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XNTRODUCCION 
': .•.. 

·- . -

Para:iogrilr ~~ objetlvo.prmeramente se det~ina,' por ~ 
.- ·. . ' '. ''.. . ., -~ .. 

: e1lo el pre•ente tra~jo tiene el objetivo: que el lectOr conoz• 

a,lcansar aet,aa a futuro y como •• intenta .llegar a ellas,· i>re;;.­
aentanSo. la ~ormulaci6n de un plan eatl:aalgico en una pequefta -

XniS~li~ia de Pintura• y Bmltea para la cer•mica y' el vidrio .• 

:Lall -preaaa pequefla•. tienen ateclo a~ caabio pero a pe-­

aar da aao •coczvi:,s • .1'~,¡ ~e parmitio coni:>cer su• capacidad•• . :y 
. . . . . .· 

debiUdadea pieato qua la planeacidn ••tratagica ••aplicable -

da acuerdo .a su• raquerimtanto• por ,lo qua •e !'ei'lalan acierto• . . . : ~ . . - . 

y _dcticaa a a~uir .en lo• arrorea ••t:tma:Soa.' .. 



--_ -.c:AJ.rru:Lo . :t. 

CONCEP'l'O DZ _ MBRCAD0TBcNIA 

• Ba de -gran iapÓrtancia eatatilecer. _una comunicacUSn con 

-· 1.;,. iDdivJ.4\Joa para trana.li.tir ideaa,qú•·-ª tuturo eer&n o no 

rulid~d dependiendo de loa objetivoa f ijadoa, pe~o ~~ eao 

e• de rtilevancia ·aatablecer c&igoa lló>bre ci:erta tlrea de· in1:!!_ 

-r~~ee para· aal unificar cr:lterios ~. partir.de una baae. 

Durante el tranmcurao' del ti-pe han aparecido varia• defini.­

c !Onea _acerca de la 1aa ter i.a que hoy noa _ocupa MMCAJ)C11'BCll:tA, 
. . . . 

la que yo colla:lder«? mi• acm::tada _ea JA de Phili.p 1t6t1er •11er-

-_. ~tecn~ •• aqu~Üa act:lvi.dad humana dirigida a liatb~acer 

DIÍCea~4ad•• carencias y deatios a tr••'• de:~~-'°. 4 •. inter­

. cambio• ~-

',·. 

:.·.,,. 

-.- 111 hombr• par~ .OJirevi.vir reqaiirede,un'~in...-rc, ~ -

bÜne••-y'11.rVicto._.4e,ab1 -•1'•au9ia:ltin~·'4•1ob~e'ti90-1a . ..a;;;.· 
---~-D~ller atbfao~la yÍa:~~~~ntá .-~~t# •er~-Y.~,-:· 

• , ~ft' ~~~?-•.-la reapu•,~~.f':~~ °e>--_Oft_,·_ -_-.. _prnao4_ ::_·_,: ·'llOft·. :...._-_:_to_-_._.·_-·.-_ :~ ~:d·.• ·-::Cyi -~_: JA_~.·-·-_:_.:······-··_._?.,_-_--_.,_.·.:.n __ -.--_. __ --·tri_.n ___ ·-_-_.•·,•_._V~.-.. !!• ... - ..;itntii~ Pllra: ~1Jhrir· \1n :~e~ - - ....... _ ~-"'.""' • 
de i.ntercaab1'> •ate Íilti':4!Ír.• cuando ~ya dOIÍi, partea' que una ~-,, .. 



tenga alg0 de valor (Jara la o~ii exiata. comunicac it5J'.l y entre- _ 

ga, ad ~OllllO allf>a_li parte~ tengan libertad de_ acepta;;; o recha­

'•ar -la oferta sieÍído la. aiguie~te pregunta ¿ot5nde?. en el •r-
• . ·.• ' -_.· .. ·,. •l .. 

cado entanrU.4ndolo coilio el grupo de persona' con gÜatoa per--

. f.,tamente ld•nti.ftcablae · 

.. , . .· . . 

bl ~H'l'OS DB UN PLAN DB .JUDlCAl)OTBCNll. 
.\·' 

Aunque loa formato• c!8,' loa planea de MzRCAD.~ECNU, Y!, 
. ·:· ' 

r ian d~ una. -pr!9- ·a otra• pero .normal.níente contiene; ea toa"::; 

cuatro ·elementoas. 

r. ·Riatorial:.del Produoto. 

H. ·Proyeocion_•• de ve~tas y ga~';\Ciaa. 

· ... rn .. DeS.rrollo de una. Éatrategia ~·· 

. .Plan. da. accilSn Y. controles. 

· :r. •iat.ór iai. del Producto. 

·' ;' .. 

. Bn la priil.lra plal'.l :r•bt:lvo 

uaalnára~·. tl>Ond~ 

·;:.~' 



3 

tenga algo ,de v~lor para l.a otra exi•ta coinunicaci6n y entre- -

ga, ast como ambas partes tengan l.tbert:ad de aceptar o recha­

slir, la oférta sieÍldo la sigu:tente ;r~unta ¿D6nda? en el· nar.;. 

cado ent~nditndoio e:~m; el gruPó de persona• con guetos ~r-- · 

feotamente identificables 

. bl BLIMBNTOS DB UN PLAN DB MBRCADOTl!CNU.. 

Aunque l.o• formato• d~ los plana• .de MERCADOTEcND,. v!_ 

r iian de una ~ea a otra, . pero nor-laente contiene : ea'~• -

cuatro e1ement:.ós: 

r.' -Bi•torial del Producto • 

. ~~. Proyec:cioneá de ventas y ganancias~ 

ru. D•aari;o1lo. de una B•~rategi.a •· 

rv. Plan·da acci6n y controies • 

. ·o .. -

B~ lá_ primera parta c!e ~n pl:~ ~ei,ati~o ai.:prod?¿~!~~!. 
ha estado ••te. c:é)...r.icante?·\i,r-¿o~• . l~gar ·· ··" · 

-oe:'uP& en e1 mercado? y en i.a. u.t.1aacúsri act~:i.O. 
·.".•: 

. - ·::,·. . . ' 

Dab:.ii' Bi~~ricoa del Producto. 



· ·Participacidn 

•·3~ i-récio' por unidad 

' • Costo variable por unidad 

·. '' . ··. 
·_ ,. -

5 ~ Margen de· contr !bue idn bruta por unidad . 

6 • Voldman .de venta• por unidad~.Í 

7. ventas 

8. Margen de contribucidn bruta 

s. Gaatoa Generales 

10:. Margen de contribucidn 

· 11 • • hblicida4 

12 ~ otat:r11>uctan 

•l.3 >Utilidad neta operante 

~ ..•. ~ 

'. . ·Mem&a de .••ta tnrorm&ctcsri, la primera P.rte d~l pláia-

: debe · coni;;ener dato• · rela~ivoe a •. la~ ~ ~·~ • pr ino tpal•t1 ~ ,.il• 
. .. ' - . ·-" . .,,~,-

. ~~1'8tench y 8ue preéioe, co•to• vadül~.; part:icipacidn , .. n 
- •• ' • - ' " ·- ' - • ' • - > -~ • 

-~,~:·.:._ . ' .. 
. el mercado y gaeto• d• llercA,dotecnia, i ta~t:o .aúantio ... cono••"7 

. can. 

u. Proy.ÍCc:ionea de ventaiiJ yganii...,;ia• • 

. . :·; · sn. 1a n 9unti etapa 10.r9f•','t:e~ .. ~t.~~u0~:,c1~n. ~_. .. 
;cst;tr · p%-~yecc~n•~{4•. vent:Ííl• yiigánanai•• rú.t:ura•. · 

.!~~,,~~··• 4iattntaa i*#•· ia pro~cicSn •. 



· bl.. La ••t:rat:egia iaercadot:ecnia paciente. 

· .%rr. Desarrollo de .la Betrategia. 

c;:on mucha. ~~ecuenoia ociurrir& que el. direct:Gr o garan­

te dei pr:oducto' no puec!a cíontinuar con .l.a ••trategia actual 

... de mar~adot:ecnila puada observar: 

Al Que ••ta eetrátegia no conduce ··.a: J.as · 

·' · ·J\iroyeccionea conveni~ntes eta venta• y ut:iU4ades. 

s1.aue ya no puede seguir ac!lop.uric1~ .. ,.4ábJ.c!lo a que la 

···• competencia hÁ canbiado tambi•n de eet:rategia ha h!,. 

D.tdo· alt:aracionee en el medio ec:onCSmico• 

• Cl. >~ª con .eatzategiae no ·probada• toclavra podrSa mej~ 

:-rar.. granctaaent• el panora- ~dé utilJdadee. 

La·4,frecci6n\s~1 producto necadt:a panAr -'• _•n Urm! 

nO• aat:.rat99icoa y" debe -•r gemrar ••t:rateg'ia• 'a1titrn&u ...... ,: 

VH • ... Las . ~etrat:egiaa de MrcAdot:ecnla ~en ~oraalu-- en 

torno a cúatro 4Üienelonea prlnclpala•s 

·º,: .. 

' .Í.é,:prime¡,;O c¡IJo• debe COMiderar el 4trectA;>~ d~1 ¡iÍro4UC:-" 

·< to •• ·st .~~. •• •.i9u• col00an40 4~ hec:bC,, •n ei·~~-~c(~ :pu.!~ 
4• ocur~k- ~ •1 ;C:iur•o;. de 'un' afto, tre• 'éou8 .pOr 1o -no• 



·que obliguen ll pensar de nuevo en ia pc;.iciCSn del. producto. 

una firlllil competidora puede haber· colocado 

una narca exacta.ente junto a la auya •. con 

"lo que invade. su participac 115n en eae •eg-
:mento. _.) 

,.;,;;. 1>uec'le haber caml>iado la• preferencia. de los 

coÍuiumidorelÍ de•pl.aumo ma:a o aeno8 .a au 

· · marca del centro de la.• pr~ferenciaa • 

. - puede haber surgido nuevos grupos c!e prefe­

renc laa de conawm -que r~preaente~ oportu•• 

nidadas atractivas. 
· .. ,', 

La~•tratagiapara a1111>1darse a estOa cambio••• la: de 
Repo~ici6n O bien que _la d1reccic5n puE!da reacck;~r a loa nu!. 

:voa aectorea m~lt.tpÚ~~Dc!o sua .iaarcas. 

·2. :Nivel de gaat:Oil e.n Mercadotecnia. 

Otra variable estrategica ea el nivel planeado de gaa-

. · ...• to•<tr;~1ea de Jllercadoteónta :e~· su prc:>c'lucto.: ant~. ••~ ineer~ · . 

. · · tht~e ~ ria·. direcci6n 4.{ -~~adotecnia · .. tiende a ~¡·t:abl.e~er 
· au pi:'~aupueato .a . baae de un porcent:aje co~enc¡onai 

' .· . .·· ,· ·-. . ' ' 

·'V'.ttn.taa, rec:ien_t•• o ·e .. pt.~adaa •. L~· id~4Lacertada·.;. 
.·, 

de ·:las 

.para fijar loa\gaato8 de merc~c!ot~cni~ ae 'p.- .~ au, impacto 

eaperado e~: :J.aa .v•n.t:aa. · · 



,_·.· 

-1· 

· 3. Combi:nA~ian de la Mercadotecnia. 

