso 

molecular, que esta constituido de una pequci1.l unidad rcpctitiva lbn1ada n1onómcro. 

En la actualidad vivimos rodeados de polimcrns... ya que a donde dirijamos nuestra vista 

encontra.ren1os productos C'laborados con cstt! 1natcrial como son bobas, cubt..>tas, envases, 

engranes. escoba.s, ventanas. elt.."Ctr0Jomést1cos. muehles y hasta edificios completos. 

La opción de los polimc.:r0s o comunmente llamados plásticos, se remonta cuando inició el 

uso de la gutapercha. el amhar, la goma laca y d mismo pi:trOlt:o, al utili:r..arJo los egipcios 

para cn1balsamar muerto~. impregnar textiles p:.ira proporcionarles mayor rcsi!-."1cncia o 

aplicados como combu!:>""tiblc en lamparas y antorchas 

1 ~Pn;scnlc y futu~~ .. n . .!l_Q_1.;:l_f~hhU1,;9 Anu.."'tno 19<)). lnslituto Mcxicann de PL'\stico Industrial 
(lMPJ). Pág 23- 32. 
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Posteriormente. surgen los polimcros scmisintéticos corno la cascma para botones. el hule 

vulcanizado para ncumatico. la parkesina. la ebonita y el cclulo1de cuando nace la 

cincmatografia. 

Sin embargo. no es hasta l\J07 cuando '>..: intru<lucL"n lns pohn1r.:rus ~tr1tc11cos. cuancJo el 

doctor Leo Bacckeland d..:scubre un compw:~lo de tt:n._\l-fortnaldch1do al cual de-nomina 

••baquclita" y que se cnmerci&li7..a en J •>·ú•) E:-.tL· n1~1tc1·ial pre-.cnta !!ran resistencia n1cl..'.anica 

aislamiento cl!!ctrico y rcsbtt:ncia a dc,·;.HJas rempcratur."J.:-, JH.'r I•> que -..e utili.é:i 1..-·n rc...:c..~pton ... ~ 

1elcfónico~. cont..-""Crores clt:ctricos y asas para u1cn:...ihn':> LJt·spucs de c~1.a fecha surgen una 

gran variedad de matenal~'i y \."~ dt:sar-rolln o.;e va acelerando t•ntn.• lo~ años 4U's y 50's . 

cuando se descubre lln nut!vo material <..:ada 3 o S años l:::n C!->tc ricriodo de ticn1po nos da 

una lista de mj-:;; de 50 m.ltcri:J.lr.:s diferentes que rircserHan gran .. -.:uiedad de grado y que. n 

últimas fechas todav1a sufren modificacionc.:s Por In que. ~¡ en algun tiempo de la vida 

humana se lt.~ llamó la edad de piedra v la i:d;.id de los mt:t.:!lcs, por s.cr de los materiaJes que 

mas utilizaban. actualmente. a nut.·!->tra cpo-1..·a se le deben a llamar la edad del plastico 

Actualmente la rnayor1a de los plá:·aicos parten dd petruleu p~·nl no e:-. la unica fi.1cntc que 

pueden tomar para su fohricación ya que= d cnrbón con cal, da lugar al carburo de calcio que 

procesa.ndose ~ir..·c para obtcm:r el acetileno y a pnnir d~ c-.1. ctilt.•no y vinilo. n1onótnL"f'OS 

utilizados par-a la elaboración de pohetilcno y p1,1c 

Tamb1Cn existe como f"ucnte naturdl los desc..>-chos orgánicos. y la caña de azúcar para obtener 

alcohol etilico y de ahi etileno Estas dos últimas fil.entes continúan ~t. nivd lahoratorío yn qu~ 

requieren de gran cantidad de materia prima ~· proporcion<m una m1nima cantidad de 

producto terminado. Sin embargo. se espera que en los próximos años se desarrolle más 

a.cerca de éstas. otras fuentes de obtención para no agot¡u- cJ petroleo que es un recurso no 

rcn<.nablc 
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CLASIFICACIÓN 

Los materiales plásticos se clasifican de acuerdo a: 

1.- .\"u e!itrucrura qultni,·u: .Z.- Su t•ott.\14tno: 

• Componrunientu al ...:alor • Comodilics 

• Morfologia • Versó.tilcs 

• Presencia de munon1cros • Técnicos 

"' Especialidades 

La estructura química define cu.::itro cla._.:;;ificacionc~. de acuerdo al comporta.miento o 

acomodo de la c~tructura del material y de éstas clasificaciones, la más importante es la del 

comportamiento al calor pues ~cpara a todo~ los pc.limcros en dos grandes grupos y que 

son: Tc!rmopfá.,·r1cos.i.· 1'.'r11H!f1¡os. 

1'ermoplá .. 'l"f1Cos Son aquellos materiales que st: reblandi..~cn ("l funden por Ja acción del calor 

para formar un artículo Pero s1 se les ·vuelve aplicar calor tienen la posibilidad de fundirse 

nuevamente y moldt.~ar un producto igual o dtf'crcnlc 

Tet7tt<ifljos: Son aquelJos matcnales que una vez que han sido transformados en una pie.za 

por ca.Joro presión. a.l aplicarles nuevamente calor se degrada ...:> carboniza eliminando toda 

posibi1idad de ser rcproccs.."1.dos 
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Los plasticos de acuerdo n su consumo se clasifican en 

CLASIFJCACIO'.'i DE l.OS PLASTICOS 

f--------~-----º~"--·'~'---'~,.Fnno ., ..;;t• CO""Sl':\.tO --

CO.WOl>ITIES 1HR.\1Tl/.E.S ¡-/E( 'U~J\·~---~ !:.SPE.Cl.·1LID.·tDES 

Se en J s~ 1,:011..,11nit.:11 ,,_ 1~~-~~,~~h i¡o.,; :--.e co11<:1ir1u.·11 en ,,otumcnL-<> m1n1mo<.:; 
'1.0lúnh::n<.:!. :1li.1.,, '" olu111c11~<; nh..d1u'> ! 'l. c•lunh ... llL' 
FúcJJ 1ntt!gr;i. .. -1ón ~n / Pc.-...;.1 lc.">.:U<.•logi.1 1..•11 :'\.-. f.1q_•..:11t-. 111._,.., de. 

1 
Su1~ de~o11c.x11Jo:'> c:-11 !'..-!~.,-"-"-' ---< 

SU pn'l.."l.."!-o<_l p!o<ltKCIOll :>- g;111,111,;1,1 

l-=---~---~f"'~=~·~"._,fo'"-'~"'•"'ª"-'"'"'º'n~--1--~----------t-c----------~----< 
Se puedo: u~1r el Crcat1\ 1dad ~ Pr0<..:c:..;11111c11<n' i.:q111pn J>rc.·..,,.:111an n,1ntJ1n.i...:1on de c'cclcnr..:1a 
prOlJu¡,;to de dt\cn.u.,, d1~11o. b:1'>ol...· <.1<.: .;;u ;.::o.pi..:'-.1alll'~Jdc.1 cn proplC(Lidt!!> 
aro\.ccdor..:s. d .. ·s.:1rrollo 
Proccsam1cn10 :-. !'<o .S;Jl1~fac..: ..:! rncrca.do E~ obilg;u.fa J;i as1<,1cn..:1a 1ccn1c.1 
equipo rcl.atnanu:ntc !>1t.lic1cruc d1fu~1on :1u1011101n.I' • ..::k~tnco ~ 

5¡ ...... 1.. d..: .:inl1r.:ac1onc.:. clcctro111co 

f\.1argcncEO h.-ifOJ" de 
ean.~flCla 

S;1t1sf:1c.:n . ..;e ,.cndi.:n S.: -tran~fonn;1n a 101r·c u por arnll.;1 de 
n1crcado dcfi11•<lo as1st..::nc1a 11.X:í11c1 1..:llo'> 
Pn..--c10 de acuer"do SnslJtuClón de panc<> !\.1.argcnc., clcvatloc; de 1:-~~1nam,:1;1<.. 
;:i func101i..1lld.""td m1..."Caru;,;J'> 1 

Compc1cnc1a por hi..:luyc· pollrctano Incluyen ;i /\BS. PET Equtpo l\HJ~ e . ..:;pcc1al p.1r:1 
prcrto fcnollc:L'>.. res.in.a .. '> ) POT. Pnhanud.."l<> trnn.,fonn:ic1ón 

pl)l1..-:'iotcr. ptll~ nlCt1I pnf1.:.arl,.:ni;i10. accralc<so. 

1-o-~-~~~--f-"'n.ct;acT1lato-urt'.-ic;;1 v :lh•un;¡!> ak.ac1onc" 
lnclu:i-·cn:Pol1chknos. Sati~f:u: .. "'Cll mercado'> csp<..-cialcs ;;.-omo 
clon..im de poln"ln1J10. automotn7. y :terosp."lc-z."ll 

2.2 l'BICACIO'.'i 

lnclu)'cn •l' Polímeros d..: cristal liquido 
Sulfuro d..: µol1fonil<.:no. Policsk1. Etcr 
"-ctona • Poht:"'>-kr !>ulfona • Pohrn1d.a. 
Policstcr 1m1t:1. Polmnl unu.a 

Conforrne a la cb.sificaciun de la Cámara ~a.cíonal de la. Industria de la Transfonnación 

(C \'-.\<."l'I R.\). nuc:-.tru !'-L~ctnr de cs1ud10 :-...: locali7_.."l en la ~eccion de Indus1ria Qu1mica 

y Paraquimica. que a su vez se divide en 

so 
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• Industrias Qulm1cas de pr()(.~. 

• Fabricantes de s.aborcs y •.:olornntcs para nhmcnios y fragancias. 

• Fabncantcs de pinturas y tintas para la~ artes groificas 

• Fabrican11..""' de 10 .. ~1. 1.:cran11r.;.;.1., n!fractanos 

• Fabncantes de plltgu1c1da~ ~ fcn1luant(..."'!; agricalas. 

• Pabncantcs de artH.:uh•.., de pl:\~11co 

• l\tatcnas pntn.as 1tuncr-:tlc~ 1nd11 .. ..-inah7Jtda.s. 

• lndu!'."'tnas Parnq1111n1ca;,. 

• Fabncantcs de produc105o para asco del hoJt¡u 

• Fabnc...-uttc<> dc pruducto-; q1111nK"O"> autornolon..""S 

• Fabncant<..~ de farn1aqulnw.::os 

• Fabncantcs de <..-Spcc1allda.dcs quün1C\....., parn 1nantcrnn11cnto y hn1piC7.a 111dustnaJ. 

Por otro lado, la obtcncion de lo!> principales componentes de materias prisnas para la 

elaboracion rJ.e productos como. Hule smtetico, Fibras sintCticas.. Resinas Sintéticas. 

Plastifica.ntes. Solventes ¡tbs.{•rbentcs y. Detergentes sintéticos. parten de siete elementos 

bii.sicos. a saber estos son 

.,, ..icr.-nu-:. ... :o 

.,, ¡._/J/.E\"O 

- PRUP/Ll~:.vo 
.,, hunleno 
# bu/llrno 
.,, BUF.·1/JIE..'D 
.,, /SOPRE,•·;O 
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De estos. a ~u vez se derivan una serie de cumpue~""to:. m ... -ccsarios para la indu!'i.t na qu1nlica 

en sus di" crsas modalidades Para l!ÍC:ctos de nuc~I ro :-.ecto1 indu~tnal !>olo 1ncnc1onaremos 

aquellos elementos cuvos con1pucsto~ ~on dircctarncnte :.Jtiliz.ablt~s en c~ta industria de 

:irticHlnc. rlrtstico..; para el hci~ar Estos"ºº· onr orden de 11nn0natH.:1a 

• A(./·."l/IJ.-.\'t). Uc dornk se tlbticncn polu::tiknP de baja dt:"ns1d~1d :_,: alta densidad, 
utilt;:ablcs par:.i 1.1 dabura.:11..-in <le pbi..-.,-,._ .. as-1>~. unas, cub\O'ta'>, cnlrC' t'HO~ 

• J-;JJJ.1-...\"<) dt: donde se obtiene el c~tin:no que a ~u v1...·z d\C!:-iva polic~tllcrw. utiluable para 
elaborar jarrones. floreros. ~er.·illctcros. de mu~ or dureza 

• /,U, J/'!l.f:.vcJ de dt'rulc se nhtienc d p(,lipropiknn. 11tilizable p<:lra n"lanufacturar 
exprimidores, cu~haras. va~os. cucharonl.."S. hntes de ba~ura. portaviandas. lonch..:1as.etc 

Los an11..:ulos que confnrman el ~ctor dortl\:~tiLo de plasuco-;. par J el hogar son. cucharas, 

platos. vasos. charolas. palnn!:_l.anas. botes de ba:-.ura. ta./a,_ tinas. es..:urridcH·cs, hicieras. 

exprimidores. cucharone~. rc.;ngcdurcs. torullero~. 1lurc:rt..b, ~.cr.·1llctc..-ro::.-.. ~le1·os, fruteros. 

paneras, colndcra.,;_ puna viandas. ma..-:-l..'t.:ru-.,. bol t.'"- h.·..:he1 t~~ cubct.\S. todos ellos en tamaño 

y cslilo ditL-rentcs. 

2 • .3 DE:SCRIPCION GENER\.1. SOBRE L\. l"'UUSTRIA DEL PLASTICO EN 

ME:XICO 

A nadie se le ocurre di~ñar unu p1e/.;l que antes ::.-.<-" h.1c1.i dt..• madera con la nusma t(-,nna ~' 

dimensiones si ahora ~· requiere hacer c.•n ~liuminH>. o s1. er~ de hierro. pu~rla a vidrio 

e:'tactamente isual 

Efectivamente. cada materia! tiene <:.u~ p;.irttculandades :-,us sistem¡1s .Je trabajo. sus 

exi8cncias y resultados Pues bien ~' lo~ plásncos son matcrialc~ diferentes a otros 

tradi..::101wlc.s. bic-n e:-. ..::l,n~11Jcrd1!0.'- !;:'L'"tlc1i..::amcn!<: Ól..' :t.:ucrdn .:<in ..,us ca1·actcnsticas. 

sistemas de molde. l..""Xigenc1as y resultados 
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Pero ademas de presentarnos una g8.nla de materiales de propiedades muy diversas y ha!-.la 

sorprendentes, los plitsticos disponen de una serie de procedimientos de moldeo y 

conformado que perm.ite sistemas de fabricación que amplian aún más las posibiHdades del 

industrial. 

Existe una opinión generalizada de que un artículo cu;Uquicra rcsuha mas ha.rato fabricarlo 

en ptastico que en otros materiales. Si consideramos los precios y los costos de molde y de 

los plásticos con los pn ... -c1os y costos de conf0nnado de los otros materiales. rca.lrncntc esa 

opinión parece no tener lógica. 

La economi.a no esta en los plil.sticos en s1. sino en un inteligente aprc.lvccharn1cnto de sus 

multiplcs posibilidades, llegando a la conclusión de que el resultado de una pieza de plistico 

depende de muchos factores; n1uchos de los cu.a.les ~on externos con10· c1 mercado, la 

competencia. la tccnolo~ia y la maquinaria. los consumidores, las formas. de compra-venta. y 

tendencias de cn ... acimicnto t..'TI esta indu~tria. analizados previamente para t...~-itar gastos 

inútiles y que. de manera ma~ completa scrit.n explicadas en L~h!" capitulo. as.i: como las 

principales pcrspt.."Ctiva~ de crt..-cimi<..'"t1tO futuro de este ~"Ctor industrial. 

2..3.l. LA INDUSTRIA OE PLi\ .. STlCO EN !\.1EXIC0 14 

Es lmportantc conoccf·. no solo aspt..~os como d origen de los plá~ticos y su clasificación 

general. sino l3:1nbien \;:! realidad que: cm.uclvcn el medio en que se desarrolla actualmente la 

misma t:n nuc~tro pats. de a.tu que ¡l ~onttnuaciun se n1cn~1oncn lo:.. fact.orcs. 4_UC 

consideramos; tlencn un fuerte impar...""to a~1 en la L'"COnom1a como en la pn .. "lpia industria de 

estudio 

, .. R.cyiw Pt?.sucos !'..~~r.n~ Perfil del.a Iudu..~n..- de PL'\c:.t1cos en !\.k·•.: .. u;o /\.1"\o "'5 h-'!.:l.>o l~J-1. P;ip. 
.&•12 f'l,tCxu;o .¡55 
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IA.tl'ORTANC "/A l'N !.A h"CON< >AIÍA 

México tiene el 3°/o del nUmero de empresas del p1astico en el mundo y el lo/o del consumo 

global. ActUalmente ocupa el quinto lugar como produ<..1or petrolero, el cual mantendrá 

durante los próximos l O ai\os. En l 992. el consumC> creció hasta 2,400 millones de 

toneladas. sin embargo, el mercado es 1/20 respecto al de USA. pc10 con tendencia a la alza. 

lih"NJ;J?,1f,/l>A/JES DF L4 INDl i . ..,Tl?!A DI>" P!.ASTICOS 

En México existen cerca de 2600 empresas industriales del plástico (/\NU>AC 1995) de las 

cualt:s, 2000 son n1icro y pequeña::. empresas y las 600 rcstanlc~• me<.lianas y grandes, las 

cuales cstan localizadas en el Distrito Fcdcra.1 (ó:!º/ú) Estado Je ~1..:xico < 14°,0). Jalisco (.l.º.ú). 

Nuevo León (b<)o) y el 1csto del pai!:. 10°-u. El .\S ",,~e dcdii.:a al proci:sado por inyección. 

1 5u,o al moldco/s.oplado. 30° ó c-xuusión. el bº/Ó la.rrlinado. 3 Sº·o nnildco/ cnrnprcsión y S 5°/;. 

van<JS Con n:lacion al pcrso11a1 ucupado en este ~cctor en ~u conjunto se estima del orden 

de l lt>.000 personas. ubicada~ en la industda grande 3 1~ ;,_en L:1 pcqucñ~\ 28 º,º • 24º'o en la 

mediana y el rc~tantc \)'~·o en la mi<.;ro Al ana.h.7..ar la informacion relativa a.1 nivel de 

preparación educativa presente en ..:1 pt..•rsonal de este secto1, se ohscn a una tendencia 

importante hacia niveles h<isicos, a.spcctn reflejado c11 lo~ datos ~igu1cntcs 

El 50°/o no cuenta con primaria completa-. el :::'.5~o ...:ucnt::i con ~ccundana, el 15°0 cucnt3 con 

c~un:ras tL~nicas y sccrctariales y :-.olo el rcs1.antc l O~ o pose-en carreras de mvcl licenciatura. 

Los aspectos indicados anteriormente dan una idea de lo~ enormes estUcr.ros que C!:>-te sector 

debe rcaliz.ar t:n el plazo inmt!diato par.l pri.:parar una sólida plarn.forn1a que soporte las 

amenazas ya presl!ntcs en la actualidad de:-.de el punto dl! -..1~t•l ..:omcróal 
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Afortunadamente este sector es una de las ramas manufactureras con mayor índice de 

rentabilidad y por lo cual dcbcria canali7..ar gran parte de sus utilidades en aspectos de 

optimización d.c procesos. i01plt!mcnt<1ción de programas de control total de calidad, 

incremento de capacidad cnn mentalidad exportadora y sobre todo como un pilar 

estratégico, hacia Ja prcparac1on y c:apacitacíón en todas las arcas y niveles de la empres.a; 

obreros, supcf·v1~orc'>. y Jet--.....~ de planta de producc1on. "cnta~ o comcrc1a1iz.ación. control de 

calidad de: materia p1irn:i y prn<luo..:to terminado. dcpanamcnto de asesona tCcnica. diseño 

gráfico e industrial e inclu;.o a niveles ~crenc1alcs en áreas de conocimiento de los plásticos y 

administración Ver- cuadro ~ 1 

INDllSTRL-'\ DE !\.tANliFACTl!R.AS PLÁSTICAS EN MÉ' ..... XICO 1989. 

