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EXORDIO

El informe Académico que se presenta a continuacion, es reflejo de la necesidad
educativa de dar estructura didactica a una empresa de Capacitacion y Asesoria

técnica en pinturas y recubrimientos.

La estructuracién académica del Centro de Capacitacion que vamos a referir,
constituy® un reto por la falta de visidn pedagdgica y académica de los integrantes
de la misma. Sin embargo, ésta fue una oportunidad rica en ensefianza y
aprendizaje tanto para {os miembros del Centro de Capacitacion, come para el

autor del informe.

Satisfacer a los clientes y consumidores finales en el ramo de la construccién e
industria es un reto que las empresas dedicadas a la pintura y a los recubrimientos
tienen como principal objetivo. Por este motivo la capacitacidn del personal y de los
consumidores en la aplicacidn de los productos es fundamental para el logro del

mismo.

De tal percepcion se deriva la necesidad de invitar al pedagogo a participar en la
estructuracién academica de los cursos y servicios que solidifiquen las
metodologias, los objetivos de ensefianza, y los contenidos vertebrales de dicha

capacitacion.



SETEC (Servicio Técnico Comercial) es el Centro de Capacitacién Técnica en
Pinturas y Recubrimientos perteneciente a Distribuidora KROMA, empresa
comercializadora de los productos del Grupo COMEX. KROMA tiene la necesidad
de distribuir y comercializar los productos a un extenso grupo de consumidores
interesados en satisfacer las demandas del mercado industrial y de la construccién
a través de sus puntos de venta o tiendas COMEX. Los Concesionarios o duefios
de las tiendas COMEX, asl como los empleados de'las mismas, requieren saber

aplicar los productes para dar una eficiente asesoria al consumidor final.

Para efectos del proyecto, se descubre una oportunidad educativa rica en
posibilidades de accion para ensefiar al personal de la empresa a visualizar los
objetivos y alcances de la empresa, metodologias, técnicas de ensefianza y, en fin,
implicar en este proceso formativo, todo un enfoque didActico que se puede
aprovechar en la ensefianza de los curses. Fue para esto necesario conocer la
estructura y orientacion de la empresa, y darle una direccion académica acorde a
los objetivos organizacionales referentes a la satisfaccidon de necesidades de los

clientes y consumidares del ramo de la construccién.

El enfoque académico de esta estructura educativa estd fundamentada en cuatro
valores: dignidad de la persona, rentabilidad del negocio, desarrollo personal y

trabajo profesional.



4 COmo se concretan estos valores?.

Dignidad personal del cuerpo de instructores y de los grupos participantes de los
cursos, Como es sabido, entre los pintores, contratistas, carpinteros, efc., es
significativo observar conductas de falta de respeto, albures y demas. Por este
motivo, se invita a los participantes de los eventos a adquirir actitudes de trabajo en
equipo e integracion grupal, a fin de contrarrestar dichos comportamientos. Pero
ademas, se trata de dignificar el trascendente trabajo que los mismos pintores y

carpinteros aportan a la sociedad.

El objetivo principal de cualquier compafiia es conformar un negocio, por lo que
estructurar el trabajo académico, implica tomar conciencia de ver hacia donde

estan dirigidos todos los esfuerzos: generar utilidades.

De esta manera, se capacita al cuerpo de asesores en contenidos comerciales
utiles para su trabajo en campo y se les invita a ser productivos visualizando que,
como consecuencia de un trabajo profesional, los clientes y consumidores
aprenden a manipular los productos correctamente y por tanto, pueden

incrementarse las ventas.

Si hacemos nuestro trabajo profesionalmente, es decir, hacerlo con calidad,
entonces se reducen los costos de la compafiia (hay menos desperdicios, errores,
etc.), somos mas productivos y ofrecemos cursos de capacitacion de calidad, lo

que repercutird en el adecuado aprendizaje de nuestros participantes. Sin



embargo, esto implica también contar con opciones y recursos que faciliten el
desarrollo del personal como es ofreceres diversos cursos de capacitacion interna

o externa, relacionados con su trabajo profesicnal o con otras areas similares.

Cabe hacer notar, que existieron otros valores en los que este trabajo se
fundamenté, sin embargo, considero éstos como los ejes conductores porque
ademas de justificarlos educativamente, es necesaric reconocer valores

organizacionales que afectan a trabajadores concretos.

El inicio de este proyecto empezé desde mi contratacidn estudiande primero la
estructura de la empresa, conociendo los servicios que se ofrecen a los clientes, a
saber: capacitacion y asesoria técnica, atencién de reclamaciones, demostraciones

de producto, visitas industriales y exposiciones de producto.

Posteriormente detecté necesidades didacticas de capacitacién en los instructores

dandome cuenta de las deficiencias que se podian mejorar.
Finalmente, empecé a desarrollar un plan didactico y comercial que contrarrestara
las deficiencias mencionadas. De este plan surge la Estructuracién Académica del

Servicio Técnico Comercial, basandonos en los Elementos didacticos:

1. Educando - Educador



2. Objetivos Educativos

3. Contenidos Educativos

4. Metodologia

5. Recursos Didacticos

6. Tiempo Didactico

7. Lugar

Estos son los elementos cuya consideracion nos llevara a establecer una estructura
académica sélida en la imparticion de los curses y que conduciran a los clientes a
comprender adecuadamente los procesos de aplicacion det producto, tanto para su
uso, COMO para su asesoria.

Hay que mencionar que los servicios de este Centro no se reducen a dar sdlo
capacitacion, sino, como se sefiald anteriormente, las asesorias técnicas, la
atencion de reclamaciones -entre ofras-, conforman la totalidad de servicios que se

ofrecen. Por este motivo debemos comentar, que este proyecto esta delimitado

s6lo al servicio de capacitacién,



Puede reflexionarse ante esto: ,no se puede aprender mediante los otros
servicios? (demostraciones, exposiciones de producto, atencién de reclamaciones,
asesorias por teléfono y en campo). Por supuesto que si; sin embargo, la
estructura académica central se basara primeramente en l0s cursos, porque en
ellos podemos evaluar los tiempos precisos del proceso y ofrecer las bases de los

otros servicios.

Es, pues, muy importante ver este trabajo como la oportunidad que tiene el
Pedagogo de concretar la educacién a través de la didactica. Pues donde haya
perscnas siempre habra aprendizaje; y en el ambito empresarial, el pedagogo
puede ensefiar a los trabajadores no sélo procesos de educaciéon formal, como la
educacion bésica, sino también procesos de trabajo y herramientas de apoyo para

tales procesos vinculados con los objetivos y estructura de cualquier empresa.

Por lo que regresando a la pregunta anterior: ¢no se puede aprender mediante los
otros servicios?, respondemos que son concretados en varios proyectos que a lo
largo del trabajo se exponen, marcando una delimitacion de los procesos de trabajo

de capacitacion y asesoria.

Primeramente, se presentard la matriz o carta descriptiva de los cursos de
capacitacién, mencionando sus objetivos, metodologia, sistema de evaluacion y

demas elementos didacticos. Para esta etapa fue necesario capacitar



primeramente a los instructores en la importancia de contar con un formato que
respalde todo el aprendizaje conocido y después, capacitarlos a los instructores en
el llenado del mismo; al mismo tiempo se organizé un curso de “Formacion de
Instructores”, en donde se les ensefid todas las maravillas de la didactica,
empezando desde un conocimiento de la persona y la persona adulta, hasta las

diferentes técnicas de ensefianza que pueden utilizar.

¢ Pero eso fue todo lo que se dio? No. Se organizaron “Talleres Didacticos”, a fin de
profundizar mas en las herramientas que pueden utilizar, paralelamente se
tuvieron entrevistas y observaciones del proceso de capacitacién para enriquecer la

forma de enseiiar.

Otros elementos que ayudaron en el proceso de capacitacidn y estructura
didactica, fue organizar también cursos de Ventas y Mercadotecnia, y Talleres de
Ventas y Mercadotecnia para sensibilizar a los instructores de que en la medida en
que enseflemos con un enfoque didactico y comercial, mejor se asesorari al

personal de las tiendas, y por lo tanto, se incrementaran las ventas.

Por lo sefalado anteriormente, en las cartas descriptivas se identificardn temas
relacionados con la competencia,. elaboracién de célculos de rendimiento de
producto, etc, debido a que, estos temas implican su propia didactica para
ensefiarlos. A partir de esto, el valor de estructurar bien los contenidos técnicos y

comerciales dirigidos hacia un mercado especifico de consumidores.



Este trabajo muestra el arduo camino que se recofre para sentar las bases
academicas de un Centro de Capacitacion orientado hacia la productividad del
negocio, mediante tres elementos: a) la técnica en aplicacion y conocimiento de las
pinturas y recubrimientos; b) un enfoque didactico que permita ensefiar bien, y c)

un enfoque comercial gue permita dirigir el aprendizaje.

Considero este trabajo como una valiosa aportaciéon a mi carrera y a la sociedad
por brindar testimonio del trabajo def Pedagogo en la empresa mediante el valioso
recurso de la Didactica, puesto que en muchas ocasiones el Empresario, Director o

Gerente, desconocen el valor que éste profesional de la educacion puede aportar.

Prefieren contratar a psicdlogos, comunicadores, licenciados en relaciones
laborales o industriales y no la participacién que se vislumbra en la aportacion del
pedagogo, ya que herramientas derivadas de estas profesiones son tangibles en
sus costos U operaciones V. gr., revista interna de comunicacién, medicion del
desempefio laboral, aplicacién de leyes laborales y sociales en el manejo de

néminas, etc.

Sefialamos tres razones principales por las que se da este fendmeno:
a) Prefieren orientar sus recursos y esfuerzos a herramientas de tipo comercial

o mercadolégico que proporcionen resultados a corto plazo,



b) Porque desconocen el modo de operar tanto de la didactica, como del
proceso de aprendizaje,

¢) Porgue el aprendizaje es un proceso intangible y que puede no verse los
resultados a corto plazo, y

d) Porque capacitar al personal es invertir en ellos y junto con una inadecuada
direccion de la empresa existe rotacion en la misma, por lo que algunos

empresarios o directores no consideran invertir en la gente.

El lector encontrara en este trabajo una posible via para solucionar problemas de

productividad en la empresa a través del Proceso Ensefianza-Aprendizaje.
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I CUERPO DEL INFORME

En el presente apartado se describen a la Empresa Distribuidora KROMA v su filial
Servicio Técnico Comercial (SETEC), ambas concernientes al proyecto pedagdgico

que presentamos.

I.1Descripcién General

Distribuidera KROMA es la empresa dedicada a la Comercializacién y Distribucién
de los productos COMEX; y el Servicio Técnico Comercial _(SETEC). es el
encargado de dar soporte, asesoria y capacitacion técnica a concesionarios,

empleados y consumidores finales.

1.1.1 Tipo de institucién
Distribuidora KROMA nace en 1990 por la necesidad de separar las actividades
comerciales de las productivas que venia realizando la principal Planta de

Produccién del grupo COMEX: Pianta Tepexpan.

La capacidad de produccién tenia que estar respaldada por estrategias de
comercializacién que contara con una infraestructura diferente a |la de |la Planta de

Produccién. Ademas, dado que el niimero de tiendas COMEX iba en ascenso, se
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necesitaba de una empresa dedicada a distribuir a los concesionarios los productos
que salieran de Planta, con un sistema que regulara precios, pedidos, canales de

distribucion y demas elementos que integran la administracién comercial.

De esta manera, se crea en 1990 Distribuidora KROMA S.A. de CV., para
Comercializar y Distribuir Pinturas y Recubrimientos a Concesionarios y

Consumidores.

Organizada por una estructura comercial que abarca desde la toma de pedido por
parte de la tienda, en cuestidén de minutos, hasta |la entrega de!l producto con un
lapso de entrega de un dia como minimo en cualquier parte de la Repiblica;
Distribuidora KROMA entrega sus productos a 2200 puntos de venta en México y el

Extranjero.

Pero 4 solo comercializa y distribuye los productes? Como objetivo principal, si. Sin
embargo, de esta distribucién y comercializacion se derivan muchas estrategias -

como la Capacitacidn- que sirven como medio para alcanzar el primer proposito.

Entre los recursos con los que cuenta Distribuidora KROMA se pueden sefalar los

siguientes:

Una red de distribucidn de 2200 tiendas en todo el pais y el extranjero como

Guatemala, El Sélvador, Panama y E.U.
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Novecientas personas trabajando en areas tales como Compras, Tesoreria,
Servicios Interncs, Compras, Seguros, Mantenimiento, Gastos, Contraloria,
Sistemas, Operaciones, Crédito y Cobranza, Recursos Humanos, Bodegas,
Administracion, Promocién de Ventas, Promocion de Ventas por Teléfono, Pedidos,

Publicidad, Mercadotecnia, Capacitacion y otros mas.

Existen cuatro bodegas que distribuyen los productos, las cuales estan localizadas
en cuatro regiones o zonas comerciales: Estado de México, Guadalajara,

Monterrey y Minatitlan, Veracruz.

Asimismo, se cuenta con dos Centros de capacitacion y Asesoria: Centro de

Desarrollo Integral COMEX (CEDIC) y Servicio Técnico Comercial (SETEC).

MISION DE GRUPO COMEX Y DISTRIBUIDORA KROMA

Producir y comercializar pinturas, recubrimientos y complementos para la

proteccion, decoraci6n y sefializacion de los bienes materiales.

FILOSOFIA

Consiste en apoyar a nuestro personal impulsando la mejora continua en todas las

operaciones con el fin de ofrecer al mercado los mejores productos y precios, como
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base para obtener dptimas utilidades, manteniendo sana la posicidn y los recursos

del grupo, con e! objeto de superar situaciones probleméticas y poder contribuir al

beneficio colectivo y desarrollo de la nacién.

COMPROMISOS

Con los consumidores:
Ofrecer permanentemente los mayores beneficios, con productos y servicios de

alta calidad al mejor precio

Con los distribuidores:
Promover su desarrollo para que obtengan la mayor rentabilidad posible para su

inversion.

Con el personal:
Respetar su dignidad humana fomentando su realizacion en el trabajo,

brindandoles seguridad y compensacion justa.

* Con la comunidad:
Contribuir a su desarrollo, protegiendo los recursos naturales y apoyande, en lo

posible, proyectos de beneficio personal.



ORGANIGRAMA DE DISTRIBUIDORA KROMA
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DIRECTOR
GENERAL
|
DIRECCION DIRECCION DIRECCION
ADMINISTRATIVA MERCADOTECNIA VENTAS
GERENCIA GERENCIA GERENCIA GERENCIA GERENCIA
MERCADOTECHIA MERCADOTECNIA MERCADOTECNIA MERCADOTECNIA DIVISION
MADERAS INDUSTRIALES RECUBRIMIENTOS DECORATIVOS SETEC
DIRECCION GENERAL:
. Cumplir con fos objetivos de comercializacion, distribucién y venta que el

Consejo Administrativo y el Presidente del Consejo sefialan para cada semestre

y afio.

. Dirigir y organizar todos los recursos de la empresa para hacerla mas rentable y
productiva.

. Sefialar y coordinar politicas generales de venta, establecimiento de puntos de

venta, logistica de producto y distribucidn.
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DIRECCION ADMINISTRATIVA:

+ Dirigir todos los recursos de la empresa a mejores condiciones laborales y
administrativas.

» Invertir los recursos en actividades mas productivas.

« Coordinar y controlar las entradas y salidas de recursos éptimamente.

DIRECCION DE MERCADOTECNIA:

» Dirigir las estrategias comerciales de la empresa en oportunidades de negocio.

+ Impulsar nuevas tecnologias de producto en nuevos nichos de mercado o en los
ya existentes.

» Apoyar y coordinar estrategias de mercado que impulsen y faciliten la venta de

consumidores.

DIRECCION DE VENTAS
+ Impulsar las estrategias comerciales en ventas rentables para el negocio.
¢ Coordinar ventas institucionales, corporativas e industriales.

+ Establecer estrategias de ventas por regiones comerciales,

GERENCIA DE MERCADOTECNIA: Responsable de coordinar:
« Existencia de producto.
» imagen comercial.

» Estrategias globales de mercado.
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Planeacién mercadolégica.

Definiciones en desarrollo de productos nuevos.

GERENCIA DIVISION SETEC: Responsable de Supervisar

Reclamaciones de producto.
Visitas Industriales.
Asesorias Técnicas.

Cursos de capacitacion.
Exposiciones de Producto.
Team COMEX.

Especificaciones

MISION DEL SERVICIO TECNICO COMERCIAL

Dar el Servicio de Capacitacién y Asesoramiento técnico sobre recubrimientos,

pinturas y complementos a nuestros clientes, para la correcta recomendacion y

utilizacion de todos los productos que fabrica el grupo COMEX.

OBJETIVOS

1.

Ampliar el panorama del servicio de Capacitacion y Asesoria técnica-comercial

a todos los puntos de venta dentro y fuera del pais, asi como los diferentes
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mercades de recubrimientos comprendidos en las &reas arquitectnicas,

industriales de mantenimiento o manufactura, maderas y pegamentos.

. Otorgar un servicio integral a Concesionarios y Consumidores en cuanto al

aspecto técnico comercial de los productos:

Manejo.
Especificacion.
Seguridad.
Recomendacion.
Aplicacién y utilizacion.

Mantenimiento.