·Es la tercera dimen~idn clave de la eetrategia progra_;. 

mada de ··la mercadotecnia• Sin· Cambiar. el nivel die gaatO 118r­

cadotecnicos, serla poa.tble>awnentar las -ventas ·alternado· la 

comDJ.nac i6n de 1119rciadotecnia • 

Al camlHar 'el mercado, cambia taabidn la productividad 

·de iae distintas· herramientas mercadotdanicas. 

:S-1 director del. Producto Úene ante si trae tafeas al 

estlicUar 'loa canbi~s PoBibÍee en la coalbinac.idn de mercadote!:_ 

nia: 

PR!MBRO, generar un grupo de diversa~ combinac.iones a­

ce~ta!Jl~•· 

SBGURDO, calcular l.aa ventas poaibl.eá aeociadaÍI con C!, 

da ccmbinacidn. 

TBRCDO, éseterainar ia· coslbinacidn .. rcadoteonia dpti-

- ',!' ;.- .-. 

4; Diatrir>UÓMn d• l.a Jleraadoteania _entre l.oa .-ca--. . .. . .· . ' . . ~, ' .. 

408 --t:a:~: 
·.,¡ 

zllta aér• l.a. apl.ia.aoidn de ia mercadotecnia • 108 di-



\'•"' ¡;· ·J: ',,:,,' 
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ver90e mercadoa Meta. Dadoa l.a.posici15n del producto, el pr!_ 

supuesto de mercadotecnia y l.a combinacidn ~cadotecnica, ~· 

drla aumentara• las venta• y la• utilidades diatribuyendo' ioa 

fond6e. entre· di.istintoa mercados~ 

S ~ ·Plan de Aacidn y Controles. 

JU objeto del desarrollo de la eaµategi& es el de<ea ·,-

tudiar. diveraaa al.tér~ativ~a para mejorar las v.entas y la pr!:?_; 

yeccian de 1aÍI uti1idadell{ logradas con· la eatrategia actual •. 

Cuando por :Un el. director del ~odtiato queda: -úatecho·c~ 

una estrategia. nueva, o le parece bien continua con. la ante-.;. 

rior, ••ta en condictonea de ~inalizar el pla~ detall.ado de -

Mercadotecnia. 

su plan de trabajo, ádopta la for- de una -triz en la 

que· loe doce ..... del añO ... ian repreaentadoa pc)r• .. col~• y 

J.aa cUveraaa actividades aer.aadotecni,caa por re~.J.ozi:ea. , .Bl . .. . .; . . 

,düf~t:Or del p~ucto consigna loa dato• relativo• a. l.a' ini ..... ' 

. ·•. cÜ'cian.; rev.ialdn y term.iilac~n de eataa. actividade~ o gaatoa. 

·ai plan 4• trabajo ia. permite cal.'cula:i: cual.ea · ac>n laa 

venta• Yc.uti1idade• qu~n •aperan tri .. atrahaént•::o durant~·· 
otrC,8 ~lOctoa, deen.canpar~ laa ventas•· obte~id~il: con .·l.aa · 

. . ~ . 

quti •.• ... peráhn, y loa gaet:oa reales con loa pi-ea~pueatoa, -

para ver ·•i· funciona el pla~.' 
'., ;'· · .. 



.::.·::t,:;<_,.:•::¡,·j,"r/,-_J::.· :·í::.>;~,:::.~ 

g 

t:aa esperadas o resultan demasiadó elevados los costos, debe­

r& tomar11e nota de • 1a falla para proceder 'a· corr4k,Jir • 

el tQuá _es la. Planeacidn Bstrat.rgica? 

lts necesario para:poder entenderl.á -c\Últr°. p~ntos de -

vista diferentes .• 

Pri11ttro. 

loa pJ,•neacidn '!l•trategica observada la cadena de con­

seeue~:f:as da cilusa y efecto durante un tieapo rel.acionlida -­

C~IÍ una decia ldn. real o intencionada que tomar& .el director. 
. .. ' . - : . 

·La e~nd:ta ··de la planeacitSn e•trategica consiste ,en J.a i~en• 
tif J.caa,USn siatem&tiaa_ de l.as e>portunidade8 :y peligros que 

, . ·r .• 
t." 

aurgec~ en el futuro, loa cual.ea combinados con •otros datos i!!! ... 

portantes. proporcionan .la l>ase para que unái empresa tome naej~ 

rea dealaionea en el presente. para explotar las oportunidades 

: y riitar loa pe1igroa • ·· 
; ~·· : . 

'" ... 

. . . 

· '9cJundO' ~ 
.··,. ·'- . ~ 

·.PROCESO~ 



.y· 

nalea para decid~ d~•antemano que tipo 

rieac idn deb~ ~ac'era~, cuando y como debe 

neacidn estrategica es sistem&tioa en el 

de e•fuerzoa 

'reaUz~rse, 

sentido que 

de 

la 

es 

nizada· y conducida con base en una realidad entendida. 

"• ,,· 
Tercero. 

·:,. 

pla--

pla--

orga-

· Bs una aoUt\¡d una forma de vida, r~ulere de dedica-­

ci.CSn ~81"~ actuar. c:Ón baH en la obsenactdn del futuro •. Re--
.. ·:, 
presenta un procelic). ~.ental, un ajero i.c to i,nteleatual • 

. ·.:\" 

.·.>.· .. 

C:U.rto. 

·.;·! ",,-.,__: •. '. 

· Un. sbt..a •de planeaoiASn eiltdteg.iC& · for~Í •une di~ .. .:.~·· . · • · 

.~l Pl~e~ eatrategic;:~• 

b1·,. P~~raaa• a. ilediano pláso 

~f PreaupUeat:oa•·a eorto pla•o ·· 

dl ·.it1aneli óPVativo• 

~la.riiaolan ~-tr~t'9ica ·ea un .id~r•~ aia~tl¿~ ~ · 
.. .. '.r:~·-



:·y ... o meriCli• formal de una coiapaftfa para. establecer ,au• pro-
. - . \ 

pdait:c>a, objetivo, pc)Ut.téas y Htrategias b&•icas P.ra deaa-

. rrollar planea detallados. 

B9tablecidoa eiltoa cuatro puntos de vista, el que to~ 

ré aon el Proce•ó, por ello PUNBACJ:ON BSTRATBGJ:CA, aer&. el a­

nalbar- opqrtunidadea, de elegir objetivos, de.formular eatr~ 

tegiaa, de hacer planea, .y llevar a cabO la. reali~acithí y el. 

control. 

, , ., ., 

· Opo,;~W\idades · 
. 4• '"~rcado 

CONTROL 

Objetivo• Plan-.de 
de la Cla . . . . . . . Mercadotecnia 

. !Cstrategia 
'c!•·Nercado 

Aplicaci«Sn 
de;,:i.a. . ,, 

· H•rc::adC>t:ecnia • 

Con~()l:' de ,, 
la · Nercadotec nia ·»· • 

/ :·~~! 

Bs importante; dtaÚrigui/:eritre op0,;_~IJddadea ·.·. aabi.nta-· 

·· · 1 .. '! op0rtúni4~aea .ele la et~·> ~n. c~_lqui;jr -=P~lllia h&y in~. 
,con~l.•• o~rt;~i4a~H; e,n ~n~:·.¡~--~I\ ~~-.1~~~·· ne>·• •• .:~ 
~illlr~h'•·~· 

·,;: 

< •··. La clave cie. la oportunidad cte''mc~cac!o. ele ,una ª.°"lP8illa 

.::.';:. 

.,,tril»a en -~r .81 ••• ei.Pi:e.8,a· ••P.cffio1r p~• aportar, mi• 



·'·1; 

12 .. 

a la opartunidad ambi~ntal.que •u• probables competidores. ·­

Pero el d~~tor de mercadotecnia no debe olvidar. que 

;. L.: 

Toda oportunidad·, ambiental. tiene'ciertos requisitos 

' ' · .. 

:~ 'l'Oda c~pafUa l'osee cierta• coiipetencia• distintivas, 
. . ' 

ea·deci~coeaa que pueden hacer esPeé:tal~t•, b.ien. 

~ una coiaPallta tiene probahiÜdades · d.~-:~ozar da una -­

ventaj~ difoera~áial, en una kea d .. oportun~C! __ .. 

· ~~en~l ·lri .811 competencia dietintiva• ·concuerdan me­

jor_ con_ los relqu!iiitoe de 8x1to de la oportunidad ª!! 

. Diéntal quia su probable competencia. 

Generac16ndelt7Uego de Oportunidades de una Cia. 

Al ,conj~tode.oportunidad•• llÍ8rcant.Üea'd1t1~.U.bl•• •· 

una ~~ftla p~ed• denominaraele Juego de·0portunidade···· la 
• • ••• -•• • •• ' '/ • • ' • J 

cta. Beta. ju.go de opox:tunidadee define las Pl?sibilidadea .de 

la eapreea. Si el. juego" es pequefto y pobre.lacompaftfa tiene 

·na •. 

.._,,.:· 
'' '. . -~•_'.· \ f- : - : ,:'.·'.~,' 

lfinguftli· fd.raa puei!e: deacauar su· 'futuro con '•egUirdad 

en ~;·p~~~to• y~ei~¡doll act.~1•8 por: .. •to ... ·necesi.ta. un 

.·.p~~edJ.mt~~t:o· et.t~tic~:parac·~~neZ..~ ~l'l&.opc)rtunidac!. que é~ 
• 'Óón ·· 1• .. 'natural.••• •. rea l. , del 

'' '. ~ ' 
l ~. ·.·· 

, .. ::.-

' ~; 



progrea~ . a .partir ,d• ella•·' 

Clases principales de: Oportunidadea · 
- .',:. . . . ~ ; ... . ·. ·' .. . ... ' 
.de crecimiento 

:n CRBCIMIBHTO 
IWl'EGRADO. 

III'CRECIMIBNTO 
DBD:tVERSI­
FICAc:ION. 

A. Penetraci45n del Mercado A. :tntegracidz; hacia · A.Diveraifi.-

Atras.· caci6n CO!l 

centr.ica 

a. Cr~ci~n 4e .·Mercaao ·:B. :rntegraci45n hacia ª" Diver•if i-

Adelante cacidn Ho-

ri:iontal: 
'' 

·e. Creaci.tSn;,del Producto · c. :Integrac i45n aori-
.. 

.c. Diversif i-

zontal.' .caci6~ Con 
./·· ··~. ~. ··. 

9 1omerada 
... 

'' 

: Cr.CJ.mi.entó , J:ntenliivo. Tiene aentido cwi.ndo Del. ha ex­

'pl,~bdo plena-.nta laa o~rtunid~es laterit~• en •U. actual••· 

.¡:~rcadoa. 