SF.G'!\1ENTACIÓN POR SECTOR 
St"ctor 1 

F.mpaquc y env;1-..c ____________________ ) _______ •6_._' _______ __, 

AdhcS1'\0". 1ccuhn1111c1110<.. ptnttu<t.., J _____ "_s ________ _, 

Construcc1nn ~ X 5 

L>o11K.-...-11co - ~ 11 

~~~~------ - -- ------ - - - ---·- - ---·-- ---·-- .... ~--~--~~----_---_--_-~ __ -__ -_,-:'-,------~------------; 
Elcctrodomcsll~o __J__ __ _ "l o 

Juguctc..-s y anicuJo-.& ~~~=-=-~-------,-,-,-----~ 

r'\uton.toln/ -------------·---- ----+~-------~-'----~------! 
Eléctn~lcctTÓnico 

1 
2 '." __ 

~°'-'_os_·---~=--------------- j -------"--5-----,,--c--,-cc-~ 
Cu..i.dro 2 1 

Dentro de los scch.)H!S ind1cad<Y~ 1.:abc scñ~lar con10 ún:as _de aplic:icion interesantes en el 

corto plazo, princip.ilmcntc el de panes y accesorio~• pura el ~t."Ctor automotriz que ha 

mostrado ah os indices de recupcraciPn en los pasado::- dos aí'los a niveles del 1 O" o al 1--lº~o 

anual 
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Otro de los .sc-ctorcs relevantes aunque todav1a con probletnas dt!' competencia por Ja 

apenura comercial son el de clcctrodomcst icos y juguetes Sin embargo, Ja indu:.rria 

transfOrmadora introduciendo el aspl:.'clo disefll1. log:ran.i ru:n"-•trar· con n1ayor eficiencia en 

C~IU~ 11\1..'íCddu~. ~lllll.ld,l .t J.1 f~1cdiJad .11..'[lla] d1..• illlf)lH"li!f rn:l!Cri:I'. rr11n;1.'-.. lllth"h:t'- de c/lao., de 

excelente calid<td y precio cornpctith o ~: con lo cual irn.:Juc;n •;i..· .ihrinan opo11unit.Jadc~ de 

p<trt1..·. '>t:<:turL''> l.Ju1..· ~e 1..·ncul.'.ntr:u1 aun rc!>cntu..io-. por la ~ituaciún 

economica y que !->in cmhargo cucnt<ln ...:un ('IH)rJur11d.1d1..·-. -.1111 d d .. · l.1 1..·l)ll.'-frtl1..'cH1n :--: el 

mueble ro 

En el arca del t:111paquo.: y cnv~.'>1.: ...:nrno 'it.:Ch•r n1a\0111;tr1P c,1..· 1..•:-.f1n1.\ 1.: .. ntu1uc 1..·11 '-ll lug·ar 

privilegiado. sin l.'"n1bar~~o. la inJtJ~rna transll>nnaUora dt;:;'her,, it:~11iL . .ar un giro 1n1po11antc, 

para hacer aún n1as sencillo de captar cada uno de ln::. u~u-;. qu1..· -..e d..;n en k>-'> pla:-.t1co!-> y el 

porcentaje de pan1c1pacinn. a~J Cl'n10 ..,tl tendencia de cn.·c1n1JL'rHn c·11 cc,t;\ 1nd11..::tria 

Lo mencionado antcnt.nmcntc d:.i una \.l-'>Íl)n gen .... ·1ai t.h.• 1.1 in,lu:-.[11;¡ d .. :l p!.1~tH.:o. :-.111 cn1h:irµo 

tamhien es in1ponante ret.:onoccr el t..'ntOqut' y analis1..,, efectuado.;., pnt ln.'>t1t11<.:1onc" dedicada!-i 

especialmente a este .<.C\.~tor industri;:tJ, nos rt.'fcrirno" a la .·l'>"•.>.i..hfl"Jufl ,\,1c1r,1u.rl .!<' lndu.,trht.\ 

c.k_~/ /1/cL\fJL:o /\. C (ANIPi\.CJ. quien a tr..ives de datt~s rccab:.id...is C'....'ll'>lanrcrn<.·nrc ele fi1cnrcs 

din~cras :'-' actualizad;is nos pt:nniten compll..':mcnt~u , ,\ tra\.C!:. t.JL'i Ji-.cur~o in.:tu~ur;:1I presidido 

por su din .. >-ctor general L1c Rafael Vida.Je<; .'-1Jndcz en l c1'J5 ac.:;..·rca dt:- L!!-> rcalidadcs que 

imperan actualmente t:n Cstc sec-tor industria.! v. que :,,on prc°'cnt¡1Jao., ;¡ •:un11nu;1cit111 

··EJ dcsarroJlo del mercado úe pfasticos. en nuestro país, t.>n k.>5 ulrimo~ anf"I"> a rcgi':itrado un 

incrCJnento del 5 ú~O en el consumo apan.·ntc de re~1n;.1!->, y del () tJ ., º· en el -:onsumo de 

manufitctu.ra W c.:ipacidad instaj¡.1da de la producci,;:rn por pcr!"Ona ha crecido . .a un,1 ta...7.a del 

q :"'}" \."una ncupacrón pron1eJi0 el 7;:¡<> o <le la c¡1pacidad 1n~taJa.Ja \."cr coadro 2 2 

i:-~l!!.~--.P.Qr_~U2.!~LC:.OC::!.l9E!ld.~At:-!JJ.?.AC Fcbn:ro.22' J')'J~ PLASTIMAGEN ·95 
P.:u~-s Com.pJcta.s 
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DESARROLLO DEL J\.1ERCADO DE LOS PLASTICOS 
Instituto Mexicano del Plástico lndust.riHI 

RESINA l9'JO (<J•J2 199·1 

Capm,;1dad irt!>lalada 1.500 ::?..l45 2.250 
c.O<Ju Tones) 

Prnduo.:1ón l.Lc;O f_hOfl 1.b7il 
(000 Toncsl 
nA. de Ullh7.3CIÓll XtJ~·h -;':""' .. 7-l";., 

lmportac-,onc" 'ºº (,50 

E"<pon:1aoncs 2-io 31>0 120 

Con.. .. o.Jmo aparente l.hlll l.XlU 2.noo 

TMCA t•v· .. a n1cd.ia de crcx:1nuen10 anu.al 

TMCA 

9 5~/o 

7 6~"· 

11~, .. 

7 5e,g 

5 ..... ~ .. 

Cu.=t<.im2 2 

Al refCrirnos al sector industnal del pláMico. cstamo!:. visualiz..ando t¡~nto los cerca de ~000 

empresarios de mi1,;1 o y pequeña t.•mpn:~ que pot s.u 1niciafr\.·a e imaginacion han tenido la 

capacidad de subsistir· a las. di"er~as crisis de nuestra cconon?t~ as1 >.~umo las bOO t:mprcsa 

medjanas y grandes C(ln capacidad de mvcrs1on, rncdianlc !as qui: han modcrniz.ado sus 

tecno:ogias con la confi;inz..a t!"n ~u pal!:> y pcnsando._l en ~is po~ibi.liUadcs para participar en el 

mercado exterior" 

CONSI !i\,f(} n n:.11. / ;¡: ;\f,.JNf !/•A( 'TI !HA.'," f'l .. ·l.""f'ICAS 

•-EJ mercado total para las manufactura~ plásticas utilú.adas i:.::omo insurnos del sector 

industrial as1 como prnductos finalc:->, ha temdo una taL.a de c:·ecimiento deI orden del 6.6% 

sin embargo. la transforn1ación de rcsin."ts producidas locaJmcntc a manuf:u...-ruras tan sólo ha 

crecido a una tft.7 ... ""l del 5 5~·'o en [anto que las tmponaciones de manufactur~ ha crecido a 

una taza del 17 5%. Ef volúmcn tota.I de importaciones en 1990 presenta el 8.75°/o de la 

producción local de rnanuf'acturas En l '.>94 é·sta cifra representa el 13 .25'%." 

Ver cuadro 2.3. 
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CONSU.'\.10 TOTAL DE !\fANllFACTl•fL\.S PLASTJCAS 

Instituto J\fe~icano del Plástico lndu!>trial. 

!\11llonc~ de Tondad:1" 

l-=------~-"-·º--~-+----º-º ____ 
1
J __ ~--- ----~----~1 __ ·1_·-._1_c_·._·\--.. 

C\-.nsuna(l ;1p.-1rcnh: de 

rcsiru:1s ti) 1.nlll ~-~~--- ___ :~-'-"-"'------------< 

~~::~1:11::: 1~ 101.11 dL." _____ ,,_,_ _ ___ ... ,~:__-~-·----~'·~;5----+----c_'~7 ..c'---1 
!\f;ruuf::Jctura'!. =t 
1nanuf,"JC"tllr:1" p/a~t1c:1~ l.-:-_..::; J ___ ..:'-.:.'!__~-'---- ____ 2~.2~"~'-----+---------1 
Co •. :-n..:1..-ntc d..- / 
IUllX,.W'-1011<.:U<.:JC':\ X-'i 112 112.'i 

f J J Rc..">ln.•s 1ransfonn..;1d:1<> lncaln1cntc a n1:1n11factura!> 
T!\1C A. T:ua nh ... "Cfi:1 de crt:c1n11cnto ;mu.11 

co.vsr ',\/(} !'/:"!?( ·.-1/'ll>I !>Jo .\f.-INf 'l·>l< 'f"( IRAS /'/.AS!H"AS 

··EJ consumo pcrcapira actualmente t.:~ del orden de 26 kg . por año resultando el hecho, de 

que el comercio de plásrico p3r~1 u~o duradero cn..·cc más rapido que el consun10 de 

productos plasticos de vida cona·· Ver ~-uadro 2 4 

CONS(J~fO PEH.C .. \.PITA DE 1\.1.·\.NllFACTllR ... -\S PL.\.STICAS 
Jnsuruto l\.fcx1cano del PJ.as.t1co lndustnal 

ANO 90 

Consumo total de manufacturas plástrcis 
1.7<;;] ~~,¡~:.~:o ne lada~'~--------·---+--~-'-'--

l\fillon~ de Hab1t:intcs 
Con"1n10 ;1p..1rcn1c PC'rC~tpil."1 
h:G 

Tl\.1C A T J;.a mecha de crcc1 m1cn10 anual 

"' 
" h.°'! 

1 92 <)4 

1 2.01 :'\ 2,2(!5 

1 84 X7 

1 :i• •)7 2t>CJ.1 

TMCA 

66 

1 8 

47 

Cuadro 2 .... 
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F:Ml'/.FOS HN F/, SFC701? f)H /.O:-: /'IAS'f'/COS 

.... Por otro lado la importancia de la ocupación de éste ~cctor es del or-dcn de 120.000 

empleados directos, cifra que se ha mantenido. no ub~tantc el p("o<.:.eso de modernización por 

lo que respecta al número de empresas que .:xistcn, alrededor de 2000 1..."Tilpres.as 

considerada~ como n1ii.:ro y pc4ucña_.... cmpr.:sa .. '> las c.·ualcs rnanificstan un.<1 gran debilidad 

estructural y demandan urgentemente un can1b11..1 en d cnt(1quc de criterios de tipo 

gencralista. a criterios cspcc1lico:-. para esta r~1n1a de la ccnnu1n1a y para este tamaño de 

empresas" Ver cuadro::!..~ 

ANO 

f'.:MPLEOS E:"i EL SECTOR DE LOS PLASTlCOS 
Cuadro Propon:1onado ¡l<.)r 1l\1Pl 

~PER.._<;;ON~'\L OCUPADO 

l'-N.2 \t)<.)(J L_ 
'-1--;:"'-,.-o-l=-m-,-,.~-,-.,-,,-,.-=-"-,,-, .. -1-,~-. .,-po-J.-, -+--E-s-·1---~\--P-0---í. J.~s--;J-.. -~-P-.O-_,,__h._S_T_.-~-P-.0-.__, 

l-=Pl"'á-st-,c-0----------+-~,-.',cc<Xcc>-+--=121-. i!~:il :1.2x•c---t--c-1'~lc-.2=-1~8c-<r---co,c-lc-<.>l-c--+-,-,_,,.,,=-.766"'-"'2-I 
Tot~tl Nacton.al del S.CC1or l \ 

~~-'~ª="'~~~ª~ct_u~'°-'º~-------+-l_l~'·-'-'''-~~'·~º-''~'·~'"-'-'-+--'~2_2.~•;_8~'-+-'~·2_6~.K_l~6-7__,__I_2~2~,2-7_•~~'~·2_7_o~.8~5~9_, 

\ >.R"'" 1 2 ""'" Pon::cnta e OC\1tx1do DOr el !'.0..-tor 

Cuadro 2.5 

f\,fANI ¡¡.-,.¡1 ·rr !/?AS PIAST1< 'A.'; 

''"En lo que corresponde a este apartado de la industria del plástico se observa que los 

pn ... "Cios de las manufacturas producidas localmente van a la baja en tanto que los precios de 

las manufacturas importadas va a la al.o:...'\ Por otra Pa.:1C en 1990, las manufacturas 

importadas rcpn:scmaban el l 0°.-;;. del valor del mercado y el 8%. de volumen del mercado. 

En 1994 las manufacturas importadas representan el 21 º/O del valor del mercado y el l :!º/o del 

volumen". 
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FLUJOS COAfHRCIA/Jó.<.' f)F AfA/1;r 11·>1{ ·n IRAS l'l.ASf'f< '.-/ ..... -

"''La balanza comercial de manufacturas plasticas ohst..•rva cifra'.'> negativas de 179 n1ilk,ncs de 

dólares en 1990. de 579 en J 992 y dcJ orden de b5 millone!'. de dolares en 1 CJ'l3 Igualmente 

se observa un precio del 03~/º mas alto en las imponacioncs con respecto al precio de las 

exportaciones por ra.zon de que se rmpunan productos de valen a8Tcgado' 

f'IU!v'( 'ff' .. 1/I'S /.\fl'< JIO>I< 'f< J.'-'F.'' 

•·se observa la evolución en los valores de imponac1ón en Jos diferentes tipo~ de productos.., 

rcsa.Jtando los casos de hoja~. pcliculas , cajas;.' cnva.ses que pracricarncntc triplican en estos 

cuatro años el valor de su impunación"' Ver cuadro 2 ü 

TARlFA 

39.17 
J9.I<J 
39 20 
J'J 23 

J9 24 

PRINCIPALES IMPORT,\CIONES 
(Cif~ En !\.11llon..:s De Dólares} 

PROOUC'l'OS 1'>90 

1-ubcria " m.x:o.ono-. -t.2 H 

Ho'as " nr!fi~,,Jas 12 K -Otrns ho as v ncJicuJas 7ót> 

Ca ac; "' cm·riscs .c;:.i o 
AnicuJos ........... el ho ··1r _10.5 

l'>l.,12 

15.<J 
.14 :-> 

170 8 
122.4 
49 7 

Al< JI >FRJ1:J7 .. A< '/( JN DFI. S!i'< 'T< JI? l'l.ASIH '() 

1994 

7H.3 
50.5 

174 s 
11i <j 

75 o 

Cuadro 2.6 

.... La cifra estimada de inversión en el periodo 90-94 es de orden de los 7:"0 millones de 

dólares en maquinaria para los procesos básicos. cifra que asciende a un valor superior a los 

novecientos rrtillones de dolares si se incluyen moldes y herrarnicntas 
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Se requiere. de inversiones adicionales del orden de los ::!:000 millones de dólares tan sólo en 

maquinaria.. cifra que es posible alcanzar al termino de la apertura comercial si se sostiene la 

tendencia que se ha venido observando en las importaciones de ntaquinaria A pesar del 

dificil año de 199·1 ~e observa L]UC si se: dan las in,.,.ersiones t..-n maquinaria alcanzadas en ese 

ai\o se cumpliria con d proceso de 111odcrnin1ción a largo plu:ro .. 

ANIP.AC' es una de las trtá$ grandc-s as~'>ciacioncs en l.-.¡ pa1s cuyo ohje-tivo radica en t;,t;unir y 

orientar en actividades rct"'ercmcs a este ~t.·ctor a las ctnprcsas socio. pant. irripulsar el 

desarrollo <le! mismo 

Los scrvici:ls proporcionados son entre otro!->. 

• PT01noci6n Nacional e 1ntcnmc1onal d..: leo:-. productos d..: su ctnprcs.a 

• Enlace de conrpradon:=s .,.. ,·cndc..xior~ de producto!> pl.ást1c.:n. 

• Enlace cutre 1n'\crs1on1.<.t'ls en !\.kx1;.:o Canad.;1. EUA. y Europa 

• Proporciona 1nfonn.:te1on arancctan,;1 ~hrc productos de nl:Ucnns pntn."'lS en el sector-. 

• Ofrece 1nfonn.1c1on s.cohrc ICn;i.c. ... c'rx1.,1c1011 ... ....., en ~1<.::"co. :-- en donde~ realicen c-.·cntos n:lacionados 

>::on el sector 

• Organ17..ac1ón de m1s1onc-> co11K'rc1;1Jcs 

• Rcprescntac1on ante lo-. Tr:nadoc; de Co1ncr.:to que n:ali.1".a nu"C"o"lro pats 

• Beneficios de pOdcr pcncn ... -.:er a b L'n1011 d~ Compras. <.kl •.cctor pla~"th.-o 

2.4. Pl-:RSPl:.CTIVAS t::'oii AH.E.AS DI:'.: ()p{")RTl!NIOAL> E~ L.A INDlJSTRIA'" 

.. A(..---tuaJmcntc se argumenta qut: la pi~"\ transformadora de plft..c;;ticos se encuentra 

trabajando a un 75Q·o de su capacidad instalada. y que la maquinaria tiene un promedio de 

20 a 25 años de a.nt:igw ... -dad Hay baja capacidad técnic.."l.. d margen de utilidad es bajo y los 

competidores principalc~ s.on EUA Y ASI/\ También se ha dicho que d reciclado se ha 

vuelto un negocio de éxito (600 mil toneladas al año de plH.stico a la basura). 

16 Visi6n 2000: Industria dcl Ptist.lco. ANIPAC'.1995 E:'<po...--t . .ativa.-., Nm.-vos P;lrad.ign.ias. Pags Complct.as 
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E1 mercado de juguete$ es el mits at-cctado. la compctcm:ia es en di" crsida<l. calidad y JH·ccio 

Sin embargo. a pcsa1 de dio. los esfuerzos de crccunicntn y cxpansion para la industría en su 

conjunto han !>ido mucho mayores 4ut.·. L·n rulos anteriores. puc~ por un 13.do ha 

incrc::mcntado d dc~rrollo de t:Sta in<lu~tria en el país, y por otro, <>e ha buscado la 

consolidacion. y apro ... ·echamicnto de las misrna~. Ejcn1plo de ello ~{_lfl lns 1,;n1nprnmisos que 

se han dispuc~to ha cu1nplir la!'> cn1prc:-a~ dd scchir, y que a continuacion "C rncnc1onan 

• E'pcnr.::nc1a de :<>o a1\~ 1r:ino.,fnnu;11u.ln n1.11c11a pla.,,11c.1 

• C:idcn:l pcln.i.quin11ca 

• El mercado. Lc...:al. 1ntcrnac10rul (1'.k-..1co-E U A.-C.rn:i.d..'l) TLC. Cuenca del Pacifico. 

l\luL"'Stra..'i debiUd~ules ,•n la inJu,triu pl1í.<rotica: 

• Tccnolog1:1s en el sector 1ndu:-;1n.tl del pla-"'t1co en su conjunto 

• Falta de capac1t.:.lc1on cspcc1fic:1 

• BaJa utthi'.aCJón de los conccp10-. d.; la c.1llU.1<l total 

• Ba.1a product1v1d:u1-cornpctun1dnd 

• l:>csconoc1n1icnto de lo:; rncn.:.ado<i 1n1crn.u::1on;1h:!. 

Arcas tle oportunidad: 

• R.cscm.ar 836 m1lloncs de dolares de impcrt."lc1oncs. o;._"<¡uivalcntc al ~ l '%,del mcrc;:i<lo 

• ProfUO"cr rnen:adoo; de alto valor a~·.rcg..ado (c~-po.;c1ahd.ad<.-s ptást1cas de 1ngcnieria) 

• En l\1c'1'-u lo:;. co1nod1t1C"!. rcprc..--.cntrin el 7t"·o dd mcn::.-.do :-· 1~ plásucos d..- ingeniería en sus 

aphC3C1oncs de: construcc1on. agncultura. 1ncd1cuu.. 1nY.crucria en ~cncrat_ y cspcc;;aalidadcs que 

n:prc:scnL."ln el 2•~ .. del mercado 

• 8\J.._<;CJf" a¡::::rcµr valor locahncntc a las rc-..1nas de C"'lJXln;1cron tcxportar 1nanufactura~. no resinas) 

• Establoccr una ::ir,rcsava Chl.rawg1.a ··1~u:1.a afuera·· 

• Continuar el pnxeso de modcnHl'~"lc1é>n de la plant:t industnal 
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Per.spectivas 
- lncrctnentar exportaciones 

3) 1990 
b) 2000 

l 5 l millones de dólares 
400 millones de dólares 

- Entrar al mercado de las maquila.doras 
- lncrcn1cn1ar aliaIV..<ts 
- Sostener el rittno de in\.Crs16n en modcnti:r .. 'lción 

a) 19•m-l'>91 
b) 1992-199] 
e) 199:1-1994 
dl 1 'N5-2000 

-Sahr del cscnsorio y del Fa..'< 
-lr al lugar que s.c busc..-i 

92.4 millones de dólan..-s 
1-l 1 4 m1lloncs de dólares 
232.2 millones de dolares 
200 nulloncs de dólares 

-Prorn~n:cr programas de desarrollo 
-Invertir en ello 

-capactuu= 
-Crecer en cultura 

A nivel global se puede decir que el consumo de plásticos en conjunto. por pais esta 

representado (Ver) en d cuadro :2 7 

2.4.l. ACUERDO DF. COMPl.EMENTACION ECONÓMICA 

El día 30 de scplicmbrc <le 1991 en el auditorio de CONCAl\.-1IN de la Ciudad de Mexico se 

llevó a cabo una reunión previa n las negociaciones del Tratado de Libre Comercio entre 

MCxico-V cnczucla-C olombia 

El principal objctlvu de c..~sta contCrcncia. fue d explicar at Sector Industrial ~1cxicano la 

situación actual de 1.1.s negociaciones del Grupo dc los. tres, integrado por l\.1t!xico. Colombia 

y Venezuela~ ademas se difündió el pbn de trab.:ljo de las negociaciones de éste Tratado de 

Libre Comercio El ohjctivo primordial que persigue el gobierno mexicano ante esta 

ncgociacion es la posib1\idaJ de una intcgrac1on Latinoan1cri~ana. sin olvidar los beneficios 

que presentara ta apenura comercial a la cxportucion de los productos mexicanos. 

63 



FCA LA INDUSTRIA DEL Pl.ASTICO EN MEXICO 

Los representantes de los sectores ante esta negociación podrán exponer y pedir las 

concesiones que beneficien a su sector. 

Las negociaciones de f\..1éxico con Estados Unidos y Canada no serán t.•xtcnsivas para los 

acuerdos que ~1cxico n:alicc con Jos paises inlcgrantcs de la Asociación Latinoamericana de 

lntegracion (ALADI) ya que la intcgraciOn dc algunos paises del grupo ALADI al 

?\-1ERCOSUR los excluye de los lineamientos del Acuerdo Latinoamericano de integración. 

La tinna del Tratado de Libre Comercio entre Estados Unidos dt: Nortcnmcrica-Canadá

!\1Cxico pcnnitira el libre flujo de productos y scn·icios dentro de mayor territorio a nivel 

mundial 

PAJS 

Estados Unidos 
J· ·n 
Akmama 
Rusia 

China 
Reino Unido 
Fr;inc1:l 

Cor.:..J dd Sur 
Taiuan 

CONSUIHO DE PLASTICOS POR PAIS (1994) 

PRINCIPALES CONSUMIDORES 

(Millones de Toneladas) 

CONSlll\10 

2..f..2]-t 
11.075 
7.600 

3.920 

J.400 
'\.2t}() 

J. l~O 
_1_oxo 
2.670 
2.295 
2.2JO 

ª/a 1'1UNDJAL 

25.5 
IJ.6 

"º 4.1 
4 1 
3.6 

' ' 
2.8 
2.4 

----. --~ 1.9;C;O 2 O 

-·- ·--·------- - r----·-- --- ::~~~ -------· ·--t--------- ~-~ -------·--
1 Rc51o dd mundo 19.760 206 

Cuadro 2.7 
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CAPITlJLO 111 

LA FUNCION DE MERCADOTECNIA 

3.1 DEFINICION DE MERCADOTECNIA. 

Varios estudiosos han detinido conforme a su criterio a la mercadotecnia. Uno de ellos 

PHILLP KOTLER. en su obra ··Fundamentos de t\.1crcadotecnia'' pr-esenta la siguiente 

definición 

La mercadotecnia es un .. Proceso sociaJ y administrativo por medio del cual individuos y 

gn1pos obtienen lo que necesitan y desean. al crear e intercambiar produ .... 1os y vHIOres por 

otros". 

En 1985, la Asociación de l\tfcrcadotecnia de los E U.A. aprobó Ja siguiente definición: ... La 

l\.tercadotecnia es el proceso de planificar y ejecutar la concepcíó~ la fijación de precios, la 

promoción y distribución de ideas. bienes y seJVicios para crear intercambios que satisfagan 

los objetivos del individuo y la o.-ganización" 

Independientemente de tas definiciones dispuestas lo importante radica en comprender el 

contexto general del término y. que se aplique confonnc a las expectativas. cambios y 

problemáticas que surjan en su momento. La Mercadotecnia como sistema en un organismo 

social enf"oca el comportamiento de sos elc1nentos integrales, como son· produclo. precio. 

plaza . pub/u..:1c.Ja.d. prnn10< .. :tón. '-:·om¡:>e·rencuJ. lrTVt.'Slt}{acuN1 de n1t?rcuJo.\·. d1.\·trtbuc1rú1 y 

vt;"/ltas 

En la pcquei'la empresa. el sistema Je mc·rcadoh .. -cnia anteriormente 01cncionado no se ll~va a 

cabo totalmente y menos aUn abarca cada uno de los subsistemas que componen ni mismo. 

La pt:"Queña. empresa adopta y modifica cada uno de ellos de )¡1 manera que más se apeguen a 

su situación y realidad comercial. 

66 



FCA LA i----UNCION DE MERCAD<.)]T::CS1A 

Para eíecto de este capitulo abordaremos estas variahlcs de mcn.:adotccnia. y de manera 

mlis especifica a la ¡tctivi<lad de l "tó'nhH", ya que dentro de todo organismo social, y co.n 

mayor fuerza en este sc1.:tor industrial. es Ventas quien pernlitc el movirnicnto económico 

que da "-ida a las empres.as 

3.1.J PRODUCTO 

El concepto de producto no ~~e li1nitd ,1 los objeto°' fisicos. pw ... ·.:.k <.cr cualquier cosa capaz 

de satisfacer una nect.·~idad Adtc"n1as de lo!i h1ene'> y <;etvicio-.. lo~ pn1duL-"tos incluyen 

personas. lugar-c:s, organi.Lacioncs, actividades e idt.•as Pl-lll ,LIP KOTLER. en su obra 

··Fundamentos de 1\·1crcadott.'"Cma'' define <ll produc10 corno 

··cualquier cosa que pu1..~a l1frecc1 se- a la atenc1on de un n1t.•1 cado para su adquisición. 

utilizucion o con~LHlh) ~ que put.•1.k· s~lt1~.:~1cc..·:- un,1 nc1.·e:..1dad ~) de~.eo. incluye objctns fisicos, 

servicios. personas. lugan..•-., or!-".ani?.ac1nnC"s. activid~uJcs e i ... h_•;is' 

En la!> pt..'"<¡uefla.~ cnlpre'.'Óa~ t.•I pn1.JuctlJ c..·~ ...:::c,ns1ú<.:r.1Lil1 urH> de lo~ c-lcn1entos n1as in1portantes 

ya que de este dcpt.'ndcra la accpuu:icn de la cn1p1t.·~a en el rncrc::idu. logranún a!>i su 

desarrollo comcrcml 

El clasificar a los productos. no surge como una rner-a an1pliac1on de tcnninología de esta 

tCcnica sino como una clara diferenciación de los misn1os para un mejor estudio. Los 

mercadolobuS bu:.c¡mdo una cla!>ificación dt! los pro<lt1ctos por las características que poseen 

los han divido en 

• Bicneii dur .. den~ 
Di.ene- no duraderos. 
Bi-ean doe wcn·H:io 

• Bienes de COD!ICUD10 

• de USO COO\ÚO 

• de contpar.tCtOfl 

• de cspocialKiad 
• no buscldos 
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• Bien~ industriales 
• nialenalcs ~· pan~ 
• btenes de cap1wJ 
• suiniuts.aros~ ~n.idos 

La industria del plastico no ha sido la excepción al cla:-.iticar sus productos ..:onfi:">rme a su 

composición quirnica .. independientemente de ello la ma:voria de Jos productos fitbricados en 

las empresas de estudio !-.(lO consideradas dentro del apanadu c.h.: bicnc..·!> duraderos. ya que 

su ciclo de '1.-ida varia de entre 1 y:!. años para postenonnentc ~upltrlos 

.. AJgunos de los aspecto~ que deben cons1dc1arsc en 1.:u.llquit.·r· producto ~on 

+ /"a < 'o!tdad d..- lo•• /'ro.._li"·tus. H.cprc~enta la capacidad par-a curnplir sus funciones. 

incluye su durahilidad general. fiahilldaiJ, pn.•cision. :-.u ti11:1lidad de <1pcración y 

reparacion" 

La calidad c.!c los producto'.:> <.."n e~t~t~ c1nprc-;..;:1~ •.h.-pcnde ba~1canH:nte de ~u n1atena pnma y 

tccnologta que roM:c cada una dla .... Por otr0 lado <lc~ubri1nos que el rcconocimil!nto a la 

calidad de los pn"'dw..:t,)S. Lla valor a~rcgado a toJ.a la oq,::.:1mzacion, misma que se ve 

retlcjado en un prestigio comc1c1al 

• ''(~arac:ler1.•,:t1<'a'> del ProJtJclu. como -'>U~ usos. versatilidad. durabilidad, 1nancJo, t.amaño. 

peso. tt::xtura. t:mpaquc. g~-t.rant1a. prt!paración etc." 

Las caractcnst1c~1s de los productos fo.bricados por este tipo de empres.arios son 

contempladas dependiendo del mercado al cu.U prct.:ndcn llegar Sin embargo el consumidor 

ha determinado modelos de productos a SC:!guir en dondt: lo unico que varia es la nuucria 

prima y los colores. empleados en esos productos Ejemplo de cllO" '"son l.1~ cubetas (No. 

12) y las tinas o palanganas (No.3 y 5) entre otras. que s.on fabricada.."-> del mismo tanlaño 

porque ci consumidor a s1 lo requiere y lo umco que -..aria e:-. :-.u color y material empicado 
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• ••JJ1M.'tiu del Producto. --Este se define como el proceso de diseñar el estilo y la función 

del producto y la creación del mismo para que sea atractivo. facil. seguro y barato de 

usar y reparar, tanibiCn sencillo. económico de fabncar y distríbuir". 

Todas las empresas que vr..¡itarnos cuentan con un taller de discfln en el cual se reparan, 

diseñan y fabrican !>US propios moldes La claboracion dl.." un mokk implica un elevado costo 

(t1lbricación. mantcnitnit.·nto. confiabilidad). que debe1a '-l'r amor.:i .... ..ado en el transcurso de 

su vida Util. para r-cctJpcrar la invcn.ion efectuada. de ah1 que no ~ca tan ~cnc1llo sustituir un 

molde de otro !\ pes.ar de ello c~tas cn1prcs.as ~e caractcriz¡u1 por contar con una amplia 

linea de productos plasticos para el hogar 

• .. La ,\-tarea: se define como ··r-.;omhrc. tl::m1ino. ~igno. !'>in1bolo o disc1lo, o una 

combinación de t.•stus, que tienen como objetivo principa.1 Identificar los bienes o 

servicios de un vendedor n grupo de vendedores y. diferenciar a un producto o servicio 

de sus competidores Los o..:onsumidon.·~ ven .:i la !\.1arca cotno una parre irnportantc del 

producto y la clcccion de una marca puede añadirle valor ¡ti mismo" 

Ha los pequeños en1prcsario~; b. nurca impresa en sus productos les !::ivon.."Cc en gran 

manera~ pues los consun1ido1c!>. podrán i<lcntifica1· de '-~nu..: la gsan variedad de compctidort:s, 

pcmiiticndose la recomendación de los productos que han satisfecho su necesidad, hacia 

otros posibles consuniidorcs del mismo producto o simplemente rC"'Comendan<lo la marca de 

su uso. 

• .. Empaque: se define como, todas aquellas actividades de: diseño y producción de un 

envase o una envoltura para un producto 

El empaque puede incluir un envase inmediato al producto. un empaque contiene 

información impresa describiendo las caractcrlsticas del producto'"" 
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La mayoria de las empresas de Cstc ramo no utilizan empaque para proteger sus productos 

ya que implicana un incremento en su precio. pt.'lr otro lado la naturalc7.a del mismo no lo 

hacen necesario. y solo en productos muy delicados (plastic:o-irnitación vidr;u) se llegan a 

empacar 

• ·• .. \c..-n·1c10 ... udu·uJJU.J/cs: la cornpra venta de un anu:ulo sin prcscmdir de un servicio es 

inevitable A la gtmtc le agrada ser bien rccibid<.I y respetada. esto es obligación de todo 

buen vende.dar; sin embargo son pocos quicru:s lo llevan a cabo de mancr a adecuada. sin 

darse cuenta que ésta caractcrist1ca e~ punto cl<.1\. e par·a dctcrnlinar el cxito u fracaso de 

un prc.lducto en el mercado" 

Para el pt..-qucño emprc~ario el buen trato a sus clicntC"!-> en un elcn1cnto dave que pennitc 

cuJrn:inar una venta La dcvolucion de productos dt;"!\.~ctuu ... os. o en rn;1! estado. cs otro de Jos 

sen.ricios adicionales de n1.a~·<.1r uso en esta~ c1npr<..0 sas que, pern11t<..·n C(•n:-.cn.ar un clicnll..· 

3.1.2 PRECIO 

La fijación correcta de precios figuran entre los problemas nrn.s diJicilcs de la Dircccion de Ja 

empresa. Probablemente d precio constituyt:- el annu usada con mayor frecuencia en l~ 

lucha por Wl mayor volumen de V<..."Tltas. ya que. con el precio -.e pucdc captar o no más y 

mejores mercados para el consumo 

El precio se define corno .. ¡._;¡ \•alor expn.'.-;:aJo en ternuno.•• mo11t...•tur1v.\ cuino un medio de 

111lercamh10 c.:ome-·rc1al ". t \V11 ham J St:mron) 

.. El precio es un dctenninantc en la demanda de un producto y afecta la posición competitiva 

de una firrna y su panicipación en el mercado Por ello ejerce una influencia sobre los 

ingresos y utilidades netas de todo empresario. 
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La detenninación de precios implica conocer la demanda del producto. participación neta 

del mercado. reacciones competitivas, y d costo <le producción entre otras La IUnción de 

los precios en una cmprt!sa mienta las decisiones sobtc los objetivos y la estrategia 

corrcpondicmc para alcan7..ar tales objetivos Las distintas situaciones requieren diferentes 

objetivos de precios Por ejemplo, lo.<. objc1ivos en la introducción de un nuevo producto 

suelen ser diferentes que el de los an1culo~. ya C'\.1stentcs en la ernprcsa 

Los costos cambian con ci tiempo. así C(lt110 la'.-. m:ces1dades di.!' los micntbros del canal que 

confonnan el corncrcio por dln dcspúcs de determinar el precio, los gerentes deben vigilar 

el desempcno del mismo. Sólo es posible tomar rncdu.Jas corn .. -cti vas. incluso la decisión de 

can1biar el precio. si la gerencia satoc que el precio vigente no funciona y conoce la causa de 

dicha anomaha. Finalmente. el precio c~tá dctcrnünadn por Ja relación entre el valor que el 

con1prador intercambia y el valor n lo'> bcncticios que le ofrece el VL·ndcdor mismo. Así 

pues, todo lo que afecte a cualquiera de eso~ valores puede f<Htnar parte de la dc..--clsl6n sobre 

el precio"' 

La dctenninación del precio en las pcqueflas empresa!>. se conf<.'\nna basicamentc por los 

costos de producción (materia prin1a. mano de obra. gastos indirectos). así como Jos gastos 

de ventas en que incurre la empresa. La con1pctcncia no es un elemento dctcm1innnte para 

fijar uh precio de venta. ~in embargo s.c consider.i cuando la situaóón comt.~cial lo amerita. 

La fijación del precio es llevada a cabo pur el ducilo f:_,o) Ue la cmprcs.;1 

3.1.3 PLAZA 

u.AJ referirnos a la Plaza ... nos viene a la mente la idea de mercado o clientes a tos cuales se 

les aprovisiona~ canales de distribución por donde cn..,.,ar el pn .. \du..::to y demas acciones. 

Nosotros cmplcarcrnos el ténnmo ffiL'Tcado para explicar c-1 elemento .. pla.7..a·· de la 

mercadotecnia. 
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La palabra mercado tiene muchas acepciones: Para un cconomi~ta ··¡._·., el co1yun10 de 

,.:ompra.c1ore ... · y l'etulednres 111/L're.qu/o.'t real J.' ¡:>otenc1ulFnL'nle t>n 1111 J.:rupo ÚI! productores" 

Para un mercadólogo. un mercado es .. e/ <.·01yu11to de /<><.los /ns cotnpradore.,· o pot..•11c1alt:s 

t.le un prr></t1c,:to o ... er\'u:uJ' Sin embargo, d caractcr y proporción del nlercudo difiere de 

una socit."'Clad n otra, ya que los bicnc~. necesidades. y capacir.Jadcs de todas las personas 

difieren de uno a otro pues si fuesen iguales no hahna intercambio y por lo consiguiente no 

se necesitarla una estructura mcrcadolugica que los divida 

Los mercados son clasificados frc'-"\lcntcmcntc por 

Su e:::ctensuJn 

Por su estructura 

Demanda provocada 

Locales 

Locales 
Nacionales 
!\.fundía tes 

Perfecto 
Imperfecto 

Reales 
Potencia.les 

Integrados por anículos de consumo regional o local de inn1ediata adquisición. como en el 

caso de las legumbres. pan~ crema. que por ser fiicilmente alterables necesitan consumirse 

poco tiempo despuC:s de ser producidos. 

Ncu·1onal-es 

Son los que abarcan a todo un pais y comprenden todos aquellos an.1culos que no son de 

imponación o exportación si no que. se utiJiz.an para cubrir las necesidades de consumo 

doméstico. 
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Mundial 

Es el que transpone (Poner en lugar diferente. (ransladar) a las fronteras de un pa1s y 

relaciona con el tráfico de mercancías entre los demás paises 

Peifecto 

Aquellos mercados en que todos los probables cornpradon. .. ~ y vL-ndedorcs se dan cuenta 

enseguida de los precios que predominan y sc pagan en cdda transacción y saben cuales son 

las ofertas 4ue se hacen~ en absoluta libl.."rtad de operar mutuamente compradores y 

vendedores En los mercados p<...-rfcctos irnpcra la libre competencia 

/rnpc:t:fi-•c10 

También llamado l\.1onopoltstico Cuando opera la competencia impcrtCcta, que consiste en 

que los precios son reflejado~ por los monopolios, y un competidor aislado no puede influir 

para hacer variar el precio aun cuando su oft:rta sea muy considerable. porque el mercado ya 

está controlado por Jos rnonopoljos, los competidores y Jos vendedores no saben de las 

ofertas que hacen los dcmá.._"> y desconocen los precios ya que no existe el libre juego en el 

mercado 

Reales_ 

Son aquellos que representan la demanda existente de un producto determinado en un 

momento dado 

}'ote11c1a/e.~. 

Son la totalidad de personas que tienen las caractcristicas necesarias para demandar un 

producto determinado~ la evaluación de Jos mercados L"S condición indispensable para el 

planteamiento de toda. la comerciali7..ación de un producto. ··un cliente. se puede definir 

como la persona. organismo o empresa con los cuales la firma establece una relación 

comercial. EJlos son quienes compran nuestros productos o servicios. 
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Los clientes puc:den ser el consumidor final o el usuario, tambicn puede ser un vendedor o 

un intcnncdiario del sistema de distribución (del mayorista al detallista). pero. 

independientemente de lo ames dispuesto en el len~u:ijc mcrcadologico se habla de un 

cliente potencial y uno real'-

La experiencia del pcquC"rlo '-'mprcsa1io en el mercad\) le ha pcnrntrdo <:<lnclu1r que, para un 

mismo producto. puede hahcr vario~ tipo~ .Je clientes. cada tipr> l~~ c:Hactcri?..ado por un 

grupo de motivac1oncs y actitudc~· estrechamente relacionadas f"an1b1cn le~ es facil 

dctcrnlinar ..:atcgonas de clic:ntcs a travcs de criterios apriorístico~. que permiten ~gmentar 

sus mercados La atención al cliente pcnnitc una continuidad en la rcl:tción clicntc

cmprcsa. Esto permite atianz.ar ~u clicntclJ. y acrcccnt.:u .:;u pcnctracíón en el mercado. en 

una gama mas extensa El increado al que se cncuentrnn ding1dos h.1~ productos que 

competen a nuestra invcstigacion ~sta constituido por las anlas de casa príncipalrncntc. 

quienes son tinalmcnic las beneficiadas con el uso de los mismos 

3.1.4 DISTRJBUCION 

hDistribución es el medio por el cua!. los artículos de un productor se."" hacen llegar hasta el 

consumidor objetivo" (Gcrard Earls) Patnr..:k For~yth. ··r:.1 mcn::.adco en acc16n) 

.. La rnayona de los artículos que usan los consumídorcs son tñ.bncados o producidos a 

muchas millas de donde los compran. No obstante, los cliente!> esperan encontrarlos: 

• Cu."lndo )"donde los ncet.-s1tan 

• En cant1cL.-id~ que IC5 convengan 

• En lugares que les permitan hacer ur.a buena clcccwn en~ producto.-. 

• Con au.."\.~ a ollU"' M:n.·1.::10-.:0 que lo-:. ayuden a U:!>aT el pre>e.iuclu-
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El pequeño empresario reconoce lo importante que es proporcionar-le lo necesaria sus 

distribuidores para transportar el producto al lugar de venta. Los distribuidores son elemento 

clave para influir en sus clientes a que compren y mantengan su lealtad 

••s¡ el cliente no puede encontrar su produc10 cuando lo requiere. o donde normalmente 

compra éste tipo de producto. lo sustituir-a por otro y el resto de sus esfuerzos de 

mercadL~ habnin sido en vano 

La distribución consiste, en el movimicnh'l fisico de los artículos a lugares cercanos al 

consumidor. así como en proporcionar el an1bicntc y personal adccu.:.tdos en el lugar de la 

venta, pa.ra ayudar a completar la transacción. Estos dos clc1nt..-ntos constituyen los canales 

de distribución. Estos canales pueden adoptar varias fonnas 

Un paso Dos pasos Tres pasos 

F.'.lbricante Fabricante Fabricante 

Mayorista 

M.ayorisu Minorista 

Cliente Cliente Cliente 

Canal de Mn paso 
En este tipo de canal. el íabricante trata directamente con los dientes. Esta es una íonna de 

distribución ba... .... tantc común t..~ la venta de computadoras. grandes contratos de construcción 

o cuando los fabricantes venden por correo directo. En éste Ca.so. el fabricante asume toda la 

responsabilidad de la venta., entrega, facturación y sen;cio de sus producto. y trata 

directwnente con d consumidor final 
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En las pequeñas industrias del pl.8.stico esta furrna de comcrcialiLar sus productos no c .... 1nuy 

frecuente pues. ninguna de ellas [rata di1cctan1cnttc" con el consumidor final 

Canal de d1Js pu.so'!!.· 
··En el caso de muchos productos es posible identificar organiJ.acionc~ cspcciati ... .adas en 

ventas o menudeo que ya cstan en contacto con lo:. clientes a los que el fabricante quiere 

llegar. Si puede convt."'ncer a estos intern1cdi:irios de que induvan su producto entre la 

variedad de an1culos que m.tncja. ellos pueden de!-.empcñar el papd del distribuidor para la 

empresa. As1. los ~upcrn1crcados.. las tiendas <lcpartarr1cntale~. v los comcrcialt.•s de la 

construccion compran directamente <le Jos fabricantes y se venden por ellos estos artículos. 

De manera sitnilar los agentes de seguros actúan como intermediarios entre los ccnnpradorcs 

de Jos st..~uros ~· las empres.as as<..""guradoras'' 

Generalmente dentro de la tndustna plastica. ésta forma de distribucion es la más usual por 

el pequeño empresario, la mayona de ellos trata con mayoristas evitando actividades 

complcn1cntanas a !a venta como ..-.on. publicidad y prnmocton dt= sus productos 

Canal d~ tres pa...:as 
En este caso el trabajo dd intcm1cdiario ....e ha dividido en dos nivele.:"<> Lo~ pcqucilos 

tenderos independientes y minorista... .. de art1culos de tldpaleria vcndt:n l.:. misma variedad de 

aniculos que !->US rivales. los .supermercados Sin ctnbargo como sus ventas de cada articulo 

son n1ucho menores. no pued..:-n comprar m almacenar b.s nüsmas cantidades por falta de 

dinero 

Necesitan que un mayorista dcsempeiic éstas tUncioncs y ac1ue como intcnnediario con el 

fabricante Los mayoristas. a.1 r<...··mitir a lo~ minoristas el produc..""to del fobticantc. trunbién 

asumc.:n una parte de la füncion de ... cnta~ del fabricante Si é~tas n0 existieran. el fabricante 

tendría que desempeñar Csta füncion 
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Como se menciono a.nrcri:ormenu.· el pequc11o empresario acude a los mayoristas 

ofreciéndoles sus productos, evitando con t:'S.to la venta al detalle. pues implica un mayor 

comrol de las ventas en su empresa., la l."tJal haría mas ~omph.~jo su dcscmpctlo com(.'TCial. La 

venta al nu~nudt.~o la reahL..an riendas mayori~tas. rn1srnas qut.· deberán buscar los me.dios 

para vender esos produ1.-tos adapt3ndosc ~ In'> c.'.1mhitl'> que presenten los consunudorc.s, con 

el objeto d1.: atender .aqudla.-. nccl."!--1dad1...~s que se c•acn d1..·n1andando 

Es in1portantc nx:Drdar que o..•stn:-. canales de di•anhtit.:1on nwncionado.<> antcriorrn<....'"TltC no 

son lo.s únicos, existe una gran ...-arictJ.HJ de dios ..... in 1.:mbargo pa.! a ..:fecros de este trabajo 

sólo se consideraron t...~)S tn .. ·s par;,1 cornplenn:ntar la infl11 rnacion 

FUNt ,l<J.VJ.;..") I >J:J í ·. L\'..1/. i >J·; ./ J/S/ lUHl :"(·¡,JA 

··un canal de disinhuc1un !!~·\.::: !o:. h11...·n~-s Lle Ju~ ¡:nuductnre~ a L:.1:<> ..._·nns.umídores Salva las 

principaJes brecha!-- de tie111po, esp:1cil1 ~: pt1~esion que ~cp:.uan lo~ bicn1...--s y sen..;cios de 

aqucJlos que dc'.'>C'~1nan 11~.:trio~. 

Los miembros del canal de distribu..:ion dcsc1npeú;¡n n1u.:.:ha.'> func10nc~ cla"'C' 

• fnvcst1,1;m:1on· Hc11ncn l;t 1nfvrin.-1.:1¡H1 •h·0-·-,,.;1n;1 p,\r.l flL.lHc;1r :'>" l~¡.;;;-1l1tar d 1nlcrca1nb10 

• Pro1noc1on. D~-s.."lrroll:1n" d1f11nd1.:n ;;omurw • .:.:1c1onc'i pc:r:.t13!·1'":1' ~re un:! ofcn..i 

• ConL."l:::tO Encuentran a In<; cornpra1jon .. -,, pci"'1hh.·~ \ •.1.; tü111uruc;;11t t nn •.:1111•. 

+ Corrcspondcnc1<1. D.111 fonllil a !a okru1 v Ja ,1d.1p1;rn ,1 l:L-. nC>;....,._--s1dadcs dd comprador. incluyendo 

a<.."tJv1d."Jdcs como 111nnufac1ura. d.1~1fic."1.:ion cn:.;1n1bLl.<J,1 y cn1¡XJ.qu .. · 

• Nc);'o.:iac1on Llc1!:!n ;-i 1111 ;1.._··u::.rdo sobre el Pr<.. .. x10 l l~.ros lenrnno-. par-a que pucd..1 trnnsferirsc la 

proptedad de un;1 nr.:rta 

• Distnbu.::1on fis1c.i · Transp.:lrt.an ~ ahn.:u..--enan 10<> b1c11cs 