. Ampliar los servicios de difusién de imagen mediante:

Exposiciones y eventos.
Especificacion de sistemas con instituciones plblicas y privadas.
Proyecto de aplicacién de recubrimientos con contratistas independientes

TEAM COMEX.

. Contribuir a asegurar el adecuado funcionamiento de los sistemas tintométricos

computarizados, Color Center y Salcomix, a través de la instalacién y del

mantenimiento preventivo y cotrectivo de las maquinas.
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5. Implementar la atencion y servicio a los dlientes a través de la comunicacién

telefénica via lada 01 800.

AREAS QUE CONFORMAN A SETEC

1. ARQUITECTONICOS

OBJETIVO:
Dar a conccer a nuestros clientes el uso y aplicacién de nuestras pinturas y
recubrimientos principalmente en el ramo de la construccién, mediante la

capacitacion, asesorfa y demostraciones.

2. SISTEMA TINTOMETRICO

OBJETIVO:

Instalar apropiadamente las maquinas dosificadoras, asi como los agitadores
asociados con la produccién exacta del color, y al mismo tiempo, proporcionar un
mantenimiento periddico para que funcionen continua y confiablemente las

maquinas disefiadas para la igualacién del color.

3. IMPERMEABILIZANTES
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OBJETIVO:
Brindar asesoria técnica en la capacitacion de los productos Top 2000 que cumplen
satisfactoriamente con las necesidades que la construccién requiere, desde

productos asflticos, base agua, acrilicos, prefabricados o cementosos.

4. TEAM COMEX

OBJETIVO:

Aplicar de manera profesional los recubrimientos COMEX a través de contratistas
independientes en las lineas de impermeabilizantes, pastas y texturizados;
ofreciendo garantia par los trabajos realizados, logrando asi la confianza y la entera

satisfaccion del cliente.

5. INDUSTRIALES DE MANUFACTURA

OBJETIVO:

Enfocar adecuadamente cada uno de los recubrimientos que forman la linea,
buscando siempre satisfacer las necesidades especificas del ramo industrial,
mediante la deteccibn de problemas o© requerimientos, utilizando como

herramientas, visitas industriales y cursos de capacitacion,
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6. MADERAS

OBJETIVO:

Capacitar y dar a conocer las caracteristicas de todos los productos para madera a
nivel tafler e industrial, incluyendo fa amplia gama de pegamentos, que nuestra
empresa ha creado para satisfacer los gustos méas exigentes en la conservacion del

mueble de madera.

7. MANTENIMIENTO INDUSTRIAL

OBJETIVO:

Proporcionar asistencia técnica de Amercoat para atender profesionalmente las
necesidades de mantenimiento industrial, tanto para empresas qulmicas,
petroquimicas, plataformas marinas, puentes, pisos industriales y en todas aquellas

areas y equipos que deben protegerse contra la corrosion.

8. ESPECIFICACIONES

OBJETIVO:

Influir substancialmente en el crecimiento de ventas mediante la especificacion
detallada de nuestros productos y sistemas con los diferentes grupos corpor-ativos,
firmas de ingenieria y oficinas de gobierno, responsables de los proyectos nuevos,

de mantenimiento y aplicaciones o remodelacion de obras.
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9. EVENTOS Y EXPOS

OBJETIVO:

Posicionar la imagen corporativa a los diferentes mercados existentes en el mundo
de los recubrimientos, con el objeto de permanecer dia con dia en el gusto exigente

de nuestros clientes, mediante la publicidad directa de nuestras lineas.

10. LINEA 01 800

OBJETIVO:

Proporcionar a nuestros clientes una via de acceso inmediato a través de la linea
telefénica 01 800 para solicitar informacion técnica y comercial de los productos
COMEX, ademas de brindarles los datos correspondientes de los servicios de

capacitacion y asesoramiento que se desarrollan en SETEC.

SERVICIOS Y APOYO TECNICO COMERCIAL

A) Cursos de Capacitacién
Tienen como objetive conocer a la perfeccion las caracteristicas técnico-

comerciales de los productos que forman las diferentes lineas en sus respectivas
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especialidades (River, Pimex, Eurotec, Top 2000, Unirapid, etc), asi como el

enfoque de venta y nichos de mercados a los que van dirigidos.

Tiene como alcance conocer las propiedades, formas de preparacion, sistemas
optimos, uso especifico, ventajas, técnicas correctas de aplicacion de todos y cada

uno de los productes, con el firme propésito de su adecuada comercializacion.

Estara dirigido principalmente a empleados, encargados y vendedores de tiendas,
considerando que la capacitacién es dia con dia una necesidad para permanecer

en el liderazgo de recubrimientos.

Los cursos de capacitacién variaran en duracién dependiendo del modulo que se
trate. El nimero de participantes en todos los médulos sera de diez como minimo y
como maximo lo que estipule cada gerencia. Al finalizar cada uno de ellos, se
entregaran diplomas de acreditacién, con valor a curriculo ante la Secretaria del
Trabajo. Los examenes finales se deberan acreditar con una calificacion minima de

ocho, con un 100% de asistencia.
Los cursos de capacitacion se integran por los siguientes médulos:
MODULO '} Productos decorativos

MODULO Il Igualado decorativo

MODULC Il Productos para madera



MODULO v
MODULO V
MODULO VI
MODULO VI
MODULO VIl
MODULO IX
MODULO X
MODULO XI
MODULO Xl
MODULO Xili

MODULO XIV
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Impermeabilizantes

Hoteleria

Introduccién a los Recubrimientos Industriales
Productos Industriales para manufactura
Certificacion Amercoat

Formacion de Vendedores Tecnicos

Pastas y Recubrimientos

Sistema Tintométrico

Complementos, equipos y articulos para pintar
Pegamentos

Productos industriales para madera

B) Asesoria Técnica

Generalmente este tipo de asesoria se realizaré de forma telefonica y se atendera

bajo la filosofia de “Entera Satisfaccion del Cliehte"; en ¢ella, se pueden coordinar:

1. Visitas de campo o visitas a industrias, escuelas, comercios, eic., en caso

necesario.

2. Enviar informacién, ya sea hojas técnicas, hojas de seguridad, etc.

3. Invitacién a las instalaciones para despejar dudas o preguntas de una manera

mas personalizada.
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4. Canalizarlos con las personas competentes para resolver adecuadamente sus
demandas.

5. Dar la informacién completa del producto o del sistema de aplicacion en
cuestion,

6. Superar siempre sus expectativas de servicio.

C)} Demostraciones:

Tendrd como objetivo conocer fisica, técnica y comercialmente algunos productos
en particular {sugerimos de tres a cuatro), los cuales se definiran de acuerdo a las
necesidades del cliente o los requerimientos del Concesionario, segun la

proyeccién comercial que puedan tener dentro de la plaza.

Estara dirigido tanto a clientes finales tales como pintores, carpinteros, arquitectos,
ingenieros civiles, amas de casa, etc, como a concesionarios, encargados,
empleados y vendedores. El alcance de la demostracién tendra como finalidad
conocer perfectamente los recubrimientos seleccionados para promocionarios,

recomendartos y utilizarlos adecuadamente.

La demostracién podra realizarse en un solo dia utilizando de cuatro a seis horas,
lo cual podrd variar dependiendo del nimero de participantes o cantidad de

productos, también podra llevarse a cabo de dos a tres horas diarias. Por o que
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podra conjugarse con cualquiera de los otros servicios, sobre todo en plazas

foraneas, aprovechando asl la visita del Instructor.

D) Atencién a Reclamaciones:

La reclamacion es atender una inconformidad del cliente ya sea por servicio,
imagen, surtido, etc. La que mas involucra a SETEC directamente, es por la falla
del producto y se atendera ésta, con base a! procedimiento de atencién de

reclamaciones ya existente.

Una reclamacion siempre tendra prioridad y se buscar la velocidad de respuesta;

asimismo se involucrara a las areas correspondientes con la finalidad de:

» Dar failo técnico
» Dar respuesta comercial
» Respuesta de andlisis, generalmente lo dan las plantas donde se elaboré el

producto.

La respuesta a una reclamacion variard dependiendo del problema en cuestion y

del tipo de producto.
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E) Visitas Industriales:
Las visitas industriales deben estar previamente programadas a la llegada del

Asesor Tecnico y estando el producto por aplicar en la plaza.

El apoyo técnico durard en funcion del niumero de visitas industriales y el Asesor
aplicara los recubrimientos, dando a conocer sus cualidades y caracteristicas
técnicas, especificando en caso necesario, las pruebas funcionales que se aplican
a estos materiales {viscosidad, adherencia, etc.). Asimismo, se apoyara de hojas

tecnicas de utilidad para el cliente,
Es importante que un vendedor por parte del Concesionario participe activamente

durante tas visitas, para asl manejar precios y dar el seguimiento correspondiente.

La cotaboracién del Promotor de Ventas de KROMA sera fundamental.

Las visitas tendran como objetivos:

+ Dar a conocer el producto.

Satisfacer las necesidad especifica.

Desplazar a la competencia.

Lograr mayores ventas.
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F) Expos:

Su objetivo principal es la organizacidn, desarrollo y control de fas Exposiciones de
Producto que se realicen entre Concesionarios, KROMA y SETEC, para brindar
apoyo comercial y de servicic a las diferentes plazas a todo lo largo de la red de
Conceslonarios, buscando penetrar en los diferentes mercados meta. A través de
la publicidad directa de los productos COMEX; resaltando sus caracteristicas y
enfoque comercial en los diferentes Ambitos, ya sea automotriz, mueblero,

arquitectdnico, industrial, etc.

G) Seminario:

Tendra como objetivo dar a conocer los productos que forman las diferentes lineas,
mencionando algunas de sus caracteristicas técnicas y cualidades de los mismos.
Estara enfocado principalmente a la gente del ramo como es: industrias, hoteleros,
escuelas, construccion, mantenimiento y talleres, donde se pueden comercializar

los recubrimientos.
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El seminario tendra como alcance detectar necesidades especificas para futuras
demostraciones de algunos productos en particular, por lo que recabar los datos de

los participantes sera fundamental,

H) Conferencias:

Tendra como objetivo dar a conccer cémo se puede enfocar comercialmente los
productos COMEX, la presentacion de los recubrimientos de cada una de las
especialidades, resaltando las cualidades de los mismos y qué necesidades
pueden satisfacer. Asimismo, se reforzara el apoyo que brindaran las Gerencias

Comerciales y Técnicas bajo las politicas de KROMA.

Estaran enfocadas principalmente a Concesionarios, Encargados de Tiendas,
Empleados y Vendedores, teniendo como finalidad dar a conocer la linea de los

Recubrimientos COMEX para su comercializacion.



ORGANIGRAMA DEL SERVICIO TECNICO COMERCIAL
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1.2. DESCRIPCION ESPECIFICA

El presente informe se lleva a cabo dentre de la Gerencia de Divisién SETEC,

especificamente en la Coordinacién Académica.

Objetivos de la Gerencia Division SETEC:

+ Garantizar el servicio de asesoria, capacitacién, demostraciones, atencidn de

reclamaciones a clientes y Concesionarios.

+ Promover los servicios con consistencia, oportunidad y eficiencia.

o Atender a todas las tiendas de la Republica y el extranjero en cuanto a servicio

y capacitacion técnica.

Funciones de la Gerencia de Divisibn SETEC:

« Planear los servicios de capacitacion y asesoria cada seis meses.

+ Presupuestar ios servicios que se ofreceran cada seis meses.
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+ Normalizar fos servicios que se ofrecen buscando la satisfaccién del cliente

final.

» Coordinar el desamollo de proyectos y servicios clave entre las areas

involucradas.

Actividades de la Gerencia de Divisién SETEC:

o Generar propuestas semestrales de servicio.

» Analizar informes presentados para la presupuestacién de servicios.

» Participar en revisiones salariales del personal del SETEC.

« Autorizar reportes de gastos.

« Participar en la solucién a las reclamaciones del producto de forma técnica y

comercial.

» Preparar informes técnicos de especificacion de producto.
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+ Promover el desarrollo de proyectos tecnologicos Utiles para el desempefio del

area.

» Coordinar el desarrollo de herramientas de control para eficientar la operacion.

De esta Gerencia dependen ocho Gerencias Técnicas y la Coordinacién

Académica

En la Coordinacién Académica se desarrolla el trabajo pedagdgico del presente
informe, observando una vinculacidn mas cercana en lo que se refiere a |la
Capacitacion Técnica de los Productos, servicio donde se deja ver con mas

claridad el proceso de ensefianza-aprendizaje.

Un pedagoge puede participar en varios proyectos que buscan satisfacer las
demandas didacticas y académicas de tal proceso, de asegurar que las
herramientas, métodos y objetivos, sean acordes a las caracteristicas diferenciales

del alumnado, los objetivos institucionales y el talente de los instructores.

Se presentard a continuacion, como el Coordinador Académico proporciona un

enfoque didactico y comercial a los cursos que se imparten, proporcionando las
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herramientas didacticas a los instructores para mejorar la calidad de la ensefianza,
evaluando el impacte de la capacitacion en el aula, coordinando programas
especiales de capacitacion, administrando la consulta de la Biblioteca, coordinando
los espacios educativos, promocicnando los servicios del SETEC, administrando la

curricula de los programas ¥ la capacitacion interna del personal.

1.2.1. FUNCIONES Y ACCIONES DESARROLLADAS
A continuacién se describen las actividades del puesto de Coordinador Académico
dado que es el puesto que involucra directamente el presente Informe de

Actividades Profesionales.

Objetivos:
+ Proponer estrategias educativas acordes a las necesidades comerciales y
técnicas de los programas, asi como de los mismos clientes participantes en los

programas.

¢ Implementar herramientas didacticas y académicas que promuevan facilmente

el aprendizaje de los productos que la compaiiia comercializa.

Funciones principales:

e Proporcionar estructura académica a los programas de capacitacion técnica y

comercial.
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Considero que existi6 en un principio mucho desorden respecto al mangjo del
tiempo, se debe impartir cada tema a partir de valorar el nivel de profundidad,
extensiéon en los contenidos, etc., por ello, la estructuracion académica de los

cursos se hace necesaria.

o Eficientar la calidad de la ensefianza a través de herramientas didacticas y

comerciales.
Dentro de esta funcién es necesario e importante ademas, contar con un excelente

cuerpo de Asesores o Instructores promotores de nuevas metodologias y técnicas

que sean innovadoras en la ensefianza técnica.

» FEvaluar el impacto didéctico y comercial de los programas en el aula, y en los

negocios.

En este punto es importante medir y valorar los resultados de las estrategias

comerciales y didacticas, para saber donde estamos situados.

Funciones complementarias al puesto:
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Coordinar programas especiales de capacitacién enfocados a una estrategia de

fa empresa o a un sector del negocio

Administrar el sistema de consuita de la Biblioteca

Coordinar fa logistica de fos espacios educalivos

Promover los servicios que proporciona el Servicio Técnico Comercial

Administra la curricula de los programas y eventos de capacitacion

Administrar Ia capacitacién interna del personal que trabaja en Servicio Técnico

Comercial.

Funciones y Actividades que se desprenden:

1.

Estructurar didicticamente los programas de capacitacién técnica y
comercial y eficientar la calidad de la ensefianza a través de herramientas
didécticas y comerciales: '

Adecuar objetivos de ensefianza y aprendizaje a los contenidos, participantes y

metodologias.

Uniformar tiempos de contenidos y aplicaciones de producto.
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Uniformar y proponer metodologias para cada programa de capacitacion.
Uniformar sistemas de evaluacion,

Eficientar los espacios educativos donde se impartg la capacitacion.
Estandarizar contenidos en cada curso.

Eficientar los recursos didacticos para los cursos.

Propaner programas de capacitacidon acordes a las necesidades de los

participantes.

Programar y evaluar programas didacticos para elevar la calidad de la

ensefianza.

Programar y evaluar talteres de didactica para dar seguimiento a las estrategias

académicas antes elaboradas.

Programar cursos complementarios que afinen las habilidades de comunicacion

verbal y no verbal de los Asesores Técnicos.
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» Disefiar instrumentos de medicion de la calidad de la ensefianza.

o Disefar instumentos complementarios de consulta a los asesores que

promuevan su desarrollo profesional.

2. Evaluar el impacto didictico y comercial de los programas en el aula, y en

los negocios:

« Proponer temarios comerciales en la imparticién de los cursos.

* Programar y evaluar cursos y talleres comerciales.

+ Verificar el cumplimiento de los programas técnicos y comerciales.

« Evaluar el impacto comercial y didactico de los cursos en tiendas.

3. Coordinar programas especiales de capacitacién enfocados a una

estrategia de la empresa o a un sector del negocio:

s Promover y realizar el proceso de inscripcién de cursos especiales.
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Seleccionar candidatos para cursos especiales.
Solicitar hospedaje de candidatos a cursos especiales.

Leer y entregar el reglamento de cursos de capacitacion en cursos especiales y

cursos normales,

Saolicitar transporte y entrada a instalaciones, como Plantas de Produccion, para

cu_rsos especiales.

Contratar instructores para cursos especiales.
Solicitar reportes de calificaciones de cursos.
Supervisar la disciplina de paﬁicipantes.

Solicitar becas al Departamento de Crédito y Cobranza para los cursos

especiales.
Elaborar €l cuadro de honer de los mejores promedios.

Entregar promedios finales y diplomas en cursos especiales.
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Reestructurar programas especiales.