·:-r~A. ~~~traci6n 4e Mercado~ ,, conds~!i en bu~IÍr venta• 
.¡·_ 

-~· 9r11:nd•lll para .u •. act~lea pr:oductOa •n aua -~ 

~ aac!o11 preae111:•li~ ..diante un tJ:•ba:Ío 4é.v~rita mSa 

P~...S•.tratar de .. t.im~l~~ a .ioa 

··:'.··· 

',• 

" 



·.;.·,:· 

j. 

.:··~~ .. "'· ':;''. -_.. 

cliente• a incr-entar .~ actual ritmo de con-

•UJllD· 
La compaftla pue4• incrementar aus "esfuersoa 

pe)~· atraer clientes ·de la caapetencia. 

La·compüila puede aumentar aua·esfuerzoa por -

atraer a ioe no uauarios. 

r.3. Creacidn_4e Mercado. Se busquen ventas •yorea···-­

llevado IN8 actua1ea producto• a nuevos aercadoa. 

La COJllpUlfapuedeabrir mercado• geogr•ficos 

adicion&l.ea 111ecUarit:e · úna expanai6n regiona1, na 

cional :Ínt:ern~ctonal. 

La coa~fa p11e4e tratar 4e atraer otro• •ecto• 

re• 4•1 meado aediante la creacidn de nueva• 

. ver•io~a 4ei proclueto que atraigan a dicbo• -­

aectore•, ingreaar a otros cana1es de dl•tril>u-. ' ·.· .. ,. ,· 

cidn o _b&cer p:ublicldad por. atia:G.- medio• •. 

r.c. 11e:tormdento. del Pro4ucto. é:ondilte en bu91Íar -­

venb•~}'O~~•!abrié:an4o •:torea prÓ4uetoa para 

auaerc.40aaatuale•. 

· - La co...,Maftf8:~~ec1• illtroc!ucir nuevO• ••~t:o•. -~ 
4e1 pro4uctoi;ll94iant:e. intento• por- adoptar, .,~ 

• ' . . • ; . · .. ~:'e¡ • -." . ' ' . ' ' . ' • , . 

rr•glar, i.;.,erÚr.«J.a0.1nar.a•peOtoa<y~--ia--
- )·'. '·; ·>·:·,. 
· tentaii 



• .1·· 

La ccH1pañÍa puede crear diferen~• tamaño• adi­

cional••· 

Crecimiento rntegrado. Tiene sentido •i 'la industria -
. . . -

l>Satca ofrece un futúro de fuerte crecimiento~ 

:rr.A. rntegracidn hacia -'tra~. · Consiste en que una -

coapaftta busque l:á propiedad o un control mayor· 

de eua actuales eist-• de auainiatro. 

:tr.B~ :rnte·gracidn hacia adelante. Cone'iate en. _b\u1car 

la (,ropiedad o un control mayor de aus siat ... s 

de di~trib~idn. 

. ' 

. :r:r .e • :tntegrac idil · Bor izontal • En. eat:e sentido ., pr~ 

c\lra la propiedad o . un controi mayor d• alglino -

· de au8 ccmpetidorell~ · 

.crecimi•~~ de Ólversificacit5n. Tiene Ílentii:to .:~ e1 · •i!. 

... tema ése •~cadotecni~ -dular no maestra a~M oportunidad·. ad!, 

;, ; . 'clorial de creci~ento o utilidad. 

.·,. ... 
Diy~rdflcacUsn c0ncen~ica ~ ~~nd~ •• b~qlie -
agregar nuevoa. pr:'c,és~to• q~' tengail •in•rg~• 

y/o -~~dotttaniC:ll •. ,con· la. ,linea 
- . ";:,.:·~r:-· . 

iatraerlan .nu.Voa t:ipoa d;'. client:ea. 
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·:· .. ,. 

r::n:.a. Di~•r•ificac.idn Rorisont:al. Coll8iate ··en que •• 

busque a9regár nuav~s pr~uctoa que ·agraden a -

su• actuales clientea, aunque tecn0ldgioamente 

' .. no tengan relacidn con. 8U actual l!naa • 

.:rrr.c. Diveraificacidn conglomerada. conaiate en agr~ 
',., •• 1 •• 

gar nuevos pr~uctc>• para nueva• .clases de 
.,.. ,,·· 

, ' clientes ya que esto pré:>mete equilibra,z:: parte 

de las deficienciaa. 

2 • l>eterminacJ.5n de loa .Objetivos .4e la· compaii!a. 

Bl. pro~dto y miaidn blaicos 4a .la ColÍlpail!A deban ~~ 
'4ucirse 'en o&j•tivo•. eapec!fico8 que :. 1a' orgahlsaci~n ie •1!, 

.i· val·• de gula hacia lo que d~ tratar de llevar a cabo con 41-
. , ' 1 

'.'-. v•r••• _.Cti~i.d~Cs .•• ·~-_el J9edio "exi:erno. 

'Loa o!Jljet1va• ~~-n' loa alguien tea propda.i.to• ·~ una 

~r9an1:aac.ÜSnr 

- f9• obj~'i1~0!' ~~tell a.:.ia ,,9411nt;e de, una ~~9~~·a;;: .. 
~iCSn. u~ 'me~tÍ4o, ••P~fÚ~o 4~; Ílu StApe1 Clentro de .'la .. · '· . 

•.· .. ,· 

"' aiaila• . ;, .. 

objetiv~. :c!&IÍ a~1?9iate.náia: ·~ la to- de. decid!!_' 

entre un gran '.n~o, de dli.tint.Oa gere~t•• ~ 

•objetivo a •• ;i.:u11ari el esfuerzo y. ~1 l~gro ,. 
:, ·, • 1 ' •• : •"'Ji'.,':( ~· '; . _ . 
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:·. ·~:: '' 
'.· .. 
•,Los objetivos éuministran la base para la acc.i<Sn -

-correctiva y. 411 control. 

Los objetivos de'' la ~olnpaiíta deben p0seer ciertas -
,. 

cu.1idadea: . .rer~rquicos, cuantitativos, real·istas y 

conustentes • 

·3. Foraulacidn'dá 1a Estrategia de Mercadotecnia.;. 

Loa oDjeti~• son una_delcaraci<Sn ~e hasta donde qui.ere 
- . . . 

- llegar una caílpaftfar La Bstrat4!1g1a ea un diseño gra~e para --

11egar 'alU! •. 

',:: 
Puecle considerarse un plan de batalla que cC>mprende e..; 

,- -· -1.-ntÓá de .-rcad()_tecnia~ finanzas y áapectoa de fabricac'.iCSn_ 

a1_''.con~inuactdn ~~ati:la~ .. • sobre loa elementos de mercaclotec--

~. ;· 'Jita. 

La~S9g9enfac1CSn de Mercados. 

'·)Ba el reconocimientó, Mai:c~ de qUe-to4o mercado:eata 

· c~natUui4opor-aega~ntO• diatinguib¡•• q\ae co.Pz:'8~~ricoinpr!. 
d~e· con a:uerentea nece•ic!~des,estilos de compÍ:a y _reaccio­

nes ,a laaofertaa • . . -,_:·· 

, Cada sector dei mercado representa .una oportunidad un 

t:,ant:ó ·,diferente • 

··.-



' ' e • • ~ < ' : ' ) ' 

18 

tunidadea en dil!Ítintas partes del mercado, antes de adoptar -

una ¡)C)aiciCSn. 

SeCJ1119ntac.idn Geogr,~ica por u•os Finales 

variab1es de deacr ipe.idn ·del. OOJIPrador 

Tipo de Coapradores 

·. '.Tmáaño del Cliente 

.Clase de Clientes 

Productos E8pecfficos. 

tin segmento de mercado atractivo al llÍlximo.tendr!a -­

cuatro caract~l~ticas: 

2. El s~nt:IO tengar;;e>tencial para un mayor creciaien-

t.o. 

. .·,· .. '_.· 

,3. Bl segmento ·de. mercado. no e• •propie&tad• ni e•~ ocu 

P-ao en.exceso por 1.a coapetenc.ia:•iiltente. 

'· Bl áe~to de mercado tiene nece•14•4••. relativ•-!! 

· te· irul~tlsrech•• que eaa aOapdla en particular pue-

La Po•iciCSn en el Ke&'.aado. 

;.: 



.,: 

Bl 8egundo princ.tpio de la ••trategia de mercadotecnia " 
- . . . . -

•• -lecc.ionar un patrdn eapectfico de concentracidn de mere!.. 

do que.• la compañta le pe.raita J.'a mxila oportunid.ad de_ al--
....... 

cansar ·•u objet.ivo de l.iderazgo ~ 

Si la ·ccnpañ!a decide. buaca~ una poai~idn ~~- -liderazgo 

en un solo .aeC:tor del_.mercado, a e•o. set: le. conoce. como e•tr•-
., . . ... ·. 

ttlgla de CONCBWrRACION en un at.10 •e91!'8nto~ /Fuera traa una -

mezcla de •eglDentos de mercado'ªª denominar~• COtiCBNTRACION 

DB SllGMmrros MuLTJ:PLBS. Bl patrdn elegido ¡M>r 1~ compañ!a d~ 
coneentracitsri' del mercado eatablece.·el; JDDlde, detez::mi.na loa -

productos que ·la campañta producir•·· ;_ loa clientes ~ quienes 

•ervir' y loa ciompetidoree a quienes tendr• que enfrentar••· 

La BstratagJ.a de.Panetracidn en el.Mercado. 

Bl. tercer elemento. de: la ••trat~ia de Mercadotecnia e 

• deterainar,¡].a forma de penetrar ei · 9ector. de·. mercado . que •• • -

tJ.ene CClllD blanco. La compaiih puede intentarlo mediante ad• 

qu~sicitSn, d~·~;-ollo interno ó colaboracidn con otraÍI compa-

· ... Ála~~ 

_..\ 

··La adqubJ.cldn de un l:tr()ducto o ca.paata existente· ea 

e1 · illÍ>d~ m&a Hcil. y rlpic!o. de . entrar.· a ~ nu~' mercado. 
. . ... "-<·· ~· :, 
-· -.·: ·~·:· ;, .. ' 

Li:>a aiguientea.'.factoraa favorecedan la' a~q~iaic,~6n. 
·· .. ': -



:'.'.'" La compaftta a4quirente Uene. poco conociaiento de 

la i"4u11:t:rla. 

Existe una ventaja poderosa para entrar. ai nu~vo mer 
.. cado tan pronto co1110 sea posible. 

' . , . . 

~ coapai\!a se e~retanr!a a vario• obat&cu1oe para 

·. e~c~~trar mediante e1 deearrol1o interno 

Lograr la myor parte 4e au ereeillliento mediante. el d!. 

.arD01lo interno; puad~ panaar que el verdadero Üderazgo l!Jd-

10· ae logra .utilizaniSo aue propios laboratorios de '1nve8tiga­

c.tan y 4eearrollo: 

Bl 1.n~eso a 111\ msev~ --~.ac!o o sector 4e Jll8rca4o taa"7 

·. :'bt•n puede llevarse . a cabo por CIOl.aboraci6n con ot:ro~. ~ra ;.. 

explotar conju,nt:ament:e. la nueva oportunidad • u~. ~e~lctida -­

' .;,~nb.ja de eeo .e~ que. el ~ieago •• cOllPrt.t.c!o y, por ende re-

4 ucíc!o para ca4a una.de la• empre8aepartic;t.p4ntea. 