• Finan~iam1cnto .-"\dqutcr-cn y uuh_..,n fondo.; para cuhnr los costos del 1rahaj,o del atnal 

• Riesgos. A"urncn los nf..--sgl")'I; de de;<.Cmpcrtar !;1 labor del can.."ll-
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La cuestión no es ~bcr si éstas tUnc1oncs tienen que llcvar~e a cnbt_1. o ..... on m .. ·ccsiiria">··. ;-.'a 

que dentro de las activ1dadc~ qut.• descmpcñ:1 cada uno de lo~ distrlbuidorc<.; de las empresas 

en estudio, destacan las siguicntc-s 

• Prornocion y Publicidad Elabor.u:ion de panc:Jrta~. anurn .. ·ios comt.•rc1ak~ en medios 

masivos de cnn1un1i.:a1..·1on. anunc1c1 ... en rev1!-.ta .... c~rH.·<..:ial1z.adas. (lfi.·Ttas y rebajas 1..·n los 

productos y obsequios 

• Contacto lntcr;:1cl."ion continua ;:on lo.;,; clicntt"'> (potcncial<:s. reak-.;) para conocer Jos 

gustos y prcf'crcnc1a~ de esto-. en el nH...·rcadn 

• Distribucion tis1ca Tran!-.pona ~ J.lmaccna lo~; productos h<1Ma llegar al consumidor final. 

Las cuales le han proprn·cinnado al pequcf1n cmpresa.rio. d respaldo suficiente para ~ 

desarrollo comercial 

Los distribuidorc·s no son partes pasivas del canaJ sino que tienen sus propias ideas sobre el 

papel que deben dcscmpc11ar ·\ TncnPs que se resuelva esto. el resultado es una fricción 

improductiva. di~tribuil.iorcs. agente~ y dcpo~1tarios 

En Ja m.ayoria de lo~ canales_ un f"abrican1t: espera que los dJ.\trthuulore•> co111prcn los 

aniculos para ~u venta y asuman !o~ ric..-.go~ ." .:ostns de ahn:iccnanúcnto y cn\.10, 

cncogirniento .(por ejemplo, perdidas por danos o robos l." dt::ud.1:-. incobrable:-; 

De esta manera. el distribuidor t.•sta arriesgando su propio ..:apitJ.I '.'-" cs:a alrnn1cntc motivado 

para distribuir la mcn;anc1a. por l,l qut• desempeita un pnpd act1-..o en l.a venta de los 

art1culns Aunque d t..l'-'f"><''11ar10 tan1t,it.!n cornpr..t lo~ ait1cu!os pu1 ~u cucnt:.i en respuesta a 

las solicitudes de sus pn'lpios clientes. espera que el fabric.-intc asegure una alta dcnumda y, 

cuando esto no se logra. poder devolver los a.rticulos 
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No obstante. un ogt.•nte sólo acepta los aniculos a consignacion Aunque los artículos 

pueden estar en sus instalaciones. siguen siendo propit."'Ciad y riesgo del fabricante. le 

transmite todas las qut..-jas de los clientes 

De esta manera. si. al hacer el convenio de distribución no se llega a un mutuo acuerdo claro 

l"especto a los deberes de cada participante. h.is problemas y conflictos s.cran inevitables_ 

3.1.5 COMPETENCIA 

••f\.fucho influye; dentro de un mercado. aderrlás de los canales <le distribución. y el cliente, la 

comp«...."tcncia Esto pcnnitc mejorar en mucho nuestras actitudes hacia un mercado 

detcrmina.d0 

La con1pctencia ~e ha detinido corno la accion sintultanea de varia ... <> cmprc~s que se dirigen 

a un mismo mercado y n\.ali.L.an entrl.! s1 pa1 a presentar sus produ.;tos en la fonna más 

atractiva y para con1crciali:c..ar a tr3..,é:. t.k los. n1cjnn.~s canaks y- mediante las técnicas 

promociona.les mas cfic;:iccs 

La competitividad de U!1a c1nprc~:.a depende de un conjunto <le pararnetros externos. e 

internos que constanten1cntc bo1n!:"'tart.iean inforn1acion e intcractuan con la empres.a para que 

Csta a su vez evalue la n:percusion que tendn.1 Ja ..:on1petcncia en su m(..~rc.s.do de -.cci.ón. 

Con frL--Cucncia. b. trn.agi..:n u~ Lt t:mpre~l. l,1. rn;.uca., el s ..... ·n.ic10 proporcionado. el 

posicionamiento. d dinatni..,mo di.: b ..:omunicaciL)O ;.· d~ l..Lo,;. fonnul..us de venta.. la flexibilidad 

organizativa que pcnnitc el ajuste ,1 ... ituacinncs nuevas y la re.acción ante las iniciativas de la 

compt...-tencia. rcprL~cntan ti:1ct0n.:--s importantes a c.onsidcrar en todo organismo social. A 

veces se llega a hablar Uc .. combate'" o ~gul·rr:i" competitiva cuando la....-t estrategias utilizadas 

ya no consisten únicamente en conquistar partes del mc..""Tca.do, sino revelar el deseo de 

debilitar o dt..~ruir al adversario 
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Independienrementc de las formas en que es con'>idcrada catia i;na de" las accion\!s 

competitivas en una empresa, t.."Sl•t ultima c.-s Ja fuente pnn•.:1pal de informac1on para el 

organismo social. que da Ja pauta a seguir por este mercado, c\.ilandu :-u dc~parici(ln en el 

mismo" 

En estas cnlprcsa.:. i..--quivoc.."ldamcntc no con .... 1dcran .1 l<t C<'nlpi:tcnc1<1 con10 un ü1ctor 

relevante ~n la roma de dcci~iunes de la n1i~ma. Sin c.1.tr!::.e cuenta de que el con1pctidor es Ja 

mayor fUcotc di..~ infbrrnación acerca de su ~:1tuacion co1ncrcial en tUnción de sus 

compctidurt..--s a.:.1 como de l:ts innoval.'.ionacioncs a n.~ali7ar y demanda':i de un mercado 

cspcc1fico 

3.1.6 Pl!BLJCIDAD 

•'La publicidad puede :-.cr definida como un prnce!'>o de Cl.Hl1unicacion masiva, .-.imultánca y 

pagada con objeto de influir en Ja conducta del con!'>umidor, en sus pt..'Tcepciones, aprendizaje 

o actitudes qut: trata de canaliz..ar las voluntades de consumo hacia dctcrrmnados productos 

o servicios 

La publicidad también puede !'>t:"f infonnati\·a .. de ht:cho, !!:racLt.'> a dla, d consumidor 

adquiere más elementos. <l~ .1uicio pd.ra tornar ~us dc\..·i.:>ioncs de ._·nnsumo En es.te scnrido. 

debe i-cconoccrse que la publicidad presta un st..-rvicio l .;.i activid.td publicirana dcsempefi:a 

un papel n1uy in1ponante en 1.i d1ti.Js1nn de J():;_ produc10.-., t.inlo m1cvo~; .._·nrno los ya 

enconti-ados en el n1ercado Ella ~;l..-~lala la utiltd<.J.d qu•.: propon • .:in1M el proLluctn, dcrnostrando 

cualidadc~ qu1..· put..·dcn ser a..: ... ·ptadas o.: m..:orporacLi..<.. :1 la fnrma dt.: v!da d.-.: la~ person.ls 

En los primeros d.Jas <le vida del producto. la pubhc1d.:uJ adqwcrc un matiz educativo e 

informativo En el ciclo de r!es..vrollo del producto, !a publicid<td prcs1{'n•t sobre d rnt..-~cado 

para que inrcnsifiquc eJ consun10. y en algunos ca.sos lo que se pretende es que Jos 

consumidores sean fieles a los productos y/o m.arCli!- cx1stt..-ntcs 
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La publicidad trata de proteger a las cmprcs.a.s de las acciones comercia.les emprendidas por 

los compL'"tidorcs. se orienta con frecuencia a destacar Jas ventajas de los productos. y a 

poner de relieve ciertos atributo:-> que contribuyan a un mejor posicionamiento de mercado 

Se,!-.'Ün el csquem.t di.: Ont.~ga ( l CJ87), la puOhcidad se puede cla.._'>ificar atendiendo a 

numerosos criteril1s. algunos de los cuales se mencionan a continuación 

• 1-"or len ._:arucreri.,uca.\ del ,u11111c1,.r11¡,,_· puh!1cas. privadas. . úc asociaciones privadas.., de 

Jas adm1rtistraciom:s puhlicas 

• J•or el 111únt!ro de 01n111<·uunex puhflcuiad vidrvll./ua! (es la qut.• se 1·cali?..a en beneficio 

exclusivo de la empresa anunciante), rwh!Jc1J..;¡d ._·ohxrn\../ (trata de bcncticiar a un grupc 

de empresas del n1ismo sector que producen productos c-0n1plt=1n<..--ntariosJ. pub/Jc:dad de 

_1Gt>ncil!Jti:s y prc"'1ucton·~· (la rcali.z.an aquellos que crl'".an los producto:-. n lt's obtu\<ic:ron), 

¡rublindad dt.' 111h·rmcdwnov (e<., [/cvad.:t a ~abo por lo:; di~t1>ltos integrante.". de la red de 

distribucion, maynnstas o nunori~tas) 

• ¡.;,, fiut<.'ll'n de:/ <.le ... 11110 d..: lo.'> h1<..·11c:., c.\.·1 ... h' public1dnd oricn!ada ._\ Jos mt."'fcados dt.~ 

consumo, publicidad orientada a Jos mercados institucionales; crnpres.a.s. 1n!crmediarins, e 

institudont:!. 

• J>or la naluralc.:1-1 y e .... ;ruc1ura del ,u11111<"·10 publicidad corpor;Híva ( h,1<:..: r...:tCrcncra a la 

emprcs.'1 sin que se inicit: en los prodtJt..:to~ fabnc.'.ldo!-i). public...-id,td de produci:os (destaca 

algunos de Jos atnbutos de k1.-;. productos.) 

• ._'\egún la esrru1.1ura J~/ ununc10 publ!:.::iJad comparativa ( t...-uan<lo se; in... .. istc en 

dctcnninados atnhutos del prodl~Cto con rclacion .t los ...:ornpcudvrcs), publicid!ld no 

comparativa. 

• Por t!Í alcance d ... • la publlcuk:u..i y el mt.·tiu.J 1.111/1.:::;ado: ca.rnpai\as de difusión (regional, 

Nacional. e intcrnacionaJ), publicid~d t.."n (cinc. radio, teJevis.ión. periódico) 
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Cada una de ellas posee sus propias caractcristicas. ventajas, dt.!'svcntajas de- los C(lStos, la 

posible captación de mercado. la posibilidad de cohcnura. la a<lccuacinn al segmento 

dirigido, la eficacia publicitaria etc . son nlgunos de \05' factores que ~e acon~cjan para la 

cleccion de un medio puhlic1tario a ou-o·· 

El hablar de puhlicid:td en cst.ts pcqucila cn1pn:sa~ rn1plica custos. co~.tns demasiados altos 

para empresas de esta rnagmtud r-:1 no saber 6 a quien acudir.,, ,.donde'). 1,1.:omo hacerlo?, y 

c:,Como obrcncr un presupuesto de estos rncdios·J y la taita de intcrc:'s. son sin duda las 

principaJcs limita.ntt.·~ pa.r<J estas orgaiÜ/.ac1oncs. que impide el acercamiento hacia esta 

actividad µulihc1taria 

3.1.7 l!'l'VESTIGACION DE !\.1ERCADOS 

.. La invcst1g.ac1on de mercados es la tt..~nica que pcrnutc allcgar~e de información acerca de 

las necesidades y preforcncias del consunlidor. para tomar decisiones referentes a los 

atnbutos timc1onalcs. cconomicos y simbólicos de los productos o scr..ic10~. la investigación 

de mercados se define corno· 

··un proceso sistenmtico para obtener 111iOrn1acion que va ;.i servir al ddn1inistrador a tomar 

decisiones para sci'laJar planes y obj ... ~ivos'"'" 

OBJE771 ns. 
# Soc1a/· Tiene como finalidad proccs.;ir inlhnnación generada por la Investigación de 

Merca.dos des.de el punto tic vista de los consumidores y del producto. asi como del 

~cio a la empre~ t...-n estudio Constituyo.: un medio de con1unicación entre 

consumidores ~· productores 

i-:- lnuodu.:...""Oon a ln I11\iL-sl1g.;:K..oón de 11..-fc:n:ado;,.. 2ª í' .. ..bcnin. I...:iura Fis.hcr ~ Alni..t l'-i..1-...·arru. L....Uit r-..\c-Graw 
li1U. México l'..Nf> P:lg 7 
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.-. 1;;'-·011úm"·o: Permite conocer las posibilidades de éxito económico que podría tener una 

empresa en el mercado aJ cual se dirija. 

• Acún1n1s1rut11•,,; Su finalidad e~ servir de elemento de ana.Jisis en el proceso de planeación 

de cualquier cmpn .. ~ y cumplir su fun\.!ión como instrumento de la din ... x:ción para. ayudar 

a marcar los caminos a seguir t..'n el desarrollo de la cn1prc:-..a 

Su importancia radica en ser una valiosa fuente de infot rna..:ión accrc.:i dd mercado. Asi 

permite tornar decisiones ~· crear idt:as sobre base!> ri;ales. conu-olando. dirigill-ndo y 

disciplinando acdoncs que habr·an de !':>t..'.!;UÍr~· '--""·alunndo mas adelante Puede auxiliar a la 

dirección de mercadotecnia, a~i (.;Omu •1 las dcnia~; arca.'> de la en1prc'.'-a. en la creación de las 

estrategias ni.is ctic.;:u.:cs qut..• ~ rdaci(lnen con cada tHh) de los elementos antes 

mencionados. ast m1;.n10 cot1tr1bu:"-C a <lcc1d1r como deben c-1.1n1h1narsc las actividades en la 

n1czcla opti1na de la 1ncr1.:ad<-'tt..•cni<:1 

Proporciona dato-> ~.;,brc las ... ·,pc...:tat1va-. dd r..;,,nsurnidor. conccniicntc a lo~ atrihutos del 

producto. contribuyendo al de~-irrollo de productos industriaJcs. ayud;:1 a dctet...""tar que 

productos constituyen Ja linea optimd p;u·a una enip•c~i_ dctcrn1ina d potencial <le venta de 

los productos tanto de lo~ nuevos con10 de los ya existente~ 

Adem ... 'is mantiene infOrmada constantemente n la dirección empn ... --...ar·ütl de cualquier efc.."Cto 

relacionado con d lan7.J.Unlt...--r1t<-1 de nuevos productos al rncrcado. por los competidores y de 

las razones ex1stentl.!s para ello. ayuda a probar todos lo-. prototipos antes. de que se 

introduzcan aJ 1nc1cado. tamhil.!n puede ser· un mecanisnH.1 de control para pn .. "<.iccir el éxito o 

fracaso del produ...:to 

Las razones que hacen nt..-..::e~a La investigación de m~rcados se n .. ""SUmt..Ti en· Conocer aJ 

consum.ldor. disminuir riesgos, informar y analiz.ar Ja lnfornwción. 
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La investigación de mercados debe desarrollar un t.•nfOqw: sistemático _v constituirse 

alrededor de las necesidades ... dentro del proceso de infi::>r·rnación. as1 mismo dchc organizar a 

ésta con el objeto de n1antcnt."r informado .... ..:ontinuarncntc a todos lo'.'- intcrc!'>ados y 

proporcionarles una ha~ C()rnun de datos" 

Para lograr lo anterior es nc-ct.·sano (.'!'>fahlci.:t.•1 1u1 !'>IStt.·rna c_fl._· 1nli..nn1.u:gn1 de n1cn:.1dorc.•cn1a 

denominado (Sl~t). enlcndicnd;_isc por este .. :oml1 un t.·onju11tP de n1L·1odo·. :-· prn..:cdimicntos 

que se propon..: la obtcnc1on de m(on11'1cu•n pla1H...·ada >" regulada. sin cniharp:o en su 

desempcilo diario el pt.•qucrki cniprl.'S..tn .. • no hact.• u:-.<.1 de csla tel'."m<.:.a para lan,¡.r.ar un 

pn.lducto nuc\.o al n1crcado o inJOrrnarsc de tolhl /P 1·.....iercnte .t l.1:-. necesidades del 

consumidor. pues adcrnas: del Cl)StO que 1mpJicana ese csl11dio. parcCL' -.cr t¡ue no I<: 1ntc1~sa 

Hevarla acabo 

Para el pequeño industnaJ el .1cudir a ll!tia:-. :- L"'POSKHH"!c~ d .. · pf.1..,ncu en d Pª'" n en el 

extranjero son la única fuente de inJÜrtlldClun tantu para \..'blcner 1tlca:-. y lar1.1:ar productos 

nuevos al n1crca.do a.si como par.i. rnantcnt:"r:-.c infórmado de todo lo cnnccmicntc a la 

industria (n1aquinaria_ materia prima, n1oldcs Je in~..-cccion. innovncioncs cn lus productos, 

etc.) 

3.1.8 PROMOCION 

~vamos a rem.itirnos a sus rarees latinas· ··Pro·· (a favor) y ··motio'' (mnvin1iento). o .s.ca 

mo-..;micnco en favor de. aquí se trata pue~; de n10\.-f..•r 0 acelerar la venta de un producto o 

mediante la utilización de instrumentos tales como ofi ... -rta.s. obsequios. 

audiovisuale!s, muestras gratis, llaveros. ceniceros, destapadores. carteritas de cerillos, 

calendarios. películas. caJz..adores. plumas etc . todos ellos a tra.,,.és de volantes, catálogos, 

cnvios postales y demostraciones entre otras formas de promoción 
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Alfred W. Frey ofrece una definición al respecto: .. La prom<x·10n Je l'e111as cstc.i r<.!Íac101u.1da 

con la cre!ac1ón. ap/".:u,:1<">11 y d1str1hucuín de mull.•ru..1.lt:s y fc_;c111cus q1.u.! complementan y 

apoyan a la pUhlu..:u/aJ .l-' a la \.'t.'nta J>L'rsonal .. _ 

La pr-omoción de ventas hace uso del corn .. ~ directo, catálogos, publicaciones. co111erciales, 

concursos, exhibici6n y demostraciones entre otros. su propúsitt.~ e:-; in..:rcmcnta.r el deseo de 

Jos vendedores. distribuidores y comerciantes tic vender una rnarca o producto determinado; 

elevar las ventas de éste val mi!>n10 tiempo log.rar que h)s clientes se inclinen 1nás tt. comprar 

esa marca o producto determinado, elevar la venta personal puede hacer mucho en este tipo 

de cuestiont..-s pero. la pronu:>cton de ventas proporciona un estimulo extra que hace que 

todo sea diferente y rná..s atractivo 

Objetivo~·; el~ la prrunoriún 

• Jdcnufic.1r" atri.lt.!"C nuc' º"clientes 

• lntToduc1r un rulC".o prod11.::10 

+ Aurncnt.ac el nlin1cro towl d.: 11'~11.ano<; de nn..'l rnarc:i reconocida 

• Estin1u1ar un n1.a;.·or tL'"'<.l cncrc los U!>U.'1.no~ 

• Dar a L"Otl\'i..::cr a lo!'> con~unudorcs Las rnc¡oras. dd producto 

• Es1ab1hJ'.::1r un patrón ck Oucn1ac1oncs 

• Atuncntar las cx1stcnCias de lo~ n:-.·cndcdorcs .. 

Las estrategias de promoción de ventas en 1as pequcftas empresas lorrnan parte integral de 

las actividades de sus distribwdurc~ y ~on las que determinan el C:xito de venta de un 

producto. 

Cuando la.s características del prodw .. "to con respecto a I_as de la competencia son casi 

idénticas la.."i cs.tratL-gias de promoción son similares y consisten en dar ofertas y reducción de 

precios. Con el objeto de gn.nar mercado dentro del público consumidor y además obtener 

un volumen de ventas mayor 
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3.1.9 VENTAS 

¿(~ón10 .'R! con ... 1deran y qu¿ .5.011 /a.\' ''t!.tlla.\:? 

... Hasta hace unos años las ventas eran consic.ferada.s como un '"odus-vivcndi'\ para las 

pcrsona.s que por aJguna razon se dedicaban a ser simples intenncdiarios, entre una 

compañia y un consun11dnr. de acuerdo a la otCrta y dcnianda 

Por la consistencia y n(."CC!-.1dad, al~uno~ IIcgar-nn a acun1ular but.-nas sufnas de dinero, a 

resolver es.as necesidades pnmanas y a descubrir 4uc teman anh .. ~ s1 una real profesión. que 

ademas de ~cr r...~rnunerauva. trata consigo t~l aprecio de dueños de cmrffcsas: SJn embargo, 

en esos vendedores su tecnica no era nuiy depurada. hoy la:-. cosa...'> han can1bittdet. se rcquicrc 

conocit..~ pcrfccta1ncntc lo que 'ic ofrc~c. y lo que ofrcc.c Ja cotnpcfcn..:ia, c." tener c11 cuenta 

primero la satistllcc1on de nuestro pro-.p<..."Ctu .. ante:-. que lo-. div;dcndos qur.: pueda ofn.•ccr el 

producto o servicio rnas costos...1s y r...lepurar nlH.::-.tro 11·~-1.to .:n otra~ ;.u.:tiv1dadcs de venias 

Tener conciencia de lo anterior y su 1111ponan!c rcpc1·cu'.">ion de t:.-.to':. aspectos en las ventas 

dar<in la pauta a 5e.bTt.iir para el logro cxi-to'.">o de nuc..<;;tra conJcrciali.r .. ac1ón en d n1crcado 

Pero ¿qué son IH..S vcnta.s''. esta prcgunra C:j fac1I de contc~tar, sin L"mbarµo no fácil de llevar 

a cabo. por la variedad y magnitud de a.clividadc~ que imcractuan par.!1 el l<lgTO (.."flciente de 

las m..isnias 

A continuación mencionaremos aJgunos conceptos de ventas 

Venta: Desde el punto de "-ista legal "/ .Ll \.'t:nlu es la rran."i<u:ción dL' lk.'}:ocios que en1-uelve 

el ccunh10 de un articuit.".J. prop1e:da,d. J(.•recho a s(.·r.·1c10, ¡x,,. una ... ·unu.1 cu.:ordadt..J de 

dinero··. 
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Venta: "Es el proceso de u_yu<iar y:o persuadir Cl un .rosrh!t.• cÍ1e111e a comprar un producto 

o .~'r\•ic..:io, o u rt!at:.:c·1011ur jln.'Orah/emente unte una idea c¡ue lenxa un ... IJ...?U.ficar.Jo 

conterc.:1C1l para el ,·e11dedor" 

(Arncnca MK. A~wuon :\fK Dclirullon: A Glos.ary· ofl\!:irkl-"llflg, ·1cnw, IW.U) 

Ventas· es un procc3o de pcr5tllla a pcrsnna (tisica. tnoral) yue prornucvc el intcrcnn1bio de 

bienes, servicios vto ideas" 

En Ja pequeña cn1prcsa d des.arrollo de la acti\. 1da<l de venta~ (.."5 una de !.ts fiJncioncs más 

impoMantc.,, par.1 el adccu.~H.h1 H .. mc1onarnicnto de la crnprcs.a que a su ve,i:: se con1plcrncnta 

con prod11c..:1nn La frn n1a dt• '-Cllta. cantidad de vendedores. crnplc~1do-;. así l.'.on10 los 

crédito!' y scni1.:10~ PIOr!-.!:adt'~ al ....:11..'nt.' de la venta. ~on la:-. ¡-u.·tn.1d;t1.k'-> n1as fr1..·cucntcs a 

supcn,:isar ..:n Ja pL'querla en1prc:'.:>.t 

El vendedor nc..-ccsita corno rcqu1:-.itn cscm..:iaL .ser rnaesiro en el <lrtt.• <le 1nan1c.:nt:r relaciones 

anlisios.a.s con lo:-- t.kni~1-; .-\tta~r la simpatía v el inlt.•r<..~ de /o<; scrr.eJanlcs, tener- un valor 

extraordinano para inJ1LJ1r \.' ¡:>ersuoHlir 

""Ha dicho un industrial que. ''los \.Cf!dedorc~. dt~ ncut.•rdli a sus n:sultado~ •;e dividl.!n en tres 

grupos 

• Los que dirigen !'>LIS actividades con iniciativa .. entusiasmo y dinamismo. conduclCndolas 

constantemente por la ruta del é"Xrto 

• Los que son cmpujfüfo.s por premios. ordene:~. tcmorc..--s. circunstancras. exigencias de 

supervisores. ele , y solo logran una medida en caso de adelanto 

• Los que no adelantan. ni apesar de todas las ventaja~ y ayudas que se les brindan .. 

Sin embargo, y a pesar de fas clasificaciones que !>e hagan de los vendedores y su accuación:. 

el vendedor es indispensable para Ja march:.i. de !os OL."gOCios. 
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El vendedor representa un factor valiosisin10 en el desarrollo th: la ccunomia cnmcrc1a/. y t;:m 

impt"lrtantc es su papel. que en no pocos casos. su rcrnuncracion y a~cc:nso~ p1opucsto:-. e'.:> 

supc.-ior y mas rapida que la de otros cn1plcados. pues 1·cconoccn l<t irnpnrtancia de é:-.tc 

clcmcntc"l. y que di..•ht.• di...,ponct~c para su contratacion, d~·~arrollo v c-apa(,_'l{acu.ln, en un plan 

acorde a las necesidades de la t.'mprc"'-a 

Gencraln1cn1c !".C le sol1i.::11a al vcndcd<)J cuh11r por I<, 111cn1is c1n1 la ... "'l.!.U1cntc-.., cuahdJdcs 

personales '-·arat.·ter. ,.c,rh'.''ª· .,._•g11r1t.itJ._1 .. '>rJc.·1uhil"hul. /u,11c ... 11d1.1J .\· .. 111L·eru/1.11.I, la1..-·1<•, 

1111c1at1\'t-1 . ._•/01.·ue11<·1<1. 1nu1.l!11h1<. Jr•ll. 1111e.t?r11.l.lLi. 1·111t'·"ª'""'· <1¡111nu.wn<J. ¡)cr.• .. _•\·era11 .. ·1a. 

El principal lazo qw .. • une a la cn1prcsa con el di..,tnbuidnr co.;. el a~~entc Je "cntao;., el es quien 

:ttcncinn hacia las 

necc.,.idade"' dd clicntr.: l·.n la tJt..•ouena '--'nlpre~a no c,i .. 1e 11n p,¡rdn1etrn Pat,t inculcar al 

cualidadt.'" L1~-; ver.deden:s ddtt:!n r~aJi_.· __ 1r de I::! rr:t.!1cJr tl1nn:! "t!'i :!cti,·1ci:tdcs. sin cn1ban;o, es 

t:ducac1on acaden11c;1- uuc k ncrn11w c-onnc-:.:T ins ;;i~pi.:c1ns h,!'>1..:0 .... d(· !:i~ fnnn.t~ v ~i<.!rn!' de 

las ventas. entre otro~ asncctn.., nc1..:cs . .ann-.. oe ia rni<>n•:1 

que depende del giro, n1a~nitur...i y a¡¡:tiv-idad comercial de la c:mprc:-.a. pues de ello dependerá 

la contratación de !i.US. vcndedorc<> 

88 



------ _____ LA FUN~JON DE MF.RCADOTECN1.A 

Dos de los puestos que ct)nf'Onnan al departan1cnto de ventas (y que a continuación se 

describen) son: el director de ventas y el representante de vt..-nt.as. Es importante mencionar 

que no significa que ~an los unicos o los más importantes 

FllNCIONES: 

f.JJrc.:c/or Je.: l'c."'1/u ... 

+ Planea. controla. v diri~c las n1,;tividadcs dl~ fuer?.<\ úc 'l..entas para ohtcncr cJ máximo 

volumen de "cntas con el objeto Lic pr upnrcionar ganandas optirnas. bajo un nivel de 

gastos de vt..•ntJ pruúcnlc-, de todos lo~ productos de la empresa 

+ D<.·~arrolla y uhticnl~ la .!proh,!..:Í(•n d.._· kJ-; oh.J<."llYOS de vt."'nlas, políticas y prognunas.,. 

pcnodic:J.nicntc cvalua v 1cr{l11:1 lo .... 1 <.:·>11!1 •·.iu-.. 

• l>1nsc b pn.·p:u:1(.1•l11 dL· pr•Hl<l-;ti ... ·'-):, de 1,,ent;l!'. ._·¡•fl'i-'liJada~. rc..:unncnda n~ct::is a corto y 

largo pla...·n Jdcn1ili1.-·a -.. rcpor1a prnhkn1a~ v op._1nunid:-tdc'-> l.'ll el nh::rcado, rcconUcnda 

estrategia:-. -..· plaru.::-. de a...:c1on p:1ra ._•ntn.:nt;ir n at.H.:-ar !os p1 ohlc:rnas. ll para ut11í? .... 1.r las 

oportunidad.:::. obt..:nu.:núo J.ci 1~1~1'- ur ;. cnta¡.\ 

los objcttvos dt..' \·cr1t~1:-; 

+ i\con~~ej..i a lo!-. ~~rcntes de venta:. re!-!1on.lles en !a prepar~~...:H1n y neé!.(X...:1ac1ón de 

pr0posi .... ·1of11.::~ dt..' -.. cntas r:raride-.. :v t.:on1ph.:j,I~ :\.1:1nt1cnc C{1ntacto con Jos clientc!i 

pnn...-:ipales n ... -....isa lll:-. ;_in4l1:.1~: ,Ji,: !.1-; tt.'nd~:t1cias de vt:nta.s.. v toma la ~cci•in adecuada parJ. 

Hc:¡.•r<.'scntanti .. : :.le t "cnt'I' 
+ Rcsp0nsahlc dt..· b.-; -..·cnt:1..,, v f1r<•Tnc•cinnc~ de lo-.. product":-. dentro del trrntorio que se le 

asignl> 

• ~1aneja las cuentas principaJcs que se le asign.:tTon y trabaja con d gcTcnte de venta y con 

xncrcadotccni~ para la ncgoó.acion de cont.-aloS mayOTCS 
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• Es responsable de recopilar y rcrx1nar lo:-> conceptos del increado y de mantcnc1· una 

estadistica COITecta de los productos que compiten dentro del tcrntorio asignado 

• Es responsable por· las ganancia.<.; de la'i transacciones de '-'Crlta:.. y 1.~I control del 

prcsupuc!'>to de ga~los <le v<.'ntas en d h:rri101-in ~1.:.ignadn 

• Rcsponsahlc de ttHh1:-. In~ ~r. 11....·11 • .>:-. .v :1drnini~tracJon ..:-on 1 cL11._.1nn .1 la .... ventas de Jos 

clit•ntc!--" 

Dentro l1e las rcqueflas <.·mpn.•s;L'-'. la estructura financiera pocas VC'CCs permite una 

ad«."Cuada cstn11:turac1on organic<J !::!'>to ~)bliga a que ~11guna.s de las actividades que 

componen el arca de .\.teu.:adotecnia sean desc1npcf\adas por d gerente gcn..:ral La mayoría 

de éstas empres.as dd S<.'"..;tor, po~ccn ..;untados a,µcntes de \.cntas íd\..' dns .:i cuatro maxin•o.l. 

3.1.9.l FOU.:'\-L\S IJE '\·E~TA 

""Existe 11n~1 !!ran d1Yt.'r:-;1Jicaeinn de ti.1nnas dt.~ venta. v qut: se .idc(.·uan a las nt!'ccsidades o 

gll'o de la pn1p1:1 r..:'1t1pr1.'".t t.'fll1t.• l.1~ 01.t:"> u~t1.1l..::-.~t.· t:Ih..:ucnfran 

1--'rnta /Jiré'Cfa fpt•r-.on11/1 

La venta puerta ror ruerta 'dornu.,l!ana) o dirt.•cta t.Orno -:.e l·onoce gcncralrnt.•ntt.•. C'S d 

n1ct<.)do n1a.-> :1nt1~uo de L1 /1i:-.1t1n:1 .-\.Jgunas.., t..•CC"> 1..°'.(1nsis:lc- :-.irnplcnh.:nte en un r~corrid<) ... ~as3 

una iie::.la... ¡.._).., 1n ... 1tad•_1~ "abc:n que un \.t.."tl<lt.·úor hará un.a r·1·t.:'».:nt1.1'2'.ion .Jt:" 1,.ocnta.:.. t..•I vent.h:dor 

t.-nll'Tlt..·t.-; 'ut.·11t<1 ... ·o...1r1 \In n1t.·1 ... ¡1d<1 111<.1-,. :in1pl11._1 Ut.· p•1:-.1!1it..~ .._·ht.•ntt.~ y t.•n 1.: .... 1nú1t.·1on(_""S n1as 
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FCA LA HJNCION DE MERC'ADOTECNÍA 

La venta personal la usan los productores y los detallistas Este tipo de venta ofrece a los 

consumidores la oportunidad de cornprar en casa. pero la .... aricdad de mt....-rcancía~ e~ limitada 

y no es posible comparar los producto'.-. El aspecto negativo consiste en que el prL~io de 

venta es en porcentaje. bastante clcvatk> cvn 1csrK-..:to al precio d~ n1cnudeo 

Venta por telt:fúno (lt•lc111ercadot..•cnia) 

La cru11pra por 1elefan10 L'.\ 1u1 rnL;t<1<-lo antiguo Lle cc_1nlpr·a p(1r pane c..h.· los consumidores y la 

industria. t loy n1.ts que nunca -..i..: sigue utilir...::1nc.h>, ~a que lo~, consumidores Je dan mucha 

irnportancia al ahorro de ticmpo va la comodidad en ~U"> cornpra~. adenias. los vendedores 

se ddn cuenta de qw .. ~ Ja ··tt.._·kventa" t:~ un rnctrnJ ... > 1.h: venta p1nJt11..:t1vo y de bajo costo 

J"cnt11 f't'r corrL~o 

Adcrnús de ordenar la n1en.:anr.:1a en <..'Í catalogo tradic1on.tL c~te tipo de venta incluye 

ordenar por correo a partir Je un anuncio o un n1cn ... arc por correo dll"e...:tu lnici¡drnentc file 

diseñada para llegar ... nhrc to<lu a 1111...:n..:adu..; nirak"'. pcn> c~ac tipo de vcn1.1 ... ~sta logrando 

rnucho éxito entre los cnn~utnidorcs urbano-; I a v..:nla al detalle por corr..-o ticnt.: algunas 

ventajas Los cu..,tns d~ op1..·racinn :~· lo~. prt.:ciL•-; suelen ser n1cnnres que h's de la .. cnta en 

tienda 

Los vendcdorc!-. ofrecen un ~!r3n '>UrtlJ.o Lle nH..'r<..·anc1as v el clicnt.:: puede rcali.nu sus 

con1pras con tod.-t la corHll<lidad en c..·I ..::atalogll y Juego h:1ccr su pcdidn ~in tener c¡uc acudir 

al estahlccitnicnln l .llS clrentc<> dchcn hacer su~. pedido:; sin poder ver la mercancía. esa 

desventaja se cornpcn~a. con los generosos prlv1kgios de devolución. garantía y excelentes 

prestaciones de .:atúlogo. l .os catalogo:-. son costo~t1s :.· c_f!:bcn preparar'>e con mucho tiempo 

de anticipaciun antes de ser publicados y distribuidos Los cambios de precios y las ofertas 

de mcrcancias nueva solo pueden anunciarse emitiendo catálogos cornplcm<...~tarios. 
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Venta autoniática 

Hay una amplia gan1a de productos que se venden a tra" és de maquinas acciona.Ja~ con 

monedas que aulomaticamcntt: \.Cndcn las mcrcani.:ias, sin la prc~cncia ú1..· un dcpcn<licntc El 

grueso del volumen V\.•ndidOS a trnvés 1.k• é~ta..:; maquina~ pnl\·icne d\.• l.'.11,-".arTO..,. fe frescos. 

dulces. botanas. bebidas caliente~ , entre otr:i">, y que íHlsc1..·n un haj1.l "ªhlr u111ta11ci y.· poco 

sobre-precio. de manera que ~u \.cnta p<.1r n1cdio .JI..'" tiendas e~ rdat1'\;uncntc car:i 

Las ventaja"> radii..:an 1..•n ptic.h:r ampliar· 1..·l n1ercadu de una funrn ,11 lleµ.:11· :i! <.:111..•ntc donde " 

cuando sea posible p~ua ella Adenias. n1uch:is tienda.., ~e si1-...·1.·n de estas rnaquinas como una 

fom1a con1plcn1cntaria de '"·cnla ,d r11cnud1.·c• L·:ntn.: las Je~'"' cnta_1as qut.: aun ~;e cnfn .. ·ntan con 

Csta" maquinas destacan lo-. cnstns de opcrac1nn qut· ~~Hl al!o-;, y .-.e .1dvicrt1..• tina ncCe">1daU 

continua de reparar la:,, 1naqu1na.-. Lo':> producto"' que pueden \.Cndcrsc exitns.;unente deben 

ser marca~ bien conoi.:i<las ~· t.:on una ,lita rotacion de invent.u;os Lo .... p1oductos dcb1..·n tener 

un costo unitariCl.'. b:1.-.t~u1tc hai() . .-.cr de pcs<1 :-· t:1111añ<1 pcquc1lo!'> y tJ11ifr1nnes, en ,¡;cncraL 

productos de focil manejo 

Venta al por mt•nor (tlett~lli.••tu) 

El comercio detallista esta constiruido pPr. todas la~ actividades que intervienen en la venta 

de hicnes (_1 servicio-. directarncntc J. Jos con:,,u1nidores finalc!> para !•U uso personal no 

lucrativo :'\fuchas ernpres.as tfa.hricantes. mayoristas. detallistas) rcali.;::in \.entas al menudeo, 

pero l.i mayor partt: lo llevan a cabo m\.•diantc detallistas o tienda.-, al menudeo 

Las ventas al detalle, pueden hacerst..· en per ~na. pur co1Tcn, tclctbno o rnaquinas 

expendedoras automáticas en las tiendas. la ...:alh: o en d h()gar del consun1idor Los 

detallistas se <lan "-"n una v¡uicdad de tan1.:ul~)S. fr)nnas y continuam...:nte aparc..;cn 11.Jnnas 

nuevas Pueden clasificar·sc de acuerdo con una o mas caractcns11ca!> como· cantidad de 

servicio, naturaleza de la!> ins.ta]acioncs del ncgoc10. control de los establecimientos y el tipo 

dcl grupo de tiendas 



FCA 1.A FUNCION DE MERCADOTECÑJA 

Ventu al por mayor ('nllJ!O~o) 

Incluye la venta y todas las actividades rchu::iona<las dircctan1cntc con ella. de productos y 

servicios a personas que los curnprcn con fines lucrath.ns 

La venta al rnayorco incluye las ventas de una tinna a cualquier cliente n1cnos al consumidor 

final que adquiere .1n1culos para ... u u ... n pcr ... on;tl \. :-.in fir1c~ lucrativo~ Por consiguiente, en 

un sentido general. todas la:-. vt.:ntas ~on al tnayort.:11 o .1l n1cnudcl1 El único criterio que 

pcrn1itc disting.uir entre ambo'> tip~ls e:-. c.:! u~o que e! cDn1pra<lo1- quicr·a dadc al producto o 

servicio 

El sistctna de venia..; en abonos e~ el contrato d1..· cn:Jjcnaciún de- hieni.:s a plaLos. n1cdiante el 

cual el co1nprador aUqui.:rr.: Lt ¡.nopicdad th•l bien. cun un Pª!-'º inici.il gcn1..·raln1cntc de poca 

cuantü1 dcnornin:tdn 1..·nganche y pt..1steriorn1cntc :-.aldara su cuenta con una serie de pagos 

periódico~ que no1mahnct1te son d1..· igual rTn111to Para fnrn1ali.rar lo anterior ~e hace firmar al 

cornprador un contrato de cornpravent.1 L"()n r1..·-.cr..a d1,_· donlÍnH>, por n1cdio del cual se 

faculta al vcn<lcdnr a r1..·cog .. ·t d hic11 vendi<l .. 1 L'fl ..;a~t1 de que d comprador deje de liquidar 

uno o varic1s de lo~ abunos l·nrn. cnidu .... La..., pi int:ipak .... ventaja.-. de .. ·:.te.: tipo de ventas son 

• El corncn.;1anle aurncnta d volun1l·n dc ~us ventas v con10 cun-.ccuctH.::ia sus utilid:idcs 

• Las personas que ncccs1tan un bien dc pn._·cio~ ck\. ad0s, pndrán a<lquir irlo a plazos para 

satisfacer sus nccc~idad•.::-., opcrac1nn quc no p ... •drí:t rc.ili:r~ir ~i ..:an.~cc de los 1ncdios 

necesarios para con1prar al cont.Hil.l 

4· Fomentar el ahorro. pues quienes hayan adquirido un refrigerador en abonos hanin un 

presupuesto de sus ingreso~ para hact.~r una adc...--cuad.:i di!>tribucion de los tnisrnos. 
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FCA l~A FUNCION DE MEH.CADOTECNIJ\ 

Las principales desventajas por otro lado ~on. 

• Para la empres.a este sistema puede traer ..:icrta~ consecuencias que en lugar de di~minuir 

Ja cuenta de cobro dudoso, e"ta aurncntc 

• Se necesitara pcr.<.onal adecuado para 1..•I depanan1cn10 <le créciilll y cobranzas lo cual hace 

que la nómina de suc!Uos y ..,~Jariu:-. se amr/1t..• :..- trnya mas ga">tos en la ucJministra....-ión 

• La cmpri..•:-.a puede '->ufrir perd1cJas 1110111..·tarias en d efcct1vn a consecuencia de las 

lluctua..:iune:-. que . ..;e pn.?:-1..·ntan en la cconnnlÍa .:ictual 

J'entu dt•.rrunquicia 

La venta de franquicia c..·s un an:a de ;.cnta:-. que esta cr·ccicndo rapidan1cnte f-lay cadenas de 

hotclc'i .v n111reh..·s. rc-.;taur.rntcs de servicios rapidos. supcrn11..·rcados y 111uchas mas. La 

franquicia 1..·n1pie7a cuando una p..:rsona tiene una acti;.·idad que logra n111cho cx1to. 01.."sput!s 

<le cst;:1blec1..~r ;. a nas :-.ucurs;ilcs, el imciai..lor -,e da ..:uenta <h: que su idea ti..:nc un potcnciaJ 

ma)-or. por din ..:111plc<:1 vendcdorc.-. que verH.Jan b idc;1 en nue .... n-. territ('rin~ 

La venta de franqui1.:ias requiere de nnicha habilidad. puesto que el ;. l.'."ndi..·dor Ucbc ern:ontrar 

dientes interesados~ que..• cuenten (,·on d dincrc1 rh:cc..;ario p.Jr.:l in;.·l..·r11r en tales prüvcctos 

J/rnftl dt• .n·rricio ... 

Hoy en día ha:">' rnuchc's 1ndus1n.t:. .:u~v~> produ .... ·10 prirn.::1p.tl .... .., un :-en i ..... iu. !ales corno los 

bancos. hospit:.iJcs, con1pah1.l!-> que arrendan autPm:1tican11. .. ·ntc o-ervi.:i():-, Je nlanteninliento y 

reparaciones. parqucs de- divcr-;iom .. :s , y dcrnds La vcnt:.i de scrv1c1u es un carnpo en rápido 

crecimiento l..jlJ~ ofrccl..'" un reto ;i los \."L·n,Jcdorc~. :;in emb;n-t,:1). csto plantea algunos 

problemas ya qu..: un servicio es inv1sihlc La reputación personal cara a cara es usualmente 

la in.,,.olucrada.. la vt:racidad v la ..::onviccion son vita.les para la venta. se necesita prestar una 

gran atcncion a la promoción de los beneficios 
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FCA LA FUNCION DE MERCADOTECÑIA 

La natur-aleza personal directa del servicio debe ser cnfati7.ada en )o posible. deben ofrecerse 

planes individuales a la medida del ambiente y debe hacer sentir especial al cliente

consumidor 

Ventus indu."itriu/i• . .,· 

Las ventas industriales. puede ser una nJtina y consistir ~ol:uncntc en- dar servicio. preparar 

exhibiciones y despliegues. surtir mercaderes Puede ser que para vender muchos artículos 

domCsticos no se requiera mucha pericia.., pero la venta de productos industriales requiere 

una educación an1pli3.. mucho~ rulos de cntren:unicnto y experiencia" 

La venta personal (directa) es la t<._,nna tnas empleada por la pequeña empresa por dos 

razones· La cantidad de vendedores que posee cada una de ellas, a...'>i como las zonas de 

venta que ~on <l~stin<.1das a cada uno <le t.~llos pennitc.:n que..· la ..,jsita sea poco frecuente. 

haciendo que las ocasiones en que son .... ;sitados los dientes sean personalmente. La 

naturaleza de los productos que manejan estas empresas hacen Jh.:cc~ria la presencia del 

vendedor ante el cliente para tlcstacar las cualidaJes <lc los mismos Sin embargo la venta 

telefónica es una actividad complementaria en las empresa~ ya que permite de manera rápida 

y económica la atención al diente (real y potencial) en el momento oportuno 
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CAP 1 TU LO IV 

INVIESTIGACION DE CAMPO 

4.1 lnvest:igación 

4.2 lnvest:igación explorat'ori.;:1 

4.3 lnvescig.ación Concluyente 

4.4 Comprobación y disprobación de hipót:esis 
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FCA INVESTIGACION DE CAMPo 

CAPITULO IV 

INVESTIGACION DE CAMPO 

4.1. INVESTIGACION 

La investigación puc..•di.: ser ddinida corno una .;;.cric..• de métodos para resolver problcn1as 

cuyas soluciones nccC"sitan ser ob1cnida:;; por medio de una serie de operaciones lógicas. 

tomando comu punto de pan.ida, dato'> ohjclivo~~ Lns datos por considerar en la 

investigación pueden npinioncs exprc~adas, acontecimientos histórico~. registros o 

informes, respuesta'> a cuc-:>ti0narios. n:sulrndu!'>, cxpcriTnentales, y a.si sucesivamente. El 

propósito tina! de la m\.C~tig;u:inn c->triha en c.h::-.cubrir principios y leyes. y des.arrollar 

proct..·din1icntos para aplicarl<..'S en un can1p1l de Lt al..'.tividad humana ( '.\1onr(_)c. citado por 

Whitncy·. 1 Qó3) 

Sin embargo, la labor dc..· invc~tig:i..:iún no!'> llcvar:·1 al conni .. ·irnicnto de la ... ·crdad si se sigue 

ficln1cnte En la in"c..-~t1guci11n. el •,11.·nt1tic<l '.'>l~ue una ~1.:ric de principios gcncr1ln1i::ntc 

aceptados. aunque frccuentcrnr.:ntc di!>cutidos, a tin Je br·indar rigor a su trabajo y de 

ahorrarse csfucr1:os inutilcs, empc10. c.xistc una gran elasticidad en lo!> n1Clo<los a los cuales 

puede recurrir para llc..·var a r.:abo stt labor 

C'l.A.SIFIC 'A( 'ION 

A pesar de la dificultad de establecer cualquier clasificación. es de utilidad exponer, los 

diseños de investigación sobre la cual puede basarse nuestra investigación. Se establecen 

dos tipos generales de diseño de investigación; cada una de ellas puede desarrollarse 

conforme a las expectativas y ambiciones de la propia investigación: 

• Exploratoria 

• Concluyente 
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FCA JNVESTIGACION DF. C'AMJ>() 

.&.2 INVESTIGACION EXPLORATORL\. 

La investigación exploratoria. es usada c;tda vez qut..• se pretende determinar un problc1na y a 

la vez encontrar información sufic:icntc que lleve a la fornwlación de hipótesis. que 

conduzcan al rcconocim1cnto claro de di1.:ho p1oblcma P~n Jo tanto, la investigación 

exploratoria puede ..,.._..r ntirada con1n el pa~n que dclinc el prohlcmn, mientras que otros 

diseños seran t..'mplcados pn~tcrionncntc cun1u pasos para rc<;olvcr el prohlcn1a 

El diseño tOrn1al di.! la 1nvc~tig.H.:it..ln c'.ploratoria ~e puL·dc crH:ontn:u a lravcs de. 

• Estudio~ <le datos ... ccunc.Llrios 

La encuesta de i11d1vidLJ\)S qut;" .... ~ pnlbabh.· tengan ideas snb1 e el tema 

• Análisis de casos ~clcccionados 

Para fines de nuestro e~tudio. la invcstig.acion exploratoria se llevó a cabo con un 

cuestionario "prueba·· t..•laborado confonnc a pregunta~ gent..'ralcs del il.rca de mercadotecnia. 

(comercialización), para así obtener un marco general ~obre d cual iniciaría la presente 

investigación. Cabe mencionar que los cuestionarios fueron aplicados directamente a través 

de una cntre.,..;sta pre...,.;a a los dueños de dos empresas de plástico en el D F 

Pla.st1cos Terrones S . ..t d1..• { • I '. 

Pla.wic • ..,·.A. de r.J~ 

Norte 80-A A"· Tah:-.1n.u1 

GcJ"ente general Sr Rodolfo T..:nom:s C1......,·allos 

Av. San José Nu I 7 E:<-.qu111.a r"\\ l-"l. Presa 

Gcrcnrc gcncr.J.I Sr !\-1.01~~ de la V1C1ona. 

La colaboración de éstas empresas fue -...;tal para obtener una ·idea más objetiva sobre la 

situacion que guardan las empresa del plástico fabricantes de artículos para el hogar en 

cunnlo a: distribución. promoción y en general, la forma de comercializar sus productos 