4. Administrar el sistema de consulta de la Biblioteca:

Realizar el inventario del acervo bibliografico.

o Capturar la base de datos del acervo bibliografico.

e Elaboracidn y publicacion del sisterna de consulta de la biblicteca.

e Elaboracidn y publicacion de! reglamento de consulta de la biblioteca.

+ Incrementar acervo bibliografico mediante donativos y compras.

5. Coordinar Ia logfstica de los espacios educativos:

Programacién de aulas y cabinas de aplicacion.

Mantenimiento de equipos didacticos.



Abastecimiento de recursos didacticos.

Coordinacién de eventos especiales.

Contratacion de sonido.

Contratacién de comida,

Contratacién de vino y meseros.

Pago a proveedores.

Contratacion de traduccion simultanea.

6. Promover los servicios que proporciona el Servicio Técnico Comercial:

Supervisar envio de productos a plazas para cursos COMEX de capacitacion

40
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Verificar el cumplimiento de Politicas para la realizacién de cursos de

capacitacion,

Verificar el cumplimiento de solicitud de curses por parte de clientes.

Publicacién del programa semestral de los cursos de capacitacion.

Elaborar e implementar el folleto de servicios del Servicio Técnico Comercial.

Elaborar e implementar el folleto de cada curso de capacitacion.

Elaborar e implementar el comic de cada curso de capacitacian.

. Administrar la curricula de los programas y eventos de capacitacion:
Elaborar la base de datos de los participantes que han tomado cursos de
capacitacion.

Elaborar el programa de entrega de los reportes de Asesores Técnicos,

Leer los reportes de opinidn de cursos.
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. Administrar la capacitacién interna del personal que trabafa en Servicio
Técnico Comercial:

Coordinar la capacitacion de cursos de inglés.

Coordinar la Brigada vs incendios.

Coordinar el Programa de Capacitacion Técnica para SETEC y Mercadotecnia.
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1.2.2 SELECCION Y EXPOSICION DE UN PROYECTO:

Existen varios proyeclos que la Coordinacién Académica administra y lleva al cabo,

sin embargo, consideramos de especial importancia seleccionar el siguiente:

“Estructurar los programas de capacitacién técnica y comercial, y eficientar
la calidad de ila ensefianza a través de herramientas didacticas y

comerciales”.

Podemos administrar la curricula de los cursos contande con una base de datos de
los eventos, podemos promover los cursos y servicios para que el consumidor y
distribuidores participen en ellos; podemos evaluar el impacto did4ctico y comercial
de los programas, sin embargo, es imprescindible: “Estructurar los cursos
académicamente y contar con un cuerpo de instructores calificados”, porque es la
base para que los empleados de las tiendas COMEX, consumidores y
distribuidores asesoren y apliquen correctamente los productos y se cumpla uno de

los objetivos de la Compafiia: vender mas.

Es por esta razén que seleccionamos este proyecto, porque la base de cualquier
organizacién dedicada al aprendizaje debe saber qué es lo que ensefia, como lo
debe de ensefar, en qué tiempo, por qué lo enseiia, a quién le ensefia y quién lo

ensefia.
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Antecedentes:

Observando que el Servicio Técnico ha dado buenos resultados de Asesoria y
Capacitacion, se observé que muchos de los instructores impartian sus cursos de
manera muy técnica, sin utilizar los beneficios de la didactica. Ademas, las
evaluaciones y metodologias estaban muy trilladas, se estaba perdiendo el impacto
academico y educativo desde que se fundo el SETEC. Asi pues, se buscd a un
pedagogo que proyectara su conocimiento en la capacitacidn y que ayudara a

poner orden a esta problematica.

Una vez contratado al pedagogo, éste observd la problematica y disefé sus
funciones —sefialadas en el parrafo anterior- proponiendo para la estructuracion

académica los siguientes objetivos:

Objetivos del proyecto:

1. Facilitar el trabajo de los instructores mediante la organizacién de las
actividades.

2. Facilitar el aprendizaje mediante el uso de metodologias y técnicas acordes al
participante y a los contenidos.

3. Definir claramente los objetivos de aprendizaje.

4. Contar con un documento que defina el sistema de evaluacidén que permita

medir y valorar los resultados de la capacitacion.
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Como se especifica en lag péaginas anteriores, la descripcion de esta estrategia

consta de tomar en cuenta los efementos didacticos:

1. Educando y Educador
2. Objetivos educativos
3. Contenidos educativos
4. Metodologia

5. Recursos didacticos
8. Tiempo didactico

7. Lugar

Considerando estos elementos, empezamos a explicar y a analizar a detalle como

se ha llevado at cabo este proyecto.

A) Educando y Educador
Educando es [a persona que recibe la forma y el contenido de perfeccion, la razén
misma de su existencia. El tipo de educando al que nosotros nos referimos en el

Servicio Técnico Comercial incluye a las siguientes personas:
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Empleado de la tienda COMEX: que puede ser desde el encargado de tienda
COMEX, hasta el chofer. Las actividades que realiza este sector de personas es
vender en mostrador los productos COMEX, limpiar la tienda, solicitar pedidos
de productos a Distribuidora KROMA para que les surta, realizar e! inventario de
la tienda, realizar igualaciones del producto, tlevar el producto al domicilio del
cliente, etc. Pero hay una actividad que todos siempre realizan: Asesorar al

Cliente en los productos.

En los empleados podemos encontrar una edad de 15 a 40 afios en promedio,
un nivel académico de secundaria a preparatoria y en algunos casos con grados

universitarios.

Concesionarios o Distribuidores COMEX: son los duefios de las tiendas que
solicitan la Concesién a Distribuidora KROMA e invierten su dinero para
comercializar directamente al pablico en general los productos de COMEX. Las
actividades que realizan se orientan generalmente a administrar el negocio para
comercializar los productos. Cuentan con una edad entre los 25 y los 70 afies y
su nivel académico es alto, generalmente tienen carrera universitaria y algunos

hasta estudios de posgrado como maestria.

Pintores, Carpinteros y Contratistas: Son los consumidores constantes. Solicitan

asesoria y los productos que les ayudan a realizar su trabajo. Cuenta la mayoria



47

con un nivel académico bajo y su edad varia mucho. Son una fuente constante

de ingresos a la tienda COMEX.

+ Arquitectos, Ingenieros Civiles e Industriales: les interesa mucho conocer ia
funcionalidad y caracteristicas de los productos para aplicarlos en sus empresas

o Compafilas. Son compradores constantes de COMEX.

e Personas comunes y corrientes que desean pintar sus casas o recubrir ciertas

superficies de tipo doméstico.

+« Vendedores de las tiendas COMEX: Son personas dedicadas a realizar las
ventas mas fuertes de la Concesion visitando clientes en industrias, hoteles o

compafiias que necesitan mayor especificacion de los productos.

Para efectos de la estructuracién, debemos reportar que los cursos que se tienen
estan dirigidos a todos los educandos que mencionamos arriba, haciendo énfasis
en las metodologias segin cada tipo de publico, sin embargo, podemos clasificar

los programas de capacitacidn segan los participantes de la siguiente forma:

a) Para empleados de tienda, Carpinteros, Pintores, Supervisores de obra y

Contratistas:
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Médulo Ik

Modulo it

Modulo IV:

Modulo V:

Moédulo Vi

Modulo VII:

Modulo VIiI:

Maédulo X:
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Productos Decorativos (vinilicas y esmaltes)

igualado Decorativo {vinilicas y esmaltes)

Productos para madera River (tintas, lacas, selladores, etc.)

Impermeabilizantes Top 2000

Hoteleria (aqui se ven productos decorativos, de maderas, de

impermeabilizantes e industriales)

Introduccion a los Recubrimientos Industriales

Productos para manufactura Pimex (productos industriales para

sefialamiento de tréfico, pintura para pizarrén, etc)

Certificacion Amercoat (productos de mantenimiento industrial para

barcos, aviones, Silos, etc.)

Pastas y recubrimientos (Abarca las lineas de texturi, piamonte,

fractalis, graniti y arte milan)



Maédulo Xi:

Moédulo XII:

Médulo XIli:

Mdédulo Xiv:
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Sistema Tintométrico (abarca el igualado por computadora Color

Center; v éste se incluye en el médulo Ii: Igualado Decorativo)

Complementos y equipos de aplicacion (abarca todos los
complementos que se utilizan para aplicar los recubrimientos como
brochas, compresoras, pistolas de aspersién, etc., y se incluye

también en el médulo I: Productos Decorativos)

Pegamentos {abarca la linea Unirapid en todos su pegamentos de

contacto, de uso general, industrial y artesanal)

Productos industriales para madera (abarca la linea Eurotec y son

selladores, lacas, barnices exclusivos para la industria mueblera)

b) Para Concesionarios o Distribuidores COMEX:

Para este publico organizamos un programa especial cuyo titulo es: “Programa de

Actualizacion Técnico Comercial para Concesionarics”. En éste se observan

aspectos técnicos de los productes, aunque se encuentra mas crientado hacia la

parte comercial de los mismos. El programa puede consultarse en el anexo 1 al

final del informe (vid. infra. p. 108).

c) Para Arquitectos e Ingenieros:
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A este publico se les imparten los cursos del Médulo | al XIV, sin embargo, como se
trata de un plblico que estd mas interesado en una familia de productos
especificos, se organizan conferencias, seminarios y demostraciones de los

productos que mas les interesan conacer con poca duracion.

d) Para consumidores finales sin un perfil especifico:
Para este piblico les impartimos cualquiera de los cursos que se mencionaron
anteriormente, y que van del moddulo | al XIV o les impartimos también

conferencias, seminarios y demostraciones.

e) Para Vendedores:

En este caso tenemos el Médulo IX “Formacion de Vendedores Técnicos”. Es un
programa en donde son sefeccionados vendedores que f{rabajan para los
distribuidores y se les capacita en todos los médulos de capacitacidn con una
duracién de tres meses, aportandoles ademas contenidos comerciales especificos,

visitas a plantas de produccion y capacitacién en ventas, servicio y negociacion,

Presentamos a continuacién la filosofia, objetivo y alcance de este programa:

FORMACION DE VENDEDORES TECNICOS

FILOSOFIA:



51

Ofrecer un servicio de calidad a todos nuestros clientes, can el firme propésito de
cumplir siempre con nuestros compromisos, sin dejar nada a la deriva y asi lograr

mejor posicionamiento en el mercado de recubrimientos.

OBJETIVO:

Capacitar técnica y comerciaimente a los vendedores técnicos sobre las
caracter(sticas, propiedades y limitaciones de los productos, y que adquiera no fa
experiencia, en campo o en la aplicacion de los productos pero sl la destreza para
la aplicacién de los mismos. Que esté convencido de que todo se mueve sobre
sistemas de aplicacion y con esto tenga la capacidad de recomendar
adecuadamente, con base a un analisis preliminar los productos mas adecuados a

una necesidad o requerimiento especifico.

ALCANCE:

Que nuestros distribuidores a todo lo largo de la red COMEX cuenten con
asistencia técnica-comercial mas directa a través de su propia gente en asesorias,
atencion de reclamaciones, expos regionales, cursos, visitas de campo y ventas.
Pero sobretodo, que sepa comercializar no solamente unos cuantos, sino todos los

productos que presenta COMEX en sus diferentes lineas.

Debemos mencionar que éste es uno de los programas de mayor impacto en la red

de distribuidores, puesto que el personal que es capacitado en este evento se le
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certifica como apto para realizar las ventas mas representativas de las
distribuidoras o concesiones. La persona es capaz de entablar negociaciones con
hoteles, industrias, empresas muebleras, etc., con la finalidad de ofreceries los

productos que se comercializan.

Para cursar con éxito este programa es vital cumplir con el Reglamento del Curso,

incluido en el anexo 2 {vid. infra. p.110.)

Es imprescindible que el participante que toma este programa dedique todos sus
esfuerzos a estudiar y a adquirir a habilidad en la aplicacién de los productos.
Dado que el Servicic Técnico se ha propuesto que en este programé los
participantes adquieran la habilidad y conocimientos necesarios para recomendar
los productos, para lo cual establecemos -como en los demds cursos- un promedio
minimo de 8.0 y una asistencia del 100% (salvo justificaciones respaldadas). Esto
es porque si establecemos un promedic de 6.0 6 7.0 estariamos fomentando que
los Vendedores recomienden nuestros productos con un 60 6 70% de dominio de
fos mismos. Solo pedimos un 80% de dominio como minimo. En caso contrario, se
puede proceder a dar de baja al participante por falta de aprovechamiento

académico.

Sin embargo, no significa que no se brinden estimulos at participante para alcanzar

un buen aprovechamiento. Las acciones que seguimos para estimularlos son:
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Promediar como parte de su calificacion final las aplicaciones que realizan, la
puntualidad, la integracion grupal, la limpieza de aulas y cabinas, el trabajo en
equipo. Otras opciones son: solicitar a su instructor quedarse hasta tarde con el
participante para realizar aplicaciones o aclarar dudas de la teoria expuesta,
realizar alguna remodelacion o aplicacién de productes sobre alguna area del

Servicio Técnico que se pueda mejorar o se encuentre en mal estado

Un ejemplo del programa de este evento lo podemos ver en el anexo 3 (vid. infra.

p. 111)

Este es el principal ptiblico que tiene el Servicio Técnico Comercial. Veamos ahora
una definicién de Educador y quiénes conforman el cuerpo de Asesores Técnicos o
Educadores:

Educador es la persona que da vida y sentido al Proceso ensefianza—aprendizaje,

por el cual son facilitados todos los recursos para lograr el aprendizaje.

Nuestros Asesores cuentan con el siguiente perfil;

e Grado Académico: Ingenieros Civiles, Ingenieros Industriales, Ingenieros
Quimicos, Arquitectos, Ingenieros Petroleros y personas que alcanzan hasta la
Preparatoria. Es importante que cuenten con un nivel académico que les facilite
la comprension de los productos y recubrimientos de la compafila para poder

después transmitirlos a los educandos.
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« Edad: el promedio de edad entre los Instructores o Asesores Técnicos es de 30

aflos, sin embargo varia entre los 26 y los 35 afios de edad.

s Experiencia docente: La mayoria tiene experiencia impartiendo clases en
niveles medio superiores, ya que son contratados buscando cumplan con este

perfil. Sin embargo, siempre se les capacita en la imparticion de cursos.

« Experiencia en campo: Son contratados generalmente en areas que tengan
relacion con productos quimicos, sin embargo, se les capacita tomando los
cursos que se imparten y aplicando los productos mediante los cursos mismos o

visitas a industrias y demostracicnes a clientes.

B) Objetivos educativos:

Los objetivos educativos hacen referencia a las modificaciones de comportamiento
que se desean en el educando. En relacidn a este punto debemos sefalar que los
objetivos educativos estan orientados a que el participante sea capaz de asesorar y

~ resolver problemas técnicos de todos los productos que la compaiiia maneja.

Por lo que estableciendo un orden jerarquico se manejan objetivos cognoscitivas y

psicomotrices mas que actitudinales, tendientes a la descripcidn, comprensién y
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analisis de los elementos que constituyen un recubrimiento y pintura; y en la

aplicacion correcta de los mismos.

Podemos ver un ejemplo de los objetivos, los contenidos, la metodologia v los
recursos didacticos en la Carta Descriptiva que se describe en el anexo 4 (vid.

infra. p. 112)

Por otra parte, los objetivos estan redactados considerando los niveles de dominio

de Benjamin Bioom alcanzando éstos hasta un nivel de aplicacién.

C) Contenidos educativos:

Los contenidos educativos son todas las disciplinas, temas de estudio,
conocimientos, conceptos y objetos, o sujetos de estudio que tanto el educador
como et educando perseguiran a fin de cumplir los objetivos. Estan dirigidos a la
recomendacion, preparacién, aplicacién y comercializacion de Io_s productos, asl

come a lo referente a la preparacién de superficies de aplicacidn.

Son estructurados con base en [os objetivos educativos v en la informacién técnica
del mismo producto. Esta informacion técnica la proporcionan las Plantas de

Produccion, los Gerentes de Mercadotecnia y los Gerentes de SETEC.
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D) Metodologia

Se da el nombre de método didactico al conjunto légico y unitario de los
procedimientos didacticos que tienden a dirigir el aprendizaje. Lo constituyen los
métodos, técnicas y procedimientos de ensefianza y aprendizaje descritas en la
Carta Descriptiva manteniendo siempre una relacion entre teoria y practica o
aplicacion de los productos. Sin embargo, en la misma teoria el instructor se apoya
de técnicas que facilitan la ensefanza tales como el didlogo, el interrogatorio, la
mesa redonda, etc. Podemos sefialar que la metodologia de los cursos esta

dividida en tres partes:

a} Para la coordinacidn de las materias se utilizan métodos de ensefianza como el

logico y el psicolégico para la organizacion de los temas.

b) En el momento mismo de la sesién utilizamos métodos y técnicas de ensefianza
y aprendizaje; de ensefanza para definir y explicar conceptos propios de la
pintura (solvente, pigmento, pintura, recubrimiento, cargas, etc) y usamos
métodos activos en temas que faciliten la reflexién o la discusién; por lo que
técnicas como la expositiva, el didlogo, la lluvia de ideas y ofras técnicas son

utilizadas aqui.
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¢) Una vez comprendido y analizado los componentes y sistemas referentes a una
familia de preductos empleamos una metodologia mas activa por parte de!
discente, a través de técnicas de aplicacién de los productos, entre ellas estan

el Modelaje y la Demostracion .