LaMesola de Merc:t~dot~Íl:la ea el conjuntocte.vartable 

conhoiattl•• ~e ia. ~ inl& pué(te unr para :lnLluir ·en la• re~-

,'\ •, 

. . . 

.:Ore• d~ cte'noa1no "'La• .. ~W.~o' pª 1 'iar04~~ .•. Plisa.. JiroÍIOcr"idn; 

Precito.· 

:-_.: 



., ... 

. . 

E1aboracidn· de 1ae "cuatro P": 

Pr04acito 

Ca1idacl.Y 

Aepactoe 

opcionea 

Eati1o 

.•are:•• 
Bapaqae 

Lf nea de 

Pr04ucto• 

Garantfa 

Nive1 'de 

serv.t.Oto. 

Otroli, S'er 

· vicioa. ·. 

Plaza 

Canal•• de Dist. 

cobertura de 

oiatribu'cidn 

Ubicac i6n ·de 

venta• 

TérritOrtoe_de ventas 

Rive1ee de :rnventario 

y .. Ubicaclonee 

Tranapor,tadorea 

":.·,,,·/, 

. Promoc i~n 

·Publicidad 

venta Personal 

PromociCSn de 

ventas 

~'.: -< • ', ;. ,· 

Precio 

· . Nivel 

oeacuen-

·.toa y Co~ 

cea iones 

Tcfriainoa 

aé, J?ago 

. 81 ei. ... nt:O<'tfuí. 4• la eatr~tegia ea el. cie fJJar el, ' 
.molll'!nto oport~, .. ·e1 ao1o hechO: de .. que ul\a· ·co~paftia. haya pe~­
aillldo·.UJla J:Nena :o¡iortunidád, eat:ab1eeido un objetive;; y crea-. 
~. ·'. · .. ;' ,. .: :· ·. . ,· ,. ·. . -,·.· ' ·' . . .. . ' . . " . - ' . i 

dou,nla'eatrategia demcadotecnia~ no. aignifioa que debe in-

.· medi~taa,ten ~ü¡iia'r~e. para ~n&~ ·P~•• pe>'.". hac~1:10 ~Y te'!'-/ 



:·'. ', ,.,·· .·., :" 

.prano o muy tarde puede liufrir pardldaa. 

4. :P1an de Mercadotecnia. 

Lá for-11.aaidn de planea eacritoa en la forna de me-
'· 

taa eÍllpec!ficaa preaupuestoa y aaignacionea de trabajo. Ba--

taa coaaa describen las -Uctica~-: para a1canaar loa .objetivos 

dádos~ ·· 

. .· ' . 
Las metas ~e venta.'"' B_l. p1an de mercadotecnia se ini-. · 

. ci:a .con .una deeiaracidn· 4e-1ais aeta• de venta para '1a compa-­

nfa. 

Kl pre.upúeato.~ Para que ae 11even a cabo 1aa_diver-­

. aaa tareas de lMrcadotecnJ.a, la a~fa _ ~oraula un preaupue!. 

to tot_al d• m.rcadotecnia. La cciai¡)aftt:a debe ana1izar el tra­

bajo de.merc8dot:8cmia qae aerl n_;eiiarlo.e~ectuar para lograr 
··.·. ; : . . . ·. . .. ~' '·.· . . . 

deterJdnar. 

1 • • • • • 

De .acuerdo', con Drult•r, y un p1an nc(••;nada·:•a menos .,. 
.'. .. 7-···· 

· qu• a• · traduSc:a . ~n .. trabajo• • Un' pl&n de11~rib": lo c¡Ue ·~ .•u~· 
: n• -c!ebe lograr .. en ciada. pedOcso a 1ó 1~go 4•1 :.;am:np.: ·. 



4e Planear, Supervisar. y hacer, ·ea Controlar, ·cada gerente datie ~ 

ber lo que debe vigilar as! colllO escudriftá durante cada.' perf~ · 

ao él voldmen de venta• y gastos de Vendedores contra la ven­

ta. · rea.liza4a. 

Final.1118nte, exiaten el tCSpico mayor del control estra­

tegtco, ea decir, el de si 10191 productos; recuraoa y Objeti--

vos l!e la aompai'l!a embonan adecaadame.nte con ioa ~.J~ado•. 
rrecto•~ 

/.·· 

co 



PORMULACION DB UN PROGRMA BS'.l'RATEGICO' 

al Identilicar. y eval.uar las concentraciones producto/ 

neréado dominantes. 

Para pOder identificar· y as1 ei poder evaiuar, es nec!_ 

sar:lo de allegarse de i:nforucidn. por tal. motivo ae 11.evo a l.a 

pr•ct.tca una tnvesttigac:tdri de aercado con" el_· si.guiente plan de 

accf.dn. 

• DeUn!cidn del · prol.1._. 
Detectar ~a pC)ténctaÚ4ad ·del. mercado • 

• Objetivo. 
::'-,, 
comcer el segmento c!e .Íllerc~do que satisface 1a eta~- · 

•coezv%SA.•. 

Detectar necesidacSee de 1oa compradores 

_!:valuar _loli mec!ioe .. de informaci(Sn para ·1a veñta de 

•. t· ,:·.·· 

cono,cer cual ... 'el canal de dietribucidn utili•ando -

en el mercado con ~jor•• -~elllU1tac!olí. 

· Det~~r ~· servicio•· ofreée. ·1a coillpet~ncia. 
:-;:; 



.. : ,, 

-"!,'·. 

• Plant..aiento de· HipSteais. 

Med.tante la :tnveatigaciOn de mercado, se formular& un 

programa estrat8gico para ia pequeña .industria de. pi!!. 

turas logrando mantenerla en el mercado be impulaarido 

·su cree!D.f:ento. 

Determinacidn del Universo. 

Bste·a~datermind mediante el.registro de lo• fabri..;.:.. 

cantea de cer&alca y vidrio en la Repdblica Mexicana 

. en .la aeacidn 34 de CANACINTRA - .. -

á8au1tando que se encuentran concentrada• en: 

- Zona Metroí>Olitana, D.F.· ·Y Bdo. de Mllxico 

- Moñt~rey 

- ~uadalajara 

Guanajuato 

.'.,,. 

- . '. •.· 
• Daterainacian ·de Muestra: ' . . . -. 

~aterio~ente'ae ~mo .la zona MetropoJ.itiana~o.r. y -

Bdo. de M8xico, esta cuenta con 126 empr•-•. · 

.pdraula . 



2 ··.·- 1'1W.1:ide c:ónf:Lanza · :o,. . . ' . 

~2 .• 3.éu& . 

H Tamaño del Universo· 

'H ~ 126 

p -Probabilidad a favor 
.. 

p ·'º 
q Probab:ll:Lde.d en contra 

q. ·- .30 
.2 

de;e•ttmactOn 
,'_• 

·e ·"'!:error 

.'\': ~2 - .s 

. ..\,· . 

Suat1.tQc::USn 

n ,;;. . > .. l.841' 6 X 126 X 

c1.óó2s X.125) + 3.8416 X • 70 X''• 

'n .;¡: 

.3125 + .806736 



:': 

, ,Ndmero ''de ': 

znpreaa 

zmra•e• 12 

Art1culoa 

de Vidrio 18 

cer&ÍaJ.ca 9~ 

'l'Otaleil ·- 126 

• 
lo• 

10 

76' 

loo• 

rormulacidn 4e1 cueattOnari~ 

lCUeationar iól A;Mxo z 
~;: 

Cúeationario 

8 

85. 

,:,, 

_ •. Tabulacidn, üiterpretacJ6n y anfÜ•i.a •de d&t~8 
- - -

Loa 4atoa obtenido• y au an«l.iiliil 

.:": 

-- . se iran deaarrolla'Ddo comor- • la ~oraúlac1'Sll 4e1 

• .progra~ .. trat6¡ioo que ~e•entio a contiliuacidn. 

:r. venta• por cla•ifif:~cidn 4tt cliente•. 

'La empreaa:· •coCBV:t;;S.A.•, .venlle_ ilú8 Pr0aUa"a JIÍ) a. un ' > 

-9010 "°·._~r il1no • fc,dc:):· aquel qae -r41Ígufiera' ..... Product08 --. 
por· tal. ~~b~ ·no ,tiene u~. poUt!Oa e•tabl~ti-~a~··pllra;_ia ei~-

- . , . ' . 

:C:i"ri ele' oí.tente~. _ Dttn,~ de-~·~ pl.an· Htrata,ic~-:-~ra .um 

·~or~ec~~ e1.Cci<Sn d•. ciient•• •e t-Ollar&n ' cr:l.t:9ri01i. 



. :.-: 
). 

• Neceaidadea de· compra contra capacidadea de la -pre­

se evaluar• la capacidad requerida por un cliente y si 

la empreaa puede aatisfacerla de uná·.manera •ficiente 

•. ·Potencial de creciaiento ~ 

Se detec:tarS al .la emrpesa esta en per!odo de c!éarr~ 

llo lo cual aer& at:iaó'tivo y beneficioao para 1a --­

preaa • 

• Posici6n Eatruétural. 

Deter~inar. que tan decial~a puede ,8er la iftflueacJA 

de compra de un gran comprador • 

coat;o· del s~ici~. · 
Si el.. costé> lis .elevad~ quita interaa a·la eapre-por 

decrecer ·.su• utilidad•• • 

Por· tal ilotivo. la· tSética a aeguir aerS allegar.e dél -

directorio de fabricantes de cerSaica y vidriO. el cual - .en-~ 

• . auentra en CANACJ:HTRA, po~ter ior-~te - eatablecerS un ca1en• 

· 4ari0 de visitas ·~ nuestroa futuroa cliente•, ofreciel14o '.a.ea­

toa aae8Drliaiento8' tloniaoa aal ªº., el utili-r aua horllD• ~ 
rÍL demoatr-r loa ~olor.a• q11~ •• venden .;n correctos ·y ~ ~ 
difican debido a la t-Per•tura • . , •' .,,,.· 

De esta forma - i:io4ra .d~~tar cuales son loa é~Ílejii)rea• 
C:úentea,· toUndÓ en cuenta l()• criterios antes .. ncl~~~-~ 

.·~·ve~~•. por grupo.Pz-incipal de Prod\ÍO~. ·. ··;· ·.~<·:::... 

,·,·¡ 



Eil la• empreA• productoras de 'pinturas a se91!'entado 

.u• producto• de la siguiente manera: 

• Coloree{PaJ:a vidrio 

.E~lte~ certniao• 

Pigmento a 

• Fdta~ y Gr~riulado• 

-_.,, 

. ~- -~· 

Dentro de la ch. "co:c;w:r:, s~A:~·~ .lo ha divi~!do en dos 

• 111>lamente.1 

• Colorea. liara vidrio 

• Eanialtea; Cer&naico• 

En el mercado actual •• ha detect:ádo la neceajdad de la 

creactdn 4~ colores pastel, ad com ~· elCist!i colores viole-
:;i-

-. ·F' ~ .•• ,. 

ta y r~- por tal DIÍ:>tivo ti CoczVI, S.A •. ,;;, tiene a ia vista Ún 

meJ:cado ·para .. tJ.araoer e inarementar su. crecimiento ·de venta•. 