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De forma general el cuestionario se confi.1rrnó <le l<J siguiente manera 

UNIVERSIDAD NACIONAi- AUTONOMA DE. ME.XICO 

CKJrn;sTHON/\.RIO H'XPLORA·r·oRIO 

1 D.110'> J!CUL'<;-ilc-. d.: l.1 ctnprL·-.:i \ dcp.Jn•1n1c11h>'> o an.!.;i, <..'n Lt'> qoL" ....._, d1' 1dc 

2. ¿Tiene un :iln1accn <le prodtll-io-. 1cr1n1n:1do-.'' ,,Po1qw.:'' 

J (,Rl-·qu1t:fL' de ;1.SL--sor1;l profi::..,,1•H1:1I C'o.t1_·rn;1·• 

4 ,,Cucnt:i con un dcp.:1f1;trnt:nrn de \Ciiia!> ~ cu;1nHls :.igc111t: .. ¡J<: \C11f:1 cn1pk,-i la cn1prcsa'.' 

.'.'i Perfil o c.-1r.t>..:1crr ... ui.:as qtit.• den.e t.:11n1pl1r un¡_¡ pcr::.una p..1ra ~r .1gc1111..• d.._, \1.:n1;1~ 

6 ,,Cu;ilcs !.(lll /:1-. func1onc.., que dc~rnpc11.'1n lo•, a_gcnlc<> Lk \cnta.,;'> 

7 ,, r,:>uc hcrranucruas, lkX11rnc1110'> etc deben ,...._--up;1r para cri:c1u.ar o;;u 1rab:tJo·• 

s <.lJ<itcd c.'\port;i'' S1 C!> :isl •·ªque pa1.-.c.'>" ;1¡110\.1n1;1d.'t111cnw qui.= c.:1ntid;1d at 111cs'.' 

.-.C\::ruo .'>C llc'\.;111 :1 i.::1ho /;1.,; '1.L'tlla'> parn t."\.f}(Jrt:¡i.;1(~11·• 

10 •· Oui..· tran1J1c.'> d.:bc h;1..: .. :r p.1ra c'\pon;ir' 

1 1 •· Qué tlo<.:rn.·ficio<.: l•h<,,.:n.-;1 ll'>!c.'d al .:xp....,rt;Jt los prouu.;.."'to<; :1 01to<., paises·• 

11 ,,<.!uc ~n1c10 :1i.1J<.:101J.JI le pre..,¡;1 ;¡-.u el!L"nlc rin .... '1.C/ cfi...·ctU.:Hlt !;1 'l.Cill:i' 

J 1 ,.S.: h:1cc 110;1 '>ck-cc1on de lo.., cl1~·n1c., fl'H;1 11'4-XIL·r \<.:tH.h:rlc~·· 

1-1. ,.C..~1c fon11a de- 'l.cn1;1 -.e llC°'·a :1 .;abo .... ·nn nr.b fru:uc111..:ia' 

15 ,.C,~1c rcqu:suc<., son nc-.·c!..;líh"*' p.ua otorgar crcdtH>' 

ló El pn.-c10 de 'l.Cnl.1 de los produ1..10 ... C:" el rn1.,u10 f"ll~1 tWo.., ..;11s cl1cr11cs ~:a !'>C.'.• en el D F o foráneos? 

17. ,.A qu.: n1cn.:..:ido :tt~1¡,;;1 dircctanh.:nt..: ~u ¡u·oc..h1cto" 

1 X ,,Su.'> c:in:1h.--s de d1slnbuc1011 ~n d1rcc10..; o f1cnc 1nfcnncd1ano.'i·• 

I'> ,,Cu:1111os produdo:,. 111.1ni..'J,I ;1i.;111aln1cn11.: f;1 c1nprc,..;1" 

:!O. P:.ir.1 ser .:ornfX_'l11l"ü' ~ po~-..::r producto~ 1nno\·;1dort.·s ,.que h.ai;c f;-i cn1pr<..·sa'! 

:!J ,."rodos lo~ producto'> llc .. an l."fl'l.ol1ur.1' 

.2:!. ,,Se c11quc1~rn lo-. prOIJu.:1os·• 

:!J ,.lJtd1.-.;1 algún rr1u.ho p.:ua anum:.:1:1'"'-t! :-- tla~ .1 1..-.:H10L"Cr :d puhJIU.) en general? 

:!4 /\.1cnc1onc ,,porque no h:111 contrat.1do .'>t.:r-. 1c10-, puhlicJt:u10,'.' 

.?:'> ,.l i~h."'C.IC'> hacen ofcn;1<., de sus producto"' c.1d.;1 cu..1ndo ~·a quién'' 

'-----------·~----·------
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La investigación exploratoria como paso inióal para cualquier investigación. confornia d 

'\;imiento.. teórico y de aplicación. posterior al resto de la invcstigaciOn. hasta su 

culminacion 

El cuestionario exploratorio sirvi6 como base para la elaboración del cuestionario final que 

se presentara posteriormente. así como en la formulación de hipt,.'ltcsis y objetivos que 

persigue Ja presente investigacion También lo consideramos una capacitación y experiencia 

previas, para las personas que cntrcvistarian1os posterionncnte en la muestra de nuestra 

invcstigacion 

4.3 INVESTIGACION CONCLUYENTE 

Tiene como finalidad la de comprobar ~¡ la~ hipotcs1s fi.)rtnuladas con ba:.c en los datos 

secundarios y en la lff\."Cstigaciún cxploi-atoria s<m válida~ y dr.: utilidad pai-a la i-esolución 

mas adecuada dd pi-oblcrna ccntn1l El discrlo cuicfa.do~o í.lt: la investigación concluyente es 

indisp~nsable para garantiz.a1· la dc~cripción comp!t.·ta dr.: la :situación y asegurarse de que la 

desviación :;.ca minin1a. para n .. •ducfr :.u ..:o~ll' :'- L"i-tl'I" al que queda -;ujcto el analis1s 

Cada uno Je lo!-> .i.~pr.:cto:- que ..:onfurrnan l;i in\ e~.tiga1.·i1..ln conclu~ c.:ntc ~lln 

• lnstnunc-n10.. de 1n,c-.;t1gac1on (:n1plc.ad.1 fc.·ntrC"'.l' .. 1,1~. cuc<>t1onano<>) y"º 1111por1anc1:1 

• Octc1""n11n:ic1on del unncr""., JUSt1ficac1on de l;1 nnu:c;tr.:J. 

• An.áhs1s )' t.abl1l.'lc1on d~ los n:~ultados a:o;i como, 

• Los hallaJ"gos en la nu~m.a 
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4.3.1. INSTRUMENTOS UTILIZADOS 

Una vez definido el problema ~e concluyO necesario el utilizar cntn:vistas dirigidas 

(estructuradas) y cuestionarios como instrun1cntos para obtener mas infonnacion. Cada uno 

de eJJos. se elaboró cnnfonnc al cuestionario exploratorio que fi1e aplic.ado éste sufrió 

modiflcaciones muy t:.i_t;nificativa-". hasta logr<ir cumplir con cada uno <le los ohictivos que 

persigue la invcstigacion 

··se define con10 un.a <..:Off'· e1 saciún '-'lHJ un propo .... 1to, y é'>tc se da '-'"" función del terna que se 

investigue E-..i~tc en t:lla l.i tran-...;:11.:....:iún úcl U.tr v obtener infOrmación. un proceso de 

pregunta n .. ~f->pucsta .. incgunt.1-re-;,µucsta. ha .... 1a llcgu1 a la obtención de lo que dcscan1os"
1
" 

La entrevista es de e.Jos lipo-.. 

• /:'ntrt'VBla •'.\fnuturoda Dond..: <,.e u1111 ..... 1 el fonrnd;1no con10 1n~1nuucn10 d;..• pr<.-c1s16n p.arn controlar Las 

re5.pUCSl~ts 

• F.ntrl"\'1 ... -1a n1• , •. ,lnu:·rurr1J.1 Donde h.1 ... · 111:><.:rt;u.J del cnrn .. ""1.·1•.-t.ado \ dd e111rt:"\·1st~1dor con preguntas 

abicnas y sui prc:p.-ir:1e1ón pre-. 1a '' 

En toda entrevista podemos d;stinguir eres dapas básicas. 

a) La prcpar<teion de la t:ntn:vista .. que va desde la redacción del fonnulario hasta la 

obtcncion de la cita 

b) La conducción. que implic:i la guia del cntrcvio.;tador durante el desarrollo de la l"'ntrevista 

c) Es el cierre t:lHl algunas con:-.idcracione!- gcnct·ah.:s 

lll' lru.'1.nlltlcn1os de tnY~tigaClón. Dra Gu11Jcrm111.."'l Bacna P;u. Edit_ Mc...-.1C1.n0S Un.idos S.A. México 1984 
J la. edición p3gs <>-'-6:5 

1'' Cfr. Anclcr EAA. op cit. pp. 110 
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Para ct'Cctos de esta invcs1igacion se acudió ;:1/ uso de la cntn•.\.ista estructurada. 

espccificamentc aJ gerente de rnercadolccnia en cada una de- las crnprcsas conlcmpladas par

la muestra correspondiente 

Sin cn1bargo. previo Cl las c-ntrcvistas de campo. se cudín nucvan1cntc a las dos empresas 

anteriormente scrlaladas. (l'/a.\tfl·o·• Tcrro11t'\" y l'laH·u') para det~ctar dcticicncia~ en la 

guía Realmente fue ncl.'.c:-.ario modific::H -:.oln dos de las prcg.unta"> que ctimienc la guía. ya 

que su rcdaccton no era cntt:ndiblc 

La guía de la erttrcvista fue elaborada i.:ontC1rn1c a algunas preguntas comcmpladas en el 

cuestionario exploratorio aUn anh.'~ de !-.cr aprnhado totahncntc pura aplicación Fue 

necesaria la upinión de algunos expertos en la nMtcria a quiene"i se les. solkito su 

colaboración para la aprobación del mismo 

Por otro lado y. ,;onfOrmc a la experiencia en la invcstigaciun c'\.plor.ttona. nos percatamos 

de que era necesario adoplar ~lctit1H.Jcs adccu:ida:-. ClHl d cntrc,:i .... 1ad~). pur lo gcnc1al c11us 

solían ser las personas dueñas de las emprcs3S y se n1nstr~ti:'ian apatica.-; a nuestro trabajo de 

investigación 

Constantemente y anles de llevar a cabo una cnt1·cvi"°1a practicában1us una .Y otra vez el 

turno de hablar y tratabamus de preguntarnos al!,..'1.lil3. duda u ob~crvaciún Nuestra 

capacitación básicamente consi!>tio en .. sirnul.1r" que cada una de las dos (cntn::vistadoras) 

éramos las personas cntrcvistadJ'> Una vc.z cfoctuadas todas las preguntas. cJ entrevistado 

transmite :t.I entrevistador cada una de las impresiones t.•ncontradas en el ejercicio, con10 

son- tono de vo:.-:.. expresión facial. mo ... ;micntos. posición corporal. atención visual. etc. para 

así .. corregir"' aquellas actitudes no aptas para nuestra presentación para así mejorar nu~stra 

labor como entrevistadores que s.crian1os 

Asi mismo s.c realizaron actitudes tales como 
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+ Buena presentación y t1·ato amable 

+ Facultad de adaptación. es decir. estar preparado para tratar gente de toda clase social~ y 

de diferentes grados de prcparai.:1ón profCsional 

• Facilidad para captar y ob~crvar todos los datos Utilcs e interesantes a nuestra 

invcstigacion y. 

+ La integridad absoluta. ohjctividad y hnnl..·~tidad en el trabajo. entre otras. que nos íucron 

indicadas para desarrollar ord..:naJa y ~d....-.:uadamcntc las entrevistas y aplicación de 

cuestionarios 

El Cu1.Pj,·/ion11rio 

"Es el instn..uncnto a ba~c de preguntas que infbrnia al investigador. permitiéndole fijar su 

atención en cierto" ª'-PCCtns y ~ujdarsc a determinadas condiciones. 

El cuestionario contiene los aspectos del fonomcno que se considcra11 importantes. pcnnite 

aislar ciertos prohlcrna!> que nn nos interesan, ri.:.Jucen la realidad a cierto nUmcro de datos 

esenciales y precisa el objeto de estudio Su elaboración requiere <le un conocimiento previo 

del fenómeno Su clasificución difiere entre los autores sin embargo, se observan dos 

vertientes básicas " .. ,, 

( 'lasificucujn St..'}.'7ÚJ su ap/Jcac.:1< >n · 

• Personales o ducctt1o;; 
• Por corrcspnndcnc1a 

(~ILL•i{/icu .... ·1<)11 ..... :gún Sii COIJll..'JJJdo 

• De datos ohjclnos 
• Para dctcrnunar ,,.. medir aCtl\ Hiadc~ y opiniones 
• Para dclcntun.ar ~1tuac1oncs y func1onantjcnto 

iu An!!cl Conteras Estr.id.i.1. h1Vl..-st1~·u;ión para casi todos EdiL Alhnnlbra Mexicana.. Tercera Edición 1991. 
Págs. 36-17. 
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Independientemente de su clasificación. todo cuestionario debe diseñarse tomando en cuenta 

los siguientes datos: 

1. Datos de identificación Nombre de la Institución. nombre del entrevistado. número del 

cuestionario de la muestra y todo tipo de datos que nos sirvan para el control d(._- la 

investigación 

2 lntroducciün del cntn.·vistador y prc-;.cnt:icion de Ju-.; nbjetivl'~ dd estudio ltay quienes 

incluyen instruccionc<> ~obre la persona a quien deberá ent1cv1star~c 

3 Las prcbTUntas que iran desde la más sencilla sobre la persona intcnng:..1da. por ejemplo 

edad. escolaridad. trabajo. etc hasta llc~~ar a las n.·tl:1·-ida~ al tcm~-t (.k investigación y 

finaln1cntc las de npimnnc~ 

-t.. Sección final con el cicrn! de b cntn .. ~ .... 1~t:1 :- '-'-"p:.ic10 para ob~t:n acioncs del cntn:vistado. 

y la actitud hacia la cnfrl.·Vi'-'t.:l -· 1 

Algunas de las dc~-...cntaJa!-. quc irnplic:.i el u"'u c.Jl.~ 1.:u::,,.tiona.no~ son 

+ La respuesta del cnt1c·~·1;..tado ~i 110 fHOp1..11cionr1 informacion pur falta de tiempo o interés 

por parte del mismo 

+ Ignorancia del cntn.:vistado para brindarnos infOrmacion solicitada en et cuestionario .. 

+ Et distinto s,jgnificado (interpretación) que pueda tener una pal~1bra para cada persona lo 

cual da resultados erróneos:·:. 

ruesuonano Ptloto 
Al igual y_uc en ta cntrc-...ista. el cucstlo....>nario tuvo que ser cvaluad1..l antes de su aplicación 

total. Inicialmente cuando se aplicó el cuestionario exploratorio nos percatarnos de una 

excesiva cantidad de preguntas que en mucho no lo!:,.--raban satisfacer el objetivo de la 

investigación 

.:' Sama1ucgo .. op. etl pp.Sl-:56. 
;..: Pnntin.."tS Felipe. Mctodologia y TCcmcas de ln"\C1>1.1g."lc16n en S.:::rvicios Soci.:ilcs. F..d1t.. Siglo XXI pág. 36. 
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Por ello füc necesario sirnpJificarlo. además de incluir prcgunrns má.."i dirc.~tas al tema de la 

CJuía que se pretendía hacer y que eran necesario sobre todo preguntas .. cerradas .. rcJ\!rentes 

a la :'\.1crcadoctct:nia Además de ello, este tipo de preguntas les permitiria contestar 

rápidamente. y para nosotros mas practica la tabulación sobre Jos resultados de Jos mismos. 

Para nuestro estudio se consideró ncccs.;1rio utilizar el cucstionari<..), por· la rapidez de 

aplicación. ademas, a las personas a quienes va dirigido (gt·rcntcs de venta, agentes de 

ven[as y distribuidores) en pocas ocasionc.::s :>e les puede locafi.e:ar en la empresa, por Ja 

naturaleza de su actividad y sobre todo en el periodo de aplicación en 4uc se llevo a cabo In 

investigación fin de año 

EJ cuestionario final li.Jt.! aprobado a principio!-. del mes de noviernbrc antes del periodo 

vacacional. cpn el fin dt..· sc.:t aplicado c11 el :ran-;.;lff-"º dd mi~n10 

La cédula incluyó pregunr¡i:. dt..• alt~rna:. con,tan!L"'-'. (iHflH .. ·!1:1-.; preguntas que pn.•scnran dos 

opciones de rt::.pucsta). prcgunras de npci{•n niultipl1:, (aqud/.1s que ofn .. 'Cc-n tres o más 

opciones de r-c::.puc:.ta) y de t•si..:aJa de cl<!sificac1ún. ( que c!a.sific.:Ul un atributo numérico con 

valores dctcrrninahle~ 1.2,3 de i111p{)rtan..:ia) 

Las preguntas abiertas prcfonnH)!> c!irnin:trlas. que <;tJ utilizacion excc .. -.iv:i dificulta la 

evaluación en In!'> divcr-!-.O!'> re:.ultado:> d•.: ello-;, "in ernbargl., se cmph..•aron alb•-una.-.. de ellas 

para completar las rcspul"sta..;, 

A continuación prc!iCntamos cJ fom1ulario cmplt.!ado para cada uno de los cuestionarios 

aplicados al gerente de ventas, agente de venta~ y para el distribuidor 
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UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE MEXICO 

FACULTAD DF: CONTADURIA Y 

ADMINISTRACION 

El pn..-scntc cucst1on.ano 111.:nc con10 ún11.'0 fin. coucx:cr l.1.'> pnru.:1palt:'> ac11\ 1d:idc., que dcscn1pcr1a dentro de 
su puc.'ito de lrab:iJo en t.a lnstlluc1ón a que pcrtc11ccc Por lo que la obJCll\ 1d:1d de su-. rcspuc<;;t;1s son de ,·11al 
unponancrn. para el dcs..·urollo de l.'1 in\C<;ttga...:1011 que .:.üll fim:~ acadénuco'i 'cn1mos dcs.'lrrollando De 
an1c1uano le agradcccruos ;.u 'alto..,,.t coop..:r;1..:1011 Ln11u1c..:r.:: L:Jd.1 111i.:1 ck <.us n.!'>pm ..... tas en orden de 
in1ponanc1a del 1 al < 

IJ11/~J!J.:[_~·!l'-..1-1!..l•:.-
Nombn: 
E!>oCuland:1-.J 

l.!!..ll!!_\_¡J_~._ú 1_r_~•!I'J:.•'._~_,, 
Pcr-on:tl cx-11p...1dn 
!'..:ún1cro de .1gc111c.., d.: \Cilla l"·t:ndcdorc~ quc c1nplc;11 
Pertenece a algun.'l Aso.:1ac1011. Cani...,rn. cte. 
Nurucro lk producto;. que.: 111;u1c.1a la c1npn .. -sa 

1 - ,,L .• 1s ac11 .. 1d¡1.J1.."":' que dcs..'l.rrolla en el departa.rru .. -nto de mercadotecnia. se llevan a cabo conf'onnc a 

un PJ::in :.•..;p,_·c1fico'' 

SI 1 ¡ NO( ¡ 

Porque 

Pcm111c rcalu~-.r las acu..,,1dadcs rn .. 'L<i f;i.c1l) ordcn.ad.'lrncnlc ( 
Fac1llW d ;nance progrcsi\o h.act;i Lt.'> OlcL:1!> generales de b ctnpr~-. ( 
Coordina y 1uufic:i es.fuer.ro~ ( 
No sab.: como hacerlo ( 
No cucnw e.con el tiempo suficicnlc p.ar.1 dL~trrollarlo ( 
No le tntcrcsa ( > 
...,;u ..:ucn1.1 .:on pcr..onal para que lo d;1borc { ) 
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2.- Eh..·r11cntos que confonn¡u1 su Plan de Mercadotecnia. 

Dcfin1c1ón de la m1s1on y propo.,110., 1.k la cn1prcs.:1 
Dc1c.-nun..:ic1on de la~ oponu1ud.adc., ~ dch1hdadcs de la c1nprL""S.'l 
Est.ablcc1m1cn10 de obJCtJ\OS 
Forn111lac1ón de pro¡..;r;unas de :icc1on 
Desarrollo de: c-.tr.ncg1."ls 
Elaboración de prc:-upuc-;10., 

,,Quien dabora 1.·-;c Pl-.•\r...··-~· 

3 ... Elcn1cntos que 1nti...·gran '>U arca dt..: Mcrcadotccrua 

Produclo 1pn><l11..:c1ün. <.:ll~lO'i. 111.111ten1nucn10. ele.) 
Precio (1\.1cr..::1do1 
Con1pctenc1a 
ln'l.c~l1gac1on de n1crcado" 
Publacu.tad,. pron10 .. ;:Hnl1.o~ 
!\.kn.:ado (~a.;1onal. ._.,tr:1n1.:10) 
D1stnbuc1ó11 dd produc10 
Din ... -cc1ón y coordrn~1c1ón d.: :1ct1vú:i.>dcs 

4 - <·Qué forn1a de vcma se lleva a cabo con más frecuencia? 

Por tck!Ono 
Vcnt.a dirccla 
Venta en abonos 
Venta por co11s1¡.."lmción 
Vcnt.• por correo 

S.- (.Se otorga crcdrto'' 
SI ( > NO () 

¿Qui.!" rcqu1s1tos deben cumplirse para ser sujetos de crédito? 
Ser fieles a ta cmp.-csa 
Se hace una in"esligac1ón prc"\"1a al cliente 
Tener CClnto ln.in1mo tres ai\os de antigucdad con10 cliente 
No solicita n ... -qu1s110 alµ.uno 

INVESTIGACION DE .CAM'PO 

() 

() 
() 

() 
() 
() 

() 
() 
() 
() 
() 
() 
() 
() 

( ) 
() 
( ) 
() 
() 

( ) 
() 
() 
( ) 
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h - ,.Que dcnu:·ntos cons1dcra. para ru.:-fimr una zona de vcnt..1. dctcnn111ada a sus vendedor-es o 
agentes di.: "cnt.a ., 
Nun1cro de cliente'> ) 
L'b1~1c1on ) 
Cap:u:1dad d..: compra } 
Pro, anudad de ft..•n.b dd pla,.tu:o ) 
,.,flucnr.:1:1 < .. k ..:on1pr;idorc!'. l ) 
Co1n¡><=1t.::m.:1a ..:n d lu¡.!ar de \cnta { ) 
1 nlll"J .. ador d.;\ prlxiucto ( ) 
LO!> "c1u.1cdon.:::. lr.x;¡1hl' .. .:lll l.1 .-vna de 'cnt.:1 ( ) 
lnli11..:1011 { ) 

7 • ,.E'P•'>rta.. a 4u..: pai-;c-. 1 

~I l 1 NO (, 

,,Que In n1ott-..o a c-....¡")(."1rt..lf su producto'! (sólo tres) 
~1Cj\."lfC~ 111).!TC'-A.h ( ) 

R1.-conoc11n1cnto en otn.1s pa1~s ( ) 
Bu~..c.-u otro'> 1ncrc."tdo.,; d0ndc "cndcr ( ) 
1...:1 ..:t1mp<..':tt.:ti...:1:1 ..:11 c~l'> pa1~ 1..'!> 011111111 ... -i ( ) 

t-l ;1po:ioo de \a<; 111.-.utu.:1oncc.; p;ir:1 c:-..portar =-·la f:tc1hdad del nus1no ( } 

R..:u:on'-'"!> por las que no exporta. {sólo tres) 
So h: IHlCf"C'hl ( ) 

No ~.abo.:: con10 h.aco:rlo o n1 ~tbo.. <t quien ac..""Ud1r ( ) 
Prcf1i:1c 1.:I n11.·1<.:~1Jo N:i.::1011..aL p.Jr ~r tnás foc1I.) ya lo con<x:cn { ) 
No cuenta cun b cap;.ic1d;id producuv~ n1L.-ccsana para hacerlo ( ) 

K - ~h.:nc1onc que f~1clorcs toma ..:n CU1L.'11ta para k1nJ..a.r un producto nuevo al mercado. 
hn1t.;.1 actnudó di: otr;:i;<, cr11pr1L.~1.s ( ) 
Acude a fcna5 ::" c,..,-po.,1c1on~ p.::ira conocer otros. produi..::tos ( ) 
Estudia el mercado ., nccC!;1d:tdcs del chcntc ( ) 
Ln. c:tnüdad dc co111Pc11dor~ ( ) 
lntu11::1ón ( ) 

Sl 1 1 

'\.t.1 .. ~"ln .... t:I'• 
1\..ttnonst..a...'> 

NO() 
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l 1 .- ¿Que factores considera para fijar el precio de Venta de un producto'! 
Precio de la compctcnc1a ( ) 
Gastos 1nd1rcctos (combust1blc, agu.-.. lU.1'.. matcnimicnto etc.) ( ) 
Precio del nlOltlc ( ) 
Co<>to de la 1n•1tcna pn1nn ( ) 
Gasto<> de Venta ( ) 
Emp."1.quc ( ) 

12.- Que medio publ1c1tario uuliza para anunci.a.rsc'! 
Radio < l 
Pcnó<l1co ( ) 
Revistas cspcc1ah.1.:1d;lS e J 

Tcl'-",sión ( ) 
$c_-cción a1na.nlla ( ) 

13 - (.Qué f"actorcs son rcvt!-Wdos antes de salir su producto al mercado 
Euqucta ( ) Envoltura ( ) Caja (cmb.-.lnJC) 
Rchabcado ( l l\1J.rca impresa ( ) CantHlad y calidad del producto 
R'-~·1M011 del Estado O:o.11,;o ( ) Garant.ia 1 l Indicaciones de uso 
Otra-·· - ----- - ---- -----------------------------

l ..t - Ante el rrat..:ido dr..: hbre C0m..:rc10 (TLC). Su forrrw de comcrcia.lt7..ar ha sido: 
Po .. itiva 
r-.1a:-or apro-" c.:;h;111ucn10 en el 1ncr..;~1do 
La compctcnc1a ¡x:rnnh:: ntcJOrar 
!\.ta) Or cobcnura de nu:rcado-;, 

Igual 
Sigo '\Ctu,11..:ndo lo 1111~1110 

Nc-gativn 
Los precios son ntl1)- bajos (com¡x.•tcnc1a dc~lcal) 
Disnun11c1on en b.s Ventas 
!\.tatcnal de baJ.'l caltdad utth.1-""\do pof" la contpctcnc1a 

() 
() 
() 
() 

() 
() 

l 
() 

15 - La s1tuaci6n económica que hemos ,,vido durante Cstc 19Q5. ¡,Qué medidas le ha obligado a 
tont..'1.I" en cuenta par.i seguir presente en el merca.do de la industria de Artículos PLi.."iticos para el 
hogar'! 
C.:1st1~ar ~1lano!i ( ) 
Limn.a.r la~ 11t1lldade-. ( ) 
R<.·duci.::1on de JOrll.ad.a:. de trah:110 ( ) 
Rcconc de personal ( ) 
lncrcni..:nto cu d costo d..: la 1natcna p..-1111.a ( ) 
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UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE MEXlCO 
FACULTAD DE CONTADURIA Y 

ADMINISTRACION 

El presente cucsttonano tiene corno un1co fi11. t..-onoccr las pnnc1palcs acu" Hladcs que dc*1npcna dentro de 
-;u ptu.~10 de trab.1_10 en Ja 1 nstnución a que pcncnt..-cc Por lo que la obJcllv1dad de sus rcspucs1as, son de vit."'1.I 
1mponanc1a. para el dc..,.urollo de Ja 1n"esugac1ón que L"On fine!> ac:i.dCm1CO'> venimos desarrollando. De 
antcrnano le a1~r;1dcccn10-. su vallo..._-i coopcrJcton. Enurncn: en orden de 1n1port.:tnc1a del 1 :1J -~ 

Edad 

So;:undaria () 
Escotan dad 
Prun.ana ( ) 
Proll.-s1onal ( l Comcrc1alcs o h.~m~~ ( ) 

Forma t.h: pago 
K50 ""' (;OltUSIOfU...-S ) 

K50 a 1500 ... conus1011cs ) 
1 ~oo a Jooo ~ com1s1oncs l 
:0000 ó 1navorcs + com1s1oues ( ) 
Otra 

Sexo ------------------

Badüllcr.Jto ( ) 
Posgrado ( ) 

··- ··--·- ·····-------------------------------
Porccnta1c dcsunado parJ. comisiones 
un h "., ( ) 
un 5 º{, e ) 
un..¡ ºO ( ) 
un•"'<• ( ) 

un:::!ºó ) J 
::~~·en donde "'ª'"~ su trabajo) Otro;---------
~na norte ( ) 
Zon.1 centro ( ) 

L~--~-':_~_;_:~_~_rª_"_''_·r;_'~~~~~~-:_:~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~-
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2.- Los rcponL-s 1...k' las actividades diarias cada cuando la."i hacen a su supervisor? 
Diariamente ( ) Cada 1 dias ( ) Scmanalmcnle ( ) 
Quinccnalmcnlc ( ) Mcnsualmcnt.:: ( ) Otra--------

J - ,.Qu..: hc1raJ111c.•nt..'"l.'> de.: trabajo utlh.,.a par.i. dar a conocer su producto al clu,;ntc'.' 

El producto como 1~11 ( ) 
L1st~1 de prccHJ .. 
C.alálvgo'i ~ 111ucstran~>s 
TarJCI••~ de prc~n1~1c1ón 

..J - 1\fcni..:1unc que ~1pt1tudcs pt.:rsonaks son nc..-..::csanas para dcscmix--üar éste tr.ibajo'.1 

Car:iclcr 
Buena prc~nt:1c1ón 
Ac..1n.o 

() 

() 

') 

Tacto y cor-tesla ( ) 
Confiaru.a cn si n1is1no ( ) 
Con u11c1<1tha ( ) 

5.- Las pnnc1palcs funciones que desempeña usted como '°·cndcdor son: 

Ef1.'Clll4l la venta de los productos dentro del tcrritono a_<;.ignado 
l\.tancja las cucnlas pnncipalcs de clientes asignac.1."t.S por zonas cspccit1cas 
Lcvanla pedidos y cfcctU.-. cobros 
Responsable de todos los scn.'1C10s y adnuni:.-irac1ón de las venias a clientes 
LC'·nnta pcdidrn> ~· los cm.;a a Ja empres.'\ p.·u•1 ser sunidO<;. 

Elocuencia 
Entusiasmo 

( ) 
() 
() 
() 
() 
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UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE MEXICO 

FACULTAD DE CONTADURIA Y 

ADMINISTRACION 

El prcscnt..: cu1..--i.11on..1no tiene co1110 u111<..::o 1111, ..:onlx:cr 1;1_., pi 111..:1palc., ;1<.:ll\ 1dadc'> que d1.:-.c1npci\a dentro de 
su puesto d..: trab:JJO en la lnst11uc1ón a que pcrti:rn ... ">.:c Por h-, qu..: 1:11.>0J<.:tn.1<.L1d de ~u;. r..-:;.pucst."1.s. <,00 de' ltill 
1mponanc1a para el des.arrollo de b 111\ 1..-stig.ac1611 que ;.:on fin<:o;; ac."'Jdcnucos vcn11no"> dL"!-klrrollando. De 
antcn\.:Jno le agrad..x--cn1~ ;.u 'aho-...;1 ct.>Of>erac1011 l.n1irn1..·rc en orden de 1n1portanc1a del 1 itl 1 sus 
n.."Spucst;is 

Nombre de la Emprcs.;1 
Puc:-sto que 0<.."UP·"l - -

Edad 
F"<O.)lan~1d 

sc,o 

1.- ,,O.: que nir..:<llos se alh...""ga ush.~. par.J. conta+.:t.ar d1n:c1.;:uncntc Ct..ln •.:! f.ibnca.nt..:: de art1culos 
pl:i.st1cos para el hogar'' 

V1s11.a a la íabnca din:ctamcntc. por un n."Pr-csc111.antc dc J;1 cn1pn:~1 ( ) 
Los 'l.Cndcdon .. "!> del fabncantc se prcscnt:in a ~u c1nprC"'-t par:i d.,r a =noccr IC>s produC1o<> ( ) 
Se cont::u:t.., por tdCfono con el fabncantc ( 
Son niuchos ailos Je cono.xr al fobncautc ( 
Ro:on1cnd.,,do por tcrccr.::is pcr.;;ona." ( ) 
'h..xJ1u" publi ... 11 .. ario!'. trc'l.1~1~1s. ~--..:.Cl<Jll :11n:1nl1:1l { ) 

2 - ,,Cu:1.ntas rnarCJ.S d1fi.:rcntes de art1culos pl.J..st11;n'i. parad hogar . .st.: cxh1lx.~ en sus an.."lquclL":'I., 
De 1 a ~ ni..:ir..:.as (_ ) De • ~1 S m .. arc.;.1_.,, 1 ) De <> a X. m:uca.?1. ( ) Ma.<; de S ( ) 

J - Que acuv1dadcs pu."ttnoc1nn:i.l....-s cfi ... -cttia par.i. vender .... -stc lil'.K"> lk: productos. en que ¡,;ons1~tc"' 
Pr"cnt1os e ~ Cupom •. o.sc l Mu1,...-strn.s 1 ) 
Rcducc1on d-1.: precios,_ ofcrt.:l!> ( } Con.:::urso~ :- !'><lrt.::OS ( ) E:>i..lub1do1cs ( l 

OUo --~------~-~--
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4.- (,Ca<l.ó1 cuando~<.: lleva a cabo é!>tt:: l•JK"l de prornoc1ones a los productos'! 
Cuando las venias han d1smir1111do < ) 
Ex1S"lcn n111ehoo; prod11cl0<; en los an;H¡ui..•lc.., '.lo alnia..::cn { ) 
La temporada del produ..::lo ha pas.:1du ( ) 
S1cn1prc es 110...-ccs.anu vender '.\.' con ,,:..,¡a -..e captan ru:t..-; eonsunudores ( ) 
Sólo cu.ando es 1Hx·1..·s.ano ( 
Tres vece~ al a1\o ( 
Otra ,_1.-,ml".' 

¿; - .,Con10 .'>c úan ¡1 .;-~HhX:cr .;o.,;t.1s prn11H..X'11..1ncs al públic•l .:n gcm, .. "r.l.1'1 Enuncie sólo tres ra..zoDL..-s: 
Se rcp."lrte11 \ ol;.u111..·., ( ) 
A tr~nc .... <.k .Jlt.1\.0.• en d~J11dc a11111H.:1a11 la<o oí..:nas. dentro de las instalaciones ">1.1 oomen:io ( ) 
AIHHICIO ... lek ... L~l\O..., ( ) 

Se cialx"lran n1;1ntas . .;ancle .... p;ir.1 anunciar la olCna ( ) 
Se rcpanen a donuc1 ho e> en .-'o nas d..: gran allucnc1a_ propag.anda donde n1ucstran la oferta y su pn::cio ( ) 

h - ;.Que \CnWJ.lS SL": ubt11.:ncn al r1..·alll'"...:ir pronu.x::iom ... -s de venta. t--n o..."stos producto? 
L.:1 rornc16n de uncn1:1nos e~ 111:1\0J ( ) 

"1;1..,orcs 111¡~1c-.o.., 1 \'1.;.,;·1 ~\S) ) 
D1sm1n11e1on en co<;to..; (,k: aln1a<.:cnan11emn ) 
C-ap1ac10n de nllL"\O'> •. :ons111n1dorc-. ) 
Oc<>euenltl'> del f;1hnc:ut1c por\ olumc11 .Je con.surno ) 
Alguna otra ___ _ 

7.- ,.Qu1L'.n dccit.k la!> act1\1dadc~ promoc1onak·s a rc.a.J1zar', 
L1 cmprr..~1 d1~1r1bu1Uora lo dcddr.! por 111u:1ati"a propia 
L.'l empre~ E.1bnc:.1ntc lo h;1 .-.ohcu;u.lo 
Exi'ilC un COfl'l.Ct\IO entre el íabncantc..., la cn1pn.~ d1stnhu1dord 
Otra 

Sulo p.:lta ( ·a~/ena..'V ('o'"'7"ciale.<r 

() 
( 

( 

8.- '-'Para rcaliz..ar a.nuncios por tck\.ISlun. la..'i cadenas corncrc:ia.Jcs se asocian..'! porque? 

SI < ) 
PORQUE: 
J\.-t:n·or rotac1on de 1n'l.cnL1no-; 

caP1ac1ón de ma)"or chcntcla 

!'10 () 

Disniinución de r...--ostos por cnus1ón 1dcvts1va 
Otra,,r.:uaJ·.• 
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Para poder realizar adecuadamente los siguientes cuestionarios l\.1c necesario considerar 

varias instrucciones previa~ a la aplicación de Cstos. algunos de ello ... fücron. 

+ Estudio previo del cut:stionario por el cntrcvist~ldor de manera que al cuntt..•starlo !">C tenga 

una idea de las posibles respuestas 

• Solicitar prcviamcntc una cita a la crnp•csa para definir la hora. día y persona con la que 

había de dirigir~c el cntrc ... i-..tadur, con la prc-..ia autori/ ... acion dd cntrcvistado 

• Presentar pt'T cscritn, <:~lrta t) dcH .. ~un1..:nt~1 que ª"ale.· la ..:ntn..-... i~ta a realizar. Esto 

generalmente se realiza con"\cncionaln1cnte pJ.ra g~1rar.1:...-.ar Lt \.cracidad. autenticidad y 

formalidad de la in ... .._·:-.t1µac1on -'\~1 nli~mo el 1Jcntifi.c-aL-;.._.• con una credencial es 

indispensable 

En cada una de las cntri...·•vistas i.:ti..:ctuadas -.e cntrcgt..' una ct.."lpia (foto'itática) de la carta de 

prescntaci0n original rruron .. .:ion,1d~t por \.1 Dircccinn Ge..·nc1·al dc \a Facultad de Contaduria 

y Admini.str·aciún v t1uc no~ hi..-L• con:..tar 1..:1.Ht\1.l c,.;.tuc.i1antcs de b 111isnt.:1 

+ Debe accTcarsc a la~ pcr~1..1n.:1 ... a cntrcvist:u de una n1arit:r~l a1nablc: y sonricntc. explicando 

brevemente el n1otivo de la cnt1e-..1~t.1 

• Deben usarse pal:.ihras clar~1'.-'- y ;...cncitla~ 

+ Cuando el entrevistado nll cornpTcnda al~una pri:-gunta, esta debe explicarse y si se 

permite. entrar en disi.:u~ion 

+ Las preguntas se deben formular c .... ae..:tamcnt..: c1.."lmo cstú.n escritas si no es as1. no habrá 

comparacion en las rt:s.pucstas 

• Se debe plantear d~sd~ la pcimc1·a hasta l.i uiti1na en or<lc-n. no olvidar alguna 

+ La entrevista no debe hacc1~c en f01 n1~1 aprc~urati.1. se 1..k·be dar ticn1po para reflexionar y 

meditar bien cada rcspuc:..--ta 

• 'lunca dehc dar"'c el cucstíonario d. la persona entrevistada. es el entrevistador el que debe 

de forn1ular las preguntas y escribir las respuestas literalmente 
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• El entrevistador debe reproducir en el cuestionario las respuestas originales, con las 

mismas palabras. sin el menor intento de pulirla, embellecerlas o sintcti:r-arlas y mucho 

menos interpretarlas 

+ Los integrantes del equipo <le trabajo decidimos acudir a todas y cada una de las 

entrevistas efectuadas. <>m embargo. contl~rmc fi1c avanzando la investigación y por la 

ubicacion de las empresa~ fuc nccc~~u-io que cada una de nosotras aplicáramos por zonas 

determinadas. en el Distrito Federal y E~tado de :\1éxicu cada uno de los cuestionarios. 

4.3.2. DETEH. .... '\<llNAC'l()N DEI~ llNIVERS<> 

El universo es el mavor número posible de ~ujctos que nos pueden decir o contestar algo 

relativo al objetivo que ~e desea cubrir El objetivo es obtener explicaciones y mediciones de 

carácter general. n ~ca g.cncrali/aciurH.";, cstp e<;. atim1acioncs que correspondan a todo 

universo o clase de fenómeno'., 

El universo de nuestra irncstigacion td ~c..::tor industrial dd plástico). está compuesto por 

los cerca de 2000 cmprcsario de !\.1icro~ y Pequeñas Empn.:~u en el pais. Sin embargo~ en 

cada una de c-llas ~e incluyen toJ.a~ las r arnas en que se clasifica éste sector industrial como 

son; TransfOnnacion. n1aqu1la .. \.Cnta de equipo, pro ... ccdo!"cs de materia prima, etc . 

.JUS71!·}( '.·I< 'f()f1,' /)/o ! .. ·I .\JI IFSJRA 

El tnuestreo cnns1stc en invi:~tiga1· un fi.:nórncno a parti1- de una mucscr-a que rcpl"escnta a una 

población total; los pasos para übtcncr una muestra representativa.. consisten en: 

• Definir la población 

• Elaborar una lista precisa y completa de las unidades qul!: componen la población 

• Extraer una ::nuestra suticicntcrncntc an1plia para rcpr-cscntar la..<¡ características de la 

población 

llS 



FCA INVESTIGACION DE CAMPO 

No siempre es posible dcti:nninar la muestra <>Ólo a raiz de una educación estadística. que 

permita delimitar cuantitativamente la cantidad de encuestas a efectuar para hacer 

representativa una investigación detenninada. si no que es nccc~ario, acudir a otro tipo de 

acciones, como la experiencia en c:I medio que se desarrolla la mvestigación. 

aproximaciones. etc Sin dejar a un lado la presencia di.! fuentes <locumcntalcs (estadísticas. 

cuadros, registros. etc ). que dan la pauta a seguir para determinar la rnuc~tra de nucstoa 

investigación En éste ap3.rtado se pretende dar a conocer cada une., de lo~ pasos que fue 

necesario llevar <l cabo para recopilar int~1rrnación objctiva y vcr•l.7., que pcnnitirá desarrollar 

adecuadamente la in" cstigaciún 

Pal"a ello se acudio a la Sec:-etana dl! Relaciones y Extensión Universitaria de la Facultad de 

Contaduría y /\dministración, con el fin de que se nos proporcionaran cartas de 

presentacion dirigidas cada una de ellas :i 

+ ASCK:1a'-·1on Nacional dt.• lndu<>ln;J<, de Pbst1co /\ C 

• lndustnalc!> del PI:isuco (Fabnc.1111c .. de artículos para el hog.ar) 

• Ticnd:L'i dcpa.rt:uncntalc<; cn el D F 

La .:\.sociación Na(,,.~ional de Industrias del Pl<i.stico ( ANIPAC). nos proporcionó datos 

importantes para d desarrollo de nuestra investigación. uno de ellos fue et total de las 

ernprest.o.s dedicadas a la fabricación de productos plasticos a nivel nacional: asi como la 

clasificación por tUltlaño, (::!000 m.icros y pequeñas, óOO medianas y grandes). Conforme a 

los datos obtenidos se determinó la muestra.. contemplándose a las empresas dt..'1'1.lf'O del 

apartado de la transfonnación de plástico ~e refiere 

Así. se conjuntaron a la..<i crnprc~s que Unica y cxclusivlunentc se dedicaran a la elaboración 

de articulas plásticos para el hogar y cumplieran con los rt."'quisito~ nL--ccsarios para cubrir 

Csta investigacion (pequeñas empres.as 15 a 100 pcr-sonas). 
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La siguiente lista aharca aquellas empresas que conforme a lo antes mencionado 

contOrman'm la muestra de estudio· 

• Articulos lndustnah:s d.: Baqud1ta S.A. Je C' .V. 

• Plasvu.: S /\ de C V 

• Plásticos T1.:rront~.., S /\ 1.k C V 

• Pl:ist1cos :-- '-1ctak:s S A 

• lndustna r-.;a..:1ona.I Uc In:---cccicln S.A. 

• Industrias Ragoli S A 

• ln:--eccion de Plásticos S A. 

• J M.P S A 

• Joy T l!..:111ca Pl;i.st1ca S A 

• !\.1oldi:ados Pb:-.ttcos S A. 

• l\1oldcrama S .·\ 

• Plasin S.A de C \' 

• No\.a J>b..st S A 

• Mañon Plflst1cos 

• A}uda lndustnaJ 

• Ccrplast S .-\.. 

• Cubetas de Phisttco S A 

• DartSA 

• Acnmoda S.A. de C' V 

• Annhcr S.A. de C.V. 

• Artículos de Plástico y Papel S .A 

• Vick Pack S./\ 

• Industrial Daroca S.A. 

• Felipe Gonz.alc.z Castillo S A 

• lnnovacion,,;s Plást1cas. 
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4 • .3.3. ANA LISIS Y T.-\.BlJLACION DE L.<JS RE.Sl!LTADOS 

La tabulación consiste en encontrar cJ número de a<>pcctos que caen dentro de las categorías 

establecidas. es una nrcracion tt:cnica :-·que a lllL"rltnlo cxi~c tiempo y dinero con<>idcrablc 

La tabulac1on ruede ~er Lle dos fór 111;¡~ Hll[!f/UJ! y n1t_·,_·u111l "" 

De Cstas dos. la tabulm.:1on rnanl1al HIL· 11tili,.-ada. a cau~a dd tarnafH) de la muestra, y por Ct 
costo de la n11s1na. pues es rncnor que c.:I de la tahulacinn rnecúnica {automati.;r:ada) 

Conforme a la tabubcHlfl dl:ctuada :t c3da uno de Jo.., cuestionarios y a la guía de entrevista 

aplicada, los n:sultado~ n!,lcnidllS li.H.:ron los siguientes, t!stos se cnlistan en orden de 

importancia del 1 al 3 

1 - La.s r~onc:s por l:is que <lcsarrollan su.'. actividades. conforme a un Plan de 

~fcrcadote<.:nia. !.on 

HFSPULSTAS 

• No cucn1:1 con el ric111po ~ufic•cnlc para d .... -sarrollarlo 

OPCJONFS DE RESPUESTA "ú 

Pcmurc rcah/ .. ara ;1ctn-1cfadcs n1..ás f.icil y 20% 

ordcrwdan1cntc 
1-------------------------------J---------------l---f 

• No s.ab.::: co1no hacerlo Fm.:1llln. cl ª"ano: p10,:rc•.no h.ac1:1 l<L'> 5'!¡, 

n1ct::~ gcncr-ak"'i de 1:1 crnprc!'.;1 

Pennitc reah/ar 13!<> act1'l.H1.:1dc'i rna~ fáctl '.' ordcnadan1cn1c Coordin.;J y unifica c<;fucr,.os 

No s;1bc con1u ll:¡r,;crlo 15':',,., 

1----------------------·-----~·~------o-·--~----!--o-~~ No C"UCnta con el tiempo ~uÍlcu:nrc p,;:na ~s·~;. 

dr...~1noll."lrlo 

No le tnlcf"C';">.a 

No .:;ucnta pc:r.;oual par~ que lo J 5':',0 

elabore 

• Empn:sas que no dcsarroll.tn un Plan de Mcn:-adotccn1a Cuadro-J.I 
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FCA INVESTIGACION DE-CAMÍ>o 

2.- Los elen1cnlos que confo1·man su Plan Je n1t!rc:aciotecnia son: 

RESPUESTAS OPCIONES I>E RESPUESTA º/• 

Proyccc16n de "\.Clllas e ingreso~ fururos (cto. y Definición de la nnsión} propó.;;11os de la cn1prcsa 13.9.5 
mediano ... la.J"o) 

Dcfirnc1ón d..: la n11smn y propo~11os e.le la Dc1cnn1n~1c1ón de las opo11un1d..adcs y dcb1lidadc-s 13.•)6 

~:~r~~~nac1011 dl· la., (.'portun1d.1dc~ ' ~~,~~~~1Pn~~111-10_1_k_· ,-,b-1-01_"_º-,---------+--9~.J~O-.j 
debilidades en la n11!>1na 

Fon11ula...:1ón de pn>~!T;un;1s de .:H .. "CIOn 6.98 
I>csarn.JI lo ... k: c.stratL'.l.!l~l-" (J. 98 

l----------·------------- Jf~-~u~0~~--------- J 1.63 
PIO)L-CCIOll dL'. Vt:i:-, e 111¡..:a·<,o-, ;1 tuturo Í.'"'orto ~ 18 bO 

L-------------·-·-------~~1_:1no pl:v.o) ---·---·-·-·------+----! 
L.----·- ------------------~.:E_ry.uol de cíic1c11c1a 2.3 l 

/\n."l.l 1s1<> de mcn.::.ados -l 6.5 
E'" aluac1ón de produL'.lO'>, .. .-on1po:tcnc1a 11n. en ta no 1 1 b] 
v d1.,tnhuc1on 

( o:túro 4 ::!: 

El Plun e.Je ~\Jercadot...•c111a lo elabora y SUfh.'·rv1sa 

RESPUESTA 

Gerente gcncTal (du..::r\o) 57.1-l 

Cnadro ·L:!: (n) 

3_- Los dcn1cntos que intL'.gran <-:.u area de mercadotcl'.:nia ~nn 

RF.SPUE:.STAS OPCIONES DF RESPUESTA 

Prodm. ... -io Producto :n 9 

Precio de mercado ------------~~rc-..ido - -------------l--'-l"-8.'-"2--1 
~!!flÓn del prcxiu~---·------~"·'----- ---------1---'"'·-"]~6--I 

Com ....... 1cnc1a 7 A2 
ln\.cst1°aClon de nlCrcado<. 3.J 

o.~-inbuc1ón del nroducto) 18.18 
Venta ... -. 8.26 

Cuadro 4.3 

119 



FCA INVESTIGACION DE CAMPO 

4 - La forma de venta qut.: se lleva acabo con 1nay<.ff frccw . .:ncia e" 

RESPUEST .. ·' OPCION•:S DE RESPUESTA ·~. 

Venia d1n.-..."1.a Venta por tclClinto .10 

t.,-,-----------------------·--·-----------·----------
Vcntn por 1e\cfono Venta d1n.'1 .. :ta 70 

--·+ce---·~--------·-----· --
Vcnt;1 en ;1bn110"' 

1-----------------------------------...------------------------
\."crHa por c•H1~.1g11:ic1L111 

-----------·------------ ----- --------- --------~ 
\.".:11ti.1 por cprro..:o 

( uadrn -l -l 

S.- El crcdito otorgado d. "us cli1...·ntc~ por é"tas crnprc<.;a~ . ..:~ vn;~ 1. para el CTccim1cn10 y 

dcsarrnl\o de las n1iMnas, clail1 q~rnplo de dh) cs qu(•, la tot;1lidad de cnipn.:~.a-. encuestada:-; 

lo lleva a cabo Por otro lado los requi .... itos para .ser sujeto d1...· ....-:rcdito :-.on 

RESPlJE~T.·"\S OPCIO~t:~ l>E RE~PtJESTA 1 % 

~===~:~·~:;-~~c:::'.~~"--"=:; ~~~f:~~~~:~~~~:~~ .. ~\ii~;~~~~ 
t-------- - --------·----·-- -·-----·--·---=--=- ~~r.~1;;;-l.~_7~1 ... ~~~1~~0 : 

10 
C11."1dro 4 5 

6.- Los clcrncnto:.. pa1·a di.:tinir una /ona de vi.:nt.1 :><.Jn 

R~SPll to:sT AS OPCIONES Dt-: RESPUESTA 
7.5 

Comoctcnc1n en el lug.'lr de "cnta Ub1cac1on 
Los propios "cndodorcs ~n q111cncs locah..-.an las 12.5 

~·=~~nru~s~dc~·~V~~~•--------------->-------·------------~~~ 
1-"l oro-...11111d:u1 <k ferias (fcl p\;'tsl1co 2 '." 
Afluencia de co1nprndorcs 22 ~ 

!---------------------¡ Con1pc1cnóa en el lugar de "enta 20 
~.1nnovad()r dd produL"tO 2.5 
Los propios vcndcdorL~ son qrncnc<-> loc.""1.li;.r.an 17.:c; 

>------------~----·---· las~onasdcvcnt:~-----------+-~o--1 
lntu1c1on 2 5 

Cuadro 4.6 
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FCA JNVESTJGACION DE-CAMÍ>o 

7. - Empresas que exportan: 

Rlo:Sl7 lllo:STAS FAVORABLES 

• S1 ex eta 75 
Nocx 

•Paises: EUA. El S;-ilvador. Hondura_c;, Cuba Cuadro4 7 

A) Los principales motivos para exporta¡- son: 

RESPUESTAS OPCIONES Dt.: Rt.:SPUESTA 

Me ores 1n 7rcsos Me.ores in !rcsos 30.4-' 
Buscar olros mcrc."ldos donde vender Rcconoc1nucn10 en otros na.í~-s 25.14 
Rcconoc11111cnto en otros naiscs Buscar otros mercados donde "cndcr 26.02 

L."l contoclcnci.a en esos n.aiscs es minun.a IK.40 
El :1poyo de la~ 1n.-.tituc1onc.s para exportar y la facilidad dcJ O 

Cu..-idro -l.7 (A) 

B) Razones por las que no ex Jona. 
RESPUESTAS OPCIONKS Dt-: RF.SPUF.STA •4 

Prefiere el rncrcado Nacional. por ~r n1~ lacil. No h.:: 1111crc~1 IK.75 
.... w1 To concx:c 
No sabe con10 hacerlo. 111 a quien acud1T No s:tlx= co1110 hacerlo. 1u a< un::n a<.:ud~r 1 K 75 
No le interesa Prefiere el n1crc.1do N~u.:1on.;1l. por ':.CT tna ..... f;'tcil. y ya 

lo conoce 50 

n.ar..1 h~1ecdo 12.'.'i 
Cu.:1dro 4 7 CB) 

8 - í-'actorcs que toman en cuenta para l3.J1.7 __ ar un producto nuevo al n1crcado 
RESPUESTAS OPC"IONES DE RESPtJESTA 

Estudia el mercado, .. no...--csid.adcs del clic,,,n"-'t"-c---11-'J"'n"-'u"'ta._,,,,,._~"-'¡"-'''"''d"'"'"-·· ,.ctc,_,,o,.,1r.,.,"s"--"c"'n"m"-•==•e-' -------l--'1"6.ce3"'5--l 