E) Recursos didacticos
Los recursos didacticos estan referidos a todas aguellas herramientas, equipos o
instrumentos que facilitan o ilustran el aprendizaje. Este punto contempla el

material didactico que se utiliza en el curso con la siguiente clasificacion:

a) Equipos de proyeccién:

s Televisién

» Videoproyector

» Proyector de diapositivas

+ Proyector de acetatos

b) Material didactico propio del evento:
¢ Plumones

* Pizarrdn

¢ Acetatos

¢ Plumones para acetato
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b) Material o producto que se utiliza en el curso
e Tintas
* Barnices

+ Vinilicas

Un ejemple del material que debe poner el Concesionario o Distribuidor en el caso
de plazas foraneas y el material que Distribuidora KROMA pone para los eventos lo

podemos ver en el anexo 5 y 6 (vid. infra. pp. 116 y 118)

F) Tiempo didactico:

El tiempo didactico se refiere al periodo de tiempo que nos llevara cumplir con el
objetivo, el lapso en el que cambiara de comportamiento el educando. Este puede
medirse en minutos, horas, dias ¢ semanas, segln se organicen l0s planes,

programas o sesiones,

La duracidon de los cursos en el SETEC implica un minimo de 24 horas a un
maximo de 40 horas para los cursos. En el caso de los seminarios alcanza hasta
cinco horas por dia y en las Conferencias pueden ser hasta mas de tres horas en

un dia.
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Debemos sefialar que fos tiempos se estructuran obteniendo el promedio de
tiempo que un Asesor experto expone cada tema y cada aplicacién de producto en
varias ocasione. También lo obtenemos considerando el nimero de participantes
promedio de cada grupo y el grado de profundidad en el contenido, dependiendo

del curso que se trate.

G) Lugar:
Finalmente debemos sefialar que al lugar lo pademos definir como el espacio fisico
en el que el PEA se realiza de manera exitosa o no; es decir, si el participante

obtiene aprendizajes. Puede ser dividido en dos partes:

a) Lugar en el SETEC:

Aqul lo que hacemos es realizar un programa con las aulas, cabinas, horarios de
los eventos, horarios de servicios de café y demas cuestiones logisticas, en las
cuales intervienen tres areas: Recepcion, Servicios Generales de Mantenimiento y
Vigilancia. Eilos estan involucrados en este espacio, dado que Vigilancia permite la
entrada y salida de la gente que asiste a los eventos, Recepcion informa a los
participantes y a los Instructores el salon y cabina en el que les toca recibir e
impartir el curso, y Servicios de Mantenimiento porque ellos preparan los servicios

de café y limpian las instalaciones del SETEC.
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Debemos informar que anteriormente no se realizaba esta programacién y ahora
ha sido de mucha utilidad dar a conocer cada viernes el programa mencionado. Las
razones se derivan del aumento de eventos que se han dado dentro del SETEC,
por ello, en un principio no existia un orden légico para la programacion de eventos
en aulas y cabinas. Eran seleccionados segun el programa de capacitacion, pero
sin considerar eventos improvisados u otras reuniones que surgieran de las
mismas necesidades de capacitaciéon o de la empresa, como juntas gerenciales,
directivas, préstamo de instalacicnes, etc. Ademas no existia una persona
responsable directa de la organizacion de los salones, equipos y demas materiales.

En el anexo 7 se ofrece un gjemplo de dicho programa (vid. infra. p. 120)

Como se informd, los espacios del SETEC son asignados considerando el nimero
de gente que llegard para cada mddulo y el tipo de evento que se realizara: si es

una junta, un curso, una demostracion, etc.

b) Lugar en Plazas foraneas:

Como en este punto es mas dificil controlar los espacios, el instructor tiene la tarea
de solicitarle al Concesionario un espacio educativo adecuado, es decir, que
contemple una adecuada iluminacion, sillas aceptables, material didactico
indispensable para cada curso, etc. Estos requerimientos fos podemos observar en
el "Material que solicita el SETEC a los Concesionarios para los cursos”

mencionado anteriormente {vid. infra. p. 116)
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En el anexo 4 podemos observar la Carta Descriptiva del Médulo XIV: “Productos
industriales para madera Eurotec”, en el cual aparecen todos los elementos
didacticos descritos. Con esta carta descriptiva el Instructor podra guiarse en cada
uno de los temas que debe exponer apoyandose en los recursos educativos que se
mencicnan, de las técnicas de ensefianza que puede utilizar para propiciar

aprendizajes significativos, es decir, cumplir el objetivo.

A los instructores se les solicita ser flexibles en cuanto a las variables que se
manejan en esta carta, es decir, que no busquen cumplir siempre con el tiempo ©
usar determinado método o técnica educativa y se desvie del resultado del curso,

que es, siempre cumplir con el objetivo.

Si el Instructor se habla preparado para impartir su curso para una cantidad
especifica de personas y llegaron menos de |0 que se tenia planeado, entonces
hay que cambiar de metodologia. Igualmente si el grupo no es homogéneo,
entonces debemos hacer un diagnéstico inicial. La finalidad es cumplir con el

objetivo, que el aprendizaje se facilite.

Por otro lado, hay que recordar que dentro de la seleccidn y exposicion del
proyecto, también mencionamos el “eficientar la calidad de la ensefianza a
través de herramientas didacticas y comerciales”. A continuacion describimos

este punto:
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Antecedentes:

En julio de 1997, cuando se creo e! cargo de Coordinacion Académica, algunos de
los instructores ya habian recibido “cursos de didactica” o de cémo hacer
“presentaciones efectivas” o “hablar en plblico”, otros mas habian sido profesores
0 maestros en alguna Universidad o institucién educativa. Sin embargo, no se
percibian principios didacticos que ordenaran la ensefianza en esta Centro

educativo

Objetivo para elevar la calidad de la enseftanza:

“Brindar las diferentes herramientas didacticas a los instructores a través de

sesiones continuas de trabajo”

Plan a seguir:
El primer paso fue organizar un curso que se llamé “Formacién de instructores” que
permitiera sentar las bases didacticas en todos los Instructores. Encontraremos en

el anexo 8 el programa (vid. infra. p. 121).

Una vez concluido éste se decidid impartir una vez por mes lo que se llamé “taller
didactico”, para dar seguimiento a lo que se vio en el curso de Formacion de
Instructores y para afinar aspectos que no se hayan contemplado en el mismo. El

programa se observa en el anexo 9 (vid. infra. p. 122).
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Este taller continud hasta noviembre de 1998 y se alcanzé a revisar hasta el tema
de evaluacion. Hubo cambios en el programa principal porque los instructores
mantenfan una agenda de viaje apretada por los constantes cursos vy
demostraciones, y muchos de ellos, fueron promovidos a otras areas dentro de la

organizacién, Aan asi, el enfoque didactico se cumplio.

En cuanto al enfoque comercial se presentd la misma situacion, se realizé un
programa general, que fue cambiado en fechas, pero que al final de cuentas se
cumplid ¥ de lo que se trataba aqui era tener conceptos generales de la
comercializacion y ventas. Presentamos el programa en el anexo 10 (vid. infra, p.

123).

Puede concluirse este apartado con las siguientes ideas: para elevar la calidad de
la ensefianza, es necesario identificar primeramente las necesidades educativas
del Setec, proponer después los mecanismos para satisfacer esa necesidad y
orientarlos al perfeccionamiento de los elementos educativos, asl el docente
reconocerd la valiosa herramienta de la Didéactica como un factor decisivo para la

realizacion de su trabajo.
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Il. VALORACION CRITICA

Los proyectos arriba descritos son el reflejo de una planeacién académica basada
en elementos tedricos que ayudaron a establecer las bases de lo que fue la
estructuracién académica y a elevar la calidad de la ensefianza, haciendo

referencia tanto a Jo que esta escrito en los libros, come al criterio del escritor.

11.1 Fundamentacién critica
En este apartado definiremos primero los conceptos esenciales para llevar al cabo
el proyecto con referencia vy relacién al mismo, y como segunda parte, se

describiran los logros y posibifidades de mejora con vision critica.

1.1.1. Reflexiones sobre la disciplina en que se inscribe la practica

Con el propésito de enmarcar el proyecto desarrollado en el capitulo anterior dentro
de la fundamentacién tedrica, empezaremos con la definicién de educacién, su
diferencia real y etimol6gica, ademés, puesto que se educaran a personas en el
trabajo, se revisard la nocidn de educacidon de adullos, sus caracteristicas
diferenciales y sus proyecciones en la vida. Ademas, se analizara la educacion

institucicnal 0 empresarial, sefialando el significado del término institucion.

Veremos después las definiciones de empresa, organizacion y empresa de

servicios. Se observaran los elementos y clasificacidn de las mismas.



65

De esta manera, iniciamos con la definicion de educacion: "Etimolégicamente la
educacion significa, por una parte, conducir! (educare), dirigir o guiar al hombre de
un lugar o estado a otro. Asimismo, también etimolégicamente significa sacar de,
extraer, (educere) en la cual la educacion es la forma de extraer o sacar del

hombre algo™2

Sin embargo, no basta con esta definicion de educacion, pues se puede conducir
o dirigir al hombre al mal; o se le pueden sacar meramente conocimientos, sin ser
por ello propiamente educacién. Es preciso delimitar bien este concepto para

apoyarnos en algo mas sélido.

Educaciéon, en su sentido real es el "(...) perfeccionamiento intencional de las
potencias especificamente humanas™. La educacién es PERFECCION humana; un
cambio de mejora, de un estado humano a uno mejor. Aqui se puede observar lo
inacabado del hombre, lo incompleto que se encuentra. El perfeccionamiento,

significa un proceso 6ptimo o adecuado de dar plenitud a un ser.

De esta manera, perfeccionamientc humano significarad el proceso éptimo de
plenificar a la persona. Sin embargo, este perfeccionamiento no se da de una

manera ambigla o vaga, es un perfeccionamiento volyntario o intencional; es decir,

IGARC]A H. Victor., Principios de Pedagogia Sistemitica., p.17
2efr, idem.
3ibidem., p. 25
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se necesita querer perfeccionarse para poder educarse. Lo que significa también,

una educacion en la voluntad v la libertad para "querer” o elegir bien.

Y asi, entendemos que la voluntad juega un papel radical en este proceso de
perfeccion. Pero también lo juega la inteligencia, dado que "{...) del conocimiento
se sigue el apetito"4; es decir, la voluntad no se mueve, sino s6lo en razon de lo

que le presenta como bien la inteligencia.

&Y nada mas intervienen estas dos facultades en el proceso de educacion? Si, si
entendemos como facultades sdlo aquellas que son espirituales, a saber, la
inteligencia y la voluntad. Lo anterior no significa que en el proceso educative no
intervienen muchas otras capacidades o funciones en el hombre, pues intervienen
por ejemplo, su naturaleza fisica, que moldea una forma de ser; en temperamento,

caracteristicas genéticas y demas entidades fisicas.

Pero lo radical, lo importante, es que para el proceso de perfeccion que estamos
tratando, sélo es necesario considerar a la inteligencia y a la voluntad. Porque de
esto dependeria, el que el hombre pueda alcanzar la felicidad, porque "(...) la

felicidad sélo se alcanza mediante determinados actos, de donde es necesaric

SKRAMSKY, C., Antropologia Filoséfica Tomista., p. 388
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estudiar los actos humanos para conocer cuiles son los que conducen a la

felicidad"s.

Asi pues, no se podra educar al hombre de una manera aislada, sino de manera
armonica. Y es precisamente la parte racional del hombre quien dirige y unifica su
accion, por lo que seran la inteligencia y ta voluntad, los objetos susceptibles

principales en el proceso educativo.

Ahora bien, si el proceso de perfeccionarse tiene que incidir principalmente en
estas dos facultades, ¢qué caracteristicas o principios se desprenden de éstas?

Entonces tenemos que la educacion:

+ Es un crecimiento integral de la persona.

+ Es una eleccion libre asignada como autotarea.

¢ Es un proceso de autotarea ayudada por un educador.

+ Esuna relacion de cooperacion entre educando y educador.

+ Proporciona los medios necesarios para alcanzar el fin ltimo del hombre,

+ Debe basarse o partir del estudio de la naturaleza humana, de sus leyes y
principios.

» Descubre el sentido interno de la vida y lo vincula con ella para la felicidad.

+ Define la direccidn ética que marca el camino a la felicidad.

Sibidem., p. 395
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Estas son algunas de las caracteristicas desprendidas de las facultades o
capacidades antes mencionadas. Pero existen ademas, ofras que se desprenden

segin el aspecto a estudiar en el hombre, Veamos algunas de las cuales serian;
Por su naturaleza fisica o bioldgica, la educacion es:

= Un proceso de autoayuda para conservar la propia salud.

+ El punto de apoyo para adquirir un mejor aprendizaje.

e Un medio para aprender virtudes (piénsese en el deportista).
+ Un medio de reforzar destrezas y obtener habilidades.

= FElvinculo para establecer contacto con el arte.

* La base para poder sobrevivir.

Por su naturaleza psicologica, la educacion es:
* "Una compenetracién con la naturaleza y condiciones del aprendizaje.
s Una apreéiacibn del significado de las diferencias individuales.
+ Un conocimiento del proceso de "'maduracion’.
¢ Una idea clara de la importancia que tiene la adaptacién y un reconocimiento

de su necesidad para la correcta formacién del caracter”s.

SKELLY, W.A., Psicologia de la Educacién., p. 5
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Y por su naturaleza social, la educacién es:

« El primer contacto con los demas hombres.

» El principio de inmersion con la familia, el grupo, la institucién, la comunidad

+ Yy lasociedad ensu conjunto,

+ La forma de trabajo, diversion, estudio y cualquier actividad comudn que
perfeccione al hombre.

+ Se apoya didacticamente en el proceso ensefianza-aprendizaje.

« El primer cimiento para amar.

Podemos sefialar que las caracteristicas y elementos que intervienen en la

educacion, se sintetizan en la siguiente clasificacion de educacion:?

Educacion esencial: Perfeccion de todas las manifestaciones de la naturaleza
humana. Actualizacién operativa de la cultura:

- Intelectual

- Técnica

- Estética

- Religiosa

- Moral

TGARCIAH.V., opcit, p. 27
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Educacion existencial: Capacitacién para responder a todas las exigencias de la

vida. Humanizacion de la vida. Satisfaccién de todas las necesidades humanas:

- Biol6gicas

- Psicolégicas: {Seguridad, Dignidad, Comunicacién

Posibilidades de actividad:
- juego

lucha

-estudi;J

-trabajo

Factores formativos:
- humanos

- técnicos

Ambitos:
- Familia
- Profesién
- Amistad

- Fe
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Esta clasificacion nos ayuda a identificar de forma integral todas las posibilidades
en las cuales la persona estd inmersa. Podemos educar al hombre a través de la
cultura expresada en diferentes manifestaciones; lo podemos ayudar a mejorar sus
necesidades de existencia vitales y espirituales; a través de alternativas de

actividad; con factores de formacion y mediante distintos &mbitos de accién.

En este sentido, [a educacién es el Gnico camino humano para obtener la felicidad,

la realizacion personal y la satisfaccion de necesidades.

Sin embargo, cualquier educador es incapaz de promover estimulos educativos a
todas las personas y de todas las edades, es necesario, que seleccione a un grupo
de seres humanos con caracteristicas similares que faciliten la consecucion de sus
objetivos. A este respecto, hablaremos a continuacidn de la Educacién de Adultos,

periodo en el que se centra nuestro trabajo.

Educacion de Adultos:

La educacion, para su mejor estudio, la divide Garcia Hoz en dos grandes rubros:®
a) Estudio analitico de la educacién. Pedagogia General

b} Estudio sintético de la educacion. Pedagogia Diferencial

8ibidem., p. 54
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Nosofros nos ocuparemos de la segunda. Y diremos que ubicamos a fa educacion

del adulto en ésta.

Empezaremos nuestro estudio con el andlisis del concepto adulto, seguidamente

observaremos las caracteristicas que integran la educacidn del adulto v, finalmente,

veremos a la educacién del adulto inmerso dentro de [a institucion.

Adulto® procede verbalmente, del supinc del verbo latino adolesco que significa

“crecer”, Adulto significa "el que ha crecido”, cuando el individuo humano estrena,

por asi decirlo, una anatomia, una fisiologia, una psicologia y una sociologia por las

que se integra en las posibilidades, capacidades y actividades de los mayores.

a) Funciones de la educacion de adultos:

Funcién reparadora o de educacién retardada.

Funcion de integracién en el mundo de valores, actividades y
responsabilidades.

Funcién de actualizacién de la cultura.

Funcién de readaptacién.

Funci6n de estimulos a la autoeducacion.

Funcidn catartica de eliminacion de actitudes incorrectas.

9¢fr.., Enciclopedia Técnica de Ia Educacion., Tomo VI, p. 214
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b) Proyecciones de la educacion de adultos:

Proyeccién religiosa: El adulto, sin lugar a duda, mantiene una religion que es

adoptada, algunas veces, mas como filosofia que como religién en sentido propio;
podriamos hablar, mas bien, de un "sentido de vida", con reglas, normas o

principios tedricos y practicos.