3·~ venta• por canal de. distribucJdn. 

,. 
---.-·· - ~ • : .1', 

-., ' 

Un cana~ d4ji disb:iJ>uc.iCSn [lllra un próducto ea la. ruta to ' 

.llad.a por la prop:1..S.4 de la• aerciincia• ~ ..di4a que eata iae -
.·· . ' '•: , ; . - . 

· auev .. n.é~ produc.tor al. u•U.rio iridu.ti:fai. 

La diatril>ucitln de pr~ucto8 induatrialea exia~n cua-­
. "~~-~r.~1::. _ . 

. -\: 
'· 
--~··· . ' ~ .. 

. :· .:,.-~ J~: . 
'1 .. -.~~·,;.:- •<:' _:_·. 



,·;, 

·t:ro. tipo a generales de canales que son ~pliament:e utilizados 

para .alcanzar a los usuários industriales • 

··,.' 

. _ . ., 

• Pro4uctor 

• Productor 

Pro4uctor . 

ProiSuétor 

Umuario %n4uatr~al 

Distribuidor Xndustrial 

Agente - Usuario 

Agente Diatribut4or %nduatrial -Usuaria. 

·Los canales utilizados en porcentaje son: 

Productor Usuario · _industrial SO•: 

Produé:tor Distribuidor Xndustrial, lH 

Productor . Agente - Usuario :tndustlral · 20t · · 

Loa · J:actor~s que afectan la eleccidn de .los 

diatribuci6n~ 

·::-
conaiderac;Lon•• del Mercado 

';'¿" 

i.a. Nituraleza 4el merca4oea el_ proporcionar un insu­
mo·'.~ .1. imÚiltria dtt .. ~~.amica y vidrii> coiÍD. aencione ioa<l.H~'. 

-... ·-: .". ' , . .,,_.:.·: . .. \ ... ·· .. (·!''···~~~:.· ·' .. ·:· :·'. _.·.~~:::·; .. - '>. ·.,· . .:--:,-· =.-

. dqa·li~n:c.t,nC:o, el> ta..ao. de loa pec!idoa en ~· zo~•·,~·~~do• · 
.an atract~va., para reáli~ar .lali v411nta8.,,· ··> . < 

·-· :-·, 
'. ., 

.. _· ·~ .. \ C::onaiderac ioneíi del Producto~-· 



·e,· ' /;.", ;·· i., ¡-.;·; : .. -:.:r-~. ' - :.' :: ····'· .·:;.-, 

·El empaque del ,producto e•. la apropia~,· •on co•tale• 

con~eniendo 25 kgr • , puesto que au trana¡:ior tac idn . ea por medio · 

de camiones pertenecientes a la empresa a zona• de ·Guanajuato, 

Guadalajara, D.F., Edo de MAxico y a Monterrey ,•e envia por •­

linea akea. 

La cual ea muy Gtil a .,lo• compradora• puesto que los -

tiempos de entrega ocupa el. segundo l.ugar •coczvr;s·.A. • 

4. Ventaa ¡x)r catagorla Precio/Cal.idad 

Las principales -teriaa primas son OXIDO de CObalto, 

' eoráx, CObal.to aua pr~veedores son extranjeros en. un 801 

lll proceso de Produccidn e•: 

Heacla de 111a t. pr im& ~-~- Fun41cidn o c&lcinaci6n 

. ·Mol.landa ;.. ____ sec:adO----':'."- Hicr~pulveriudor _..;.;....;_ Dim¡Mlr-

.. •i«Sn ----- BnvauC!o • 

. . ' . . . . 

Se baca referem;ia. a ••to para darno• un&.·:u.a ~· él!_ 
: .. '·[.' ~a q\ie ~abido al produc:to deber&. ••r 4411 prJi.ara :calidad- ~ .. no -

cauigorlaa. Y. p()r ello .dUérente ~cio én el-· 

producto• debido ,._(._ 

.,:, 



. ,, . ,.,. 
,; 

32_' 

• la compra·. de in•WIOs al extranjero. 

5~ Ventas por Dllttrilnac:ldn Geogr&fica. 

La :rn4ustria de ceramica y vidrJ.o se ha concentrado en 

4reas como D.F. y zona metropolitana, cutirnavaca, Monte.r~ey, ~ 

Gu9daiajara, Guanajuato, Dolores· Hidalgo, su conc~ntracic5n es 

debido • .ia cercan!& del mercado de C:onaWDO, ·~ e• por la aer-

. ·éan!a de fuentes naturales d~ Jlllllteria. 

Existen.aproximadamente 2,2so si.n contar ,con tali~re~ : .. :-. • · 
de aifarerla .y ta.lleras clandestinos, .incluyl!ndolos el. ndmero 

8upera a. ~os 5000 • 
_;,_; 

·: ;. 

Hasta 1982 su teni1enc.ia -siempre• fue creciente,. ya qüe 
. . . - ·-

ia proliferacitSn de :eátablecild.eritos ee dfo en los Gltilli>s 20 

do• ei' ~rec~ieriU> de 1a ·rama ahora ••ta detenido, de~r· que 

liervir• p11~a dfitpurar· d.ficientes .Y la expensitSn regre-r& reVi 
,,,.; ,. " 

· tializada • · ··. 

... ~~-. ',, 

Pero _debeims tOJl!ar algc:) ·muy ~n cuenta aientrlt,IÍ la exp~~-

::•ien Cse11109r.fica'tli9a _incrementando su pr~uccidn,.-los· sat~•f!. 
sédri in•~f icient'as •. · 

•'·e~~,. "C~BVI,; S.A.", a dividido lius ventas 'en l~fl. si 
,,,,. ... 



a la co111pra de insW.Os ai' extranjero •. 

La l:nClustria de Cer&aica y vidrio .se ha concentrado. en 

&reas como D.F. y aona metropolitana, Cuernavaca, Monterrey• .... 

Guadalajara ,, .ouÁnajuato, Dolor~• Hidalgo, su concentracidn es 

debido • la cercan!& del ~cado de consumo, ~· ea: por la cer-

. ·canta dei fuentes naturales de materia. 
,,; .. 

Bxiaten. aproxinadame~te 2.~2so. sill contar ·con tall~re~ -

d• auarerta V t&ueres c1andesunos, inc1uyen40108 e1 ~mero 

supera a los s~oo. 

Hasta 1982 su tend~ncia sieáiprea fuO creciente, ya que 
' . 

la. prol!:fm:ac:l.CSn de estableciuden~s se dio en. los Gltini:>s 20 

ailo8 .el·, creé:limiento de. la rama .ahora .. eata detenJ,.do1 dem:>ra, .Clua 

.er.:iri pllr& a~purar.d.éucientes y ~aexpenaidnreg;e.aarev!, 
··· ~l.iaada. 

P•ro,.~ebemo• to~&lra.19~ muy>;n ·c~en1:. mientra:~· la expl~'. ;·••·. 
. siánd.;niogr~fica•aiga i~rementando .. '1111;Pro4u~cidn,, loa aatiilf!_ 
·.;·,,, ·. .. .. ,. . . .. . .· 

" '· 

a dividido aua "•ntail en las si 
·::;··, 



metropolitana,· D.P. 

Monterrey, N.L. 
- Gu.sdalajara, J'al·. 

Por l.a que se detecta una .i:nii~f~cienc.i& en. los m~cadoa 
. . .. .. 

de llorelos, Guanajuáto.; Hidalgo. 

; •. · 

'La tlcti~ aer& poner nayor ·atenci<Sn a sus necesidades 

:;;":/_'·.
1:d•:i/c:•a ·:en.- .e8i:a8 ~~ Sona•~ 

, .. 

... ;,.,-·;.! 

. bl :td•,ntifica~ y eyal.uar unidades yLO ~ctividadea; qu1111 

r~cii'l~n ~yo~:·· daspl.iegue de los· recursos ·de .l.a eta . 
. ··,:, 

'Ba una obl J.gac Jdn al igual qut!! una necesidad que .las 
. - : . . : . ~ .;.~.: ':•,. 

'.8Íapresas plasmen sus activ.ldades, .formando .asf l.os eátaclc;>ii ~! 

~iancie~~ :~ - · ··¡ 

cuali¡u.ier ºpeJ:•cf<Sn que· reali.za una empresa cun.ple una 

cÍ~ble: efecto ál• mi..¡;) ~lapo.· 

·,'. 

·: ·'-· 

Ae:i.i'cacJ.en. d~· aeaur.OllJ 
·. ,,;,: (ttn que; 9¡.;,e111pl.~nl 

.,'' , ~·--· 

.,;.:· 

. ; . ·:., _;, .. 

· Otig·e·· n de'' al.cur~o~ .. · ;1\:/'··· 
_·.·; 

c1on4e •• óbtieiuín>. > :·:;'.~ 
'. •, :~ ·/-·; .. ;.~n·::·~: -.<· 

. . ·-,,., ~;;_-•,,:·· 
•'ct:1~0 _ ·. · 

: :.· .. ,.' 



{incréaentó. de derec~oal 

de. la empreea 

• D:ianainiiir . el Pasivo 

Jpago de proveedoresl 

O>J.ainuci6n de obligacion4:'• 

d•, la empreaa con tercero( 

·:.-

• Disminuir el· capital contable, 

(Di.ni~uci6n de 

ele 1á. empresa! 

. . . . ;~: ' ¡..' 

· Cdisminuc idn de. derechos 

de la empre-1. 

· • Aumentar: ~i pa8i,,o 

.c48ber a proveadoreil) 

' feíilJ.sidn .de óbUgaciones) 

., .· (incr--ritio' de 'obliga­

ciones de la . empresa 

terc~r~l · . 

• 'Aumentar e1 capU:al · 

cc.ntal>le 

lBáiddn de a~i~n8.•• 
,' retencicsn de 'utj,lidacl••>' 
'·,.... . '.··" . '· .. ' -

. ···Uncreaent.;;', de.· ~U.gaci.c:á~. 
. .. ~ ·,,, . . . . . . . .. -

·. propietario) 

entre' :Qni.dadea y 'activlda:_.;. 
'~-.. 

. . ~'. ··. 

'!ICOCIW%#S .• 1. •. • ., :. 
•,'.·. 



.Activo Fijo 

·. ·27949624 ··ªº 
.· .... 

:.'! 

· ·.:Activo Diferido 

871.7626!16 

· cápit:al .COnt:abl.e ·· 

270116233.10 
. ~.-; . 

,_,. 