A~OJ.dc a ferias ) c . ..:;pos1c1on~'"S para At.-udc a fcnas ~ c . ..:;pos1c1oncs para 
or00u~"1:os orod11ctos 10 
Jmit.'1 actitudes de otras crnnrt.-s:1s Estudia el nlCrcado v nccc...-s1dadc:s del cliente 39.1 

La canud.ad de con1pct1dores 
Otrn o 

Cuadro 4.8 

121 



FCA INVF.STIGACION DE CAMPO 

9.- Realiza actividades promocionalcs para !-.tts producto~? 

RESPUESTAS 

Cuadro 4 ') 

10.- La principales distribuidores mayonstas en d DI· 

lU:SPtJESTA 

hO 

Comcrc1al !\.1..:: ... 1c.:11~~---· -···--·---- ------ ------ -- -----------· - -----·-· -· - --·-- ---- --- __ _;!-.!!_ _____ _ 
¡.Dc=n"'~"'-'-'-"d'-c-"~"'lc'-'''ceic"'o'-------------·--- ------- ----------- ________ ..___ ___ ___!:! __ 

G1 •autc X 

{_ uadro -l 11 

1 1 - Los factores que ton1an en i.:ucnta pa1a fijar el prccin Je vcntd en sus pt nUu.:tos son 

RESPLJ ESTAS OPCIO~ES DF. H.ESPllF.STA 1% 

< 11;1dro -l 10 

12 - Los medios publicita.nos más usuaks par.'.l anunciarse son 

RESPllt:STAS OPCIONES DE RESPUESTA % 

Rc-.,st.os cspcc1;1l1.r-~d~------ ___ ------------~ 
u- o 

Cuadro 4.1:! 
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FC'A INVESTIGACION DE.CAMPú 

13 .- Factores revisados t~n sus productos antes de salir al mercado 

REs¡~UESl"AS FA '\.'ORABLES OPCIONES DE RESPUESTA 

Rcv1s16n del estado 11<.;u;n Etinncta ') 16 

Cantidad \ calidad del .!!!odui:t~----------~~llur.! _____________ ---------·-----,~'~'~'e; 
Marca unnrcsa C~i ~1 (cmb~1la¡c) 1.6.f> 

t-------------------~1=ª.~""'~-a~<l~º-----------------1~'~'~·""=-< 
t-------------------~~~-··~"~=~-1mprc~1------------------+-''~'~·'~•'-f 

-----·------+-'~-'="~"='"'=·'~"~'~"="=l1'!_;1d ct-:.!.-_.r.r~<x~"·"·~~º•----------lr1=o-•_4'-f 
!-----------· --------------·- Hr:v1s1on d..:! c~t;JJo fi..;1~-------------rJ_R_M_, 
!----------- ---------~-~ ~'~;:¡"'""-'""'"'°'ª~-·--------------------t-c''-c--j 

lnd1c:ICHHlC~ de u ....... > 1 b6 

Cuadro -t 1 1 

14.- Anlc el rratado de Lihrr.! Con1c-rc10. la funna (_h.' l.':Orncrciali.t.ar ha ~ido 

RESPUESTAS 

Ncga11 .. a 7_, 
POSlll\:I :!O 
~----------· -------·-----·---------·--- ----·-------
Igual 

('u.nfro -l 1-i 

RESPUEST,'\. OPCl{)!'i DE l~ESPllESTA 

,_º_.,_"_"_"'_'"_'º_'_' <l_c_· _' c_'_"·_.,, ____________ .,_l _'-_,ª_'.°' ___ "_P_"_"_'_~_-1_1a_n11c1110 en el ut.:rcado 

Matcnal de ~guuda u11J1.-,.;1do por l;i con1pctcnc~~~~1-~-~~~~1r I~ ..:n1prc~------·--· 10 

Los pr<.."CHlS !o.OH n1uy ba)':J":o. ] !'\1~1)0J L:ob..:rtura de nicrcado!> ') 

13 

f--------~-----~------3;'º"cnd1cndol._1~~1-no ____ · ______ ___::__ 
11cn.tl tk h .. -iJ.1 c.lhd..1d u11lu.Wo Por la 20 

npc.."1cnc1.1 

- --- ----=i Prc..-c-10!> mu) b.-iJO.,,, 20 

f--------------------~. 1 º""""'=º""" '""""-' 14 

Cuadro-' l-' (AJ 
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F<'A INVESTIGACION DE CAMPO 

15 - La situación cconórnica de 1995. ocasionó que el pcquc1io crnprcs;irio tomara serias 

medidas de ajuste para su ctnpresa Entre ella':' ~e cncul.':nt1«111 bs -;iguicnt(..""" 

RESPlJlo:STAS orc_·10NES l>E RESP1,ESTA 'Yo 

Cuadro 4 15 

NOTA /.o 11umc.:ruc1nn <1.,11;nc.J,/L1 .i t.1s ,·1g1Ht·nt .. ·,· prt:guntas t-'.\' <'Of1.\~·cut1va con el objeto de no 

entor¡•t:c:er la st'c.'IH'nc1a d..:/ atu~flu, 

16 - EL perfil de los aµcnte~. tk '>Cnta en estas cn1prcsas es 

,\'EX<J: /t.f1L"icu/ino 

1 Masculino 
Fomcmno 

Rt-:SPUt-:STA % 

90 

10 
C'u.3dro ... 16 

ESCOl-4.Rl/JAIJ: E ... ·rudios (,'onh•rcia/,~:;· (á técnico:;) 

RESPUt:STA 1 % 

l'o~¡.:,r.1do 1 o 

Cuadro -1..16 (AJ 
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FCA 

S.Al-AR,/O: HSll" l 5tJfl + C.t.,,ni.•d1~ne.<o 

RESPUESTA 

850 + comisronL-s 

850 a IS<MI + com1s1oncs 

1500 a JOOO + .:onus1oncs 

JOOO 6 mayores • com1.<;1011L-S 

Otra 

% nE CO,\f/.\'/O.'\'.é:V: /"(, 

Zona norte 
Zona centro 
Zona S111" 

1 7 - Los reportes de las actividades dr;.u-ia~. !>C cfci.:tuan cada 

INVESTIGACION DE CAMPú 

% 

20 

J5 

20 

12 

(•0 

'º 

t'tmdro ·1 16 (0) 

Cu:idro.J lh (0) 

R.l::SPUESTAS 0PCION1':S I>E RE.SPl;!::.STA 

Sern.'1naln1cntc r:>1.ana1ncntc J5 

Diariarncnlc 
------------- -------------------------t----i 

r.ad;i lcrl:-Cr dia 
r-------------- --------------- ---------------;--~__, 

Mcnsualmcnh.! Scui.;:1naln1entc 40 

C)i:1tnc.:.cnaln1cntt! IO 

Mcn¡:;u.-.lolcn:c IO 

o 
Cu.adro 4 17 
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FCA INVESTIG!\CION OE CAMPO 

18.- Las herramientas de trabajo ocupadas para ofrecer lo~ productos ~on 

RESPUESTAS OPCIONES DE H.ESPlJESTA 

Cuadro -1.18 
19 - Las caractcristic..ls que d1...·hc poseer un vcnúedur son 

RESPl!i':STAS 1 OPCIO:"i'ES l>t: RESPUESTA 

~O - Funcione!-. pnncipalcs que dc~ernpcftan los '"endi:dorc.s 

KESl'llE!'-.TAS 

Efectlla las \/tas tic los prod dentro del IL'rr-11ono 
asi •nado 

l.A..-va.nt.a pociJd~ y lo'> cnv1a a 1.1 cn1prcs.a para ~r 
s.unido!> 

OPCJONES DE RE~PCESTA 

Efcctu.;1 las \ cnt;1s. de lo" prodw .. "10~ dentro del -JO 5 

fcrnton1l asignado ----------------~---+--~! 

.~:;1~~~~~i_._l;n ~~~:~·~:;:~~;:;1k~ de chc111~~ ¡ ~ 1 

Le\ anla pedido!> y ..:f1...-ctll;1 1,;ohro 2'.L l 

R1,._'!.-pons.at>lc de todo<; los ~rvic10.,. 8 h 
adm1n1straaon de las \"Cllt.'.!.:; a clientes 
Lcvnnta pedidos y los cn\:ia a la cmp.rc.'>a para 1 :<; 5 
:>CTSUrtidO:".I 

Cm1dro .J.:!O 
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FCA INVESTIGACION DE.CAJ\.fPo 

Cuestionario c.1plicado a las Cs_u_l_~!!Ll:"f..f_~<.!'!!-'!LJ-".ÍH.h!..:."!· 

NOT.-'\_ I a 11111ncrtH 1011 ''"gnada a las .\·1gu1en1es pregunta.V c.,•S consec;.7,llva t:on ... ¡ ohjl.'IO de no 

t'n/orpt'cl!r la _\·.:cu1•11c.,:1<.1 del unaltsts 

21 - Para los Jistribuidores dt..• art11.::u!ns plasticns. los principales medios para obtener 

articulas son 

Kt:SPl1ESTAS OPCIONES lU: KESP(:lo:STA 

Los \-r.!11d..:.Jorl .... d...:I f;1tu 1c.:11111.· ...._. pn . .....cntau :1 -.u V1s1la a 1;1 f.1brica d1rccc1111c11tc por 11.11 

cmorcs.-i nara dar a .::011cxc~~~~~1~~--__ __!_~E.~.~~~c_Q_c <>11 crnprcs:~-------+--·--< 
Se co11lnct~1 por ldc!ono ~011 d fabricante Lo~ ...-cndcdorcs dd fabricante o,.c presentan a 

!---------------------·----- ------ <>u c:n1prc-..::1 po1ra dar a concx."Cr lo!> productos 
Son n~~~"2!!~~~-c~~~t..:r :1~-~-ª~S!.!_ll_<; _______ ~a por tclcftHto con el fabric.a_~~"c~_,~'='='='-< 
i--~-----·-------·------------ Son nu1chos ,11'\<,..., u~· co114...:1.-1 :il fabnc.1.nt~ 12 96 
C-.-------------------- ------- H.o.:t_:o1~_1_:i~l1do ¡x1r lc_·,~cc~·'~"-'~ pc·''-~-"-ª~'----+--·¡_7~0_, 

~k"t.lln., p11hlic11.,nos 1 r.1d10. re\ 1o;;1;1<;l 1 X6 

RESPta:ST.\.S OPCIONES DE RESPUESTA 

f\..1:'is de ocho IJ<: uua .l .:.h's 111..an;.:1;-;; o 

"' -----·--------~ 

~o 

Oc lrcs_~--------- ___ --~---·-·----- ____ ~!.~:'0~-~...!.!_l~~'!..----
Dc sc1s ;1 ocho De -...;1-. ;1 <.-...:lio 
,_~~-~~----·------- ----·--------

( uadro -t.22 

::!3 - Actividades promocionaks qut..' .._..fcctu.tn p:tra ..:stos pn-.dllcto~ 

RESPl!t:!'.•t .\.~ OPCIONl-.'.S DE RESPlll::STt\. 

Rcdu.:;,:1011 Lk of..::n:1.-. \ p1cc10., Prcnupo;; O 

Exh1b1dorcs --------~--~~------~------ ll 
•Otro r-..1m;'>lr:1-. O 

1---------------·--·------j-~~~~~~C1c;;;,~ ~~.:~::~'> '~IQ<; 5~; 7 

E,h1b1dorc~ :!M 2C. 
Otro IJ.04 

•Otro. venta. por hilo Cuadro 4.2J 
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~-- INVl~STIGACION DE CAMPO 

24 - R.."lLoncs por Ja~ que '->C prnn1ucvcn lo~ p1·LH.luc1os 

RESPUl:STAS orc1o~ES DE Rt:SPt't:S.lA 

)ll') 

•Otro Para d:ir ;1 1.-n1nx:<:r 1111 p1ndm.:to 1111c' o 

25.- l.as formas L'n que ..;.e dan a ClHlocer ést.is pni11H11.:1onc-s al púhlic•~ C\lnsurnidor ~on 

RF.SPl'l-'.ST.\.~ 

Se elaboran nt.anla'>. c::irtch..."!. So: rcnartcn "olant..::~ 2 ~7 

:!6 - l~;ls \.CrllaJª"' que ~e obtienen al rcali.?.a1 estas p!LHIHKioncs so11 

RESPlJESTAS OP<"'IO~t2S DE RESPUESTA 

l..a ro~i:;16n t.lc 1n\c:11lanos e' tn:n.nr L:1 rotación de in,cntano .. es nt:i."º' ~ 
•<>tr.> -~~~-----+~~'~ª~,~.,=~,~ .. ~ .. ~,.~"""~,~~~~~-~------ 10~2 

D1sminuc16n en costo<; de.: alm .. -ic:c1wm1cnro Dis1ninucn1n en cos1o<; de aln1;1=c=c'="'~º~"=""~'~º---+-~"~''~' __, 
C<1p1aC1CHl de OllL .... 'O'S COllSUITildO~~--------+----< 
Dc~cnto~ del íabnC!U11.: por \Olun1,,;n de 8.33 

• (.)tr-::1 

• Deshaccr.;.c de un produ .... 10 o dar .t concx:cr uno IHJ'-"'vo Cuadro .i.2c. 
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FCA INVESTIGACION DE CAf\.'f\>o 

27.- Quien dl.·cidc las a..:tiv1dadc~ pnunoci•)llalcs a realizar es 

RESPlJl-:STAS OPC'ION1':S DE RESPUESTA % 

E.,iMc un co11\c1110 entre d f,lln1c:111tc ~ el I,.¡ cn1prcs.a d1s1nhu1dor.1 decide fX'>r 35 

~;t~:.;i~: u1-.1nh111dora d'--'t:llk r><.~;~ r~:,~,~~~prc-·~-.. -r,-.b-,-,ca-· n-,-c-lo·-"'-,-.c-n_a ____ ·-·---<---,-()--' 
1 CJron1a 

La CIHpTC~I !:1l>r1c.1111c lo -.ol1c11;¡ 1c:,1stc un .;011,cn10 entre el fabnc:uac y el 
d1,1nbu1dor 

Cuadro -1 :!7 

28 - Las principalt:.·~ r·a/cmc~ por las que c:•dcna;. t·on1crci:1ks ...,._. a .... ocian para realizar 
anuncios publicitarios por 1ck•vis1<in de algunos art1culo"> son 

H.ESPCESTA: i PORCEN"l.A.JE 

f\.1.;1~or n1l<l\.:"Hlll de 111\.l.-'Ill:trul:-. _ _l 71 2 

~,~c~-<l~~~~~~=~:=-~~-L.~-==--~-=--==-=-~--------
t'ap1ac1on <.h: rU:l\ut ,;!1cnt._l:1 1 1-1 ::! 

Cu.adro 4.28 

4.3.4. HALLAZc;os l>E L.'\ l~VESTIG.-\.CIO~ 

La industria de articulo~ p!<tst1cc1s para el l logar a sustituido una g1·an variedad de artículo de 

vidrio. peltre aluminio y mad(·ra. dchidn a 11na ->('Tic de factores cunul son. costo de 

claboracion, prc..;io de venta. durahilidad v facilidad de adaptación del plástico a cualquier 

artículo cxí,..tcntc 

El apoyo ... :omcrcial par.t e~tas c111pn::-..ls no h<.1 ~ido dd todo adt...--cuado ya que no se han 

logrado adaptar csa.s c.x1~cn....:1a~ y nccc::.1.Ja.Jcs Jcl rncrcado. pues auuquc el plástico es 

capa.1: de ~ust1tuir a cu.ilquic1· ~1rt1cul<' de cu .. dquicr cornposición qu1n1ic..a. no se le ha 

proporcionado la difu~ion nL~csaria para 

(concicntiz.icion) de lo~ mismos 

al usuario de la utilidad 
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FCA t~VESTIGACION üE Cl\:-..tJ>O 

Para ello sugerimos iniciaJmcntt..• retomar aspt:ctos con1crcialcs tales como nporturndadcs 

y/o debilidades de su '""1pr<"·"'ª :v producto .. ·, t.:I manejo de t1hict1\.t)~ \ m1.:ta.'. d~ n1c1·c.1d('S 

que le pcnnitan nncntar adt..·cuada111c11te .'.U.'. acl..'."Íoncs 1ni!->n1<t.'. a un bcncfit.:1u p.tra la 111du .... 11·ia 

dd plástico en general Fn d ,,¡l.!tJicnte ~ap1tulo .... e presentara una gwa pa1J l.1 clab1.,racit.H1 dl." 

un Plan <le !\1crcadotc..:nia en o...·I cual "t..' r .. :1on1an :l'.pccto:-. que le ro...·rn1itir·:in con .... 1..:er ni.:.·¡or a 

su empresa ;i :-.t corno a .'.tlS pnH.luctn...,_ csre1ando con 1.:llü un n1c¡o1· apnn.1,_•.;ha1ni..:11111 de los 

recursos con que ..:ta:nta para bcno...·ticio prup1d .1,,1 corno dd consun1idor final 

El manejo c.xtcn..,,o de pruducto pla:-.ticn-> fKH" cn1p1csas ha dcn1 .. ·ritado alt~uno~ fal..'.torcs con10 

la calidad. d1 .... 1nhw.:1on. precio. y di.-.tnhuci<Ül de lo:-. 1ni.-.mo-> en d increado Es nccc.-.ario 

adoptar ac11tudcs que rcal1n..:11tc se acoplen a lo.-. rccurstl'.> del c1nprcsarin ..,¡n que por ello se 

descuiden cstos a->pccto<> tan rnlfhlítantc'i t...'n las .:rnprcsa<>. acritudes que .-.eran señaladas en 

el siguiente capitulo . .._•n dondo...· le~ prupp1·c1tH1ar .... ·1110-> :1\te1 nati,·as de distribudón. t.lc 

promoción. publicidad. de manera mas cspcctfica 

4.4 COMPROBACION Y DISPROUACION DE lllPOTESIS 

L La situación cconomica que vive la pcquciia industria le obliga a planear su actividad 

comercial 

La situación cconomica no es un factor que dt:tcnninc la elaboración de Planes de 

f\r.1crcadotccma, ya que de acuerdo a lo.-. rc::.ultado~ obtcnidus las pn:icipalcs razones por las 

que no se desarrollan Planes de l\.1cn.:adotccnia .-.on. d No contar a·m el tiempo suficiente 

para desarro11arlo, o no saber •:omo hacerlo l 'cr cuadro ./. 1. Conforme a lo anterior la 

h1potesis planteada se considera falsa 
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2. Los elementos que integran el úrea de '\.1crcadolc'-.~nia en estas empresas son v·cntas y 

Distribución del producto 

ConfornH: a lo" resultados nbtemdos los ck·mentns que integran el área de !\;fcrcadotccnia en 

estas empresas son en ónJen ele irnportancia producto. precio y distribución. Ver cuadro 

-1. 3. Por lo tanto la hipútcsis ante.-. rncncionada c.-. dl•<;.cchadad 

3. C.icncrahncntc los rH:quef10.., cmpn:.-.ario.-. de c.,,lc .,,cctnr no llevan a cabo investigación de 

:'\·1crcados debido al dcvaóo cu::.to que dio implica 

Con10 se observa en el <"lludru -1.3. l)c lus ckrnento-. que integran el área de Mercadotecnia~ 

para un pcqucno industrial la lnvcsti_gacion de '.\.1ercados es una de las actividades de menor 

in1portanda para ello.-.. ncupandP d octa\"O lt1.\.',ar en cuanto a porcentaje se refiere. La 

principal .::ausa dt..• c.-.to. e.., t..•! costo ~iuc irnphc1 el desarrollar esas Investigaciones de 

1\.1crcado a tra\.¿S de..· c..•mprl's<l~ ajenas a ~u..; pcq11cñas índu:-.lr-ins 

3.1.1. La intuicion 1..·s un t.:lcnll'nto cla\"c p.ira d lanI.amaicnto de productos nuevos al 

mercado por esto~ crnprc-;anl):>. 

Conforn1c a los r1..·sultados nbtcni<ln~. el c.:1uuiro -1. 13 podt.'rnos confinnar que la 

intuición no es un factor detcnninan!c para lanI.ar productos nuevos a.I mercado. Las 

actividades n1as frecuentes para el lanz..amicnto de t...-Stos productos en estas empresas son: 

estudiar el increado y necesidades del cliente l 6 J 5u/º· as1 corno el acudir a fCrias y 

cxposi.::ioncs de productos 1-i SSº o Por lo tanto la hipótesis aquí presentada es nula. 

3.2. Las actividadc~ promocionalcs en éstas empres.as son realizadas por los distribuidores 

fundamentalmente 
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El QOº/o de la poblacion t!'ncucstada contirn1a que las empresas en estudio no llevan a cabo la 

promocion de SU.'> productos. y quienes verdaderamente la cli.:ctuan son su<.; cliente..., 

mayoristas. i ·er '-·1u1Jro ..J. Y. Por ello .'-.C dcc1dio ¡1plii..:;u un cuc.,,tionario dirigid0 

1..~xclusivrinicntc al distríhuidor cuyos resultados ;;;e encuentran dc los ,·w1cb·rH -l.:: I u -1 . .:!8 

en donde !--C dcscrllJcn cada un¡1 de las ¡u:tivid¡.1dc.'-. protnocionalcs qui..~ llcv;1n a cabt' los 

mÍ!'>mos Tak:s Cl)ll1ü Ln rcduccinn <le precios y oft.~rtas que .'-.C r1.:a\i.l'a11 cada \.·c.r. que existen 

muchos prllducto..., en <.\hnaccn y anaqu1...•lcs, dándolo-. a concH.:cr a tra..,.és <le cartelones :-.· 

rnantas Con ello s-..• 1'.lgra un<t rotación de invcntariu.., 1nayo1- a:-.i C\)010 una d1!->n)inuciOn en 

costos de aln1accnamicnto Todo c:-.to hajn d convc.:nio entre el ti:1bricantc y c1 distribuidor 

Por otro lo~ fahricantc:. que tienen contratn Cllll CaUenas cnn1c11.:ialc~. (.-\.LltRERA. 

C0!\.1ERCIAL !\.tí'XICA~l\.. Ci!GANTE. entre otras) se asocian para 1cali.? .. ar promocionalcs y 

publicidad de los productos obteniendo beneficios como los antes mencionados. a si como 

capu1cinn de nut.:"\ u'.> tncrcados C-.infonnc a lo antc1iorn1cntc <:;ciialadn la hipótesis es 

aprobada 

3.3. La publicidad a travcs de medios masivos de comunicación no ha sido un factor 

detenninantc para promover Cstc tipo de productos y vender más 

La ~'\::ciun amarilla con un 60~0 del total de la poblacion encuestada. así como 1as revistas 

espccia1i7.adas con un 40~- O son 1os medios de comunicación más usuales pol" el fabricante 

para anunciar su producto J • .. :r c.:-uaJro .J. 1:: 

3.4 En esta industria. los distribuidores mayorista~ s.on el principal canal que Ueva el 

producto hasta el consumidor tina.J 

Los distnbu1dorcs mJ.;.onsta~ dc~c1np1:1lan un pdpcl relevante dentro de este seL-tOr 

132' 



FCA (NVESTIGACION DE.CAMPO 

v,..r cuadro ./. J 1. pues son ellos qui~~ncs facilitan la cercanía del producto al consumidor 

final. En el D F. destacan lo~ comercios en el Centro de Ja Cd. y zona de Ja Merced como 

centros de distribución para los pequeños empresarios quienes a su vez íacilitan la venta a 

comerciantes minoristas y público t..•n general 

3.S.t.1. (~I pcr~nnal que tlcupa el puesto de gerente de f\.-1crcadotccnia no posee una 

tOrmación ..icadén1ica suficntc 

ConfOrmc d los rc~ulrndo:- ohlenido~ en Ja aplicación de cuestionarios a los gerentes de 

~1ercadotccnia. Se pudo comprobar que el GOº'o de la población posee nivel académico 

protCsional (liccnc1atun1s.il pasantes) el 28~,0 CtH .. ·nta con bachillerato o carreras técnica...;; y 

solo un 12º·¿, restante cucnla con secundaria Por lo tanto b hipótesis antes mencionada es 

desechada. ya qui:! las pcrsDrh.t<; que <.lCupan c->tos put.•sto~ tienden a mt.•jor.-ir diu con día su 

fonnación acadcmi..;a profesional 

3.5.I.2. Las cualidadc,:; pcr~onalc.., son clen1cntns det~mlinantcs para un huen vendedor 

De acuerdo al analisis de datos cl"'e.ctudda. la.s car:H..:re1·istica...,, más importantes que deben 

poseer los vendedores en t.:"sta inúus1ria para cft.'"ctuar 1:i~ venias adccuadamcnt~~ son carácter 

23.5º/o, bucn-1 prcsentacion 2 l HQ;, y contiaiv . .a en si 1nisn10 l 9 :lº'o Cada uno de estos 

elementos fi1t:rón propllfCionados por los vendedores a qu1cnc~ se les aplicó un cuestionario 

cspeciífico Por lo tanto la hipótc-.i~ antes rnencionada 1..·s aprobada J "er cua.f.iro Y./ Y 

3.5.2. La venta directa es la pr;rn.:ipal ll..1rrna de venia quc :-.e des.arrulla en estas empresas 

Una de las tOrnias de venta mas empicadas por cst;is cmpr-;,:sa.s es la venta directa o personal; 

la cual se complementa con la vía tclcfonica. ruc!" .-.u facilidad y bajo costo de aplicación 

hacen de ella la más usual 
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Esto es confirmado con nuestra investigación realizada. pues el 70".!ó <le la población 

entrevistada asi lo ha reflejado. \'(!'r cuadro -1 . ../. Conronne al análisis anterior la hipótesi!> 

queda aprobada 

4.- La disminución en las ventas es uno de Jo~ ctCcto~ más imponantcs que ha provo<.:ado la 

fim1a del TLC en nucst ro p.:11 s 

La finna de TLC afcch1 negativamente! esta industria t.•n el país. sólo al 20~'0 de la población 

cntre .... ;stada k beneficio. a la mayen parte ck ellos (7:"~"á) Je arecto cxccsivamcnte. l'L•r 

c11adro -l. /-l. 

Una de las consecuencias que tr~ijn consigo la tirma del TI .C fué la disminución en ventas 

(24':!ó). el material de menor calidad ut!li ... ..ado por Jos extranjeros afectó en segundo Jugar a 

Cstos industriales. y finalmente como consecuencia a Csto úJtimo. el ofrecimiento de precios 

cxesivamentt: bajos. son los principales factores que afectan directamente al pcquc~o 

industriaJ del plastico en nuestro pa1s I ~r ,:11adro -1. /.f (A) Por Jo tanto la hipótesis antes 

mencionada es aprobada 

4.5 RECOMENDACIONES 

La industria del plastico es ya de por sí una empresa rentable en la mayoría de Jos casos, 

debido aJ manejo de materia prima de fücil adquisición y bajos costos. Sin embargo de 

acuer-do a la investigación efectuada; en las empresas se detectarón basicamcntc deficiencias 

de tipo adiministrativas qut= considt:ramos clave. para mejorar su ni\ el empresarial 
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De acuerdo a los resultado~ obtenidos en nuestra investigación. consideramos oportuno 

rccomerdar una guíu /H.Zra !cZ c/ahoractún Je un plan de n1ercadott!'Cflia (presentada en el 

siguiente capitulo). que permitirá al pequcfio emprcsurio retomar el tUncionamicnto integral 

de su empresa, logrando cnn ello el éxito de sus objetivos. de su administración. y por lo 

tanto de su empresa en general En la guia se plantearán una serie de alternativas que c~Lan 

dirigidas a la pn.lblcm~ítica l..'ncontrada dentro di! 1.·stc tipo de empresas, que pueden ser de 

utilidad y que el cmpn.:sarü) r•1<lrá adaptar -.u .<.ituacion y decidir su aplicación si las 

considera necesaria' 

La pcquciia 1 • .-mpresa t•n i\.1cxico ha venido 1.~volucionado en los últimos 10 años Ya no se es 

una econon11.1 ct..~rrada. dehidP a que las barn.:ra•; al con1crcio cxtc..~rior ya no existen, la 

regulación gubernamental ~c..· ha reducido y la infracstnicrura esta n1cjorando como resultado 

de las rcpri\.alizacioncs '.'-:Ja in,·ersiún externa e interna. por ello se puede decir que el futuro 

de la cc..:onnm1a c~ positiva, -.in embargo la dcsconfian.r--a del crnprcsario mcxic;tno prevalece. 

y aunque dentro del plan de n1l'."r·cadotccn1a, no ~e rcton1an profundan1cntc cuestiones de 

política-económica. nosotros Je -.ugcrimos hacer de lado esa inccrtidun1bre. y busque nuevos 

mercados en el t..'xterior. que a largo pla.¿:o h.: bcneticiarán de manera considerable 

Recuerde que las empresas que logren balance.ir la tecnología con un pcrsonaJ eficiente, as! 

como el escuchar y atender al consumidor. y algo muy importante que es enfrentando los 

can1bios cstructuraks del con1crcio. scrin la<> empresas que disfrutarán de los beneficios de 

ser Jos lideres del mercado del mañana. 
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GUIA PARA. LA ELABOJRACHON DIE UN PLAN DE 

MER.CAILJ>OTH:CNRA 

5.1 lncroducción 

5.Z Misión y mee.as de la "-~mpres.a 

5.3 Análí.si.s de dat:os básicos 

5.4 Problemas y oportunidades 

5·5 Objet:i:vos y políticas 

5.6 Est:rat:egias 
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CAPITlTLO \' 

GUIA PARA LA ELABOR.-\.CJON DE ll'I l'L\.N DE MERCADOTECNIA 

5.1 INTRODUCCION 

Antes de disponerse a p1cpar·ar el plan dl.: 1111..•r...:adotccnia !'-C dchc estar plenamente 

convencido de la conveniencia~· necesidad dl:" de.san-ollar UIJ proceso de trabajo debidamente 

planificado, de lo contrario d pbn ck· rncrca;;hHc...:nia aunqt1c ~c dab1..1rc currcctan1ente se 

convertirá en un documcrHtl inútil Este. pr1..~tende com:crtirsc en un campanero de trabajo 

diario. no es un libro para leer rápidamente y colocado para cmhellcccr un estante No. ésta 

es una guía para trabajar con ella 

J\..1icntras se vaya c-studiando esta ,!-';UÍa se rcl.:ornicnd.a subrayar-la. tornar notas aJ 1nargcn. 

ampliada con su~ C'\pCrienc1as personales, discutir e.un .sus con1parlcros de trabajo o 

criticarla. menos guardarla cual si H.ic:-.c un.a pic7..a de musco. pero de usted dependeni que 

cumpla a satisfaci.::1ón t..•Mt.." i.::omctido. 

5.1.l CONCEPTOS GENER.r\.Ll-:S 

¿Que es un Plan de J\1crcadotccnia'1 

Es un documento escrito qut..~ dctnJla acciones específicas de mercadotecnia dirigidas a 

objetivos específicos dcntrn del marco de trabajo de un determinado ambiente de mercado. 

Un Plan de l\.fcrcadorccnia 

+ ldi:n11fit:a J¡Js üP<-ntunuJ.adcs del ne~octo rrci:."> prorm:lcdorJs para la ctnpn.....""">a 

+ Scilala como penetrar. c.:iplurar y ni.:1n1cncr cfica..rntcntc pos1c1nncs deseadas en rncn: .. -.d0<; ~-piocificos 

+ O..::finc los ob1ct1\os poli11cas. prograrru:L<;. cstr.1tcg1as y proccd1m1cn1os que determinan el futuro de la 

empres.a. 
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+ Sirve de 1nslnunc1110 de con1urucac1611 que integra arnmmcamcrllc todos lo!!. ckmcmos de 1:1 n1c/cl;..1 de 

n1crc."Jdotccnia 

El Plan de 1\.1ercadotccnia es Ja hase .'iobrc la que se desarrollan todos Jos planes operativos 

de la empresa_ Así mismo cuenta con una ~cric de fi.Jncioncs colaterales (aparte de servir 

como guia de accion diaria en n1crcadnrccnia J tale~ como 

• Establece una hase firnit: J1;tra planificar cu;1lq111cr ofr:i :1ctn·1ci.1d t.k l:t L"lnprc!'kl 

• Estimulad 1n1pul.so creador para han:r 1111.:1or u~o dt: Jo., rc~:ur-.os de la c111prc-;;;1 

• Coordum '.'- urufic;i csfut:r,-o.<. 

• Fadlna el control ~ la '-°'·alu;1c1on de rc .. uJ1ado;. ~ actJvu:iadc...--s en función de objcli\:oS claramcnlC 
definidos 

• An.1h/.a la s11uac1ór1 re.ti de J;¡ .::c.Hnpctcnc1a 

A fin de que ~ca manejable. practico y diciente el Plan de Mercadotecnia debe ser: 

S .. ·n.::1/Jo. F.tcd de culcru.h:r 

Práctico· Tcahsta en cuan10 a n11;t¡1.-,..,. f';;)nTL<1s de forrados 

FJe:nhJt•· acfaptablc a loe; c:1rnb1os 

< ·, •mr/,·/,, que .:::ubT;:I tcx1o .. lo'> lacllJn:'i de mcrc.1dotc..::n1a 1111ponantcs 

El proceso de confC.."Cción c.k un Plan de /\.-1crcadott..."Cnia implica el seguimiento de una serie 

pasos Jogicos. progresivo~ y encadenado:-. lo~ unos a los otros Los cuales son 

1. Ocfirur la nu!>1on) loe; propo~1lu'> de l.1 cmprc~a 

Pn:papar da10'> h;as1cos que corn.-~pcondcr;in a un an;U1~h de su sitti...-u:ión de mercado. 

1. Enumerar an."lh/~,r los probkrn.-LS y las oportumd:1dc'> 

E"~t:1hlcccr obJ(.ºll"\ º" 1.-spcc1fico-. 

Desarrollar l.ts cstralcp..ia.s 

h. ESL."lbk-ccr sus mccani:-.mcx de conttul 
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Todos ellos desarrollan una secuencia lógica y progresiva en la cual los pasos posteriores 

dependerán y estarán en fi.Jncion de los antcrion:s Por eso al preparar el Pbn no se adelante 

y siga la sccucnda 

5.1.2 :\11SION Y l\1ET.:\ DE LA t:i\1PRE.S:\. 

Cuando se han <lcfinidn la misión v la-; fll'-'tas ;1 ~cgui1 pnr- una institución existe una clara 

visión de lo que ... e d1..~h..._· h.1c<...'1 \. t.'!1 l,1 rna-.. 1.n·j¡i 1..k In~ casos la fónna de hacerlo 

Nosotros con~i<lcnunns de gran in1portancia el que se defina cada una de estas vertientes: 

misión y nll..·ta. (._~n caso de ya haberlo hecho, revise y cvalúcln para a~í pla!>marlos de manera 

real Para definir la misión :v metas que per·!--iguc la organi7 .. ac1bn es necesario darle a conocer 

el significadn de cada uno dl' co.;10:-. té1 minn~. a ...:onrinuaci,,11 rni.:ncionados 

MIS ION 

.. Es una declaración duradera di: objetivos que distinguen a una Ln-ganización de otras 

similares.. Es la razon de ser de una empresa. para determinar ohjctivos y formular 

estrategias" TambiCn se le denomina "declaración de credo, de proposito. de filos.ofia, de 

principios empresariales definiendo nucstn1 empre~·· 

Una vez contemplado lo anterior la par1c mas impona.nte de la guia. e~ que defina la propia 

misión de su empresa Para ello hay que seguir Tas instrucciones que a continuación 

mcncionamo!> Hágase la siguiente prcgunra 

¿Por qu¿ y para qué e.wa n11e ... 1ra e"1prc ..... 1 e11 ._.¡ ,1\.-ferc<ulo'> (r;..:fle:rionc) 

Para contestar la pregunta incluya aspectos tales como· 
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¿En qué tipo de negocio cstil su empresa.-.. c,QuC productos o servicios ofrece?, L. Qué 

necesidades dd consumidor satisface') 

EJE~1PLO 

La !\.flSIO~ de mi cnipre'>a es 

La intcncion de n~lsolfo:. L ......... ·onvt..·nirnos en una Drg.tnJ.1'...JCJun cornpcl1t1va. tccr11can1cntc 

~fic1entc ~· concentrada en 1.:l n1t..•rcado dL~ arli...:ulo<,. pl;l~ticc•-.. para el hogar .. h.· calidad. 

fabricados con innovaciones para L'I logro de nH:ta~ linan1.:1cras 

!'NA<· ¡¡(·.1 l ·n~ 'l.C/ ~cguro dt: -..u rcspuc .... ta pl.t~m.lf ..;u \.11SJC):". 1..-·mpn.:~arial 

La !\11SION de mi l.~rnpresa es 

. 1 
METAS 

Defi!l.irnos a ésta como ··puntos de 1·cfcrcncia o aspiT"acioncs que las organir.ac1cincs deben 

lograr con el objeto de alcanzar en el futuro objetivos a un plazo más largo Ellas deben ser 

mediblcs.. cualitativas. realistas. cst1mulantcs. coherentes y prioritarias·· 
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La definición de las metas en la empresa dcbc1a ser dada por la gerencia de la misma., o 

quien tenga una visión global de \a empresa. Debemos recordar. que las metas de la empresa 

deben ser a largo plazo (cinco. diez años) y van al igual que la misión a cumplir una íunción 

de causa para las actividades desarrolladas por la empre~ mistna en su actividad cotidiana. 

¿Cómo se pueden determinar estas lineas generales de accion'' Fácil~ sólo conteste las 

siguientes preguntas ,)J1u1J'-• C\tc.uno\ hny >, •. 1 ltindc 'l"•·re1nu.\ e.\lar ,, rneJiuno y /arJ.:O 

plt:izo"'· J•reJ..TtlfrlL". rejh·x1011c y actúe 

Adc1nas de las preguntas antcriorn1cntc scrlabdas scr:1 rn,:cesario hnccrsc otras de niancra 

espcdtica, l.ts cuales daran la pauta p;ira contestar las ante..·~ 1ncncinnaJas. algunas de ellas 

pueden ser ..:: t,_)1111_"·r:t'\. ·'º" nue.\tros 1.·on ... ·11rnuJor"" o 11s11t1r1os finaft·.,·''. <. (}ric.' rzece.wcúules del 

cons11rn1</f>r .\u.l1.~f.1ce11"), •. e '1uíle.' .\(J11 llllt'\frtJ.\ pr,,,._Jtu.:/<Js ¡ir1r1 .... :1pa/1.• . .,··;>. r.<'udles son 

1111e .... 1ro.\· pru11.·1pa!t· ... rr1crc..·,1Jo., '· r. {_>?11.~ J~ft!r1.·ncu.1s han s11r).fulo corr1¡'<1ranJo lo Je hoy con 

lo <¡11<: era hac'-' c11k·o-,he:: ,,,zos·'. ~. <..Juc deh1.·rt1 h • .1c..:r Ja 1.·1nprc.\ll f"::rru <UÚ:z¡11arsl.! >' 
proyec/cir.,c dt.•fl/ro Je t.:u1co--d11.·= t.1110 .... ''. ,. e 't1ti/c.\ ·"º" n11t...•s1ros pruu:rpale ... .1nqu1t•tude ... - en Ja 

empresa?. 

A continuaciún le corresponde a usted contc~tar las dos prinll.:-rn.s preguntas y concluir con la 

meta que persigue su c:tnprc~a: (.Jond .. · c.,latno., hoy/. <.donde querernos t" .... tur Jer11ro de 

Ju.\-ClllCV <-Jli<>s"" 

Ejemplo 

La !\t1ET A de mi c1nprcsa para el área de mercadotecnia cs. 

[ 
---~ 
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P~nnanccer en d mercado proporcionando anículos innovadores con calidad y p1ccio, 

mismos que satisfacen las necesidades de nuestros clientes 

PJ<A.l '71! :-1 Una Vt.'/. segun"' de su rc~pucsta plasmar ">U :\1ET/\ del área de mercadotecnia 

La !\.1ETA t.•n el ah:a dt.• rncn::a<lotecnia c:s 

1 

5.2 ANA.LISIS DE. DA.TOS n .. \.SICOS 

La dctinicion de l\.11SIONES Y ~1E'l AS tanH) dl.." la cmpret.a corno del il.rca de 

mercadotecnia. dará d marco general dentro del cual se ha de trabajar El próximo paso 

consistira en recopilar, ana.liz..ar y evaluar lo que <lcnuminar-cmo!-> como DATOS BASlCOS 

Todo PLAN DE '1ERC'ADOTECNI/\ dcpi..·ndcra de la correcta n.'<--opi\adón. analisis y 

evaluación de c~tos DATOS BASICOS En cOfl'.'>CCucnc1a, dcbcra pantr de la idc~ de que 

todo dalo que sea relevante, al margen de la intpnrtancia rclativ¡1 que <..C le atribuva en esos 

n1omcntos, dcbcra ~r conlf.:n1p\.i.do .::il 1..·laborar c;..ta ct..ipa de ~u PI.:\.~ 

A continuación se presenta una dcscripcion de 10-. ~rant.lcs '>e!;.mcntos en que se pueden 

desglosar- c!'".tos DATOS Sin cmb~go, lo~ mismos podt an \.".\1Ía1· en Ü..lnción de las 

caracteristicas de sus productos. o scrviCÍO!,., su cmpTcsa y sus mercado El listado que 

incluimos mas .idelantc es adaptable a la mayona de las cmpn.:sa~ 
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5.2.I VENTAS 

+ Establecer un historial de las ventas, en dinero y unidades, en los Ultin1os cuatro años. 

incluyendo variaciones de un periodo a olro, 1antn en valor ahsoluto corno porcentual 

En el cuadro sit.>uicnte se describe un historial de Ventas confilrnrnd0 por (Us) unidades 

vendidas por año, (Val.) Valor rnonl~taric Úl' las unidades vendidas, (º·O) porcentaje de 

variación del valor rnonclari(~ de unidades vcnt.lida~ año i..:nn ai\o 

fllSTOIU/\L DE VENTAS 
/·.!\.1J'IU'.S-'\ l'l~l."\:\f.·1 ..... !.de e ·.1' 

/j .E1at;.;rn - . Fl:d1:1 .. 

"-------------------------·------------~-----·------' 

l'RACl7< /f: Elabore su histurial de ventas a trn1o,.és del siguiente fbnnarn. el o¡;uaJ dcbcrit 

adaptar a la realidad de ~u ~111¡Hc~a 

-----------~~------------------------·-----~ 

HISTORIAL DE VENTAS 
EMPRESA 

Año 19<J2 1993 1994 1995 

l-~~~~1-~-'~~-~·--~-l-~....jl-----+~~-+-~~l----+-~-1-~~+-~-->----

Elaboró Fecha: 

143 



FCA GlllA PARA E:LAUORAR UN Pl..AN DE MF.RCADOTF.C'Nfl\ 

• Prcst..~ntc un t!Studio cstadlstico mensual de las ventas ha::.ta la tCchcl 

• EsrableLca comparaciones cntr(.'· las ventas realizadas y el presupuesto 

# Presente un cuadro con las ... cntas de Jos uJtin1os doce mese .... , no in1pn11.a que coincidan o 

no con el año fiscal a tin de.: di~poncr de una ba<>c n13s detallada para In identificación 

tluur;.1 de po~ihlc~ problcrnas. dc:<>.L.dosc Sll!'> VL"ntas. en dinero ..- cinidadc .... por pnx/,u.:10, 

linea.,· ,/e ¡•rr"iuc/<J'>. lllt'l"t .,.u.11J~. ::rn1a.'> ,./~· \'t'll/U\, , tllhII••\ ,¡,. (_/¡ \lr1h1J<. 11ú1. 

EJE.'\1fl(_() 

\'E:".'TAS POR MES 
F~fl'f<l_;:O-".,.\ /'/_l.\'.\11.\ .. f OFc·¡· 

Vt!'I... ;u)O 

Pn>ducto anterior 
l'J'94 

' 1 
'\.1.\\ ¡ .ll' .JI 1 1 \(.O ~FI' ()( ·z .... 0\: 

Jond! .. •10 1 ~ ~ :.'O 
Scn1llclcn1 o1 
Cucluuon l.' 
rcx1pcr 45 

Elaboro· 

PRACllCA Llene el siguiente cuadro con sus propios dato'-'. (analicdn-,;) 

Producto 

Elaboro 

Vt....._ .año 
.11.ntcrior 

VENTAS POR '.IES 
EMPRESA 

'IHC 
1 

1 
1 
1 

Focha· 

TtHal 
de VUI 

Tot.11.I 
de Vb 



r.UIA PARA ELABORAR lJN Pl..AN DE MRRCADQTF.Cl'tlA 

5.2.2 MERCADOS 

• Establezca el mercado total para cada producto u servicio. en dinero y unidades 

+ Establezca lo~ índices <le ..:rccirnicnto :1ctualcs de- c!'.tos mercados 

• Identifique su pa.-ticipaciún en cada uno de estos rncn:ados 

• Identifique <iUS indice:-. de crt:cinlit:r1to en c .... tos rnerc.t<los 

NOTA: Si no es posihfc con~cguir dato~ cxactus dd mcn.·ado, es aceptable estimarlos. 

EJEMPLO: 

··-------···~·-----·---·----------------. 
.\:-.iALISIS DE PAHTICll'ACION 

EN FL :\-1EH.CADC") 

PRODUCTO J(lH.111.J l·IHl J'ARA ~!1CR<X i~,.J)'\...- E!\.fPRESA 1'1-·l ..... ~\L 1 S .·I / JF (. ! . 

A:'iO 199] 

J\.1..:n.:ado 101;11 cu un1d:1d.:!> ¡ 1 ·rn10.ooo 

--------- --- ----- ------ _¡ __ ------------
To1al en t11ud.:1dcs del prodm .. '10 J 1 u~'.-ººº 

Part1i.;1pai.:wn c11 d ,¡;-.:-;-;:;1do _____ ¡--¡-;, - - --

Elaboró 

1992 

1 º."!110.000 

¡ n:".u<>() 

-l ·- -
1 l/X 

1 

'----------·----------------~·"·--

1993 1994 1995 

l:!'.'.1100 

1 ·500.rnio j_ 1 ·1,00.000 

¡¡~m)--1~~-,--

.,j..fi(l(l.000 

___ _ _ ··-- ------
IX !::' 

En el cuadro anterior :~e elaboró una cstirnación de lo que ~e ha n:ali.r..ado durante los 

últimos 1;inct1 años de trabajo, en donde la cmpn_·sa "PLA.S!\.1A'" i.:sti1nl> d total dt.: productos 

que lanzara a1 mercado. as1 C<.)rno lu~ produt.:tos que t'a.hrit.:ara. y por últirno '>C t.•stima el 

porcentaje que se piensa cubrir con 1.-t cantidad de productos fabncado~ 

Los datos antes mencionado~ no son exactos y es aceptable la aproxilnación que tenga usted 

sobre ello~. 
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FCA GUIA PARA ELABORAR UN PLAN DE Mt:RCADOTJ.:CNIA 

f>UA<.11<.A Elabore su cuadro de datos historicos para cada prndudu 

ANALISIS DE PARTICIPACIO~ E'°" EL .'\1ERC.-\.DO 

tPOH: PH.Ont;(-TO) 

E:"\.11'H.l:SA 

19<>1 

----1-----)'l,.fcrcado tot.11 1..•11 unui;1dco;; 

Tol.'11 en un1d;1dc' del producto 
>--,---------------+------·--------------·---·-

P.aJ11c1pac1on en el n1cro.::.;1do --1- --------
Elaboro l·cch;1 

17-:/1.'I Jl-:N< "/AS 

# Identifique situaciones n factores actu:-lks que c!-.U.:·n 01..·urr1cndo cn d erllornn del 

n1cn.:aJo. a~t c~lnH1 ~11uaciuncs que pu<l1..:r.111 1..'t)f1"\l..'r11r-.1.: 1..:n tcndcni..:ias quc .1fcctanan su 

c5.tUcr;.o di.: n1cn.:adotccn1a Estos t'"actorcs o :-.ituacHHH.!S ptldrian estar rclacion,:u.lo~ con 

¡1r<xlt1'"'fr,s. 1naft·ru1.•> t'rllrt<I.\. 11Th'\"C,.,. 11.\IJ\, 111111n'tlí'UJ1hº.'· ,·11/iH¡111'\ ele• l<t ,.(J11"1/h'tc11c1a, 

d1 ... po.\1C"JOlll.!.\ <~fic1u/e .... ca1n/>10.\ t.'11 la dl.\tr1hucuJ11, ik'fJ/UJt'.\ ¡},•/ tºOfHUnlltÍo, tnixÍas, 

re,~ulac1011e.'> ,t..•uhername11tah.'.\ .WJ/•rt· la .·cr111runu.1. t•h·. 

A continuacion ~e prc!>cnta un recuadro en el que ¡;odra 1dcnt1fic:ir esa-; tcndcn..:ias cxbtcntcs 

en el mercado. pdra qui.!" sean rc,.;s .. ada!-. y reflexionadas por ustcd Es importante n1cncionar 

que los aspecto~ anali?..ados en el siguiente cu;-u.lro son de i..-ar~1ct1..·r cconón11co. pc1 o no son 

Tos Unicos o los más importantes que dcbcra ::ma..lu ... a.r Usted podra incluir los que a su fonna 

<le ver considere irnpon:intcs as: como ta1nbié11 podra ~umcntar el nún11. .. ·ro de esos factores: 

de manera quc. incluya los de caractcr político, \cgaJ. soci;:1l. etc que afreten negativamente 

a su empresa y pueda tomar las medidas necesarias No es recomendable cspcrar a que los 

problemas se encuentren prc~cntc~ par¡t ¡uiali/..a.rlo~. ~¡ no anr:tli::.-ar la~ ~u11c-naz.as para estar 

preparados cuando estas se presenten 

--------------- -------------------------
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_F_C"_A _______________ G_.~l'~IA~P~A~R~A~F~.l=..A~R~O=R=AR lfN PLAN DI~ MF.H.CADOºTF.CÑJA 

E.IE!\.1PLO: 

ANA LISIS SITl!AClONAL DE LA E1'1PRESA 

FACTORES QUE AFl<:CTAN 

A Sll E1\.1PH.ESA 

1. Acuerdo comercial (TLC') 

2. Cns1s económica de 1 <J•JS 

a) Ofn.·-.;cr 

C'tr.lllJCrO<> 

Ef\..1PRESA· /•/~ t:•:.\/.1 ..... -.1 !>/'." <' 1 • 

CONSECUENCIA EN 

SIJ EMPRESA 

prodm::to-. que co1np1tan con los 

b) l\1c.iorar el :i .... pc...:10 t.ahdad. en lo!> productos v 

coslos de nu c1npn.:!-.;I. pue-. '-'"1<;tc 11\a~cr con1pctcnc1a 

con prcx!uctos de buena ca\td;'ld " [H<..'CIO h;'!JO¡,¡ 

a) Reducción Je JOn1.ufa de trab:110 

l. D1spol.1c1011cl> fiscaks en apoyo a la Micro .. ;1) Ap.:1tclltt.• rt.·dtu.:-..:1011 t.•n t.•l pago de 11npuc~'1os y por 

pcqucl'\., empre~, a panir de 1996 

1. El oímbno bbor.il a pro .. ·ocaJo un cambio en el 

h."ibuo aluncnuc10 del n1c,1e<lno 

El:1boro 

lo tanto un incn:nK·nlo en Ja_.., ut11id.1dcs neta..<iO. 

:t) Por Ja 11cc ... -s11.iad de ahorrar 11cn1po :;. dinero c..-s 

adapla.r alguno'> prudtu .. 1os las 

nca..~1d:.1dc!'i del tratx11:ulor clnborando loopcr.. y 

port;.i\.t;ind;1s d.:i al1n10.::nto ... 1n;1!. pr .. h .. "licos. n11srna~ 4uc 

requieren ello-,. 

Fecha 

•~7 



l'R.-lc ·1u:1. Ahora le corresponde determinar lo!:> f.:h.:torcs que afoctan a su cmpn.•sa 

actualmente. así como sus posibles con!'>ccucncias 

1 

ANAl.ISIS SITllA('IONAL DE LA E:\IPRES..\ 

J 
FACTORES QUE: AFECTA!'\i 

ASU EMPRF.SA. 

SfK_!U.<"{J'lJ '/{_]/__. 

t_l.1boro 

bl 

a) 

b) 

"' 

ª' 

CO~SECL'E'.'OCIA EN 

.... ,. E.'\11'1.f.F~"\ 

Fcch;i 



FCA GUIA PARA ELABORAR UN Pl..AN DE MERCADQTECN'lA 

5.2.3 PRODUCTO 

EJE!\11'1.0: 

FACTORES Dt: ANAl...ISIS 
(POR PRODUCTO) 

.1=.~1F_~Rf::sA /'JA ...... \f.1 ....... 1 f)J-:c· r: 
< ·ar-r;o: Au,lhAJ J.: t·~·n:nlc J.: ~n-il.1" 

t--¡~<""'p<•r.,...blr.-;;:!,.~, "'kJI.> ]~~-------·---·---- ---------------------_J 
ProdtHf•• .. -...~.,.1c-;;;-¡,.,-,,Jk..,.,~-T''"'--.'""'l<l."' ~---·--·-·- -·------ --· 

~:!~"-"'~ -~f ~t-?1-~ff'E'.r~-·: ... , 
~~~~~==r~-i~=r-=~-~1~~:-~-t-=~-==r-==± _____ ,_ ___ ..., 