Proyeccidn politica: El adulto, sin lugar a dudas, esta inmerso en una educacién

dada por una politica. Establece relaciones de interés por analizar y juzgar la
dinamica externa que en la sociedad se vive, y bajo qué leyes o quiénes estamos
gobernados. Los conceptos de poder, gobierno, vida p(blica, pueblo, etc., son para

€l nociones que llaman su atencion.

Proyeccién social: En este apartado, el adulto tiene singular importancia para su

vida profesional, familiar y de amistad. Puesto que es en ella donde el adulto
lograra encontrar més sentido a su edad. Sin ella, e} adulto no podréa tener "éxito”
en su vida. Para esto, el adulto ha adquirido una serie de "ritos” que le permiten

relacionarse mejor con los demas. Un ejemplo de esto es el "saludo” o el "beso”.

Proveccién econdmica: El aspecto econémico para el adulto, significa uno de los

elementos constitutivos para su vida y, entendemos constitutivo no como el
principal, sino elemental. La nocion que tiene éste sobre el dinero, el capital, la
utilidad, riqueza, valor o productividad; adquieren el significado de posesion,

ganancia, “medio para” o “forma de"; en una palabra; utilidad o uso. El aspecto
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econdmico para el aduito significa la utilidad para realizar algo, el medio y, a
veces, el fin de realizar algo en la vida. Pero también puede significar el costo, la
perdida o la falta de algo; es decir, puede significar algo que se tiene, que se puede

tener 0 que se pude perder.

Proveccion familiar: En este rubro, el adulto basa la mayoria de su trayectoria
como hombre, Para él, "su” familia es el principal motor de actividad e interés; es
aquf donde el adulto encuentra un lugar de descanso, de estimulacién; donde en
definitiva, satisface la mayoria de sus necesidades como persona. El que el adulto
sea ademas padre, significa un motivo mas para flenar de significado su vida. En la

familia, el adulto enriquece su intimidad y, por tanto, su personalidad.

Proyeccién cultural: Pero el adulto no nada mas se interesa por una religion, una

economia, la potitica, relaciones sociales o familia concreta. El adulto tiene, dentro
de si, una aspiracién por la cultura; entendida ésta, segun Guy Rocher como el
*(...)Jconjunto de maneras de pensar, de sentir y de obrar mas o menos
formalizadas que, aprendidas y compartidas por una pluralidad de personas, sirven,
de un modo objetivo y simbdlico a la vez, para constituir a esas personas en una
colectividad particular y distinta"1¢. El adulto tiene una manera de pensar, de sentir,
de actuar, en concordancia con una psicologia evolutiva y con una fisiologia propia;
pero también tiene una manera de pensar, de sentir y de actuar en conformacién

con una sociedad cultural, con una cultura que ie marca distintos principios de

I0CARRENO,A P.,Fundamentos de Sociologia., p. 292
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accion. No es lo mismo el significado que pueda tener en Inglaterra el concepto de

muerte, que en el caso de México.

Proyeccidén pedagdgica: Existen una variedad de instituciones destinadas a la

educacion. En ellas encontramos desde la educacion infantil, hasta la propiamente
de adultos. Es aqui donde observamos el gran interés y preocupacion que tiene el
aduito por brindar un servicio a la comunidad donde vive. Sin embargo, visto desde
la perspectiva personal, el adulto tiene un interés particular por autoeducarse, ser
mas perfecto. Le interesa su propia educacién, la educacion de su familia, y la que
impera en la sociedad en donde vive. Se informa sobre qué cursos se ofrecen en
su trabajo, ‘en qué escuela inscribir a sus hijos y hasta el Secretario de Educacién
que esta vigente. En definitiva, el adulto tiene la necesidad de superarse, de no

quedarse en el estado actual,

Asi pues, hemos visto como o donde se proyecta o desplaza el adulto; en unas
palabras, en las situaciones que le presenta la vida. Ahora bien, el adulto debe
educarse a partir de las condiciones reales de la vidal!, es cierto, pero ¢debe
educarse por 0 para la vida?. Kriekermans sostiene que "{...) el adulto debe ser
educado por la vida"? esto es "(...) aprende por lo que puede llamarse la

experiencia de la vida™3

Nefe KRIEKERMANS A, |, Pedagogia General., p. 502
Zibidem., p. 503
Vapud., idem
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Esta afirmacion la consideramos inapropiada por dos razones: a) limita o reduce la
accion que pueda ejercer el educador y b) reconoce como Gnico sujeto dentro de la
dinamica de la educaci6n al discente o educando. Mas adelante este mismo autor
sefiala |la tarea propia del educador: "(...) El educador debe favorecer la
receptividad y la capacidad de aprender lo que la vida ensefia, de modo que

ninguna alegria ni pena sean vividas indotiimente™4,

Pero no es ésta la tarea del educador, dado que si bien la vida ensefia, otra cosa
es afirmar que el educando asume una actitud pasiva de mero receptor, sin darle
criterios, esguemas ¢ lineamientos directivos para recibir del exterior dicho

aprendizaje, pues seria algo erroneo.

Entendemos aqui, que esta educacién del adulio es para la vida: "(...) la educacion
no tiene otro sentido, sino el disponer adecuadamente a los hombres para la
convivencia; es decir, para la vida con otros, mientras que en su sentido mas

profundo la educacién es un desarrollo de las posibilidades de vivir como

hombre"15,

El adulto y e hombre en general, educa y es educado, no por un concepto
abstracto llamado vida; sino ante todo por otros hombres que se encuentran en su

vida y para que "viva", en el pleno sentido del térming.

Hidem.
I5SGARCIA H.V., op.cit, p. 29
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c) Caracteristicas diferenciales del adulto:
El adulto tiene caracteristicas propias, rebasadas ya por las anteriores etapas

evolutivas. En ellas podemos observar que el adulto:

» Elimina la edad de seguridad y proteccién familiar para obtener con sus
propios recursos la estabilidad,

« Conlleva una serie de habitos aprendidos en su nifiez, adolescencia y
juventud; que seran influyentes para ese enfrentamiento con la vida.

» Puede aprender alo largo de toda su vida. La resistencia a un conocimiento
0 una técnica nueva se debe a la hostilidad o indiferencia con que é! la
puede recibir,

» Experimenta cambios respecto al aprendizaje. Aumentan sus destrezas, la
experiencia, la capacidad analitica, el sentido critico, la vision de los
problemas concretos y Qtiles.

e (Cambian sus motivaciones e intereses y pasa del interés por las cosas
relativas a la estabilidad personal y profesional, a la atraccién de problemas
civicos v sociales, a aspectos relacionados con la salud, la cultura, la
religion, etc.

» Tiene capacidad para la autoeducacidn y es sujeto preferido por la
educacion informal.

¢ Tiene una tendencia al conformismo, al inmovilismo y a ia rutina.
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Tiene mayor capacidad que las generaciones anteriores para la prevision
fundada en la experiencia y para los programas prospectivos.

Diferencia y separa su tiempo de trabajo de su tiempo libre, y necesita ser
formado adecuadamente para éste dltimo.

Necesita estar actualizado respecto a las transformaciones del mundo y

capacitarse, por |a educacion, para adaptarse a ellas.

Con base en lo anterior, podemos sefialar que el adulto aprende:

Seleccionando aquellos conceptos que considera de mayor utilidad.
Sintetizando el aprendizaje y llevandolo a la vida practica.

Buscando nuevas herramientas o conocimientos que le permitan hacer mas
eficiente su trabajo, 0 nivel de vida.

Comprobando o haciendo referencia de cada conocimiento nuevo con su
experiencia inmediata.

Aceptando los nuevos conocimientos de personas expertas o de edad
similar a él, |

Estableciendo criterios referentes a su experiencia 0 a conocimientos
aprendidos anteriormente por él.

Estableciendo procedimientos “aceptados” por lo que la cultura, la tradicién o
las costumbres sugieren, tendiendo a rechazar nuevos procedimientos,
innovaciones en procesos o rompiendo paradigmas en la forma de hacer

determinada cosa.
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s Aceptando con facilidad conceptos relativos a la estabilidad econdmica,
financiera y religiosa.
+ Comprobando los resultados de ciertos conocimientos con suposiciones que

su experiencia y su aprendizaje experimental le dicta.

Dado que el presente informe se desarrolla dentro de una empresa, referiremos a
continuacién los conceptos de Institucion, Empresa y Organizacion, con fa intencion

de conocer su diferencia y relacién con la educacion.

Educacion Institucional:
En realidad este concepto no es muy usado, mas bien se habla de la Educacion de
los Centros orientados a impartir algan tipo de educacion, u otros conceptos mas

administrativos. A continuacion nos referimos a esta situacion.

a) Limitacion del término:
Una vez definido de manera general al adulto, se tratara ahora de la educacion

institucional.

En realidad e! término educacion institucional es poco empleado y maxime si se
relaciona con la empresa, se alude a pedagogia institucional's, de pedagogia

industrial'?, de psicologia industrial, etc., pero no propiamente de una educacién

V6cfr, GARCIAH. V. op.cit., p.503
Enciclopedia Técnica de la Educacién,, op.cit., p. 227

ESTA TESIS NO SAY ™~
DE LA BIBLIOTECA
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institucional. Y esto debe su parte al término manejado como "institucion”, que
como veremos mas adelante, esta relacionado con “la constitucién de algo”, y el
ofro concepto relativo a educacion, que se alude al término de escuela o institucion

de educacién, mas que a una educacian institucional.

En este trabajo, veremos a la educacidn institucional a cualquier institucion
(lamese institucién a la "accion de instituir o constituir algo"'8), cuya organizacién

interna promueva o realice actividades educativas.

b} Definicion:

A este respecto, ¢ cualquier institucion puede ser educativa?, En principio si, dado
que la educacion es para la vida. Y en la vida de los hombres encontramos
diferentes ambites donde se dan las relaciones educativas; lldmese familia,

escuela, comunidad o empresa.

Si bien el término "institucién” (constituir algo, darle vida), puede confundirse con
los términos de "organizacion” o "empresa’, es para este apartado de investigacion
algo indiferente; dado que tanto la institucion, la organizacién y la empresa se
componen de personas que realizan funcionés de manera coordinada para un fin
determinado. Lo irnportante' aqui es que dentro de cualquier institucion,

organizacion o empresa se puede educar al hombre.

18Diccionario Enciclopédico Pequefio Larousse., p. 498
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Para ello, debemos partir de una base. Asl pues, empezaremos por definirla.
Institucidn educativa 0 educacion institucional "es cualquier esfuerzo sistemético y
coordinado de las estructuras de la entidad por perfeccionar al hombre o parte de

&l"s.

En este sentido, la capacitacion, adiestramiento, desarrollo organizacional, las
teorias psicolégicas y administrativas para lograr un cambio en el personal de la
organizacion, significan ya una accién educativa.

Si analizamos esta situacion, todos nos encontramos inmersos en alguna
institucion o varias de ellas; y es en ellas donde observamos mas estrecha la
relacion educativa. El hecho de llegar puntualmente al trabajo, significa una accién
educativa; el obedecer una serie de normas y politicas dentro de la institucién, es

también un suceso educativo.

Sin embargo, ¢ qué elementos o condiciones son necesarios para considerar a una
instituciébn como educativa?, o es que ¢todas las instituciones son educativas por el

hecho de contener hombres educables?

A este respecto, estudiarémos que una institucién para consideraria como

educativa debe:

S Nota: Como hemos mencionado, los autores que refieren el término educacion institucional sefialan de forma
genérica a este término, sino mis bien en el sentide de Escuela, Facultad, Centro, etc. Proponemos esta
definicidn relacionada con ¢] acto de constituir.
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= Tener como finalidad -o dentro de sus finalidades-, desarrollar las
capacidades de las personas.
¢ Mantener una linea de autoridad jerarquica sana.
* Mantener un grado de participacion y cooperacion entre sus integrantes.
» Considerar al hombre como persona, es decir, como un fin en sf mismo, y no
como medio de produccidn u objeto.
« Contener instrumentos o técnicas educativas que faciliten o promuevan a!
perscnal en su desarrollo fisico y espiritual.
= En definitiva, una filosofia y cultura organizacional que tienda al servicio
interno y externo de su gente.
A este respecto no todas las instituciones, por el hecho de contar con una linea
jerarguica de autoridad y mantener un grado de participacién y cooperacién son
propiamente educativas. Necesitan para ello, de la finalidad esencial de buscar la
mejora perscnal entre sus gentes, ya sea integral o parcial, a corto, mediano o

largo plazo; en uno solo o en todos los aspectos del hombre.

Concepto de Empresa:
Ya se ha tratado del término institucion, que significa instituir o constituir algo. De

igual manera debe darse claridad a los conceptos de empresa y organizacion.
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Al respecto puede sefalarse que "empresa” significa la "accion de emprender”ts, la
accion de empezar o iniciar algo, una empresa. Como podemos observar, este

término se refiere mas a una actitud humana, que propiamente a una organizacion.

De esta manera, surge el concepto de empresario: "el que dirige la empresa”.
Ahora bien, la actitud de emprender, emprendedor, o el que dirige la empresa hace
siempre relacidn a dos aspectos: a) la persona que emprende v, b) la cosa que se
emprende. La empresa significa la "institucion” o la "organizacion®, la actividad o el
objeto de nuestra accién; y el que emprende, la persona fisica que dirige, fija lineas

de accidn o delimita el umbo por el que ha de seguir dicha empresa.

Por lo tanto, es tanio una actitud de quien la dirige como una actividad de

organizacion.

Sin embargo, hay quien confunde al empresario con el administrador: "Los
empresanos son individuos que conciben la idea para una nueva empresa
comercial, rednen los recursos humanos, financieros y fisicos necesarios para
iniciar la empresa; inician las operaciones de 1a empresa y la hacen cracer hasta el
punto en que se agrega mas gente a la organizacion, y por lo general soportan la

mayor parte del riesgo financiero y personal en la iniciacidn de la empresa”.20

1%Djccionario Enciclopédico Larousse., op.cit., p. 345
20TERRY Y FRANKLIN,, Principios de Administracién,, p. 31
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La diferencia entre ellos se puede ver claramente con el siguiente cuadro:®!

ACCIONISTA Y ADMINISTRADOR

EMPRENDEDOR Y PROMOTOR

» Esta por el lado de las cosas.
+ Se fundamenta en fa empresa que posee.
» Apuesta a los recursos financieros,

« Considera al capital como los activos. Lo vigila

constantemente.
« Busca tener una gran organizacion, porque
piensa que asi podra hacer negocio.

« Esta por el lado de la accién.

« Se fundamenta en las cualidades de su
propia persona {tiene confianza en lo
que vale).

« Apuesta a sus recursos personales
(virtudes, capacidades y habilidades) vy
lo hace porque sabe que sin ellos, no
lograria los recursos financieros, o bien
los perderia.

e« El verdadero capitalista (término
derivado de caput, cabeza), es el que
apuesta a su cabeza, a su imaginacidn,
a su confianza.

Como podemos observar, existe una diferencia substancial entre el administrador y

el empresario. El primero busca la integracion de los recursos y sistemas de la

empresa para "hacera crecer”, “obtener mayores utilidades”, etc, el segundo,

busca la integracion y desarrollo de las capacidades humanas para: primero "hacer

crecer a su personal” y, segundo, como consecuencia “"gbtener mayores

utilidades”, El mismo autor de este cuadro nos presenta otro similar, en relacion a

la vulnerabilidad y resistencia del empresario:22

2L LANO,C.C., istmo No. 199, p.47
Ribidem,, p. 46
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AMBITOS VULNERABILIDAD RESISTENCIA
+«+ TENER El TENER como fin EL TENER para hacer
« HACER El HACER para tener ELL HACER para ser
« SER El SER dependiente del|EL SER como fin

hacer

Se es vulnerable cuando inicialmente se "es" para después "hacer” y finalmente

"tener”; vy se es resistente cuando primero se "tiene”, después se "hace" y

finalmente se "es". Este cuadro, completamente pedagdgico, ilustra muy bien la

finalidad que persigue cada uno de los dos perfiles en la empresa: el administrador

y el emprendedor.

Pero debemos aclarar, que hablamos del "actual® administrador,

administrador como tal.

Concepto de Organizacion:

no del
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Una vez definido el concepto de empresa, conviene esclarecer o ubicar el de

Organizacién, con el cual suele asociarse ¢ incluso confundirse:

Organizacién "(...) es una unidad social rigurosamente coordinada, compuesta de
dos 0 mas personas, que funcionan relativamente constante para alcanzar una

meta o conjunto de metas comunes"??

Mas no es lo mismo que la simple agrupacion pues "(...) las organizaciones se
diferencian de otras agrupaciones de personas en que su conducta esta dirigida
hacia sus metas, Es decir, buscan metas y objetivos que se pueden alcanzar con
mas eficacia mediante la accién concertada de las personas. Poseen fres

caracteristicas importantes: conducta, estructura y procesos."

Asi pues, ¢ existen agrupaciones de personas que no estén comprometidas con un
solo objetivo 0 meta? Si, por ejemplo a los conglomerados, las masas, las
agrupaciones de gentes dispersas por las avenidas, dentro de los partidos de
futbol, etc., que pueden estar organizadas bajo ciertos parametros; pero no forman

una "organizacién”.