409,921460.02· 

Lá proc!uccid~ ae reaU.z~· mediante l.: C:c:'mpra de insumos. 

la•nt:ablemente son aclc¡uirido• a trav•• de la .. ilnpOrtacidn sien 

:c1~ por.ello• fluctuantes en el precio agreqadÓ:~ esto. que lo• 

pe~m:f•os de i.~rt:aciCSn 80n notable~nte demorado~ y :ceducidos 

por •SzcOP~N' al lot'. de lo •Ol.icitado, CgandO no SOR rechaza--
. . . . 

do•, el trata •• desigual a la• paraestatales les otorgan la 

·rae~~ éa.,pleta, en lo c!Ua ,~e:.•. a la mano de ob.ra~ se recluta. a• 

tr~l>aj.~d~~-~;por recoaeridacidn de ·paz:,tente~ y amigos ae coritr!. 

b.:d'e acuerdo •• 'io9 requiaitolÍ que -r~a: la ley eon jornadas ._ . . . . . . . . . .. ··. :. . . -: . . - ' ' .~ 

.. ·~emanal de' trebejo d,e ,49' J\rs:;,. pac¡ando un. Ala~io :inferio~,d 
mini.o. ./' 

.... , . · · ~~:•~'4~:aa~~tY!~~u.•á~~.·~{ ~ian,c~~~ori -~~.:~i~3· . 
' bal••·· •• aec1ua• ,que laa d~~~lÓne• en:,, .. te .mercado áon. ~~.~'~r~ . 

. ,:·~,:; ' 
nacional••· ,·1··:·' 



por.renbis 
. - . .. 

compai\1a por ~azone •. c!e.Hg\U'ic!ac!:y cont.rol, abriendoae ~a --

·~ cuenta de c~e~\l•s done!~. ae depos~ tan ent:ra4aa de •f~~tividac! . 
a través del· propio bando ae efectuan los pagos. · 

.. ·' 

Sin erabargo>existen gasto• menores cuya. 1iquic!ac16n ~o~ 

· . · cheque ea inprSctica • De aqul ia necesidad de contar con pe~­

, queñas cantidades en efectivo •. 

Loa deea.ibolsos .•fectuadoa deben :l:ua't:if iCarae con· un -

•<vale o comprobánt•. de gaato•, ic:~. cualea al agotarae ei forMso' 

sirve de baee para .el ·reaiibolso.elel propio fc:n~~. •• elecir el 

-' /reaba~techiento de efectivo, lo cual· se hace m1?4iante ~ ex­

~· pecUc16n de un c:ihe~e pó~ la cantic!ael éetipulaela, con lo cual 

se ~•inicia el cicÍ~ • 
. '.;." .-·'>' 

3.-znfoque el~ la• aaignacion•• pruedentea c1e·.1a Col!Ípa--. . . .,_, 

.. :~· 

• Tien~. en proy~.to acl~~irir un t.erreíio junto a la ea- · · ·.·· 
.. · ... 

pz:e.. para · ·aal · awaen~-~ el creaialento 
, ... •. ·; ~/ . ' .-

ele la planta•· 

• La .adquilllicidn de 4oe 'oaaionetait ele . tre• t onelad.u~· 

quíl era llla ~C:tüa1ÜÜe1. 8010 cuenta con una. · ., . 
,'·:... .·f.;·, .. 

... - . ~~ 

~r~ ~.1 increlaenté, e18 la ;;rc:itluc:i~i.ASn • 
.-. 

·,11: 



el Dlentif iéar . y. al!idir : ¡r~jpa]Ate · ventajas cc:lllpetiuva. 
te la cciaParaci'5n con loe principales competidora•: 

median-

. · 'ro-ndo . en cuanta pu.:atoe c!Clbilell y fuertes de· 1a • empre- · 

ea podd l.ograr -yor c~mpetitividad en el.< aercado •. ' 

.l.~ Participaci'5n en el mei:caao. 

Bl. tipo de eapre~s,de ac~erdo.a su blaafto ·~ clÍa•ifican 

· .an1 

.. -.- . ; ., . " 

'": Medi~na .. 811Pra•a 38.• 

· . Grajt e.Pre~• 2 t · 

La compra da. los. 

1 ve_a al.-• 

:; 2·.vacee al ... 

al· me• . 

. · ·~ or(Í•n da · i11p0rtanc .ta a• 

J.a"r. < :lugar. 

' . ~ ; ' 



; " 

40. 

So .• 

1úgár 

lugar 

Naranja 

Blanco 

Amarillo 

· Bl .eroado •• cU.vlde de la. •iguiente -nera: 

Perro, S.A. lot 

·oegu••a; S•A. lOl .. .. 

'. COCBV'.J:, S ~.A. lOl 

.cc>.íoreá c:er,naico• lOl 

Hanko ·Jlejd,cana 7' 

·oMC~·s.A. 7' 

s&ncilea, .·s.A· •. 7' 

CJ.emex,s.A •. 7• 

Dei ... t.:o y C:la,S.A~lt 

Po1iformaa PllÍ•tJ.cail, 

S.A. 

Negro :co1ó.J:· 



39. 

:en proporcionar caU.dad.·en aua productos, lo cual benefi.:_ 
. . . 

e.la: á lo• comprador•• pueato que obtienen pintura• y eam11lt•s 

con altO indice de calidad. 

3 .~ Prec 10 del pi;oducto • 

Bl 'precio del producto actualmente ea: 

Color azul $~ 6,so~.oo el kgr • 

. . Color rojo $ S;OOO·~OO el. kgr. 
: : .. 

C"lor uran~a 5:~000 .oo kgr• , .. $ el 

. color blanco .$ 3,ooo.oo . el. kgr • 
Color .. aaaril.l.o ' s,000.00 el kgr~ 

Siendo el. reaultado de l.a conjugacidn de loa costoa, la 

demanda, precio• coapetitivoa·y objetivos de la eaeresa •. 

· ·:i.a e8trategiila:"·~guir ·ser&n los descuentos .por canti-· 

.. dad y por CC>llJPra en efeetivo. 

:;·' Deacuent:O por ca~i:idad i . Anima a lo• corapradore• a' á~qu! 

: .rir. ei, · pr&suctc:>' en. canÚdade•. laayorea;.,a .. la•. n~m¡ies: .· •cocwt, : ·.· 
.\$.A.~, d~fj .. ~.-1i·~u.'cÍeac~entc) ~r~~~i;·~~·\a co.qr~de 30 ·:.· 

,!:;:. 



: .. ,' 

.,, 
compradores que ~guen sus, facturas en un .periodo no mayC)r a 

treinta dfas, con un clesc~ento de .s• 

.4. Acepta~i6n del producto por el. clien~. 

Bn l.a industrta de l.a Cer&mica y Vidrio 'ia .adquisici«Sn 

de sus insumos es un ·26• Nacional y 74'' i~rtaci<5n. 

Por l.o que •cocsvx,s.A.• deber• otorgar a sus comprado­

r••. cal.idad¡ seryicio·, or~ito ·mejores tiempos de entrega en -

sus proc!ué::tos para .·&r competitivos en el. . mercado. 

5. Margen de Util.idad. 

·Las.Util.idades son en tdrmin0s senoil.l.os ia·dÚerenctA 

entre iDgre•o• y l.os costos. 

costo de ·Producci<5n 

si costo total. del.a produoci<5n'deuna mpresa P\1-'• 

subd.t:vidirse. en: 

'·.:: 

: ~ . 

'',, 
:>:,, 

. . 
· tervienen en l.a i>roClueci<5n. 

S.l.ario• .y preataaione'• 

la produooiASn.; · 



•que1ci.l.que 
.... ~'. ' 

;no ·son identificables al prodUCI~() ter-

minado. 

•t'• 
'" ,' : . ..:;;_;:·· 

Lo_• d,Üara:n~alÍ :tipo• da Co•~o• mencio~ado• a~tari~rm~n..:. 
ª9Z'upar•e en: 

coato• Fijo• y Costos Vari.ableá. 

"< 
Los Costos Fijos: .son 4qu~llo•':t!n qua- n-::••ariament~'·f. 

?~~cenen que incurrira• '.a:i iniciar ;1ais operaciones,,de l~ "!'~rasa 
' •. -~:.·.:: •• 'definan co.O co•to• fijos ~rque se ~ntienen co~'~nte,e . ~ 

·· · : ::·· ::~·; l.011 d iferent:es nivel.ea ··de pr~ducc icSn •· · · 

., 
Lo• .Co•to• Vartabl.i19•: Son ga•toll ••que vllr'ian ae 

nivel de produccJ.6'1. 
···:. 

Loíi, ei..entoa -'• ~rtanta• •on el co.ato de --t~r;ia 

*11 · lo qua·· itoca .. a: .··la' 

~1.1au. ~·r~rn:'~~:~-:~;·t,_~d,a," 



color -aaul :' 

·.color rojo 

color naranja •, 

color·bl.anco 

color amaril.l.o 

llAaGEN DE 
U'l':U.IDAD 
EN 1 

301 

20• 

201 

15• 

201 

PRBCIO BN. 
EL'MBRCADO 

.$ 6, 500 .OO.·i 
.. 
$ 5,000~00 

$ 5',000 ~ºº 

$ 3,ooo.oo 
.$. 5,ooo,.oo· 

. 6 • Capac:~chad de Pl:anta . 
: '..'\ ·,·.·_ -

. ,) 

·. ' U'l'ZLIJ)AD 
.. POR KGR • 

.• l.,950 .oo 
' • :1,000:~00 

• 1,000.00 

$ .4.50,.00. 

$ J.,0(10 .oo 

._". 
'· ~ 

conoci.iendo .n'Ueatra capaciW_ .ele producciCSn De? 

remolÍ-nuestra·.fu~•a de Y8n~ e~ tr~tar·d•>v•nl~r"l.o 
J • •• • e · • 

n*-o•, eÍlf0candoJtÓsexcl.Úivam.Dtaa J.a•;,enta de io. 
- - ,'•;::-·· 

.... , ', - .\: .> .- : _-_ , .. ;'; ~ .. , 
· ·c~:t,;~~A~ •, tié~'.'Un.. ~Pácid..s 4e pian~ d~' 200' 

. nel.ada8 -por.,:año i8l8ndO aprcwecuda · 1io10 el. 6 BI 1 •'l.a8 C&UA• 
'.: ~ ~~'..¡: ·-:. -; :.- !~.. ,_ \'', ··' ' 

· · •Onl deficiente entren.alentO, ·au.ent18llO, ·por -'.ir~'iiiilÍc:»nsabll.1: 
' .. ' . ·~-,:.:.,. -

dad : del .. tiabajador ~. ',a48íd~ l.o• . i.PoDil~ab1411• en . lo•; aerv;iClos 

::·: pGl>Úoo•, (fa~,l•• en l.o• :~walnill~ºIJ 419 e;lec;~ioic!lac:t ~:'.a9ua) .. 
·,·:· -

. . :.~ .. 