.\'EC"l!NIJARUJ.\' 

Dcs,cntaja~ lle ~u pnntuc1o: 
No~ ha logradn co11 .. ctK·cr ;1! 11..;uanr• de !;1 t'k"l...11,1d..:1d del 11.• .. o d..::I prcx.luL1o 
No M: h .. 1 elegido el color adcir..·1i,;1do para .... --stL" Tortrllcro lo cu.al 1nflu~c c-n el gi.1.....;10 del consunudor 
El pn."Clo no '-~ del todo aCl..)>labk por el consunudor. lo consideran dcnLL.<>1aJ.o CiU-O. "in embargo -.u 
claborac1on 110 pcnnll,,;: us..:tr 01ro 11po de u1a1cri.tl que dL-;1n1n11:">;1 !>U 00~10 

Obsc"acioncs finalc~: 
Pron10Ycr loL<. cu.:il1d;ulcs de U'i<.J de nuL~tro produ ... ·1n .l nn.d ma!>l'\·CI, que pcrm11~1 1:1 at,A.-pt;.C1ón del nu~ano en 
el mercado 
Bu.sca.r ütctl'>rc:<. • uc le 1>ern11tan (1csta4::.ar de lü!> ouos tort.Jllcros con'l.cnc1on .. "l.lc--;. 

Elaboro Fcch.a 
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FCA GlJIA PARA ELABORAR UN PLAN OF. Mio:RCADOTEC'NIA 

+ EvalUe objetivamente aspectos taks como calidad. confiabilicl.:td. pt"ecio. caractcri-;ticas 

exclusivas. embalaje, ctiquctadc.l, marca_ sati~1:1cdc'ln del con~lllllidor uso v rehuso del 

producto, etc es decir; detalle lo"' punto:-. bueno-; y 1nalns de su!-> producto~ o scrvicins 

• Identifique carencias en "'u linea de producto"". as1 1..·\1n10 d c ..... ccso de productos que ya 

no están satistitcicndo una nccc-..idad real del co1i-;u1111dcn "· pu1 tant<' tienen bajas ventas 

Analice objctivanu:ntc estas a..:t1v1c.b.de~ t.h: 1111..·rc:Hh_)t'-·cn1:1 y todp lo rdacionado con la 

presencia del producto din ... >-ctamentc fn.·ntc al C<)ll:-.u1nidor 

FACTOR.ES DE A:".ALISIS 
(POU PROl>lT('"I 0) 

IC:f\.1PlU:Si\ 

----------------·--~-------------" 

'-----------------------------------·---------------" 
'----------------------·------------------------
'-"º"'""'="'="""'-""""='""-n,_,.n,,,a,,,1cs='-----------------------------------l 

Elabon"> 
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FCA CUJA PARA ELABORAR UN PLAN DE MERCADOTECNlA 

5.2.4 COMPETENCIA 

• Identifique todos los competidores con influencia significativa en el mercado. 

• Identifique los sectores en que cstan trabajando 

• Sumamente importante es recabar información de lo n1ás fiable posible en relación a los 

con1pctidores, sobre \'t..'ltta.••. purtinpacuín de merc:culo, tendencias. indices de 

crec..:itn1e1110. uctllude.•• ,¡.._,¡ ... :onsun11dor, pla11e.•; fi1111ros, precios, capa'-·idad de 

f'T<XÍUc.:CJUfl. d1.-.trlh1Jf..'/OIJ tfe pro•t.ftl,_"ffl.\ t{UC ['<JSt.'t'll. 

E.IEMPLO: 

;'NA LISIS UE LA C0:\.1PETENCJA 

_ EMPRESA· PLASr-.1A S A. DE C.V. 

i ! ""'"u \ l l"-'.H n1·l~""( 10' I 1-..1uc .. 1 IH 1 IJIS'11-t.1Jl11("1()N 

·~ 1 ~11' "( -.J)'(I Ut' ( HI'( 1 ('().,.._\ PROll\ ·c. TIV.\. 

.21 

1 
1 >::! 7 BU 1 X X X 

Elatxuó Fcch.a: 

ISI 



~F_C~"--------------~G~U~l~A~P~ARA ELABORAR UN P!...AN DE MERCADOTECNlA 

PUAC11CA Analice su competencia 

.. 
l'"KTif'll"'(,C)..; 

l-':'l'tl'IU:""l.1"10 

Elaboro 

S.2.5 DISTRIBlJCION-Fl!l-:RZA OE. VEN'l.AS 

--.. -=i 

Presente a ~u5- diente~. con la mayor cantidad d..: datos posihlcs, una ..::valuación del nivel de 

servicios que le está. oth .... ~iendo entrega, n:ccpcicin de pedidos. así con\o el "cguinücnto de 

éstos 

A continuación le prcscnt.uno~ d siguiente fr"'lnnato que dcbcra propcncionar a sus clientes 

con el ohjl!tO de obtener d~1tos reales de In~ '>l.~r-·i1..·in...., prt:-!'tad0-., 
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FCA GUIA PARA ELABORAR UN PLAN DR MERCADOTECrltA 

EJEMPLO: 

EVALllACION DEL CLIENTE 
H.F( •. L',V,-l.\f07036H 

J-:..\f/'IU·:s,.1 c·1.J1··.\TI· TIENDAS llNAM 

l'HOl>l'C7-0 (O.') SO/./( 'IT t/HI (OS)· i.._·1llH'1 ,'\ \~ l'/\l.J\N(i,'\N·'\.--; 

SE.RVIC'IOS QlJE OFltt:CE /\Sil Evaluución de -.c.-n-i.cio!I 

No l11vidc n:cogct éste forn1.1h1, puL·s le p1·oror•.:innara Jat(1~ i1iipona.nt1<>irn0s para la 

solución de las sigui.entes pn ... ·µunt;1s. t.:\.1anticnc unLt ll1C7.c1a de ¡11o<luctos adL"CUadd en d 

invcnt~u-io de su~ dit.~ntc~''. ,_Cuan rapidl1 :-oc..~ procesan y J.cspad1an los pedidos'"'. (.Están 

satist~""Chos los clientes con sus cntr-cµas"l. <,Con10 se compara usted con la con1pctcncia':'. 