Ha de aclararse, que la organizacion proviene del término organismo, "(...) que es

una entidad con las partes de tal manera integradas que su relacidon con una y otra

23ROBBINS ,P.S., Comportamiento Organjzacional., p. 5
24GIBSON et.al.., Organizaciones. Conducta, Estructura, Proceso., p, 575
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estd gobemada por su relacion con el todo"™ y de orden, que significa la "{...)
disposicidn metddica de las cosas regularmente clasificadas"6; es decir, ubicar a
una cosa en un lugar respecto de las otras. Y por eso sefialamos que la gente que
observa un partido de futbol dentro de un estadio, puede estar ordenada,
organizada; pero no formar una organizacién como tal. La diferencia estriba, como
mencionabamos antes, en el compromiso con la meta, dependiendo del grado de
identificacidn con la meta u cbjetivo final v la serie de actividades coordinadas por

las personas.

Ahora, se alude a organizacién aqui, en referencia al término antes referido de
"institucion" que viene de constitucién de algo, y mas propiamente se refiere a la
“formalizacidn” de algo, es decir, a esa "unidad social”, de la que se ha tratado, al

reconocimiento ¢ aceptacion de la organizacion o empresa de forma social.

Pues bien, haciendo referencia a que la organizaciéon procede de "orden" y se
formaliza institucionalizandola, queda ahora tratar de la accion de "organizar”, Es
decir, a la actividad propia del organizador o "administrador, cuya tarea se centra
en la obtencion dptima de las metas organizacionales, y sus funciones se describen

en "planear, organizar, dirigir y controlar”,

ZSTERRY Y FRANKLIN,, ep.cit.., p, 632
261, AROUSSE op.cit.., p. 632
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El administrador necesita conocer aspectos como la contabilidad, las finanzas,
mercadotecnia, sistemas de produccién, adquisiciones, prondsticos, formulacion de
las estrategias, establecimiento de politicas, economia y ciencia de la
computacion?, En simples palabras, integrar los diferentes recursos y sistemas

administrativos para la consecucion del objetivo organizacional.

De este modo los términos “organizacién”, "empresa” e “institucidn”, tienen el
misme sentido para este trabajo de investigacidn, puesto que el objeto propio de la
actividad a emprender, a organizar o a formalizarla en entidad de sociedad es la
misma: ser objeto de perfeccion humana. Llamese institucion, empresa u
organizacién, el Ambito pedagégico buscara cumplir los objetivos de la misma a

través del perfeccionamiento de sus integrantes.

Ahora bien, se ha estudiade exclusivamente lo que significa una empresa, una
organizacién y ia institucidn, pero si queremos perfeccionar a las personas que la
integran debemos analizar como estdn compuestas éstas, sus finalidades y

estructura para coordinar los esfuerzos educativos hacia sus objetivos.

a) Tipos y clasificacidn de objetivos organizacionales:28
» Proporcionar buenos productos y servicios.

» Estar adelante de la competencia.

2TROBBINS,P.S., op.cit.., p. 10-11
28:f TERRY Y FRANKLIN,, op.cit,., p. 172-174
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» Crecer.
* Proporcionar bienestar y desarrollo a los empleados.

» Aumentar las utilidades aumentando las ventas y/o disminiyendo los costos.

Estos objetivos, a su vez, se pueden agrupar en diferentes 4reas clave de
resultado:

+ Rentabilidad.

o Posicion en el mercado.

« Productividad.

o Liderazgo del producto.

s Desarrollo del producto.

s Actitudes de los empleados.

s Responsabilidad ptiblica.

+ Equilibrio entre los planes a corto y a largo plazo.

Otro tipo de clasificacién puede ser clasificando a los objetivos por corto, mediano y

largo plazo.

Los objetivos a corto se extienden, por lo general, a un afio ¢ menos. Los de
mediano plazo, por lo general, cubren pericdos de uno a cinco afios, y los objetivos
a largo plazo se extienden mas alla de los cinco afios. A su vez, los objetivos

también pueden clasificarse en: primarios, secundarios, individuales y sociales.
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b) Estructura organizacional:29

Existen, por lo menos, tres conceptos basicos relacionados con la estructura de las
organizaciones, éstos son: la divisién de trabajo, fa departamentalizacion y el grado

0 alcance de control.

b.1) Divisién del trabajo: significa dividir grandes tareas en paquetes mas pequefios

de trabajo que se distribuyen entre varias personas.

b.2) Departamentalizacién: se refiere a la estructura formal de la organizacién
compuesta de varios departamentos y puestos administrativos y a sus relaciones

entre si.

b.3) Grado o alcance de control: se refiere al nUmero de subordinados inmediatos

que dependen de un gerente.

Cabe mencionar, que dentro de la departamentalizacion, entran tres unidades
organizacionales basicas, sin las cuales, la empresa no puede, en principio,
sobrevivir. Estas son: produccidon, mercadotecnia y finanzas (producto, cliente y

capital).

ey, ibidem.p. 250 y ss
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¢) Finalidades de la organizacién:39

Son distintos los objetivos de la empresa que las finalidades de la organizacion.
Los primeros responden al qué se quiere al operar dicha organizacion; las

segundas, al para qué quiero operaria.

Las finalidades basicas en la organizacién se pueden dividir en dos:

¢.1) La finalidad de generar un valor econdmico agregado, que es necesaria, pues,

de no generarse éste, no podria pagarse el costo de la empresa, y

¢.2) La finalidad de brindar un servicio a ta comunidad, que para la naturaleza de la
empresa es imprescindible para que sus miembros logren un auténtico desarrollo,
pues nadie adquiere su verdadera plenitud, sino en la medida en que sirve a los

demas.

d) Clasificacidn de las empresas:

En este punto hay que adverlir que nosotros tomaremos para este trabajo de
investigacién a las organizaciones o empresas que se clasifican en el area de
servicios, con finalidad lucrativa. Dade que se puede confundir con las empresas u
organizaciones de asistencia social, como son, por ejemplo, las Asociaciones

Civiles, Organizaciones No Gubernamentales, Casas de Servicio Social y todas las

J0LLANO,C.C., El Empresario y su Mundo., p. 142-143
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demas empresas que aunque generan un servicio a la comunidad o a cierto sector

de ella, no buscan una finalidad lucrativa.

El SETEC, precisamente su objetivo principal es brindar un servicio de

capagcitacion, sin embargo, pertenece a una empresa con finalidades lucrativas.

El cuadro 1.1, presentado en la siguiente pagina ilustra muy bien los diversos tipos

de empresas que existen actualmente en nuestro pais:?!

CUADRO 1.1 CLASIFICACION DE LAS EMPRESAS

{industrias primarias > Agricola, ganadera y extractivas

[ Industriales Industrias secundarias # Manufacturera y de Construccitn
De comunicacion —®  Mayoristas
EMPRESAS De distribucibn —p  Detallistas
DE NEGOCIOS{ Comerciales Financieras ~ —%  Comisionistas
PRIVADAS De transporte
A personas
\ De servicios A empresas
profesionales

-
Paraestatales y
descentralizadas

EMPRESAS Caminos de cuota
OFICIALES DEL | Explotacién petrolera
ESTADC Banco Central

\_Bancos Ordinarios

Empresa de Servicios

JICARRILLO,Z.1., Practicas Comerciales y Documentacién., p. 12
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Existen diferentes tipos de empresa. Aqui nos referiremos a las empresas de
servicio considerando la capacitacion técnica como un servicio intangible de
asesoria en pinturas y recubrimientos. Y éstas, brindan sus "servicios”, o se

clasifican en:32
a) Las empresas de servicios a_personas, que son las que auxilian a nuestra
comunidad, presentacién personal o entretenimiento. Ejemplos de éstas son: los

hoteles, agencias de viaje, peluguerias, etc.

b) Las empresas que dan servicio a otras empresas y que, semejantes a las

anteriores, desarrollan actividades especializadas utiles sélo para las ofras
negociaciones. Ejemplos de éstas son: agencias de publicidad, agencias de

cobros, de diserio de interiores, etc.

¢} Los profesionistas; que ofrecen al piblico en general y a las empresas sus
servicios a cambio de honorarios. Aunque no son propiamente una empresa, son
incluidos en este apartado, porque realizan transacciones de negocios al cambiar

sus servicios por dinero. Ejemplos: doctor, dentista, abogado, ingeniero, etc.

Si en general, todas las empresas generan un servicio a la comunidad; éstas lo
generan sirviendo, es decir, los otros tipos de empresas obtienen como resultado

un producto mas elaborado, un sistema mejor capacitado o simplemente un

32 ibidem., p. 6y ss
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proceso con mejores resultados. Esto también puede considerarse como servicio.
Sin embargo, propiamente, en las empresas de servicio se generan, tal vez, los
mismos productos o procesos, pero aqui se brinda de una manera diferente;

presentando al producto con ciertas caracteristicas, que las demas no lo hacen.

Existen tres caracteristicas que identiifican a las empresas de servicios:

a} Contacto personal con el cliente

b) Satisfaccién de alguna necesidad inmediata 0 mediata del cliente

¢) Intangibilidad

Pueden existir mas, pero consideramos a éstas como las principales, todo

dependera del ramo y orientacion que tenga cada empresa de servicios.

Vistos los conceptos de educacion, institucion, organizacion y empresa, queda al
pedagogo encaminar los esfuerzos educativos hacia los objetivos que éstas
persigan siempre buscando el perfeccionamiento de los integrantes que la

componen.

I1.1.2. Logros, posibilidades y limitaciones
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En los apartados anteriores estudiamos la estructuracién académica y elevar la
calidad de la ensefianza como proyecto educativo de este trabajo. Para presentar
los logros, las posibilidades y limitaciones de dicho proyecto, presentamos en las
siguientes paginas un cuadro comparativo de las acciones que se llevaron a cabo,
de las oportunidades de continuacidn del proyecto y de fas limitaciones del mismo

baséndonos en los elementos educativos.
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ELEMENTOS DIDACTICOS
ELEMENTO REFERENCIA LOGROS EDUCATIVOS POSIBILIDADES DE ACCION | LIMITACIONES EDUCATIVAS Y
- ‘ : EDUCATIVA QRGANIZACIONALES
Educador: Asesor|ta herramienta [¢  conocer las principales conocer a profundidad todas La capacitacién ofrecida serg
Técnico def SETEC |denominada herramientas didacticas dtiles las herramientas didacticas a sélo en relacién a la
didactica y para su funcién educativa. fin de tener mas dominio de recomendacién, aplicacidén y
conocimiento  de las mismas. enfoque comercial de los
educacién e aplicar criterios educativos en actualizar y profundizar en productos COMEX.
la ensefianza de la técnica. temas relacionados con la
persona humana y su
aplicacion con el educando.
« - Fortalecer su habilidad para realizar practicas periddicas
facilitar la ensefianza y el donde se analicen errores o
aprendizaje de grupos. mejoras en la calidad de la
ensefianza.
» recbir  capacitacidn  méas Fortalecer el enfoque
Educando:  Fintor, | Didactica Y1  estructurada y planeada que| educalivo en los cursos y
Encargado de |educacion facilite el aprendizaje de los| hacerlos cada vez més

Tienda, empleado de
mostrador, efc.

conocimientos y habilidades.

participes en la planeacion y
realizacion del aprendizaje.

Objetivos educativos | Sin existencia de|e |dentificar y redactar los Proponer otras modalidades |Los objetivos son enfocados en
¢Para qua? objetivos objetivos de todos los cursos de cursos seqglin ¢! nivel de|relacidn a la asesoria vy
basicos del médule | al XIV. aprendizaje al que estén |recomendacion de los productos
dirigidos. de la compafiia.
» Ubicarlos en el &rea de Insistir en la importancia de su
desarrollo al que cumplimiento.
comesponden.
Contenidos Desorganizacidn yle Unifermacion de los | Proponer contenidos que Sera sblo en relacidn a los
educativos actualizacion contenidos de los curses, de mejoren, complementen v temas relacionados con la
L Qué? manera gque todos los faciliten el aprendizaje. pintura, los recubrimientos y
instructores impartan temas que ayuden a su
capacitacion de lo mismo. formacidn académica
« Se impartieron Curses Actualizacion constante de
comerciales a los instruclores contenidos {écnicos,

para que complementen su
formacion.

comerciales y educativos que
facititen el trabajo del Asesor.
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ELEMENTO REFERENCIA ~:|. - LOGROS POSIBILIDADES LIMITACIONES
Metodologia Variable y Se presentaron alternativas|e Ofrecer alternativas mas|e Hasta donde los temas
Como? desorganizada sobre meétodos did4cticos y amplias de técnicas de relacionados ¢on ia pintura y los

técnicas de  ensefianza ensefianza y de disminuir recubrimientos lo permitan.
plasmados y definidos en las nociones obscletas que Ia
cartas descriptivas. didactica tradicional emplea.
Incrementd el interés en el|s Aplicacidbn y ensayo sobre|e Orientada a la ensefianza y
conocimiento y aplicacién de una seleccidn de las técnicas aprendizaje de productos de la
las diferentes tipos de compahdia.
técnicas
Recursos Algunos existentes Se instalaron nuevos equipos|e Ofrecer nuevos materiales |« Hasta donde el presupuesto lo
didacticos pero insuficientes, audiovisuales en cada salén didacticos oéptimos para la permita.
¢Con qué? sin  disefic  de Se redisefiaron los acetatos|  ensefianza de cada curso.
I materiales de los médulos haciéndofos
referentes al méas didacticos
contenido de los Se armaron carpetas | Proponer proveedores dele Desarrollados para facilitar las
cursos. exclusivas para el instructor materiales y equipos que caracteristicas y componentes de
que le sirven de guia para su faciliten el aprendizaje. los productos de {a Compania.
instruccién
Cada Asesor coordina sus|e Mantenerlos y actualizarios
propios recursos didacticos y segun tiempo de vida atil.
la Coordinacién Académica
supervisa y administra los
recursos.
Tiempo didactico | Variables, Se uniformaron los tiempos|e Ensayar la imparticion de los |« La promocién o cambio de
;Cuanto tiempo? |dependiendo  del de cada tema y cada temas respetando los Asesores a ofras areas de la
dominio del tema aplicacién de los cursos para tiempos establecidos a fin de

del cada Asesor

que cada instruclor sepa
cuanto es lo maximo se debe
tardar en determinado
contenido o aplicacion.

Compafiiaque ocasiona volver a
capacitar a los nuevos.

Espacio educativo
;Donde?

Desorganizacién,
con buena
iluminacién pero
mala ventilacion

Se implementd un programa
de asignacibn de aulas y
salas de juntas semanal de
acuerdo a numero de
participantes y tipo de evento
y se comprargn ventiladores.

dominar el manejo del
tiempo.
Proponer mantenimiento

peribdico a aulas y cabinas
Ampliacidén de espacios si la
demanda [o sugiere

Hasta donde el presupuesto o
permita,
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Et cuadro anterior es una breve sintesis de las acciones didacticas y educativas
que realizd el autor del informe, considerando las mas importantes o
representativas en el campo educativo. No podemos mencionar todas, porque la
finalidad es informar de los cambios educativos alcanzados con relacién a los
elementos didacticos, de tal forma que se observe el avance didactico mas

significativo.

Cabe mencionar que la Gnica formacién didactica que el cuerpo de instructores
tenia era la obtenida por la experiencia en la imparticion de cursos. Por ello, es
que se mencicnan en el cuadro anterior los principales logros orientados a la
utilizacién de herramientas didacticas como los momentos didacticos {diagnostico,
planeacién, realizacion y evaluacion), elaboracion de cartas descriptivas,

redaccion de objetivos, concepto de educacion, etc.

El uso de metodologias y técnicas educativas acordes con los contenidos técnicos
fue otro de los logros importantes para la imparticién de los cursos; mejorar el
espacio educativo y los recursos didacticos que favorecen la facilitacion del

aprendizaje en los participantes.

Desde luego que hay muchas posibilidades educativas. Se estd planeando
organizar un videoclub cultural que permita ofrecer a los instructores otros puntos
de vista educativos respecto a temas especificos; se estd armando una carpeta

por instructor, en la cual se le entrega un articulo educativo sobre conceptos de
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didactica y después de un tiempo, él entregara ....al pedagogo un resumen o

aplicacion practica del mismo.

Para cada elemento educativo todavia hay muchas cosas por hacer, la limitacion
practica del trabajo educativo dependerd principalmente del contexto de las
pinturas y recubrimientos de la empresa, del presupuesto asignado para la

capacitacion y del interés que el cuerpo académico ponga en estos topicos.

Il.2. Presentacién de la propuesta

De acuerdo al inciso I.1 se presentan a continuacién las alternativas de solucidn a

la estructuracién académica con base en los elementos didacticos.

Con relacién al educando es necesario seguir formando a todos los clientes
interesados en los productos con nuevas propuestas de capacitacién que faciliten
el aprendizaje en cuantc a la aplicacion de los productos. Por su parte, el
educador debe estar calificado en el manejo de grupos y psicologia del adulto para

no perder de vista con quién esta trabajando.

De igual manera, el educador no puede descuidar su preparacion constante en las
funciones y cualidades docentes que le permitan desarrollar su accion educativa.

Algunas cualidades que consideramos indispensables son:
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« Capacidad de adaptacion.

+ Equilibrio emotivo.

+ Capacidad intuitiva.

« Sentido del deber.

» Capacidad de conduccién.

e Amor al préojimo.

s Sinceridad.

s Interés cientifico, humanistico y estético.
+ Capacidad de comprension de lo general.
+ Esplritu de justicia.