·-'. . í. ~- ·... .-: 

ltoont:.• y, ·;é>\tio~.11: .tdl~~ ·:•:.~ cl1r~:1~1{ ~~:·:li1a 'un:..-
, ;ai.eii .. ej~ut1va)te 9'a1ar.,.ii 1,1gúar ; J.Oíi 

'.·'>:'.;;:=-- ·<:'.:~· --~·: .:.,."·<-<:·'::··--.- .. ' . ; ~: ·, .· .. ~.-.::~ .. -



~ ...... 

t:eiMsr&. bito la empresa . •cocs-
.VXI. ~.A.••. ea una -presa pequeila sus. dii:~gentes son t:reei 

Ge~ente :General a B·a el dueilo teniendo el Utulo de .rn~ .. 
'ni.ero Qutmioo,·c.'lenta con una·: gran vi~i6n en ·1011 negocioa, pr~ 

e~~~º siempre de lo• productos elaborado• en ·~ empresa. 
·,_.-·-.· 

'·"· 
< . Jefe de Planta: Bat:a,asist:e a ~uraosdecapacit:aci~n i~ 

p.l¡;#dos pór.~ARACrHTRA estando •i d!a, en los cambios tecllQ~~ 

:: . g'i~oim ,' ~. al igU.1 que est:abl.eoe una co~~ic~ciCSn ~~te ' con 
. . 

'· ioll. c~P.t:tdor .. ~ · ' 

'· . ··•: 
tal. •La ayuda, aut:ua por. ~o c;:ual •• preatlín 'entre 811 hornos• •!'-
cropul. •.;·eri~adoreil, ;aecadorea ~ 

• 1 -- • 

:.'" 

.Jefe· -~inia~ativ~a B•. una. l.icenciada 'e~Miftints~a--. . ... -~ . 
"ai6n de ~mpre•all ,.tenie.-to COmo ex(lerienc:ia éinéo afto9:en una -

9r~n. ~'~~i .;;iemo 9~a·~: . · . . . .. . . . 
~-.-·r, ·,i· . " _..·. 

·,.:. 

~r oeterni1N..r .J.ail as.trateg:ias Pttr•oiaa1~. ejecut:f. 
·(· ,• 

~- :~ 

~~il iaa personas ~. ~an: vida al' aiat:eil.; prOcsuc·~'.i~o. 
· dtr1vltiit:.t~. de};~ºª ·º;9~,i1j_,., .:~r .. ona• ·c:~'-·úv~~ ~i~~~8i: .. 
t:o~Z:'.re~~'~;:~~n ¿~~~-i~#~8 en la raiU i~·uatr ia1 ·.~n 

··~· 



.. "; 

con 'iau 'corapaft!a. •~r 

eso la imP:>rbnci~ de áatablecer estrategias a loa e;J~ut.ivo• 

" ~lave. 
·,'•/ ,. 

1 ... orientac.i6n de R.i .. góa 
: ," 

Bri la foráac itSn ·de una emp~Üa a urge . , ~hliaraiaénte por 

l.a ~nlficac.idn de objetiv~il de un ~upo de peraonaÍI. Ca4a. una 

de esta~ aporta ya •ea capital, conooimieilto• ~'.--quinar.la~ 
. z1 e'atablee iá1.ent0 J.apuca no decaer en er tu t'1ro por e1 con"'­

.' trario ~·1 crecind~n~ d• 1(), eapreBlido, a.i,IÍ ·~9o •• corren 
'¡ ·- . . : ·.. • ' 

~i••go• en l._a• P••oÍ1a• qu·~ unen ••. •~fuer.e;.; por lo que .4••-
.. < .-, - ••• - • • ~ ·' • • • • - • - ••• ~ • 

',,de·e1<inicio deberlri habl.ar de au• objetivos per~~lea 
' ' ' ·~· . '(, -

- :~::·· :14Act•· ·•. .~ . 

· c~l..i•ndo~ a trav•• de ~u trabajo •. 

. , . Bri una. empre•• pequeftll coao l.o •• •coeJIVJ: ~ s .A. •-. 

'~i~ago1{pue.to ;q~ el._.~~ciOr .-'9~ wi· :in~niAtro'. y.·toma l.a• d~! 
.·.· :''a.i~ea,de:la· éta •. , ..... ~etadall,.IÍ.vGJ,_ su tbaico. Pun~'dtt vlata 

. y~:;e~ .~~1,/j-'~ta.r'·~~n·.··º~~· •~tl.e--~~i~1:•4Pr•~:~,;~-.,~,·~n···--.~iii+°'~•-· 
.·. óOnocillient:O•'•n l.a aa.a.'J:nduilt:ria1 ele -pint~••: y -•-lt:.ea ocu ._:..· -/_.\:')~~~'.,~ .. ';·<· ·_:·.· ;. ·:··'> . '.' ·. ·,_. ·_:·.:-· -~-:--./;;-'.- •<· ...... _. ·-: . :" . :.} · .. ··.·,, .. ;-:·: ., -.· _,-
. plaNlo •l'pu•tío• ...... ,._,c1• aianta.. Y ·4•. una LtC.nciada en Ma.i-

..... . :'.'- - '' --¿ - - . ·. ;, " •, ( . . '·">-...... ,'. . ' :~· 1· •• , .• · .. :.~ _.;.,. .'.:~-'.\> < .)~.,_'.-~) ~:' .. ·-·~ . .'.:' .. -~ ,_;·.:: ... /·:<: 
,':\:.,&~.ªtl:ªéiidn d.t ~~~~~~:' '~ oontancl~·'.aon . ldea• ··. nuwa11 ,en el · -nejo · 
. ·de a.e •. liu ;punto 4• v~at:a .. ~:!l *°4• 

- ,•, :-· ' ' ' •, " • '. • ~ ' >_ • ' ' L~. • , ,' .''" '' ' 



,-,, 

.""';'; .. ,.,,-, 

.. Bl riesgo en esta organJ.~~cidn ea el contar,con 

punto de vista 'en el manejo del R.H. 
·, 

Por lo que se ¡>ropone el eatablecimient:O de. un progr ... 

conteniendo. 

:;;/. 

:. ~- '. 

Deterainac idn de la. persona. ideal . á1 · pueato. 

• Batablecer un sistelllll de AnSliais de Puestos 

• Establecer un sistema de ii@rfil: de Puesto ,'·.,. 

Bsti.ldio de laa •()U-c;:itudes de empleo 
,_-, 

• Deeignacidn del puesto adecuado a la. peraona .ade--

cuada. 

Induccidn e integracidn de Personal • 
. . , .. _.·, : ,.: .; _.: ·, 

; Batablecer un, s.ietema de Induccidn para el, perso--
··1''' 

nal. denuev~ ingres~ . ·:,·<:~;~· 
Bstablecer un ,stet;eaa' d~ In_1:egracil5n a lil:;entidad 

para el personal . . 

· Lamentablemante los. in9WDOi1 ac;in Pc~uctos de ia ·Petro­

... ciufi.~~· .. 1 en e•t• rengi'dn IÍ~ico no ee líe. deaar,~','l~ado .c~iiiP1!! 

.. ~n't~~ veftdellOs P•tr~leo .JIÍIÍI· no lo 'in4ua~riaÜaa~s '.eat:O ~~ 
-y, '':,· 

1~1•• Pahea·é!e.iarrol1Acsoa su 



··:.:. 

-·· ·. 

No decaiga nuestro.íl~mÓ ~eindione que 8010 con interes, 

entu•iaa~, lucha •• logrB;n objetivo• por lo que los ejecuti.­

·.vos so~ los elementos .dentro 'cie · 1as empresas d9ben ser ·alta-!! 

te cráativos·eetimular&na su personal para que aet se mejore 

el sistema de prociucci6n. 

La inva~tigacidn continua ••• relevante. en, la eolucidn 

de los prOblemas • 

.i., 

~- . " .· 

,:\ > .. 

•·:La empresa ·••ta imiáersa. dentro de·~ 1114iai.O ambiente di-
: ' 

~ico. 

Lapla~ci6n es: ei eatahleciaeÜno de objetivo• lo--
. . . . 

granclol()• a un· ·ti~ 8: futuro p0r lo que ~l acSministracior. 

· ~deber& mostrar BU Capacidad ba~ieni!ol~B frente a lOÍI probl~-- . 

-•·qua~n e11te,tiempo •urja~~ 

. •coczvx, s .A.•, c•ríta con competividlld · e¡i el liaerc::iado .y 
.•ª tra~'11···dal t.i9111PO . .i~ ~atll~_-;,n~ solo. cubr.J.r•·a1•1o•dei IÍler..;. 
':'c:~o Raai.0~1 81no un '20• .lid com> Óonqu:J..t:a'r, O~O•:aeré:a4o .1•­
,,t:.'!Do ~rioana tenieÍldo ocim:> ~~ .;:¿~iomibi.; ·éo·~ Rica-~ V•-
: nesual~.'ipor nO cubrir '.iu~:·n~~Bi~4 .. en pintUl:a· P9.ra c•r6ic~ 

.;.: 

. . ~ . 

. -..·· 



3.- Empresar.i.al 

un ejecuU.vo t:a.ene presente que una c::irgan.izac.iCSn func.12 

n• a trav8s de su labor. 

Concretando. objet:tvos 

• Determ.inandO lo• med.ioa para su realizaciCSn 

• Cuant:tf1car los logros obtenidos 

Comparac:a.&n de lo planeado co~'lo real.izado 

Br:tndando confianza, apoyo y·atenciCSn en l.a realizado. -

por iós ~jecut:tws ei D:trector lograra··u.n mayo;·· desarrollo de­

su compañf.a • 

. ~COCBVJ:, s.A.• lmnentablemen,te Ümita la acc.itSn de sus colabo­

radorea; 'por. lo qu eataatierier.·a ~úesta una labor .impor~ante.;.;; 
:- CJUe ;~a el Camb1.0 de s'u ·Conducta para aceptar clUIÍbtOB dentro de 

la empresa cciaao lo C!Ís,· .ver el trabajador como objeto y .no como 

.un ,ser h~ano .eJ:eci.endo res~to y un trato ma.,:a_19no. 

':,.f •• 

La ·811Ípn8a pequeila :U.en• por concepto al.trabajador por.·· 
.•': 

Lrreeponeabie,, falt~~~a¡,. dtr191endolo ci:>n la ~eor1a •x11 

··•·~)>#enta~Í.tSn l'undonal .· .. •.· ' . : .. ~ 

~raona 



' 1 

re9~ 

lazmente a cursos para conocer n~eva t•<m!. 

ca •. 

?or· lo que deber4 tener un mayor tiempo a la Lnvá•t1.ga­

.. c16n_· de nuevos colorea y au8t:ltuc1<Sn de aater1al••· · 
':,-·· 

Mercado; 
........ 

El_ director general se en0 árga ·de e•ta act1v~ 

dad i>o,r 1118410 _de v1s1ta11 a c.ompradore• •. La -­

empreiaa "v.tve• a travcls de la• venta.. de aht-

1~·-dtda de •ucrecilU.ento.por_••tc> la.in~•!.. 
·u9ac:r.en ·d~1 •r~á'é!o constantemente··•· ·iapor-. .. . 

.tanta para'.1a el~rac.tdn de pRlductos que-~-

: quJ.éren, el pleamar en papel las. obaervació-­

nea del cUent~ sed una fuente .d• :lJdom-­
ct.tsn. 

~1n:tstr~1::tvo1 Se.pretende organice las act:1v14dH de la 

,:.:.·· 

- ..Presa.· 4eltás:z:011ando ·toda .u exper1encia y-­

eonoc:tm.t~n.toil gran ventaja por .ell() pue•tO ¡­

. ·• qá~ ile tf•ta 4e una 11CC!lnc1a~ ~ Adaini8tra;. , 
.,. ,_ ' ' ... . ... -.. 