¿,Que mecanismos existen para asegurar un s.c1vicio eficaz a 1os dientes'', (.Que puede 

mejorar en sus servicios'' 
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!-TA GlJIA PARA El.A.RORAR CN PLAl'll OE MF.RCADOTECNIA 

• ldcntdiquc sus punto:. Ucbilc~ y fuertes en la <listi-ibul!ion de :.u~ productos y en su 

capacidad de penetración fisica 1..·n d mcn.::.1do 

• Haga una cvaluac1on de '-U:. distribuidon:s. rcpn.:!-iocntantcs de '\·cmas agcncias. cte. en 

cuanh' a númenl. cobertura de mL·rcadí.)'•. capacidad de pcnctr;-ición. 1..·tc 

E.IEJ\IPLO, 

~:~~··~-~:·:;-;:~::::~:~~~:~~:.~:(~:~:~~-=~ -~ ~-~=---~ 
1 MPHI :-."\ l'I \.Sl\.1·"\ S \ Dt-' l.' i\ 

t-,-,,..-.,.--,.--,--------~---~---- ·-·---- -·---·' 
Nombre: Jurgc Lctknna lkho.1 

,_.Do_m-;c-,,-;.-.,-,-u-u-•• -...;-.,-, ,-,-.-o,-c,-.. -",-,·o-,-o-l_-,_"-.,-I l_~1~ _ ~ _ -_ r_~~-d· lX ~- _ ~- E;:-~,1~11111~ 

Salario: o;., (""jllllUoll>llC!'o 

\1 ..::;IHI -~"o -.uhft.: '-Clll~I 1 

!!~~~~r~~~·1~~101 
---·- -----:=-~.__·--=~=====--· -------==~ -----··-------- =-----····-- ·-·- -·-----¡ f--------------·-------·---------- 1 

1:..bboro F<xha ~ 
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FCA GUlA PARA F.l..ADORAR UN PLAN DF- MRRCADOTECNJA 

5.3.6 PlJBl...ICIDAD Y PROi\-10CIÓN 

Haga una evaluación ohjctiva dt: sus actividades de puhlicidad. promoción. relaciones 

públicas. enfocando aspc...::tos como invcr·sion rcali.,..a<la. mensajes utilizados y efectividad de 

los mismos. etc 

En Ja cornunic,1cil1n a nuestros clientes directos pudcrnos evaluar lo siguiente 

EJ El\1 PI.(): 

"~---·---~-·~~---·-------------

EVAl.l!ACl(_)'.'J flE PtlULICIO..\D 
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GUIA PARA F.l.ABORA.R lJN rt .... '\N OF. MF..RCA.l>OTEC'NJA 

l'N.A<"ll<"A: Evalúe su actividad publicitaria y promociona/ 

ACTJVIDAO 
REALJ7....-'\.DA 

/mprt·.'>L1 

Pcnochco 

Elaboró 

EVALIJACION DE PlJlll.ICIDAD 

!· \/l'H!·.'-..1 
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FCA GUIA PARA ELABORAR UN PLAN DE Mi'..R<.ADOTE~IA 

5.3 PROBLEMAS Y OPORTllNIDADES 

Si los datos referentes al medio ambiente externo e interno de su actividad de mercadotecnia 

están bien definidos en sus datos básicos. de manera casi autom<i.tica surgini de ellos una lista 

de factores o situa...:ioncs (internas-externas) que afectarán positiva o ncgativam\."'Tllc su 

actividad tl1tura Estos ~nn los que denominarnos como· proh1cn1as y oportunidades 

(Ambiente externo de la cmp1csa), H1crzas y dchilidaJcs (Ambiente interno de la empresa). 

Los problc1nas ~on dcsafios que rqncst.·ntan desventajas en el ambiente, s.on acciones 

dcsfitvorahlcs que ~e dan en el n1cdin externo y que producen un estancamiento, las cuales 

dchcn ser tnininuzada:-. <.1 bien <.:onvcnirlas c._·n npprtunidades 

Las oportunidadc-.; rcp1t:scntan lil1 c.unpo <llrnctivo, po~iblc d.c pcn..:t1ar y con ventajas 

aprovcchahlcs. las cuales bien cncanunada~. nH:joran la situa..;iún de la cn1prcsu. Estin 

definidas cada uno d<.." esto~ aspc..:to~ 1..·n el mcdi1..) arnbi'-·nt<.." ~l..'"11L'Lli, el cual ejerce cfi ..• """Cto 

sobre el sistema de b lirgani.l'acion. las cualc~. no .<.nn conu-ol:iblcs por la gerencia y 

fundamentalmente son dcrnograti:t. eL·onornLt. ..:nn1pctcncia. -;nc1cdad y cultura. leyes y 

política. tccnoloµía. provce<l<•res. cliente-; e intc1·n1cdiario~ 

Fl ll-.:J?Z·1.\' son los puntos fuerte:;; que f;_n::litan cl ak:ani;..._· de lo<> l'>h.ictivo~· .. o bien. son las 

ventajas i..'Otnpct1tivas que impulsan .t la e1npn:sa ~1 superar ¡¡ su~ cnn1pt!t1dorcs y que indican 

que es lo que se esta haciendo rncjor 

Dl·:HJ/.f}).-1DJ·:.\· ~on las limitaciont:s o rcstric\.'.ionc~ que dificultan el logro de los objetivos y 

que nos indican cuáles son nuestras dcs-.:cnt3jas competitivas 

Ambos cstiin dctcrn1inados por \..Js n. .. -curs.us matenales y financiero~ de la cn1pn. .. --sa. asi como 

por la capacidad de las pef"S(.')03.S que colaboran cr. ella. El diagnó3tico t..~ realizado para 

conocer las tUcrza..o.; y debilidades. esto cs. una ·visión general sobre ta capacidad que se tiene 

para enfrentar los retos. asi como la~ deficiencia::> de la empresa 
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FCA GUIA PARA El.ADORAR UN PLAN DE MF..RC:ADOTEC'NIA 

Analizando a fondo y concicnLudamcntc los d<11os hasicos de su cmprcs..'l.. dcbcra preparar 

una lista completa de todos los factores que cstan obstaculi;;r.ando el dcsanollo de sus 

actividades, así con10 aquellos faclun.:~ que le pc::1mitirún alcanzar sus ()bjctivos 

Al confCccionar c-stc lisiado dchcr;i ioduir todlls los probk:n1as '."-" amenazas de cierta 

relevancia. al.in cuando los n11smus parc;,....:an que THl ticnl.."n ..;L)IUl..'.iori /\I hacr..:rlo asl. los 

misn1os podrf\n sc1· anali? ... adn .... para d.ctcnninar ,.;1 1calr11cnte nn ncnt.:11 ~oluc1on 

En la práctica díaria se da1·a cw:rna lit..~ una co~a casi s1Ctlip1 e que c ... 1 ... tc un problcn1a, como 

contrapartida hay una opni-tunidad f :stn <.~'..'- \ogic~1. dado que el pt oblcma u debilidad 

representa un obstáculD al k1grD <le ~ti:-. t~bjel1vu_-.. y .-.1 usted loFra idcnt1ficarlo pk·namcntc y. 

en consecuencia., rcsolvcdo. cstara abricn<l{1 un:i Vl<t pa1<1 la Ctlr1:>ci..:ucio11 de c::.o~ objetivo!->. 

es decir. se está ahtiendn una opt1rturnda.J o tl11..•1¿a 

Recuerde. to1nc tien1po para an.llu~U" ~o h,1ga un li~tad(1 d1...0 hh prin1crn-; prublcn1as o 

debilidades u opnrtuni<ladr...:s '.'> fUci-:!.:.1s que k ... 1.:11g.lll .1 la cabe.r.:.1 y qu1..· pueden . .;er fruto de ~•u 

intuición_ Para hacer ~u listadu analice m111ucios.a y protUrn.1amcntc sus datos biisi-.::os 

Recuerde que gran parte de :-;u plan de rncrca.dotccma c ... ta dirigido a s.1..1luóon::u problemas 

(debilidades) y a explotar oportunidades (fuerzas) 

A continuación se mue~nm las oportunid.adc.s y fi_u:r7..a.s. problemas y debilidades que la 

empresa PLAS~1r'- detectó una-... cz analiLados sus datos 

EJEMPLO: 



FCA GlJIA PARA P.LAIJORAR \Jf.j' PLAN DE MRRC'ADOTECÑtA 

ANALISIS COMEH.CIAL 

t·:.\tl'Ul·:.'1..-1 PLASMA s A de e V 

OPORTUNIDADES PROBLI<:l\1AS 

1.- Existe un 1ncrc~u.io crl,.':...:1cntc par~t d Tortillcro 1 - L..;1 1n1p0rt~1c1on de materia pnnta incrementa 

de rn1crt..X}l\das Dcbcrnos hacer un csfucc..-.o d pn.:.c.u.) del producto debido a la incstabtlldad en 

cspi::ctal para s1tuan1os c.:m1u lideres di.:1 pri.xlu..:to el tipo Uc c;unb10 qui.: existe (peso-dólar). 

en éstc scgn1cnro 

2.- La cobertura de distnbuc1ón 1..'11 centro ~ 2 - La.s dispo.s1cioncs IL-galcs (impuestos. 

Suda.mcrica c"i dcbil. p<:n1 la pn:fi.:n,-nc1a del arancdcs ..::te ) que ngcn la exportación de 

consunu<lor hacia uucstn.Y'• productos es n-111:-- alta. pn.:lduclo'i hacia otros p;ibcs 

!---------~,~=----------- -----f--- ----- - --------------------·- ------

,_ ________ ._,._,_E_R_z·_,, __ '_s _____ ~----+--~------·)E~~~~~-' __ D_•_=s_-_____ __, 

1 - El Q5'?{, d.l! nuc:...,..ti-os d1stnbu1dorcs c~tá 1 - Nuc<.;lr.1 n1arC" ... a ~"ita cons1<lcr.ida de 

satisfecho (calidad. s..:rvacio. etc ) con nuestros pn.:c10 allo :'>- en con:->ccucnc1a hnuU 

pnx!uctos si:g.rrn.:nto 1.k n1crc.."Uio Dch<.:n1os evaluar la 

cstrat1...•g1a de prcczo!'. 

2.- Nuc.."itros d1stnbu1dci-cs son los lllCJon.:~. .1 • Nw.::-.lra publ11;1d.1ú no c.s partaculanncntc 

cnt.rcnados en tcm1inos de cono..::1n11cn1os y 11H::1t..u1tc. por lo tanto ¡...._xlri:unos con.su.Jcr.:1.n 

capacidad de vcnt-"l.. c .. an1b10 1.:n nUL">tro~ n1cdins publ1citano'i. 

Elaboró. Fcch.:.t 
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f'CA GUIA PARA ELABORAR UN PLAN DE ~tt:RCADOTECNJA 
~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~· 

Pll.·H 71CA: Ahora. le concspondc llenar el .<.iguicntc cuadro 

i\NALISIS COMERCIAL 

J·_\Jl'/U-.'i,I 

OPOH.TLINII>Allt:S PR0BLEi\.1AS 

FUERZAS DEBILIDADES 

EL-iborn. Focha. 
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GUlA PARA ELABORAR UN PLA..N DE MERCADOTE~lA 

5.4 OU.IETIVOS V POLITICAS 

DcspuCs que ha establecido claramente sus prohlcmas y oportunidades. está en disposición y 

capacidad para ahordar el aspecto mits esencial de su plan de mercadotecnia: el 

cstahtccimicntu de ohJctÍH)S v pohticas 

Lo!-> objcti" o:-. no -.nn volwm .. ·ncs dt: \."l!ntas o montos de beneficios Los Objetivos son los 

rcsultadns linalcs de mercado dcscaUn:;. cuya rcali2'.ación conducirá, o producirá, las ventas y 

los bcnclicios cspcraUo:-. 

Un objcti"L' ha de rcp1L·:-.c111;u sictnprc la :-.ohu::il'in a un prohlc1na de increado o la 

t.•xplotal:ÍÚn de una l>fh)l1unidad de n1t .. •rcadn 

Le)!' objetivos d1..· mercadotecnia de una cn1prc~a pt10. .. ""dl.·n l!"'tar dirigidos a 

• Satisli1...:1..·r nu .. ·jor l.1-. llL"L'C~idadc~ dd consuniidl)f 

• An1pliar la dbtnhuL~ion de sus produetos o servicio-. 

• Explorar po..;ifrvan1cnrl· una de las dl"hílidades de la principal cornpctcncia 

+ Consolidar b accrraciun ch: ll''- ....:linsutnidoft,';. en un nuevo n;crcado o para un producto 

• ~'\umcntar el vnlu11t1.:n tnt.tl de vent.1::, en dinero por cliente o por distribuidor 

+ Consolidar o ini.::renwnrnr la rcpd1cic1n l .. h: pedidos. 

• Eliminar el exceso de ordcrn .. ·s rnuy pequc1las o incn:n1cnt:ir L"i promc:dio de las mismas. 

/\.1 rcd.lctar h)s ubjetiYo:-., ha de t1..·ncr sicrnprt...• en cuenta las tres ...:~actcristicas esenciales de 

éstos Los objctJ\.us que .,:o;,tahlc.-'....:;1 dcht..·ran uH.iicar cl.ir:in1cruc 

•'i.XUJl/tÍf.1J._.,. C0fl(."rl!h7S. h1¡1~·0,· f'Ía::os. f'·CrJn<lt>\'" ,J4• t•¡t•c·11c1on t.'\"pc·c~fico.-.. productos y·O !H!rvlCIOS. 

áreas !:l!Ogrt.~licas l'oncr .. ~ta\·. • 
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Un objetivo bien redactado debe 1.:-umplir con los !.iguicntcs rcqui'iitos: 

• ConucnJ"~'I con un 'crbo que dcnot..'l acc1on o logi-o 

• [:<;loma..; C"JX'Cllico _., cuan111a11·q-, (_\ por 1:u110. n1cns11rablc y f.-ic1l dc vcrificai-) que sea posible 

+ E!>t."l d1rcct;1111cutc rct1..::1unado con los oti_1ct1'\o!> 1~lob;ilcc;; del dcpar1:um.:nto n ... '"Sponsablc de ._u ejecución y 

""''"lo~ dc1cr:1rqui.1'> !>Upc,;r1orr.·!> ..._.n l;i cn1prC~"l 

• Se registra por c.;cr110 

+ No ~lo .;e con1un1..:::1 pnr c-...:nlo ... 1110 qm .. • 1.:11nb1én ~· d1!>(;1Jlc '\-crbalrncntc con la!'> pcr-..onas "":olucradas 

en su consccuc1ón 

POLITICA: 

Una pohtica es una nonna de tipo gcm .. ·ral que t.•stahk~c la conducta para proceder en una 

~ituacion con....:rcta v dctirúda ·-nn claridad ~u conjunto cstahlcce. :i. la ve ...... las frontcras 

dentro de las cuales Sf.! dc~anollar:i.n las acti..,.;dadc-; adrninist1a1ivas dctall.adarn1..·nrc 

La estructura fisica de c.H.!a pohtica se compone de siete elementos ha~ico:-. y son clave (o 

código). asunto. íccha de cmisí6n, texto. nombre dd c1ni~:or. puesto Y' linna cada uno de 

éstos van a pcnnitir identificar a las rnisrnas ;. ~u aplic.c1óón dcntt·o d ... · la empresa. Por otro 

lado pueden clin1inar algun~l'i de dios que p(lr ~u naturalc7a no afecten el contenido principal 

de la política. esto .,.e hará conforme al criterio de quien cstablc.:cc la~ políticas 

Rr:.DA <Y '/O,V: 

i~lgunos cunscjtlS para la redacción de poli11ca..; ..;cm 

• Ehm1n..-i.r ténntnos n1uy usado.,,~ dtXH ntu=- rcpct1tn·o-. que iru.:hL'i1"\C oh~tirt..-ccn su cntc11d1n1icnto 

• No caer en aspcn:..r.as o enunciados rnuy cort~1dos 

• Ente la cw .. --ofonl;t por us.-.r Juntas~· c:n exceso vo•.:abl0s que tic.:ncn el nusn10 fin..-i.I fonético. cjcn1plo: .. La 

tcnnin.'lClón de cada sesión debe h.'\ccrsc con la 1ntcrvcncJón de la com1s1ón de ~u.hnuu:str.tetón ... 
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Así pues Ja po/ític:a t!s: 1uu.1 norma de llpo gl'lleral qui.! c:.••tah/ece la <..conducta para 

proceder en 1111a .wtuaci<Jn co1u.:reta y dt!finida con claridad. 

EJEMPLO· En el siguiente cuadro se descrihirlln políticas y objetivos que pueden servirle 

para definir los suyos 

DESCIUPCION DI<'. OB.Jl<:Tl'\'()S Y POLITICAS 

EMPRJ2SA. PLASMA. S.A. DE C. V. 

PH.OULl( .. l'O 

QIUETIVOS 

l Mejorar la presentación (cnlor. tarnuñn. µruvudos, etc ) de nuestros productos para 

mantenerse en la preferencia dd consurn1dor tinal 

.., Familiarizar al consrnnidor a través de la tnarca imp1csa en productos complementarios 

incrementando el consutno de los mis1nns 

3. Aumentar la participación en el mercado con productos innovadores 

POLITICAS 

l. Se enviarán a cursos de disi.::ño y producción al per~nal encargado de elaborar nuestros 

productos 

.., Todas las actividad.es de mt.·1·cadotccnia se ccntra.li.1..aran a promover el uso de nuestros 

productos d.cstm;and.u la tn~trca de la ctnprc':>a 

3. Los productos nuevos incluir~'º usos adicionales 

Elaboró: 
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FC"A GUIA PARA IU.AOORAR UN PLAN DE Mf:"RCADO·r1-·cNJA 

DESCl<IPCION DE OB.JETIVOS Y POLITICAS 

EMPRESA. PLASM~'\ S A DE C V. 

PHECIO 
OB.JF.TIVO 
1 .- 1-:=.stabk.a.cer 11n r11\.·c.:! (.\(•precio.., cornpctitivo 

POl.ITIC-\. 
1.- El precio <l..: \.Cnta <ldH:ra dcterrmnarsc en fünc1ón ~i.I costo de producción por unidad 

------- -------- -------·- .-·-·------- ________________ _., 
PLAZA 

OB.11-:TIVOS 
1 - Aumentar b part1c1pac1on de mert,;ado del Tortiflcro para rnicroondas en un 100~/o al 
derrc de 1 •)()() 

2 - l>upl1c.lr lllH.::,.lia paniL·1rac1t1n en el rnucaJo cxtranje10 para e:,,tc .11\0 

POl~ITIC,\.S 

1.- Se distribuira un;;i lll3Vl)f cantidAd de tortillcr11..,, en nuc~tras .?onas de v..._·nta 

2 - Contactar con d1stribuidor·cs extranjeros de prestigie> comercial 

1------·--- -----------------~-~-·~- -

l>ISTRIBli<"J()~ 

OBJETIVOS 
1.- Aumentar a dic.r. d número de di~tnbuidt•rcs en el c'tranjc1n en el presente ai\o 

2 - Incrementar las negociaciones i..:on kts cadena-., coincn.:iak~ <.'.'n el país 

POl,fTICAS 
1.- Minimiz...ar tiempo y coslos de- distribucion en d cxtr.i.njcro 

2.- Las ventas cft..~tuada.s con IJ.L<;. cadenas cnrncri.::iaJ....:~ del pais dcbcran ser atendidas 
pcrsonaJmentc por el gerente de mcrcadoti.:cnia 



GUIA PARA ELABORAR UN PLAN DE MERC.ADQTECÑlA 

l>ESCRIPCION DE OBJETIVOS V POLITICAS 

EMPRESA· PLASMAS.A DE C.V. 

PtiBLICillA.l> Y Pll.01\IOCION 

OB.JETIVO~ 

1.- J\.un1cntar el conoc11111cntl> di..• nucstros producto-; 

2 - lnfilrn1ar a los cliente-., snbn.: /;!<> otL·r1a:-. de tcrnpe>ra<la 

3 - Utili.r.ar lo~ nH!dio~. puhlkitario"> para anunciar nu..:stros productos 

POl.ITICAS 
1.- l.Jcsanollar can1pai1as puhltcita11as (dos ..,.ccC."- al ai"lo nli1.ximo) 

2 - No1ilicar (lcktOno, c<Hreu) ~l IL1s cl1critc-'.;. .t..::t."n • .:a de la!-. ufCrtas y promociones de los 
productos 

3.- Los ml.'<lios publícitanos a utilizar -.edn n.:vista:.. y directorios especializadas de Ja 
industria. periódicos. y scccio11 amarilla 

I~VESTIGACION DE !\tERCADOS 
OU..JETIVO 
1.- Electuar invcstigaciom.:s de mcrcddo al.'."ordcs :1 las necesidades y presupuestos de la 
empresa paoa mejorar la inf:Jm1ación del rncr...:ado 1..•t1 la fnisma 

POLITICAS 
1.- Las invc~tigacioncs <lcbcran cfc1..:tuarsc una "CL a.l año, por pcr~naJ adt..."CUado a esa 
actividad 

Elaboró: Fecha: 
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FCA GUIA PARA F.l.ADORAM UN PLAN DF: MF.RCAOOTF.<.NIA 

OESCRIPCION DE OB.JETIV<>S '\' POLITICAS 

EMPRESA Pl.AS~1A S.A Ut.:: C V 

VENTAS 

OR.IETIVOS 

l.- Aumentar un 30°/c las ventas totales al térnüno del presente año 

::?. - ·'mpliar las /onas de YCnt;:\ a fin de posicionarse de las que actuahnentc no han sido 
explotadas 

3.- Ele'- ar h~ t.•portunidadcs de compra para todos \....ls integrantes del mercado. incluyendo 
el 1nerc.tdo c'lranJcro 

POl.ITIC:AS 

1 - Aumentar al doble el nurncro de visita::> por vendedor 

2.- Por cada diente nuevo presentado semestralmente, el vendedor recibirá una 
compcn:c-.a...::ion i:spcc:ial 

J_- Gcncr-ar beneficio~ al distribuidor nacional y cxt.r-anjero (descuentos, ri:bajas, créditos) 
por volurncn de compra 

4.- Mantener constante comunicacion con el gcn:ntc acer-ca de los clientes y ventas 
efectuadas 

Elaboró: Fa;ha· 
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GUIA PARA ELABORAR UN PLAN DR MERCADQTECÑlA 

5.5 ESTRATEGIAS 

Mientras los OBJETIVOS establecen los resultados finales, las posiciones <le mercado que 

se pretenden alcanL"l.r, las FSTRATEGIAS delincan las acciones específicas de 

mercadotecnia que se recomiendan para alcanzar esos 0hjctivos y, en conse-cucncia,. esos 

resultado~ y po~ic1oncs deseados 

Los Ohjclivos indican hacia dnn<lc queremos dirigirno~~ l ,as Estrategias establecen como 

hc1nos de alcan.¿ar- c~os ob¡ct1vos dc~cados La Estrategia constituye ld. par1c activa de la 

guia. reprc-.;cnta la fticrza rnulriz qu(._· dchera condu(.:ir a las po~iciones de n1crca<lo 

El logro <le los objetivos es el propósito esencia.! de todo programa de acción. En 

consecuencia las estrategias deberán estar siempre encadenadas a ohjctivos concretos si se 

desea dcs...'trrollar un plan viable, fiable y cfü..:;-u: La definición e implantación de estrategias 

de mercadotecnia cnglohrin el u..;o e intcraccion de dos corn.:cptos hásicos, y snn ohjt!fivo ... , 

d~ n1crcaúo y la n11..'=<-1a d.- r11crn1dot...•c111a El objetivo Je mercado simplemente identifica 

una posicion deseada (._~n un mcr...:ado dctcnninado Fn con-.;ccucncia d objetivo sólo 

establece; (_,que queremos akaru .. ar') y (,haci<t quÍl.~n dchcrú ir dirigida la estrategia'' 

Por su panc Ja ~1czcla de mercadotecnia definida como el conjunto de variables controlables 

de mercadotecnia que pn.:para la ernprcs.a para producir la respuesta que desea el mercado 

meta. Considera Ja combinacion e interacción de varios ins:tnimcntos de mercadotecnia de 

que dispone que podrán ser usadas e implantadas. l."n difCrcntcs grados a través del Plan de 

Mercadotecnia 

5.5.1. I~\. MEZCLA DE MERCADOTECNIA 

Todo programa de acción clicaz generalmente se coriccntrani en cuatro elementos 

estratégicos: producto. di!t.·tnhuoún, promrx.·uú1 precio. Es. determinante que. al evaluar 

cualquier estrategia.. analice protllndamcnte los cuatro elementos de la m~ 

mercadotecnia (sin olvidar ninguno). 
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PRODl'CTO 

En primer lugar n .. ~ucrdc que la füncion esencial ch.~ todo producto o servicio es la de 

satisfacer una necesidad o deseo del consurnidor lJn producto o :-.crvh:io que nn satisti.tga 

esta condición básica~ cstit llamado a desaparecer /\hora ..,¡ bien <;u producto encaja 

per1Cctan1cmc en c:;.ta caractcnstica ~u intcn:~ :-.era que el con:-.umuJtH" !">C \.Ca .ura1do hacia .su 

producto de n1anera que alcance la posiciún de merc.'.1do d1..·sead.1'> J>an1 conseguirlo put:dc 

atraerse al consumidor a travcs de pn .. ·scntíH:ion, her11.:lic1n:-., desempeño y C'.clusividad entre 

alguna.._~ características del producto 

Como indicaciones :-.obre po~ihlcs estrategias de prodw.:to sugerimos las siguicnrcs 

l. Agrcg.·ulc algo, can1b1arlo. mod1fic:ulo. mejorarlo 

2. Amphar o oonM>h<L'lr la hnca 

1 agn:gar ac1..·l·c;.ono~ 

4 Ofrecer m1C'\.a~ !~'lnia:. de colores 

S Hacerlo más s.cguro 

6. Aumc1itar su cahd;id 

7 lnci-cnicnt¡u su "1d3 o c!ic1c111:1a 

8. lntnxiuctr nut."VOS pi-oductos que sausfa1;an ncccsu.L--idt.-s provocadas por c;unb1os en el c-.""tilo de vida o 

n11cva.."i tecnologías 

9. Rcdisc1lar los moldes de 1n)ccc16n para los prOOucto~ 

10. Hacer complcmcntanos l~ productos ofrecidos por la cmpn ... ~1 

11. Puede comprn.r un producto~ rC'\.cndcrlo (en Jugar de fabncarlo), y ,.,cc..·cr....-i 

12. Puede rcqucnr que otros le fübnqucn bajo su rnarc1 u otorgar liC1.:"nc1.1 para que otr-o fabrique ba10 ~ 

Ll. Puede comprar prodUClos ~n11cl;1borndos y 1crn11nar- s-tJ fHoducc1on 

14. Comprar 111st.-ilac:1oncs de un r.;ompctidor o fabricante de un produl."'to complcn1cntano al ~"""l..lyo 

1 S. Comprar derechos para fabncar ba10 OU<L'> m .. -irca._<;, mediante 1Jccnc1a o rci~a.Ha 

Lo dcterntinantc e!~ ofrecer un producto or·icntado har..:ia l.:i::. ncc.:c~itladcs y deseos del 

consumidor que suponga el mi1ximo de satisfacción para Cstc 
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EJEMPLO: Los curso de acción empicados por la empresa PLASMA para el lot:.>To de su 

objetivo son 

PRODUCTO 

EMPRESk Pl-t.\'.\f..1 S.A. 01~·c.v 

OBJETIVO: 

• Mejor.ir la prc .. ~nt."lCIÓn 1._oJor. 1.an1;nio. gr.tvado .... <.:I<.: l de..• 11111."'5lnl'> pn)(Jm .. 1o'> para 1nantcncr:<.e en la 

prcfcrc11c1a del consu11udor íi11:1l 

i---------------------0--------------------f 
ESTHATEG IAS: 

• Ofrecer nuc..-as g;unas de colorr.!s 

• Rcd1sci\ar los 111oh.Jc~ de Hl)'Ccc16n de lo .. prodm;tos 

11----------------·----.............. "'~-·--------~~------· -·-
.JUSTIFICACION DF. t:STR..-\.TEGlAS 

Los clcn1cntos con que L,1.:nt.:1 l;i ctnpn.:~t PLAS~A n:g1ran el .i.~s .. 'lrrollo .k las cstr~1i.:g1;1.., -...:.k-..::~·1on;1d.'l'i 

para el pn:scntc a1lo; Jo<; recursos cconón1icos. m:ucnalcs y IL"cIHC()S se n1.:i."(11n1,...ar;.'tn ¡x>r ello se rcd1scr\ar;\n 

los mold~ de 1n:'l·occ1on para vaciar el plástico. cu~o <...-0-.10 c.. rncnor que la i;;;o1upr.1 de un ruoldc nuc·vo 

La uuli:r..ac1ó11 de accc50no<> :'I colon..-. lla111a11"º" 11.1 111al1/.:H1o.., por l.1 cou1p.:1cn<.:1.1 <,.er~1n <.."l.1r:-.o.~ de a<...oón a 

scguu SIII caer cu ga~IOS C'<:CC .... l"\.-0:'> 

Es necesario :l<..."\1d1r " fcna.!> '\- a <..''-DC"'>lCJOn<:s del pl.ú.sttco. p.u·a obtener 111forrn:1<...,on ~IUC..' pcrm1t..a cubnr las 

estrategias antcnonncntc ~t\.-ilad.as. así con10 la-" V<tn:u.:101H...,....., de Jo .... pród.uctos de ta cmprc:-;.a 

Elaboró: Fccb.3· 
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PRACTJC A: Corresponde a usted elegir sus estrategias de Producto 

PRODl'CTO 

EMPRESA 

OBJl-:TIVO: 

1<:STRA TEGIA.'ii: 

.JUSTIYICACION D~ ESTRATEGIAS 

Elaboro. Fc..:h.1 
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PRECIO 
Su propósito es establecer un nivel de prcóos para sus productos o servicios que coincidan 

con los objetivos de rncrcado prcvian1cntc scfialadas A continuación prcscntan1os una serie 

de estrategias que se ajusten a la cmprc~a 

l F:stahh:cci- pr0grarnao.; c-.pt."C1alt..""S para \cn1;1-. c~t:1c1on:dL~ o ¡-,,;:1r..1 liquu.l..ar 1n,cnt:1nos 

Reducir su precio:"' lo¡~rar el oh1c11\.n de rc11t:1h1l1l1;1d ;1 1ravé-. dc 1u1 1nayor nún1cn.:1 de unid.-.dcs 

] RcduL·1r el f>TL"CIO d..: .,ubprodm:to.., ..._·:1n1h1anctn d d1 ... c1\<.• . ... :\ cr11paquct:1do. los 1n.;.11cnalt·s o fónnula~ 

~- Estitblco:..-c1 .:-.calas d1,.,: precio!'>. 'i;1 .. tc•...:11cuh1:-,. en fu1i.:1011 de 1,1 ... 11n.clcs dc cornpra 

5. Ofrecer L""Ubnr tran!>.J'lürlc. 1.:n1barqm.: o '';tSll>-. d<.· L:orn.:.o .• t pan1T d<.· <lctcrin1n.aUa!» c1nud:u.k.-s compradas. 

C.. ()frcccr tCnn1nn.,, de pago 111.is an1pho-. 

7 OfTCCcr dc~ucnto'i f>"T pronln fl:1go 

X. Of.rcc:cT dc!'oeuC11h1<; c~po...-c1alcs p.:ir:i logra1 un;1 d1~.tnhu1...11'fl 111a.,,1va 

l) Elcv:u ~u precio p~1r<.1 cubrir \o.,, co~to-. de n11 .. ·1t'rc~ ~..:r.11.:10-.., po-.:;•c11t;1ode11n:i r.ar.unia ;utiphada 

Continúe la búsqueda Uc nuevas estrategias que se ajusten a la 1.:n1pres...."l. 

EJE!\.1Pl.{) Lo~ cur:-.o~ Je acción que llc ... ará a ...::abo PLt\S:'\1.-\ paTa d desarrollo de esta 

actividad .-..eran 

~----·------~· --·---------------... 
PRECI(_") 

OBJETIVO: 

Establecer un 111\.cl JI.! pr1...-....:1os u1n1po.."11lh·O 

·---------------·-·-·--------! ESTRATEGIAS: 
• Rcd11c11· ~u precio y lograr el nhJcl1>0 de rc11tah1hd.Jd ~' tr.1>c~• dc un rnayor •oh1111 ... ,1 de urudadc..-... 
• Ofrecer ~-i.1bnr transporte. cmbart¡m.: ~.., g:t!.tos de ·~·nt;1 a panlT de dctcnnin:ul.1s cantid:Wcs c.ompr.1das 
• Ofn.~-cr pn ... -..=1os 1,....-sp....--c1alcs p..""l.r..t logr.ir nn:.i l.)1stnbu:.:1on 1n.t..'>1va . 

.JUSTIFICACION DE to:STRATEGIA~ 

Debido .;1 la g.r;u• ...-:;:1nll'1..u.1 de ...:01npctld.lUC~. ~-~. 11~·..:c....;...inl) n.""l.l~lT el pu .. --..:10 dc '-<.:nt.1 d.: ni.i..;~U00> producto:. 
scmcslralrncntc. Dc .:1 dcpcndcr.l 1.1 .1¡..o;11id:1d d .. · .:onu.:rc1~1\1/' .. ac1on de la c1npr<.-.....;1 .. 

Un buen prc>,;10 no e~ sufic1cnll.! ¡.x1ra 111.antcncT la prcfcrcru;1a. del <..on.-.un1ujor ... por cito es ncces..""l.riO 
ina.x.1mil'.""l.r el ~r..·1c10 of~-,do por la cmpre:<..;1 }. 1...-ubncndo el tn1.Sn¡x111.c se puede ITK.""]Ontr est.a. acUY1dad. L"l 
apli..::nc1ón dl.! é'>l•L'> cstr:11ci~•a~ no 1rnpl1c~1 ha..:cr 11H.cr"'>1011c-.. ...,-..a...~n3"'>. :-- sin cn1bargo. r~--ultnr.i t'oeoéfico. a la 
cmpre;..'l., rcllcJA.ndosc en 1ng~ ..::of\SL.'"\nles p¡a c:lu·_n~~-~-J.i.~l.::__ • .:_ a la. rn1s1na 

171 



PRACTICA Corresponde a usted elegir sus estrategias de Precio 

-·-----~---·---------~-----------------------¡ 

PR..:c·ro _¡ 

ESTRATEGIAS: 

JUSTIFICAC."ION DE 1-:STRATEGlAS 

f\:cha 

DISTRIBllCION 

El propósito a este rcsp(.---<:lo es lograr hacer mas f~u.;il para el consumidor o usuario adquirir 

el producto. obtener información o Jsistcm.:i,1 técnica. solth.::inna1· problemas de uso. u 

operación. asi como de mantenimiento. rcparacion. etc 

Para ef~tos de la linea de productos d(_~ la c-mprc->a PI .AS!\.TA. no Sl)n nc1...csarias contemplar 

todos estos objetivos. sin !!tnbargo se rnenc1t)nan con objeto de que usted pueda tener una 

vision m3.s amplia. sohrc los propósitos que usted pcrsi!o-'UC, por ello tendrá que adaptarlos 

conforme a sus necesidades 
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FCA Gt flA PARA 1~1AIJ()RAR tJN l'l.AN t:>l·'. MEUCAJX>TECl'ClA 

l>l~\''f'JUHl Je'}( JN: es colocar su producto. de la manera más diciente posible al alcance de su 

consumidor. incluyendo los servicios de posvcnta Para conseguirlo. nuestras sugerencias 

cstratCgicas son las siguientes 

• Can1hiar "11 •.::in;1l de tt1,tnbuc1on ;1dl.."t..--i1:1ndClln a lo" patronc..-. de :ic11111dc" d<'I con~urn1dor 

• Agn:gar o rcd1J<. .. 1r 111.1.\ori-.1.1~ 

• Organ1l'~-ir u11 ..:;111al d .. · 'c111:1-. <.'"t<.·rno ,, '-.'.llll"-1.">l1tl1r l.1 lucr/ .. a de \.cnlas prcip1a 

• ll;11.:cr quo.: -. .. ·a 111.1!> l:lcil p.1ra ~,u<, u1t..:r1m.:d1:1rios el almac<.!n.ar, 1nani:jar o inventariar sus productos 

• DaT ::i pn1r.:ha In:-. produ<.lo-. l"-H di..;.• d1;1~ 

• Pro" ccr un '>l.:T'I. 1.:10 d..: :1-.1stcuc1:1 111.1:-. rap1do p.:1r.i cn1crr,cncias 

• Orgnnll'~H pl:inc:-. di.: ara:nd;u111..:11tn f'.il:l :-.us productos 

+ Agregar 'l.Cnd1.·don.:~ 

• Rcc!>tn1c1urar ...-us l'tHl~1:-. de 'cnta <.'.n lúnción de tcrri1orios o tipos de clientes o productos 

• AMgnar non1brcs cl:i\t.:'> para l.1 :i1cnc1ón de c:l1cnlcs cspcc1alcs 

No se detenga en C~ta lb.ta Agregue nuevas t:stratcgias acorde con sus productos. su 

empresa y sus rncn.:ados 

EJEMPLO 

La empresa PLASMA ap1icará los siguientes cursos de acción para mejorar su 

distribución 
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.-------------------~~-----..-.... ~...-.. ------·~~ ----
l>ISTRIBl!CION 

l·.MPKES/\ /'/~1.'>\f.J :••.I /JF1 "I" 

OB.JETIVO: 
Aun1cn1;1r el numero de d1!.tr1hu1dorcs 11ac1011a.lc!> ~,.;~-~~~~~~'.:.~ ~,~~··-~---- __ 

F.STR.A. Tt:G IAS; \1 

A._ 1µ,n.ir ho1nb1<..:"' cl \'\L p.u.1 l 1 u..:11<..1011 d.._ lllh .. '\<>.., du.:nk-. 1 
• Agrcg;1r "cndcdon::s 1

1 • O.ir 111 d1a:-. ~:r;1u .. de pr~~.r~,~~1.~~c•:;~ ... ~ ~~~ ~ ~ ~·~~ _ L~-·-· ... 
11 

JlJSTIFIC-ACIO!'i DE t:STR.ATEGIAS ~ 

Esta1nos .:-01nc111;1do-. de lo 11nportan1c que rc .. ulta n1111i:n1.11 el nu111<;n> 1lc d1..,tr1b111dorc. pu~.., 1dk¡.111 .._) l 
crccanui:nto de la ..;:n1pr..:~1 ..:11 lodo:. su .. '> ;1..,pc..:ctoi. Au11 1...u.u1do dhJ 1111pllc.1 un.1 111· .. .:r'>1on "'k" 11.J.1 \.J.. .. 
c..-str.11cg1.1... ... d .. ·~1d.I"> p01J1 <,;lllpr...-.;1 PL '\Sr-.1 '\ •;.(lll ,,,.., qu .... .._.;, Hk<.;\l,tll .1 IHl<.: .. tro-. ObJCll'\~l'> ~ ri.:cur .. O'- ~ 

El d.ir l•l .Ji-1" d.._ pn1cb 1 i..:r.ill'> .1,,1 ... <HTIO <..:I .1 .. 11•n u- hor11tnco-. <..:l l\.C bnru.1.1r.1r1 un ...cn.11 .. u1 di.: ~<..:nt.1 ,1U1..-.:..;u.idoJJ 

que no rC'.1111c1c t!1.1n llh<..:r..,1011 '"'" c1nbn.rgo p.:nn111r1 1ba1._tr HUC"o<'.., 1r1t.:1t....1do.., pu..::..,.._._ •)lr1 dt.: l,ts torn1.1~ 
p;1ra ... on~l!lHf J1«t11b111don.; .. ' <.,<,;1.1n .1 .. 1gn..'.ldo!> a l.1~ d"•-r-~1 .. po..1r l'nU,J'> de "'-'1111 íl 

DISTRIBl1C'IO~ 

OB.Ji:TJVO: 

1------------ ---,----·---------------·---~---º·-~~~----ESTR .... Tt:GL\.S: 

JUSTIFJCACION Dio: ESTRATEGIA..._") 

EL-U:.Or6 Fecha. 
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FCA lOlJlJ\ l'ARA ELABORAR UN PLAN DE MERCADQTEcN'IA 

PUBLICIDAD Y PROMOCION 

A través de las distintas formas d~ comunicución con sus clientes (publicidad. folletosT ferias. 

exposiciones, ruedas de prensa. etc ) . fi.mdamcntalmcntc: distribuye información. consolida 

d conocimiento e.le su pnu..lw..::t<l, rcfuccr.a o conquista la preferencia del consumidor. gana 

exposiciones <.h.~ marca, clintina barreras de comunicación entre su cn1presa y el consumidor. 

tncjura el cn1pa.4uctado o pr L"SCnt.1..::iún. nfrccc im.:cntivos. etc 

A continuncion plantcarnu~ una -;cdc de pos1hlcs estrategias a delinear en relación a la 

función de publicidad. promoción, en este ~cnt1do usted puede 

• E~st.1bkci:r un progr:1111a d..:: p11bl1c1d.1d ccx.•pcral1\..1 

• El:thorar un:1 c.;1111¡);11la pron10..:1on .. ,1 en 111..xlioo; di: .:on111n1c;1<.:1c1n n1as1'l.a por periodos dctcnninados. 