+ Disposicidn y.

« Mensaie.

En cuanto a los objefivos educativos es fundamental revisarlos constantemente y
generar nuevas propuestas de capacitacion, seglin se vayan creando nuevos
productos de recubrimientos en la compafita. Las dreas de desarrollo deberan
establecerse para un nivel cognoscitivo la comprension de conocimientos para
discentes como pintores, empleados de tienda, choferes y carpinteros, cuyo nivel
sociocultural es bajo. Para Encargados de tienda, Vendedores Técnicos y
Concesionarios el nivel cognoscitivo alcanzard la sinfesis, y para Asesores
Técnicos el de la evaluacién, segun la clasificacidn de Bloom. En el area de lo

psicomotor, es fundamental que el Encargade de tienda, el Vendedores Técnico,



101

el empleado de mostrador y pintores, alcance un nivel de respuesta compleja
segln la clasificacion de Elizabeth Simpson. Y finalmente, para el area afectiva
que alcancen todos los educandos un nivel de valoracidn enfocada al
cumplimiento de politicas, reglamentos y normas organizacionales y en especial
sobre el manejo cuidadoso de algunos productos que pueden ser altamente

peligrosos en su mal uso.

Los contenidos educativos deben disefiarse con base en los productos que se
manejan, con un nivel de aprendizaje cognoscitivo que va desde la comprension
hasta la evalucién, para el area psicomotora es necesario que la mayoria de
nuestros educandes dominen respuestas complejas en la utilizacion de pistolas de
aplicacion, brocheo, entintado, etc; y para el area afectiva respeten y valoren
normas como “No fumar” dentro de las instalaciones, respetar la privacidad de las
areas de trabajo y promover el trabajo en equipo, limpiar el area de trabajo

después de aplicar los recubrimientos, facilitar la integracidén grupal, etc.

£ Como se seleccionan y organizan los contenidos?

L.a seleccion dependera de:

* El nivel sociocultural del participante

« La facilidad o complejidad quimica, de aplicacién o de composicién del
producto

= Aspeclos indispensables a considerar al hablar de ciertos productos, como es

la preparacion de superficie.
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La organizacion se realizaré:

» Utilizando métodos légicos, psicolégicos, inductivos o deductivos.

¢ Partiendo de conceptos simples y concretos hasta llegar a los complejos.

¢ Para seminarios y conferencias segln las necesidades de los clientes y del
tiempo del que dispongan los mismos.

¢ Describiendo los temas lo mas atractivos y menos técnico posible.

s Promoviendo las ventajas y beneficios comerciales de los productos.

+ Considerando siempre la verificacién e integracién del aprendizaje.

» Redactando las cartas descriptivas lo mas sencillo posible.

Para la metodologia es fundamental que se propongan nuevas alternativas de
ensefianza en las que los participantes disfruten al tomar un curso de capacitacién
técnica. El Pedagoge puede ofrecer y clasificar los meétodos y técnicas de
ensefianza vy aprendizaje mas convenientes a los contenidos técnicos de los
cursos, apoyandose en la misma dinamica que los grupos traen consigo Y la

creatividad que se proponga.

Los recursos didacticos deben estar estandarizados para el publico al que van
dirigidos con la finalidad de que los productos que se vean en clase sean de las
mismas caracteristicas técnicas en todos los cursos y todos tengan la misma
oportunidad de comprender significativamente los mismos. En el caso de acetatos
u hojas de rotafolio debera ser graficado de manera asequible para un Maestro

pintor o un Arquitecto. Sin embargo, en los dos debe ser diferente la forma de
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simbolizar y presentar la materia. De igual forma, se debe desplegar gran
creatividad para crear nuevas opciones de los recursos y revisarlos
constantemente en cuanto a su funcionalidad, adaptabilidad, manera de uso y

aplicacién.

Los fiempos didécticos deben revisarse cada seis meses por lo menos, con el
objeto de supervisar que el nivel de profundidad en el aprendizaje se esté
cumpliendo. Una vez estandarizados los tiempos de ensefianza y aprendizaje de
los contenidos y las aplicacicnes, es necesario que el educador se entrene en el
dominio del manejo del tiempo, de forma tal que respete el tiempo educativo y se

cumplan los objelivos.

El lugar no debe ser excesivo en cuanto a recursos econdmicos. Dependiendo del

tipo de institucién en el que se mueva la capacitacién, se generaran espacios

educativos Sptimos para facilitar el aprendizaje. Algunos factores que ayudan

siempre son:

* Buena ventilacion.

¢ Buena iluminacian.

¢ Facilidad de movimiento.

« Utilizar colores claros en paredes que promuevan sensaciones de tranquilidad
para la exposicion de conocimientos teéricos.

+ Pupitres, sillas 0 mesas adecuadas al nivel del piblico participante.

« Equipo ilustrativo adecuado, entre otros.
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La integracién eficiente de todos los elementos facilitaréan el proceso enseiianza-

aprendizaje y, por lo mismo, |la comercializacion de los productos.
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lll. CONSIDERACIONES FINALES

De acuerdo con la actividad laboral que se presenta en este Informe,
consideramos que Comex es una empresa de pinturas y recubrimientos
preocupada por la capacitacién de su personal, de sus clientes y el de sus

consumidores,

El Servicio Técnico Comercial (SETEC) de COMEX es una institucion educativa
preocupada por eficientar la asesoria de sus productos, asi como de dar a conocer
a sus consumidores la forma de aplicacion y uso de los mismos. Por este motivo,

se deben de generar alternativas educativas para cumplir con tal proposito.

Proporcionar una curricula solida y uniforme en los Centros de Capacitacién de fas
empresas, independientemente de su giro comercial es indispensable para cumplir
con los objetives de aprendizaje, asi como de los objetivos organizacionales. La
adquisicion de talento en las empresas sélo es posible mediante acciones
educativas que faciliten el aprendizaje. A mayor y mejor talento humano, mejor
cumplimiento de los objetivos de la empresa y en si mejores empresas se

conseguiran.

La ensefianza de calidad en el personal y en los clientes facilita y promueve la
productividad de la empresa; porque cuando el disefic curricular estd bien
estructurado, no se deja nada a la deriva en el conocimiento de un area

especializada y esto repercute en la forma de ofrecer asesoria a los clientes.
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Conocer las necesidades educativas de la empresa es indispensable para
condugcir al éxito cualquier proyecto educativo. Ademas de saber que se capacita
en pinturas y recubrimientos, es necesario identificar las necesidades de
capacitacion que el personal interno de la empresa presenta para asi lograr el
optimo desempefio en su actividad. De forma tal que la persona adquiera otras
habilidades complementarias a su funcionamiento laboral que sean Utiles, y por su

puesto, adecuadas siempre a la ensefianza de las pinturas y recubrimientos.

Medir y valorar en cada momento el aprendizaje, significa saber dénde estamos
ubicados para seguir avanzando en el procesc educativo. Las alternativas de
medicién pueden ser muchas, sin embargo, saber donde estamos parados es el

punto de referencia para replantear los objetivos o cormregirlos.

Es muy importante mantener claros los objetivos de los proyectos para venderlos
a las personas clave de la compaiiia, y asi, puedan éstos llevarse a cabo con
éxito. Por lo que entre mas valioso, convincente y realista sea el proyecto mejor

aplicacién practica tendra y mayores recursos se le destinaran.

La accion pedagdgica es aplicable en todos los campos, pues éste se desarrolla
donde haya personas que puedan y quieran aprender cémo realizar mejor su
trabajo. En realidad, lo que el pedagogo realiza es facilitar el proceso de
aprendizaje de las diferentes formas de trabajar, para conseguir un valor agregado

al trabajo y que éste sea remunerado.
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La capacitacion técnica en pinturas y recubrimientos es eficiente si consideramos
las muchas variables que la Didactica y la Pedagogia nos ofrecen para que, con
creatividad, conocimiento y experiencia, se puedan aplicar a las distintas

realidades educativas.
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“PROGRAMA DE ACTUALIZACION TECNICO COMERCIAL

1erdia
8:30
8 45
10 :00
11 :00
11 :30
14 .00
15 .00
17 :30

2do dia
8:30
9:00
9:30
11 :00
11:30
13 :00
14 :00
15 :00
17 230

3derdia
8:30

11 :00
11 :30
14 :00
15:00
17 :30

PARA CONCESIONARIOS”

Presentacitn

Introduccion

Sistema Tintométrico Color Center
RECESC

Productos Decoratives

COMIDA

Productos Decorativos

Fin de sesién

Aeroscles

Adhesivos Técnicos para la Construccion
Pastas y Texturizados

RECESO

Pastas y Texturizados
Impermeabilizantes

COMIDA

Impermeabilizantes

Fin de sesion

Pegamentos. La Unidn Perfecta
+ Pegamentos blancos

s Pegamentos de contacto

» Pegamentos Especizales

s Contratipos y competencia
RECESO

Recubrimientos para madera 1
COMIDA

Recubrimientos para madera 2
Fin de sesion
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4to dia
8 :30

11:00
11:30
14 :00
15:00
17 :30

5to dia
8:30

11:00
11:30

14 :00
15:00
17 :30

6to dia
8:30
11:00
11:30
14 :00
15:00
17 :30
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Introduccién a los Recubrimientos Industriales
+ Enfoque comercial

« Clasificacion

+ Conceptos basicos de Corrosion

RECESO

Preparacion de superficie

COMIDA

Equipos y Métodos de aplicacion

Fin de sesion

Introduccién a los Recubrimientos Industriales 2
Recubrimientos para pisos

Mantenirniento

RECESO

Mantenimiento

Recubrimientos resistentes a la flama

COMIDA

Recubrimientos PIMEX y SALCOMIX

Fin de sesidn

Especificaciones

RECESO

Complementos

COMIDA

Procedimiento de Reclamaciones y SETEC
CLAUSURA Y ENTREGA DE DIPLOMAS
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ANEXO 2
REGLAMENTO FORMACION DE VENDEDORES TECNICOS

Los grupos estaran formados por un minimo de 15 participantes y un maximo de 18,
Esto con la finalidad de realizar todas las actividades programadas y cumplir con los
objetivos marcados y tener una atencién mas personalizada con los integrantes.

. La calificacibn minima durante todo el evento de capacitacion serd de 8.0 y la
asistencia se considerara al 100% (salvo justificaciones perfectamente respaldadas).

. Los participantes que no acrediten el modulo | (Productos decorativos), primero que se
imparte, asi como la asistencia total, no podran continuar con el curso, ya que éste se
considera el médulo basico.

. Si después de acreditar el mddulo |, reprueba dos asignaturas de cualquiera de los
otros mddulos, causara baja Inmediata del curso, aungue éste vaya muy avanzado.

En cuanto al horario de entrada, se normatizara bajo el siguiente criterio:

8:00 a 8:30 am iniciara el curso.
8:30 a 9:00 am se tomara como retardo
Después de las 9:00 am no se permitiré el acceso.

. Es importante que el participante considere que su evaluacléon no es solamente
tedrica, sino que también intervienen otros aspectos como: puntualidad, asistencla,

participacién, trabajo en equipo, deslreza para fa aplicacién, etc,

Son motivo de expulsién inmediata:

Daniar leve o gravemente las instalaciones fisicas del Setec.

» - Ingerir bebidas alcohdlicas en Setec o el Hotel afectando a terceros.

Agredir y faltar al respeto a comparieros o a terceros dentro y fuera del Setec.

Ei participante se ajustara a las actividades de Servicio Técnico Comercial, asi como a
los trabajos que le sean encomendados, mostrando buena disponibilidad para la
realizacidén de los mismos.

Para poder recibir el diploma de acreditacion de curso y carta de evaluacién personal,
los aspirantes cuidaran los siguientes aspectos:

Haber acreditado sus diferentes asignaturas.
No tener ninguna deuda con €l hotel, ya sea por alimentos, hospedaje u otros
conceptos.

» Haber mostrado un comportamiento profesional dentro y fuera del Setec durante la
duracién del curso.
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PROGRAMA FORMACION DE VENDEDORES TECNICOS

FORMACION BASICA

MES |SEMANAS [CURSO RESPONSABLE LUGAR
JULIO |5 AL 9 Médulo | Productos Decorativos Ing. José M. Aguilar Setec
JULIO |12 AL 16 Médulo H Igualado Decorativo Ing. José M. Aguilar Setec
JULIO {19 Al 22 Mdédulo IV Impermeabilizantes Ing. Victor Ramos Setec
JULIO (23 Mddulo X Sistemas Tintométricos | Ing. Jorge A. Olivares Setec
JULIO (26 AL 28 Médulo X Pastas y Recubrimientos | Ing. Victor Ramos Setec
JULIO |29 AL 3 Manejo de clientes {CEDIC) Lic. Leticia Cherem Setec

Il FORMACION INTERMEDIA
MES SEMANAS CURSO RESPONSABLE LUGAR
AGOSTO 2ALS Médule Il Maderas Ing. Armando Ramirez Setec
AGOSTO 6 Médulo XHI Pegamentos Ing. Armando Ramirez Setec
AGOSTO 9 Visita a Planta Ing. Armande Ramirez Setec
AGOSTO 10 AL 13 Médulo X Prod. | Ing. Armando Ramirez Setec
Industriales para madera Setec
AGOSTO- ;14 AL 19 Eurotec
SEPTIEM. DESCANSO (Regreso a
Plaza)
1l FORMACION AVANZADA
MES SEMANAS CURSOQ RESPONSABLE LUGAR
SEPTIEM. 20 Médulo Xl Complementos | Lic. Aurorade la L. Setec
21 Visita a Planta tng. Victor Ramos
SEPTIEM. 22 AL 24 Médulo VI Introduccion ajlng. José M. Acosta Setec
SEPTIEM. 20 los recubrimientos
SEPTIEM. 27 AL 30 industriales Ing. José M. Acosta Setec
OCTUBRE 1 Médule VIl Productos para | Mercadotecnia Setec
OCTUBRE |4AL 14 Manufactura Ing. José M. Acosta Setec
OCTUBRE 18Y 19 Platica Comercial Ing. Albino Varela Setec
OCTUBRE 20 AL 22 Médulo VIt Certificacion Lic. Leticia Cherem Setec
OCTUBRE 22 Especificaciones Lic. Alfonso Selec
Ventas (CEDIC) Fernandez
Clausura
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ANEXO 4

fLu:

SERVICIO TECNICO COMERCIAL

Area : Maderas Duracion total :

S T Coma PROGRAMA PRODUCTOS INDUSTRIALES PARA MADERA EUROTEC
[Nombre del curso : Productos Industriales para madera Dirigido a : Vendedores Técnicos _Lugar: Salén: 3 v 4_Cabina; 3 _’

Asesor ;. José M. Araiza

OBSERVACIONES: Condicién para tomar este evento es haber tomado antes Médulo Il y XHI

Objetivo General : Al finalizar el evento el participante aplicara los ocho sistemas correspondientes a la linea Eurotec.

3. Introduccidn

a) Mercado de la industria Mueblera

b} Aspectos Generales de la Madera

¢) Maderas mas comunes usados en la industria

4. Presentacién de linea Eurctec
a) Definicion y enfoque al mercado industrial
b) Clasificacién de productos y Caracterlsticas

5. Aspectos a considerar para la Aplicacién

a} ¢Queé es un sistema y pasos que lo integran?
b} Técnicas para lograr una éptima aplicacién

6. RESUMEN DEL DiA

Contenido General por temas Duracién Actividades de Mat. Did. Sist, Eval,
aprendizaje
1. Presentacién e Integracidn grupal 15 min. (8:30 a 8:45) Vivencial y Expositiva Acetato
= Ex. Teérico 80
2. Objetivo del curso 30 min. (8:45 a 9:15) Expositiva Acetalo )
RECESO 15 min. (9:15 a 9:30) Trabajo  final
10%

2 hrs. (9:30a 11:30) Dislogo +  Acetato tabla de

porcentajes  consumo [ Aplicaciones
productos en industria 10%
mueblera °
« Tablas de las
diferentes maderas
1hr. (11:3021230)  |BxpositvayDidlogo | =\ " Desgloce do
caracteristicas

Thr. {12302 13:30) | Teenica GONFER [, 3 HOJAS con def. de
con Exposicion de sistema, pasos del

participantes sisterma y Técnicas de
aplicacion del sistema

30 min. {13:30 a 14:00) Mesa Redonda
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COMIDA

7. Sistemas de barnizado y de laqueado de ias maderas

- SEGUNDO DIA -

8. Aplicacién de preparacidn de superficie

RECESCO

9. Aplicacidn de Colorantes Eurotec

COMIDA

10. Aplicacidn de selladores (Nitro 250 y Nitro 251 claro) y
aplicacion de Aislanie para Poliester

11. RESUMEN DEL DIA

- TERCERDIA -

10. Aplicacion de Fondo Nogal 501 y Fondo 6000 blanco

1 hr. {14:00 a 15:00)

2.5 hrs (15:00 a 17:30)

3 hrs (8:30 a 11:30)

30 min. {11:30 A 12:00)

1 hr. (12:00 a 13:00)

1 hr. {13:00 a 14:00)

2 hrs. (14:00 a 17:00)

30 min. (17:00 a 17:30)

2 hrs. (8:30 a 10:30)

Expositiva

Técnica de modelaje

Mufieca y Aspersion

Murieca, Brocha y

Pistola, Maguina de

cortina, por eguipo
elecirostéatico.

Mesa Redonda

Aspersion

« Una tabla de:
Aglomerado, MDF,
MOF  chapeado, vy

Aglomerado chapeado
p/participante

10 pliegos de [fja 240

10 pliegos de lija 360

10 pliegos de lifa 400

B pliegos de lija 500

5 tablas piparticipante de
pino

3 tablas piparticipante de
aglomerado

1 litro tinta roja

1 litro tinta negra

1 litro tinta naranja
1 litro tinta amarilla
1 litro tinta azul

1 litro aislante pte A
1 litro aislante pte B
8 litros seltador 250
8 litros sellador 251
10 fitres thinner estandar

* 4 litros de fondo Nogal
501

* 4 litros catalizador
fondo Nogal 501

* 4 litros fondo 6000
blanco
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RECESC
1. Aplicacion de Fondo 6000 Negro, Fondo 1000

COMIDA

12. Aplicacion de Fondo 1050, Fondo Poliester 2000 y
Fondo Poliester 100

- CUARTO DIA -

13. Lijado de capas intermedias (selladores, fondos y
poliesteres)

RECESO

14, CONTINUACION Lijado de capas intermedias

COMIDA

15. Aplicacién de Lacas de Nitrocelulosa, Poliuretano

15 min. (10:30 a 10:45)

2 hrs 15 min. {10:45 a
13:00)

1 hr. {13:00 a 14:00)

1.5 hrs (14:00 a 17:30)

2 hrs (8:30 a 10:30)

15 min. (10:30 a 10:45)

2 hrs 15 min.
(10:45 a 13:00}

1 hr. {13:00 A 14:00)

2.5hrs, (14:00 a 17:30)

Aspersién

Aspersitn

Modelaje

Modelaje

Aspersion

= 2 litros catalizador para
fondo 6000 blanco

+ 10 litros solvente para
fondo de poliuretano

« 4 lirps fondo 6000
negro

« 2 litros caltalizador
6000 negro

= 4 lios fondo 1050

2 litros catalizador para
fondo 1050

8 litros fondo 2000

8 litros poliester 100

1 litro acelerador al 5%
1 litro catalizador al
10%

Reutilizacion de ljas (amiba
mencionadas)

Reutilizacion de lijas (arriba
mencionadas)

« 8 litros de laca Nitro
200 brillante

= 8 litros laca Nitro 250
satin

« 8 litros de laca nitro
202 mate

« 10 litros de thinner
americano

+ 8 litros de retardador
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- QUINTO DIA -

16. Abrillantado de Poliester

RECESO

17. Técnicas de Venta, Clinica y Seguimiento

COMIDA

18. Evaluvacién

19. Cierre y Entrega de Diplomas

2.5 hrs (8:30 2 11:00)
15 min. (11:00 a 11:18)
1 hr. 45 min,

{11:15 a 13:00)

1 hr. {13:00 a 14:00)

2 hrs (14:00 a 16:00)

1 hr {16:00 a 17:00)

Modelaje y Regilete

Expositiva,
Caso Préactico:
Clinica de ventas

* 4 litros de [aca blanca
7000

* 2 litros de catalizador
7000 blanco

+ 4 Jitros de laca brillo
directo 7000 negra

= 2 liros de catalizador

negro

4 litros laga 1200 satin

2 litros catalizadar 1200

4 litros de laca 1100

2 litros catalizador 1100

5 litros solvente para

acabado

« 1 litro pasta para
abiillantar

Acetatos
Caso impreso
Descripeién de Clinica de
ventas (instructor)

Hojas impresas

Diplomas




ANEXO 5

MATERIAL REQUERIDO POR SETEC
A LOS CONCESIONARIO PARA LOS CURSOS

MODULO I: PRODUCTCS DECORATIVOS

CANTIDAD

4
10
i
2
10
5
5

Y
o

UNIDAD

LT
LT
LT
LT
piezas
piezas
piezas
piezas
piezas
kgs
piezas
piezas
piezas
LT
pieza
pieza
piezas
pieza
pieza
pieza
pieza
piezas
pieza
piezas
piezas
hojas
salén
lugar

MATERIAL
Removedor especial lavable
Thiner estandar
Solucion fosfatizante PT-351
Aguarrés
Cufias
Lijas 240
Lijas 180
Brochas 3"
Maskin tape 3/4 “
Estopa
Cubeta vacia
Envases de 1LT
Envases de 1 Galon
Solvente N-85
Pistola de aplicacion
Compresor
Tabla-roca 1.22 X 2.44 m con 1/2" de espesor
Laminas metalicas 30 X 30
Proyector de acetatos
Pizarrdn o rotafolios
Marcadores con tinta
Mesa para aplicacién
Borrador
Pupitres (sillas con espacio para escribir)
Plumas
Hojas
Lugar para impartir el curso sin interrupcicnes
Lugar para realizar las aplicaciones

MODULO Ii: IGUALADO DECORATIVO

40
20

PN = RW = -

piezas
piezas
cubeta
cubeta
kgs
piezas
piezas
piezas

Abatelenguas

Botes de 1/4
Esmalte 100 (blanco)
Vinimex 700 {blanco)
Estopa

Cubetas vacias
Abrelatas

Maskin tape 3/4 "

116
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200

piezas
piezas
piezas
piezas
piezas
piezas
piezas
piezas
piezas
hojas

salén

piezas
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Vidrio 30 X 30 cm.

Cutter o exacto

Proyector de acetatos

Pizarrén o rotafolio

Marcadores con tinta

Mesa para aplicacion

Baorrador

Pupitres (sillas con espacio para escribir)
plumas

hojas

Lugar para impartir el curso sin interrupciones y lugar para
aplicacion

Televisor y videccasetera VHS
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ANEXO 6

MATERIAL PROPORCIONADO POR KROMA PARA CURSOS

MODULO I: PRODUCTOS DECORATIVOS

CANTIDAD PRESENTACION

€ md ek ok et sk aeh ok ek ok ek ek ek sk ek ok ek ek ek ek ek b ok ko

LITRO
LITRO
LITRO
LITRO
LITRO
LITRO
LITRO
LITRO
LITRO
LITRO
LITRO
LITRO
LITRO
LITRO
LITRO
LITRO
LITRO
LITRO
LITRO
LITRO
LITRO
LITRO
LITRO
FRASCO

PRODUCTO
Sellador 5 X 1
Sellador Técnico para superficies alcalinas
Sellador Contra Atkali
Seltador Pigmentado de aceite
Sellador Pigmentado Vinilico
Premium 29-00
Vinimex 700
Pro -1000 PLUS 300
Real Flex 11-00
Durex Master 14-00
Me-70 70-00
Primario Minio Genuino
Primario Cromato de Zinc
Primario Minio econdémico
Primario Econdmico 2 (gris)
Primario Econdmico 3
Rekor 10-00
Esmalte 100
Esmalte Velmar 900
Esmalte mate 17-00
Esmalte Acqua 100 82-00
Vinimex 714
Vinimex 784
Aerosoles (liso, metalico y fiuorescente)

MODULO |I: IGUALADO DECORATIVO

CANTIDAD PRESENTACION

. W Nt N N W N, gy

LITRO
LITRO
LITRO
LITRO
LITRO
LITRO
LITRO
LITRO
LITRO
LITRO
LITRO

Vinimex Amarillo concentrado 797
Vinimex Amarillo Canario 726
Vinirnex Mostaza 714

Vinimex Rojo Cardenal 710
Vinimex Azul Rey 724

Vinimex Azul Colonial 784
Vinimex Naranja Concentrado 715
Vinimex Rojo Indio 732

Vinimex Violeta 719

Vinimex Negro 734

Vinimex Rosa Mexicano 786
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LITRO
LITRO
LITRO
LITRO
LITRO
LITRO
LITRO
LITRO
LITRO
LITRO
LITRO
LITRO
LITRO
LITRO
LITRO

Vinimex verde bosque 720
Esmalte castafio claro 101
Esmalte rojo ladrillo 113
Esmalte naranja 109
Esmalte Bermelldn inglés 108
Esmalte Marrdon 122

Esmalte amarillo cromo 114
Esmalte amarillo limén 107
Esmalte verde intenso 177
Esmalte azul intenso 176
Esmalte violeta profundo 175
Esmalte negro 117

Esmalte azul ultramar 119
Esmalte verde esmeralda 111
Esmaite castaiio oscuro
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Julio 23, 1999

ANEXO 7

PARA: RECEPCION, VIGILANCIA, SERVICIOS GENERALES DE MANTENIMIENTO
DE: COORDINACION ACADEMICA SETEC

Estimados Sefiores:
Por este conducto les informo los eventos que tendremos para la préxima semana como sigue :

120

Alfonso J. Fernéndez R
Coordinacién Académica SETEC

EVENTO No. | PERIODO-
personas
""' o TN M
H HORARIQ CAFE | peSpONSABLE
Mod. X Pastasy 3 Iy4 8:00a 10:00 hrs. Miguel Celaya 18 26 al 28
Recubrimientos 17:30 hrs. Julio
FV.T
F.V.T Cedic 8iC 3y4 8:00a 10:00 hrs. Cedic 18 29 al 31
17:30 hrs julio
Médule IV Azotea 2 8:00 a 10:30 hrs. J. L. Perez 15 26 al 29
Impermeabilizant 17:30 hrs. jutio
es
Mddulo 1l Cabina de 1 8:00a 11:00 hrs. M. Madrigal 15 26 al 30
Iguatado igualado 17:30 hrs. julio
Decorativo
Junta de Célula SIC Sala 830a Desde las 8:30 | Karla Kuyoc 10 26 julio
grande | 10:30 hrs. hrs.
Junta Visién SIiIC Sala 8:00a Dasde las 8:00 | Concepcién kR 27 julio
Mundial grande | 17:00 hrs. hrs. Ldpez
Junta Directivos S/IC Sala 8:00a Desde las 7:50 | Ing. Leén Cohen 15 28 julio
Pedir dos grande | 18:00 hrs. | hrs. con refresco,
personas mas de agua, fruta
vigilancia
Junta de célula SIC Sala 17:30¢a | Desdelas 17:30 Karla Kuyoc 10 29 julio
chica | 19:30 hrs. hrs.
Curso Ventas SIC Sala 16:00 2 | Desde las 16:00 | Carlos Rodriguez 12 29 y 30 julio
institucionales grande | 20:00 hrs. hrs.
Junta de Célula S/C Sala 12:30 a | Desde las 12:30 Karla Kuyoc 10 30 julio
chica 14:30 hrs. hrs.
ATENTAMENTE
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ANEXO 8

FORMACION DE INSTRUCTORES
SETEC
8 AL 12 DE DICIEMBRE DE 1997

TEMARIO
LUNES 8 DE DICIEMBRE
8:00-8:40 BIENVENIDA
8:40-10:00 DIGNIDAD DEL EDUCANDO Y DEL EDUCADOR

Libre, consciente y trascendente {Relacionarlo con la dignidad del
educando y principalmente con la del educador)

10:00-10:20 RECESO

10:20-11:00 PSICOLOGIA DEL ADULTO
Exclusividad y Paradigmas

11:00-13:30 PEA. PROCESO ENSENANZA - APRENDIZAJE
Principios, Proceso, Didactica, Técnicas

13:30-14:30 COMIDA

14 :30- 18 :30 T. Expositiva

MARTES 9 DE DICIEMBRE

8:00-10:00 T. Experienciales

10:00-10:20 RECESO

10:20-12:20 T. Experienciales

12:30-14:30 T. Autoadministradas

14:30-15:30 COMIDA

15:30- 17 :30 T. Autoadministradas

MIERCOLES 10 DE DICIEMBRE

8:00-9:15 EVALUACION DEL APRENDIZAJE
Verificacion

9:15-10:00 Terminal

10:00-10:20 RECESO

10:20-11:00 Parcial

11:00-12:00 PLANEACION DIDACTICA

12:00- 14 :00 MANEJO DE GRUPCS

14 :00- 15:00 COMIDA

15:00 - 17 :00 Presentacién. Control del estimulo

JUEVES 11 DE DICIEMBRE

8:00-10:00 Presentacién. Técnica de escucha

10:00-10:20 RECESQO

10:20-12:30 Manejo de intenciones

12:30-13:30 MOMENTOS Y ELEMENTOS DIDACTICOS

13:30-14:30 COMIDA

14 :30-15:30 Materiales didacticos

15:30-17:00 Lenguaje didactico

VIERNES 12 DE DICIEMBRE
8:00-10:00 EXAMEN



ANEXO 9

TALLER DE DIDACTICA (1er semestre1998)

Viernes 30 de enero 98
Planeacién did4ctica
Apertura de eventos
Cierre de eventos
Cémo planear los elementos didacticos
Lista de verificacion de materiales

Viernes 13 de febrero
Exposicién de instructores
Objetivos educativos

Definicion
Niveles
Elementos
Caracteristicas

Viernes 6 de marzo
Principios didacticos
Principio de direccion
Principio de ia marcha propia y continua
Principio de responsabilidad
Principio de espontaneidad
Principio de reflexién
Principio de eficiencia
Principio de ordenamiento

Viernes 10 de abril

Continuacion principios
Principio de proximidad
Principic de participacion
Principic de adecuacion
Principio de dificultad
Principio de realidad psicologica
Principio de evaluacion
Principio de trascendencia
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ANEXO 10

TALLER DE MERCADOTECNIA

Contenidos:

introduccién

Las siete funciones gerenciales de la mercadotecnia
Variables controlables y no controlables de la mercadotecnia
Las cuatro P’s

Programa de mercadotecnia

Delineacion del Mercado

Motivacién de la compra

Ajuste al producto

. Distribucién fisica

10. Comunicacién

11, Transaccion

12.Postransaccion

13.Competencia

14.La economia

15.Tecnologia

16. Consumidores

CoOoONOO AN

Duracion: 8 sesiones de 2 hrs cada una distribuidas una vez al mes.



124

BIBLIOGRAFIA

1. ARIAS, G. Fernando., Administracion de recursos Humanos, Ed. Trillas,
México 1991., 535 p.

2. BOLIO y A. Emesto y CELORIQ, Benito., Cultura_Organizacicnal istmo
188., p. 53

3. GARCIA, H. Victor.,, Calidad de Educacién, Trabajo_y Libertad., Ed.
dossat. s.a., Esparia 1982, 124 p.

4. GARCIA, H. Victor., Principios de Pedagogia Sistemética., Ed. Rialp., 12?2
edicién., Madrid 1987 ., 694 p,

5. GARCIA, H. Victor., La Practica de fa Educacidon Personalizada., Ed.
Rialp., Madrid 1988., 314 p.

6. GARDNER, B. B y MOORE. D. G., Relaciones Humanas en la Empresa.,
Ed. Rialp, Madrid 1976., 441 p.

7. GIBSON, IVANCEVICH Y DONNELLY., Organizaciones. Conducta,
Estructura, Proceso. Ed Interamericana. México, 1987.,587p.

8. KNOWLES, W. H.Principios de Direccion de Personal., Ed. Rialp,
Madrid 1965., 516 p.

9. LLANO, C. Carlos., El Empresario ante la Responsabilidad vy la
Motivacion., Ed. McGraw Hill, México, 1991., 146 p.

10. LLANOQ, C. Carlos., E| Empresario_ y su mundo., Ed. McGraw Hill, México
1991, 202 p.

11. LLANOQ. C. Carlos., Analisis de la Accién Directiva., Ed. Limusa y Grupo
Noriega Editores., México 1992., 307p.

12. NERICI, . Giuseppe., Hacia una Didactica General Dinamica., Ed.
Kapelusz., Buenos Aires Argentina, 1973., 541 p.

13. OTERO F. Oliveros., La_educacion__para el Trabajo., Ed. Eursa,
Pamplona Espaiia, 1989, 170 p.




125
14. OTERO F. Oliveros., Realizacién personal en el Trabajo., Ed. Eursa,
Pamplona Espaiia, 1978, 150 p.

15. PETERS et.al. En busca de la Excelencia., Ed. Lasser Press., México
1984., 351p.

16. PLIEGO, Maria., Valores y Autoeducacién., Ed. Minos, México, 1989,
116 p.

17. ROBBINS P. Sthephen., Comportamiento Organizacional. Conceptos,
Controversias y Aplicaciones, Tercera edicion., Ed. Prentice Hall.,, México
1987., 566p.

18. TERRY y FRANKLIN., Principios de Administracion., Ed. Cecsa, México,
1990., 747 p.

19. TORRE, José M de., Trabajo, Cultura, Liberacion., Ediciones Palabra,
Madrid, 1986., 235 p.

20. TRUEBA, U. Alberto y TRUEBA, Jorge, Ley Federal del Trabajo, 582
edicion, Ed. Porrua., México, 1988., 915 p.

21. VV.AA. Gran Enciclopedia Rialp. Tomo 21., Ediciones Rialp., Madrid,
1975.

22. VV.AA. Enciclopedia Técnica de la Educacién, Madrid, 1990.Tomo VI.,
214 p.

23. V.V.AA. Diccionario de las Ciencias de la Educacién. Tomo A-H.
Diagonal Santillana., México 1987



	Portada 
	Índice 
	I. Cuerpo del Informe 
	II. Valoración Crítica 
	III. Consideraciones Finales 
	Anexos 
	Bibliografía 