• Qfn."CCr ÍflCCllllVO:<. e11 lllCIO:.:a1H.:la p,:\r.1 Jo-; COll1pr:1dOlL.'." 

• Dcs .. -ucntos c~~.....:..:1alcs p;u;-i lo'> pnnicrus ("On1pr.1dorcs de 1111 producto nuC'\.o. 

• Et1quet;1t su prodw.;to 111.1~ •. ;011i.c111<..:1ucn1cn1e o lk: rnanera tna.'> alractn:a 

• l\..1cJotnr Jos arg11nicn1os de ... cnta a los cliente<. 1x11cric.:1alcs. 

• Facili1ar 1nui:s1r.1s de SU', pnlollu.:to ... 

• Confeccionar cxh1h1c1oncs csp•.:c1aks para dctcntunados gru¡x:tS de clientes, o en ferias y exposiciones. 

• PTogrnniar ofr·nas :l lo<> cl1colc;,,; 

• Ofret.:cr ac-."l.':o.uno~ gra1uu:1111c11ti: 

+ Establecer un pro~r.nna de premios a 1os con1pradon:s 

• Orl,":ant..r~'lr ofcna..., a 11:-ii. .._":<.. de c.:1dcn."l..'> de ucnda..,, de supcnncrc."ldos, cte. 

EJEMPLO: Los ::;iguicnte::; son cursos de acción empleados por PLASMA para la actividad 

promocional y de publicidad. 
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PllBLICIDAD Y PR0:\1()C'l<)N 

E\..1PllI'SA /'/_ l.''•.\l. l S .1 / >F <. ¡ · 

OUJETIVO: 

.•\unlcntar .... ·1 ..:ont.~11n1c11lo de nuc-.tro-. prodm ... tn.., !! 
-~--· --~-----------,___,.--J---~ 
t.:Sl"RATt .. GIAS; 

Sunun1strar a s.us cliente~ C'-h1h1<lorc'- 1!r.!lu1t;11ncn1c 
• En1p.-iquc1ar nuc .. 1roi. produc10~ '-Cl<......:toi. 1n;i-. ;Hr:\Lll\ ann:ntc 
• Ofn ... --cc1 accL""5<lno'i ~r;1tu1tan1c11tc 

~,......__,.,_=·~,---·--------------~~·-,,._._...~. ·~-... ~~~--~~~·-~--~~=y----· 
.JUSTIFIC'l\CION DE E~TR.l\Tf'.GIA~ 

El orgat111"~1r c'h1hu;1011c<. L"<;pcx:1ak.·-. l.:n (tond.; ~ 111u.;.<.trcn 1111c~1ro.-. produclo" al cliente (d1<>tribu1dorc:-;). 
pro\oc;1r;111 una rnc1ur rc\;1~1011 entre :uubas panc'>. 1nch1~1\c puede daro;.c la rcco1ncndac1on de lo qttc 1:1 
c111prc~t ufrL'L"C a -..u-. ... l1L·11tL:"<>. p..--H c11,~ .;-. lact1t>lc el dc....,.1nolh1 de .. ·-.ta -::s1rak1~1;1 

Sum1n1strando a nuc'>lrOS .::hcntL--S cxh1b1dorc'> :"" :1cct.."'!<>Oílo.., gr:ilu!l.arncntc pi.Jodcr110~ rc.afinn~1r nuc<,tra 
relación comcr..:1al de manera c.u11ph: ... L-Conón1ic.a. Por otro l.ado. el c111p;:tquc1ar rmc-.uo.., productu~ ;1ún 
cuando pueda oc.;.L.'>1on.;tr un co .. 10 :1d1c1on.al. pcrn11l1ra el po~H;1011:1nuc1110 de uuc~tr:i 111a1c.:1 cn d 111 .. ·n;:ado 

El uso de lo~ 111L-d10:-:. 111.1~1..-os de .;.;on111n1c:11.:1on nu ~>n J;1 11111c~1 forrna para dar .-1 co1Hx:cr-.c ;il publico 
consumidor, por ello la cn1prc.'>.-i PLASMA cl1gm l.1~ <::"'>tr~1tc1~1as ;uitcnnrc.., 

Elaboró. Ft.-cha 

No se detenga en la li~ta qut.! aquí le prcscntan10~. agrL~ue nuevas c-stratcgias en rclaciUn a 

su (sus) producto (o!>} y mercado (os) 

Sin embargo. ~i usted de,..ca mfom1aci1.ln sobre ln._ mt..•dios de connmicacion podcn1os decide 

que: 

La radio es un medio r:·1pido y con gran cobertura que llega a todos los rincones del país. Es 

po~iblc anunciar cualquier producto. :!ctividad e> ~cr..-·1cio con el menor costo y 

oportunamente 
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FCA lilJI/\ J>,\HA ¡:J.AIHll{J\J{ UN l'LAN DE Mt·:J{Ct\IXYilº.CÑIA 

En MCxico son Ola::. de :'O las estaciones rar.Jiofonicas (25 en frecuencia modulada FM. y 32 

en amplitud modulada :\'1 ). cada una diriµ.ida a ...¡c1.:tnrc:--. sociales cspcciflcns. que dan la 

opnnunidad de sclc..~ccionar el St:!J..mcnto de m\.'"rcado al que c¡uicre dirigirsc d anunciante 

Cada u11.i Je la~ 1aLli<ldill..t:--.<lI-as :-.e agrupan en \:--.ociacioncs que de manera general 

rcprcsC"ntan y dc..·-.a1rnllan cada una de las act1v1dades de anunciarse. Para anunciarse cada 

gnJpo radiotlmicn C"o.;tablccc un tcléli..1nt1 al cual puede acudir para ser atendida 

adccuac..lan1..:ntc. ,·\ ..:<intinuaci<"in o.;c rncno.:i11nan las dill:ri.:ntcs agrupaciones radiofOnicas y su 

rcspccti' o tclefc.Hhl 

<:JU /'tJ U ·I l>/f J< "L"""l /U J 

<;Rt '1'1J A< '/U 

(,"/l[IJ>(] ll.·t/)/(} .\ti/. 

2.5-9-12-58 

259-08-29 

6h2-11-00 

l .lumando a cualquiera de e~to:-. número:-. 1clcti:1nicns cornlJnn1entc le solicitan Jatos tales 

corno rayon st1ciaL giro. nombn..• del dueño, dirección y nún1cro telefónico. para proceder y 

proporcionarle una !Ccha de cnt r·cvista en su empresa, a horn y fCcha fijada por 1:-i empresa 

interesada. para tratar a!-.pcct0s rnás especifico~ entre lo:-. cualc:--. :-.e retorna el co-;to de la 

publicidad elaborada. ;-.: el discr1o y dur;:u..:iún dd 1ncnsaje a promover 

Por otro lado. si ya e:.. diente th .. ' b SECCIO!'. /\~1ARll.A de la CD de ~k"XlCO. renueve su 

anuncio y reciba una honiticacicm en b nueva SECCIO~ de CUPO~ES. pa.ra que pueda 

ofrecer a sus clientes descuento~ v uii:r1.as 

Y si todavla no es cliente de la SECCION A'-1.'\RILL.\. no lo piense mas Contrate su 

anuncio ) obtcndra una honilicaciún en cspJ...:io o color. para que su anuncio dc:..taquc n1ás. 

¡ i\núncicsc ya' 
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1 CA t ól lL\. l'AHA l'L\HOH.AI< IJN 1'1.AN 1)1·'. MERCAl)()"J1;{.:NJA 

Tcls 343-90-97. 343-95-52 .. 393-26-52 

566-47-79. 566-47-()6. 566- 47-88 

728-99-11 .·n-:u-" 11-?A."F"!J\r;; 

El ...tnun1.:1l\ por tdcv1sion unpJ1 .. ·a d u~u di.! un 1ntc1111 .. ·diario. la agcm.:i.i d ... · Puhlici<laU (en la 

CD DE ~fl.::.XJCO hay 111.l-. <le 75 a_L•cm.:ia.., di.: publicidad) a J,1s que puede acudir para 

conccptualizar ~ ,gcne1,1li.."..tr J.1 tllc...·.1 que c1111t1r..in po:.tcril1rrni:ntc en lc.1~ tclcvi5oras 

contactad:1s. con t:I hnraril1 ~- dura..:lun e-.1abk·c1da. pn1 la 1\gcnc1a Publici1aria 

¡\.l igual que c...·n l . .t 1a<lil1 t..·.., nc...•1.:e-.ano hablar por 1..:lcfi,no a la .·\~~cn..:ia ~{1li ... ·i1andc.1 !-.US 

!:>cn.·icif1s. c~ta. un;t vc...·L fl'c...'1b1.:h)~ lo-.. d.lt~1~ nci..:c-...;111<1s. <11..'.uJir.111 c...·n lHH:t \ IL-cha ;u.::11n.Jada~ a 

cntrc"\.istarlns pcrsunalrnc...·nfc Sera dtll"an! ...... c-.ta cntrc\.i.-.ta dundt.· el ;1~cn1e publicitario 

mostrara al interesado las 1Je;1~ para ernitil" ~u.-.. .1ntu11.:io:-;, 1.·0-.1(1 '" 11crnpn .!I aire. horario. 

periodo ~' IC-c!1a Je tr.1n:-.1ni-...11'n Tud" ello r..:-..1;1!,lc1.·z¡Jo en un 1,:nnt1aro Je pre~tacion de 

servicios que ambas parte~ dcr .. :rrntnaran 

Si por alguna ra./.Óll no le ..:on\.1.:nc1.· o 1ntcrcsJ cun1ratar su" sCt\.ic10~ no se rnc~)i..:upc. opte 

por otras altc1·nativa!> o agcnl.'.1as. J~I pL>lh"a cvaluar en quL" lu!--',ar podran proye(.·tar ~u idea 

rnás cfccti\.amcnte tanrn cconornic1 corno novedos;1n11..·nte 

Una alternativa rnas que pcrrnilc la difusion de sus producto~ en d n10.cr..:ado atravcs de las 

publicaciones que dabora iiara la industria del plástico es l:t .·\.!>OC1;1óúu Nacional de la 

industna del Plastico A C (t\.~IP..\C). qu1t..·n propor.;1l"1na entre ;ilgun()':i <le -.u~ servicios. a 

los agremiados 

+ PTomocion Nac1onaJ e fntcrnac1onaJ de lo~ producto~ Úl' -.u cmprc.-.J a través de la 

interacción que mantienen con las rc"";stas cspt."ciali.1'.adas del pló.stico y otras 

publicacionc:::. 
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FCJ\ (~1 TJ/\ Pi\l<A Fl...l\BOR/\R 1JN Pl.l\N !)E MEHCADCYll~CÑJA 

+ Ofrecer información sobre ferias y exposiciones del pl<istico en l\.1éxico y en donde se 

realizan eventos relacionados con el Sector. ello pcrn1itc rnantencr iníonnado aJ 

crnprcs.ario sohrc nuevas tccnologids Lh: prnt.fLJCtos y maquinarias, materias prinias y 

equipos necesario-. 

+ Beneficios de p<.•ncncccr a la l !nion de ( 'on1p1 as del Sector Plasticos que permite obtener 

precio:> rncnnrcs Ue 111.1tcrias prirna!->. por" olunK·n cor11p1udu 

El pencnec<.~r a .-'\Nf PAC le bendi.:iara "·.,,.le..• inh.:rcsa aso..:iarsc puede llamar al nUmcro 

l'e/<.~fú110. .. : 5-6-5>- -IS, n J1ng1r.\c <I t 1· J 'Lir</llC ( ·hapu/rc¡h·<.' (Jt'>, I )t'."f'kl<.'ho 301. (.'o/. 

/'arque .\ú1101/{'a11 Fe/u .• le \ft.'nco .. ·111..•,u·uJn /.re. lú~Ítu'/ 1\fL·ndc=. En Cstc lugar se Je 

propon.;ionaran toJ.u.,, In:-. r 1..·qu1'iil .,., n1..·~·<.·~.11·H,s p~u-a .,,l.'r ac1 l.'ditado <;OC1n de ·\N 1 PAC 

PRACTICA Conc..;pl)rh . .ll.· a usted <..'k~u 1...1'.-. e-;tr·a1l'.g1a~ de puhli..:id:td: promoción para su 

crnprcs.a 

-----1 
PllBLIC.JDAlJ Y PROJ\10CION 

EMPRESA 

OB.JETIVO: 

ll-J""u-s""'·T=•·""-1"'c'""A-C""-1"0=-N_,D-.-:""F-°"s"T"'R'°"-·--"'T"'>:°"G-IA__,S ________________________ _ 

Elaboró: Fecha: 
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H.'A lilllA PARA l·l./\BOH.J\H. l!N l'l./\N DE MEH.Cl\DOTECNIA 

INVESTIG.'l.CI0:-1 OE Mt:RCADOS. 

lJna de las actividades fundamentales de toda empresa cs. la de mantener infOrmada a la 

misn1a de cuanto ai..:ontccc en lo~ nH:n.:ado~ ac.::tividadcs di.! la cnmpct<:ncia en general. 

producto ... nuevos inµrcsado.<. al increado. tendencia de !ns increados. rcai..:cinncs de los 

cliente..,_ pt L"dl)~. -..itu:1eion cconntnica de la~ di!»tinta ... itrcas. nuevo'> dcsarTotlos urbanos . 

• 1na!i·~i ... L!l' 1{•:- n1 ... ck·~ dc furi ... ·1llnal1d.1d dt: lll'- prnLlu\.'.t{l...; (,:nn h>.<. de la ~mnpctcni..:ia. Ctl· 

:'\ contmual.·iún pr.:...;cntamos un listado dl.· alguna!-. ahernati' as que puede utilizar en 

cn1presa 

de nuestros produ..:10" 

l .• "l op1n1ón de lo~ ..:on'>11011d\•n.·~ <..c,hrc \:!'. d.::tí:.;1c11.::1.1" Je lao.:; n1.1rca" .1..:111al1Hcn1c 1.·11 el 1ncrc1do -...· sus 

futuro!. rc4ucnm1cnto!> a tr3'\CS de LL-..:lura'> de n1crc.ulo (lccn1ca 1ncrcadolog1ca) 

J Búsqueda de d1<ilnhu1don:s cornp..::tcn1c'i L'll d nicr.:.:u1C'I 

.i. lntcns1fic.-ir la con1un1..::1.::1on ..:on ll•-. d1->lrih111do1.::'.:> 

5. Efectuar obscn.·;u .. 1onc<; d1n .. ""CU1:; en punlO'> de '-Cnt.:1 dd produc10 para dctt.."l..:L3r dcfic1cm.:1as )lo vcnL"lJaS 

del mismo con respecto ;t 1:t c:omNh-'nc1;i 

Cabe mencionar que en éste apartado existen aún. mudrns opciones a seguir sin embargo; 

considerando los recursos económicos de la pequeña empresa se ha dispuesto mencionar los 

que se apegan a esta situación. esto no impli..:.a que usted deje de pensar en otras opciones . 

BUsquclas 

FJE?\.f PLO A continuación se mencionan las estrategias de PLAS~f./\ para cubrir sus 

objetivos de investigación 
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IN\'ESTIGACION DE J\.11':1-tCADOS 

nu ... 11o:T1VO: 
f· ll:•.:111.ir 111q:-.t1g;1<..'1011c-.. d(,,.' mcri..:.11.10 a.:ordc:. a las fl(o..'(;CSH.fadcs y prcsupuc~to de la empresa para mejorar Ja 
111foru1;1L-1C111 de rncr¡,.·;1d,,.., en la n11 ... 111:1 
t:STHx:¡:t::<7i-.\.S:--=- ~--~-----.~-------,----.=~ 
• Se: '-"kt.lu.ir;u1 111-..c: ... t1g<u.:1unc:!'> :--· • .. 011dc-o-; p.tra -..C'"rtíh.;.1r mc:JOr.tr l;i .:.1l1d.ad del producto 
• l111e11-.11-1c;1r 1;1 co1nu111.,;ac1011 (,,.·on lns d1~tnbu1dorcs 

'"'-~·-··-~=~------.....~~--~~--.-~ ...... ~-~----~---~~~~=~-·---- .-.-.-~-~~-~-~------~~---

.JlJSTll'IC-ACIO' DI'.: ESTK.'\TEGIA.S 
lJu:1 de l.t., fur111a)., 1na-; cíc...::11\;1'> para allc¡._~an10~ de 1níorr11.1<.:1ón es a 1ravCs di: ~ ... ondeo'>. k.--....1ura.'> de 111crcado. 
111\c~t1gac1unc-> \ 1.1 ob'>l.:n..ac1nn 1111-..n1a. (..'.0111unnu.:11h: ~n cu11s1dcrada.'i Cú!>tos.:1 .... \ d1fíc1h:~ de rc:diJ'..ar su1 
cn1~1rgo cs10 ~-J;1ho 1 .. 1 c111prcs..a PJ,AS:\..1A d1,.-c1d1ú adoptar al¡;una!. de ~<.;las 1.:~111cas para et logro de su 
ObJ~ll\.~:_ 

PRACTl(':\ 1- nunc1c las estrategias de invcstigacion para su en1prcsa 

[ EMPRESA: 
INVESTIGACION l>E 1'-'lt.:RCAD<.>S 

OBJETIVO: 

.:sTRATt:c1AS7""~~~------·-----------------------------1 

JUSTIFl<-ACION DE ESTRATEGIAS 

Elaboró: Focha: 
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FC"/\ ( ;¡ !JJ\ l'J\I<~\ l'l../\HOfV\H IJN l'l.l\N l>F Ml'.f{C/\IX>"Jl:CNll\ 

VENTAS 

Rt.-cuerdc que la función c~ncial de toda empresa es vender. Sin embrago no se trata 

únican1cntc de .... cndcr mas. sino dc sati!>facer una ncccsida<l o deseo del consumidor final 

La funi..:ion di..· -..cntas irnplica no :-.nin <.."l h)gro d<..' volúnH..·nc:-. de \.<..'llfas c:-.lahlccidns .. "ino 

tambiCn n1cjorar /<):-. nivele:-. de di~lribuc:i,m. prcvi~ionc-.. de vcnt;:1s. llrgani7a1· vi!'>1tas .. 

establecer políticas de prc(..·ios. 1ncjorar !as condicitincs cnrncrciales. rnoti\ ac1on del personal 

de ventas etc Acontiriuaciún se plantean una .sc:1·i..: de c:-.trarcgia~ n .. •tl:1cntcs .t \.cntas 

1 Con,cn1r el cat~1lo1:0 cu una n:-..1.,,l.'1 que. ;1p..'1r1C de que c,:k•,,.._. el 1n1L·rc ... por ... u kc1ura . .:-1c1..• 1111,,. ir1L,1lo rna.,; 

pcnnancnlc cn1rc /;1 c111prc'>."l ~ cl con.;;unuJ01 

Prcnuar ..orprc~1\ :1111.:n1c 1:1 fidelidad 

J F::ic1h1.::n 1:1 ..::crupr.t 1nc .... 1l;1n1c. 1aqe1as d1,.: crcdHo 1..k 1:1 ._·111pn:<,.,1 . ...:re.Jito .... 1111 11.:kfono r-ara lbn1ada.s ~1n 

cargo (adcn1á.s de la d1r<._x:c1on p~tr:i el cn,,.io por CJcn1plo dd '--"í.,,.HI d..: pcd•<-ÍLl) 

-t. Ofn..""Ccr planes de con1pra~ .11111.:rpada->. por crcruplo '"c11dL·r 1..·11 ,,.cr:ino .1 pr(.'i;:w.,, ... ~ ... p<...-c1alcs productos 

que ?>C uuh.-.. an en 111'-1cr110 p.tr:1 -..cr cn11cg;1.Jos,,. ..,obr.1J,i~ ..:11 <)t<Hle>! 

en produclos gralJs) 

6 Concurso cntr..: los 1nlcnm:d1:ino'> por con1pr:1. rot.;:1can1 dd pr<)(lu..:to . ..:1-.: 

7. Crear 1nccan1sn10'> p.or.1 h.accr rna ... .'1¡:rl " ~gura l.l r.:11trcg:1 

8. Crear clubt.."<; .;.:on pn..-1lcg10!'.0 <!o,p...-..:1,1lc"' para Jo., r.:l1L·111c;-; n1 .. 1-, <:011·,f,111t1..·~, Y 111..•lc.,, 

C) Conceder tcnrunos de cr6d11os nrls con.,,.cn1ent<..."!-, 

IU. ln1c10 de un progrnrna drng1do a 1nccnl1"1.o'i al pcr:..on.al d<.: \Cnl.1.,, 

11. Cornpcn.sar a 10:<. 1n1cnncd1anos p.,ra logr.n rTL"l)Or co,p.;1c10 d..:: c ... li1b1<.:1on al pUbl1c.:o 

12. Asignar ~uma.s d.: dinero p;ir.1 J,1 pron1oc1ón dc::I 111tcnncd1ar10 

13 Incentivos a los ~1..-onscc. porcn1n:g.as r;ip1d..;ts a los (.k1;1ll1~t;.1.o, 

T 4 Pa~o" ,al pcrson."tl de los 1n1crm<..-d1:1no.,, por cad., un1d;1d ,,.·cnd1d.a 

15 Ocorp .. ""1.r d~nl~ a-.."l.1mulados durante un ¡l\:nodo de tri:rnpo para crear Jc.altad y hábito en los 

1n1cn1icd1an~ 

16. Establecer dcs.>...-ucntos en función de los 11pos de d1cntt..~ 

J 7. l:.~tabh .. -...cr pnigraJna!t 1111..:.tL'>I\ º";. ¡.i..:r11411i..:111..: .... p.1ra el p..;r....,,11<1! de 'c111:1-> 

18 Cst.ahlcccr s1stcm .• 'ls ~ mccuusmos dc .,,upc:n.·1~1ón p.1r.i contJ""olar la calld.1d de los scn.;dos al clicnfc. 
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Fc.'A lit JI/\ PAR/\ t:J.AHORl\R UN l'l.l\N DE MERCADOTI·:Cl'bA 

l'J. Producir malcría! para promocionar en Jos locah..."?> de los 1ntcnncdianos 

20 Inicio de un proi:ran1:1 de accrcanucnto a cllcnh:s. potcrn:mlcs fi.1turos 

No se detenga en esta lista. lo importante cg que usted defina las acciones de venta en razón 

a las necesidades de su cn1pn·~a 

EJEJ\.1PLO Los cur~us de 0.11.:cion empicados rnr PLAS!\.1/\. para 1..~I logro de sus objetivos 

de venta !>.On 

..------~·-··-···-·····--·-----------------·-·-·-----·------------.... 
VENTAS 

El'\i.PRL:.SA. J'l.AS.\f. I .<., .1 VF <·.V 

OILIETIVO: 
A11111<.:::n1~1r un :11"., Li-- ';.:n1.1-. t<lt.1!..:,, p,1r~1 d ._1<..:rrc d..: 1.:~f<..: .ir"1(l 

E!'-.Tl{A'l""t:c;1A . ...;; 

Prcnuar :1 lo'. llll'Jt""ln:-.. '~·11d<.:dore-. 

lni.,,Cllll\af J;¡ c11111pra U<.: nt:n(JfC'- ,_;;1ntu.t:1<1l:-. d<: producto-. oln't;1c11do Lh ....... ;11cn10~ 1..·-.c:tl<•n;1<Jll" (t.•n dinero o 
1:11prodm.:lll1:r:111'i.) 
IJ1'oCt,ar ~.1-.11.:1n:1-. \ p11• .. :~·d11111c11tn-. 111;111u:dc-. p.lr:1 t.i...:1!1t.1r cl <..ont1ol .Je; nuc:-.lro.-. 111\cn1.1r1<1•._ l,1 
lo .... ah/~l<..:1~in J._· lo~. d1c11i..~-.. d1-.1nhuc1on dc pt..'l.lHhl•,_ et..; 
1111..:10 Jc 1111 pro¡~r;1111:1 d<..: a.._¡:¡,_;;11111c11!0 a lo-; ¡x1:-.1blf.!.,; 1,,,on1pr:i<lOf"CS 

JUSTIFICACIO:'-i Ut: ESTR..\ l'l·'.<~IA~ 
El olorpar 1..h:5eucrHo~ c..·n cfcc11"0 ü cu produ-.::10-., irnpli<.::.:t :1~.tgaa:- rc..-..::ur:.o:-. para la pro1noc1on Je nucS1t05 
articulo-.. ello fH) ~1gr11fic.:rn ga-.10--; 1n111il..;!., ¡Xlrquc con ello dc1n .. -.1r.ucrnn:-. lo u11por101111c que e·, el chc:nte 
p;1ra 1:1 cn1prc<;,;1. nu-.mo que '-C rcllq:tr;Í en .... fidchd:id de ..:on..;111110 ,1 l:ir1•0 pla..-n 

E~to no asegura d cn;.-c1 n11cn1u toL.11 en 1:1.'. '"en tas .. puc~ es nC<...:~1r10 cu1ucu1pl:1r cl dc~arrullo de progr.11r1..15 
de accrca.1111cnto con lo~ po!>1hJc..., cliente.<>. a~1 corno el d1~1'0 de s1stcin:L<> )" prou:d11111cn1os que ~l"lJUt.,n 
fücihlar el control .. lc-..:.:.ah..-~1c16n y d1stnhuc1ór¡ Q~ l~Q¡o;J.o'i <t la ornprc._1 

Elaboró Fecha: 



/•J<. le' 11< ' t l ·or rcspl Hlch: a u~a·d 1 . .'kgir .... u~ t.:stral L"gia-.. de "L'ntas 

f OU.JETl\"O: 

1 

fl 

ii 

ESTR.-\. n-:c;1 '\~: 
····----¡¡ 

.Jl:~TIHCo\.CIO" DE ESTR.·\Tt:Gl;-\.S 

Elaboro. 

Una ve~ que ~e han dctc.~rnlinado las c:-tra1t.~~~1a~ a .;,cgull". par.1 d 11..•gro de la~ misn1as. es 

necesario prcsupuc~tar lo~ l:~~istt).., qui..'.' in1plic.1n !.1 i.:p.:cLK"lt)!J di..' las n11-;111~i:. por la L"n1prcsa. y 

llC'-·ar un buen conuol p1c1p10 p.H.t J.1 opl1111,.-.i ... n1n ~J, _ _.¡ pL111' -..u:- r .. ·-.u!1.i.I,,::. 

En la presente guia de n1cn.::adotccnia usted. dd-.L'.'r~t ct•n1cn1pl.u· .Jni..:~rncotc los prc<>upucstos 

relativos a las tlincinnc" de c~ta ar .. ·a 1·1 ¡-.r1.•..,upue..rP cnn ... 1i1uv1..· un elemento básico e 

indispensable para cualquier act 1vid3d 11r!!a.ni~·~11.:it1n.tl 

,,... 
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FCJ\ GlnA PJ\H./\ El.../\.BOIV\H lJN 1'1.1\N DE MHlC/\l>l;HVC~IA 

El presupuesto es un instrumento administrativo en el que se computan por anticipado Jos 

gastos e inversiones relacionados con el cumplimiento de detcrn1inadas fi.incioncs de la 

empresa. dirigidas hacia el logro de objetivos prefijados y que se cumplirán mediante la 

integración de un conjunto de c:-.fi.iccz:os. en los cuales intervendrán recursos humanos, 

materiales, financieros v tccnicos 

Al elaborar sus pn:"upucstos e~ ncccsarit1 que organict.• las ;¡ctividadt.~s principaJcs de 

n1crcadotccnia ventas. pubil(:idad, prornoción. invest1gacion de rnercados. etc El uso de 

cualquier li.)rma dt..· pn . .-supuesto "-'"tara en funcion de ~us ncccsidade" .Y apoyos contables de 

su cn1prcsa 

El adn1inistrar es ejercer ctintrol s1.lhr1.· cualquit.•r ac:t1vi<lad I·~n consc>..·uencia. la guia para la 

elaboracion del plan de nH:rcadotccnia rcqu1.·nra rc\·i~1or11. . .-s con~tantcs a'>cgurar el logro de 

los objetivos estahlc1..:idos en el rn1sn10 

En esencia. esta guia es el instrun1cnto de i.:tuHrol rncd1ante el cual se asegurará que las 

actividades de mcrcadot~cnia puc:-!as en ejccu.::lón SI..! cslitn manteniendo dentro de las 

pn:visioncs estahlel:idas :' haliran de llc\.ado a la rccslructuruc1on y organi./...ación <le su 

empresa Es!a revisión pcrrnancntc. le permitirá .JctL"Ctar las dc~·..riacionc-s positivas o 

negativas que ~e presenten y adoptar las medidas corn. ... -ctivas pertinentes 

La implantadún de un Plan <le ~tcrcadotccnia. le pcnnitiroi un control cfi. ... -ctivo mismo que le 

proporcionara una vi!:>ual17 ... ación rapida y adecuada de Ja situación, .:n el mon1cnto oportuno 

y con la menor invcrsion de tiempo y esfuerzo. Recuerde que ello no implica gasto inútiles, 

si los sabe aplicar Recuerde que sólo pretendemos suministrarle pautas a St!b,TUir y ejempJos 

de cómo puede hacer las cosas. El fonnato y contenido final de su plan estará dado por las 

condiciones y características propias de su empresa y el medio ambiente mercadológico que 

la rodea. 
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Su plan de mcrcadc,tccnia debed ser comprensible. cornplc.:to. pcTo nn complicado Dcbcrit. 

ser preparado y redactado de tal manera que personas que no lwvan parti....:ipadC1 L-"ll su 

confección puedan seguir rdpid;i '.- facilmcrlle la ~CCllCncia del mi:-.mo 

Use su plan de.~ mcrc.:idotccnia con10 ~u llbn) de 1raba1c.' pt.·r ... onal Rctierast.• a el 

constantemente as1 mismo desarrolle '-U:-. rt-·~p~lnsabllidad~.., opc..·rafrvas " .Hlrnini..;1n11iva" 

durante todo el añ( i Añada notas. dato:-.. comentario~. etc puc::.., no ..,u/o il• ~cr·an de gran 

utilidad en la aplicacion del Plan que ... e cst.:l ejecutando. ~ino tambicn. rnirndo hacia adelante. 

para la preparación del Plan del pró:-..:1mo pcnudo mismo que podn1 superar año con año; 

tanto en conlcnido como en resultados obtenidos del n1ismo 
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CONCLlJSIONF.S 

En Mé:xico, las empresas tienen que afrontar una serie de problemas para sobrevivir entre 

estos: luchar contra la competencia nacional e internacional, altas y bajas de la economia 

contracción del mercado financiarnicnto y exigencias de los clientes que siempre quieren mils 

por su dinero son las nlii.s frecuentes 

Como cmp1·csaril1s, la unica protc.:..:io11 qw •. • tienen es ~u propia eficiencia Sin embargo esto 

nos lleva a rccotHh.'t_·1· que para enfrentar l.15 s1tuaciuncs <licites es nccesano utili.zar y 

aprovechar to<-Ü1:> In"> rr.:cur~os cPn que cuenta, se requiere que cada uno de los integrantes 

en la 111i~rna bnndc el Tl1CJlir C'>illt.~rzo logrando con esro un desarrollo electivo y una 

iníorn1acion suflJc1cntc para toin•u- dcc1sionc~ eficact!"S que ay'udcn al forta.lccimjcnto de la 

empresa en el mercado No cabe duda, es necesario can1biar la mentaJldad del pcqueí1o y 

microen1prcsario de nuestro pa1s 

Para ello y con base en los n:sultados obtenidos en la invcsugacion despuc~ de un anaJisis 

integral de los factores que incluyen en .:l dt...•:.a1Toillo cornercial de c~tas industrias, 

concluin1os necesario rccomcnd.'.l.r lo s1gu1cntc 

Planear las actividades de 1nt:rcadorccnia en conjunto .:on las de produccion y finanzas, para 

evitar contratiempos o s1tuac1oncs que solo complican la rcali7-<\C1ón eficiente de los 

objetivios comerciales en la empresa verificando que los elementos que inrcg.ran el mismo 

son realmente Jos quc requiere L:t crnprcs~t y pueden por tanto ser cubu:rtns por la mi~ma. 

Estructurar el arca comercial de las empresas. !.!!~ preocupante observar que son pocas las 

que cuentan con personal realmente preparado para un irca tan importante como Jo es esta 

Dcsjgnar a una persona determinada que realice umca y cxclusivan1entc las actividades 

comerciales de la mislna pcn1ütir.i niantcncrsc compet1tivan1cntc en el mercado 
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Dar oportunidad a adrninistraJ.orcs profesionales de demostrar sus inquietudes y 

conocimientos que aunados a la experiencia de los dueños podran lograr los objetivos que 

persigue la empresa con mayor eficiencia 

La capacitación es indispensable especialmente par;l los vendedores de la empresa quienes 

son los que proyectan la imagen de la misma al cliente Realizar programas de capacitación o 

enviarlos a cursos externos a la cmprc~a no es costoso si consideramos los beneficios que se 

obtendran a futuro con las ventas efectuadas La fuerza de ventas constituye la colun1na 

vencbral de todo organismo social y es necesario una atención mayor a su integración. 

realizando promociones frecuentemente. atcndicndo la calidad del producto al salir a venta 

entre otras 

Usar publicidad es deducible de 1mpw:stos y facil de realizar No hay que creer que solo 

consume dinero y no produce nada bencfico a l:t empresa 

Con la contracción del mercado nacional es necesario buscar nuevos territorios o zonas de 

venta. Es muy imponante aprovcchgar la oportunidad de exportar a otros países ahora que 

el gobierno mexicano junto con SECOFI y B .. ~C01'.1EXT proporcionan todas las 

facilidades necesarias para comcrcializ.ar con d exterior. Conformarse ~on algunas zonas de 

venta demerita en ocasiones la actitud comercial de una empresa 

Atender bien a los distribuidores es sumamt:ntc importante. rcaliL'.lr promocionalcs agrada a 

Jos distribuidores e incremema su fidelidad a la empresa Es úcil visitarlos constantemente o 

llamarles para saber sus necesidades y oir suS- opiniones L:is en1prcsas que !>aben manejar 

adecuadamente la relación fabricante-distribuidor han podido crecer más rapidamente y 

sostenerse con más fuerza entre la competencia 
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Finalmente es importante saber mas acerca de como manejar la mercadotecnia en la 

empresa. Para c11o elaboramos una guia que muestra como elaborar un plan de 

mercadotecnia. Este puede adecuarse a los requerimientos y recursos con tos que cuenta la 

misma. es posible adcmá.s aportar o eliminar de la misma lo que se considere necesario. 

Recuerde: El cambio no es un proceso sencillo sin embargo cuando se realiza con 

responsabilidad y claridad de objetivos significa, soluciones inmediatas a grandes problemas. 

Una administración adecuada, así corno un buen servicio a los clientes son garantía de éxito 

en toda empresa No mejoremos de un día a otro to que consideremos necesario. pero si 

hagamoslo dla a día. 
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