·c.t~n~~llo ea-~1·t:01Sor•cn .uputS.c.t~:l.~n-



s... con·senao. 

. . 

Las Juntas .de lo•;3 ~jecutivoa y con•uno de ello• como-

jere •de "COCEVI~ ~~A~", .deber& eatablecerae en el máa amplio -

criterio r;>or parte del dueño acep~ando planes deacc:Ldn y mejo . . . ·. -
rea cond.tc.tonea de produccidn que.pretendan su• colaboradores. 

' . .- .. ' _-. . . 

'El.eat.1.mular y ~o haC4tr a un lado liua op.tn.ioneaya que.:.. 

el beneÚcto de eu tra.bajo sera prop:Lo, aa1 como a quien a.ir.:.-

... ven •. 

e J ne~im:tnar la delilcr:.tpctdn anal:Ctica de la~ eatrate-• · 

g;taa.'. ' ,~. 

El proceso de .· ia , planeac:Ldn eat:i:litec¡:Lcá ea: 
/ j"• 

" . 

PLANBACJ:ONa · ()8JET:rYOS DB .LA COMPA!ltA, ÉS'l'RA'l'BGIA DE MBRcADO~ 
. ~· ,· : . . · . . 

PW DE MERCAJX)ÚCN:tA .. 

de:eatoa 



~AnÁl1•:1.•i Oportunidades de Cceciatento 

•. c:rec1mtento J:ntenaivo 

. ' . 

Penetract&n de mercado1 ésta se loqr~r• med1ant~ un ma-

.., . '' ; ·. ~ " 

yor ,empeño en l.a fuerza de V.n­

ta atacando el 901 .del mercado, 

'atrayendose .: nuestra cartera 

de clientes' el 231 

'crea:é::i6n de ~rcadoi aqu! se pre.tencm aati•facer el 111e:_ 
~:. 

cado lat:l.noamer1cano. 
. .,_ " 

. . · .. :.: ~ <" .. : ' . : : . . ._ . : . ; . 

• c~~~:1.m:1.ento i:lltegra4o 

·i:n~egrac:l.&n .hacia atr••1 se pretendé que el aayor pro'Y!!. 
,i:· 

· · 'dor cuyq pafia .e• !Ullg:l.ca •• · ---

asocie a ·la empr~•a·Mexicana. 

~ • .;. P:r.AHBACJ:OR. 
'·· 

~1áne~c+6n1 . Objetivo~' de .11!'- . coapai\!~ • 
.. ~. . . 

i. ~~ en lo• -rcados ao,tuales enfun s. 
;'', 

• ~1r:i.r·.wi.1st 49i 11ercado de.•lo• c:ompet:taa!:-8 
.;~· . · .. 

. J:ncr..e~i:ar 'la _d1Ítt:rU)Qci.&n ·. dli1 pro4ucit:o a traV.a de~ 

·~u -p~opio eqU1po cSe .tran•pOrte ~ · 



.·Aumentar l.a.producciCSn con la adqu.1.illiaci6n de un hor .. 

no y ampl.1.acten de la planta. 

• Al.l.ega~ae de cap1. tal., extranjero. con 'ia aaociacitsri de­

l.a empresa proveedora de insumos. 

,·,··.·· 

Establecim1.ento de un programa de R.H. 

Estrateg.ta de.Mercado • 

• Estar en Contacto' con loa clientes para detectar sus 

necesidades en l.a .zona Metropolitana o.·F., Edo de Hdx:l.co, Mon- .. 

terrey, Guadal.ajara, Toluca, realizando reportes., de las ventas 

aaf. ce.o de las obse:rvac1.onea·p·ae detecten • 

• Med12'Jlte,vi•1.taa a loa PJ:'oductorea de.Cerllitica y V1.­

dr.to .en .l.aa ,cuales se hardn demostraciones de nue'stro producto 
.; . . 

en los eilltadoa d~Horelóa, Guanajuato, Hidalgo pretend:Lendoae.;. 
. . .. 

adqutr'tr nuevos compr~do~a. 

. ., . 

~ntando con un eqW.po de transporte propio• se.l~r!!. 

·z:a saÚafacer'•l mayor n~ro<49 cUent~s en un v.1aje m.1nÍ.mi•­

· sandoeJ.·c:Oato de transportac:f.dn~ 
-'·:': .; .. '.-· 

.•.; 

' . . . 
• Con la.adqui•ict&n 49.t:erreno y maquinaria se ·:f.ncre~-

mi.ntaril nuestro"actiVo U:fo asegurando nuestro 



_.¡) .-

52.: .. 

.. 
a futuro ast como de la ir..flac16n en la que nos~ 

contramoa. 

• La untficaci6n de capital extranjero crecera·~·mas. la ·­

pl&ita ·a~entando el n~ro_de áíap1eados y· por eilo colaboran-

do con el crecimiento econ~co del pa!s. 

Pl.an de Hercadotecn1a 

, ... 

Objetivo de la COJDpañJ.a. 

Obtener un 18• del 111erca40 de los 

xricremerito de ventás de .. un st: ... 
Mqui19ici6n.de eqUf.po_de tJ¡'.ar.1•porte 

. . 

· ~ 'aecop.tiac16n de xn~ciraac:f.6n. · 

· •COCEvz s.A• o~upa a1-.10• del -r~ lse. pt~tur~li pau..; 
'· cerbica y vs:dr:r.o. · ..•. 

sua.prtnc:ipalea oo.Pettdor••·•on_Perro, Dec¡uHa,_coiO,.o- ·, 

res ceram.tcos.~ 

· B.1 precio ·:dé aµa producto• son· Asul ffiSOo.oo, .. •. ·•· .. ' 

'~~:st .1ailrtll0 _$Soou.ou alanco• uooo.oo! · 
···<-- . 

. . 

:E.a ·cu~tribuc.16n · 48 ·nuestro pJ:OdU~, IN 11.évá-. 
, 1 produ(,~r-usad~ 1.11fu~rt~1. •. . . . . . }: " 



E.L productor .de pintura para .. cerllmica y Vidr:lo. 

Su preaentac:l6n ea en costales de 25 kilos. 

'. OPORTUNIDADES Y AMENAZAS DE MERCADO •. 

Amenazas 

Fuerte penetrac16n de la competenc1a a.L ~rcaclo 

LOa insumos son de 1mportaci6íi. 

· Oportun:ldadea 

La calidad de loa productos son áltamente competitivos-

en el mercado. 

' Lailsociaci«Sn con'ia COmpañta extranjera. 

·:,f 

• Puntos. fuerte y puntos debiles. 

Fuertes 

Producto de buena cai:ldad 

··Tiempo de entre9'1' Oi>or.t:uno 

Dáacuen~·par la ccmpra de 30 k1ios. 

DebÜH, 

1aportadoa 

de uri: calen4~r1o de via:ltalli aa;i~a Pro":'-
·.:... ' .·. 

ducto~a'de eerllmtca y Vidrió. 



/?< .·· 
'-,.· 

Aumentar .La 9-a de colores en tonoa pastel .. ·· 

C:r:eac.115n de .·enipaquea de 10 y 30 k.iloa 

s4 

·. J:nveatigac.idn cont.inua en la aubstitu.ir material•• .1•-- .· 

··portados • 

• Plan de Medio.a. 

Lacreaci15nde un folleto, que ae enviara a 10111Produc-
. . i 

torea de ceramica yv.1dr.1o conten.iendo prec1.oa y gamada colo-. 

res existentes al .igual . :informara de la aa1.•tenc1.ll t:dcnica, que 

proporc1.~ara la empresa. 

3.- CON'J.'1'°L 

LOS planea. y obje
0
ÚV08 , 8JC511,1eatos 81.; no t1.enen fWÍd...en­

. tos cuant1.tat.1vos no aé loc¡ral:~. por no poder evalÚár ac1.er-­

tos o . co~9t,r erro:r:ea. 

se p:r:etende cubdr.;ál 231 del Marcac!O por lo que •• ne-
,. .. '~ 

'·C.a1ta •. una capacidad' de producc1.dn de 446 Toneladas, contando-

•o~amente con; 200 Tonelada•~ · 
· .. ,_. ... 



. ·; . 
. , 55 

. de .3 'l'onel.ada• 

• Sueldo y CólU.e:tonea·para un vendedor 

. • creac1en 4e Wi foll.eto 

• Proqrama de R•H• 

Lo cual Sé tranafo~r!a de la a1gu1.ente manera 

CQHCBPTO 

HORNO.· MJ:CROPULVERXSADOR 

TERRERO· 

2 CAlllHCJRB8 

PROGRAMA DE R.H. 

SUELDO y COMJ:SXOHBS WN.DEDOR 

PUBLICIDAD. 

CANTUlP.D 

lo• ooo ·:ooó. oo 

1'500 ·ººº·ºº 
.,36'833 482.00 

s•ooo 000 .• 00 

• 4'000 oóo.oo 
a•ooo·ooo.oo 

TOTAL 65 1 333 482~00 



::" 

·· ... Él°· Estado de Poa.1c10n. F1nanc.1ero ea• 

Edo. de Ráaultado• 
Por el ejerc1c.1o comprendido 
del 1 de enero al 31 de dic. 

de:''1986. 

Ventas To~aJ.es 

otros.·.· :tnqz::esos 

HENOS: costo de Producc1t5n·y Ventas 

5t:tnV'8nta~i~a In1c1~l~s 
64t Mater1as Pr1.mas 

69 •. suma 

5t Inventar1oa P:tJiale~ 

6Si.coato de Venta• 

n llano de Obra. 

38~ ui~.458~4o 

.3,916,564.74 

384,035,023.14 

i9, 391, 07,l.. 00 

. 244,031,859.18, 

263,422,930.l.8 ',. 

15,2'9,797.00 

24$¡173,lll.18 

17~248,_239.00 

... ·., 

. ;.·.~:·:'::\ 
23' aaatoa.:tnd1rectos 

.. de Producc1t5n 86¡~19.307.07 ,. -4~ 

·~,.:~.::::·:.::: :-::'~f :~:~ 
;::;~¡~ 

.... - __ ,_,~-::{fi: 
·•: .,,,.:, 

"'i•'!:·f 



JIBNOS: Gastos de Operac:ldn 

·3' Gastos de Venta 

2t Gasto• aa':M.on. 
- ' ,(;as tos Financieros 

Uti1:1dad'F1sca1 

,, MEHOSi :Cmpuestos 

no' deducibles. 

U,til:Ldad ~tes de Provtstones 

Prov:Lsiones 

Provisidn para J:SR 

'Prov.ts.t6n para PTU 

Ü'r:ILJ:DAD NETA ,, 

. . 

·-;'.:,:.··-.. 

12,032,483.29, 

', ,8,335,319.32; 
"' 

777,083.60 

4 ~'556, ~72. 00 

1,084,946~00 ,• 

57 

21,144;886.21_ 

10,849¡.457~68 

15,335~26 

,,' lO, U4, 122.~ 42 

. 5,641, 7U.OO · 

5,+92,,04A~ 

-----~-~·-=---
' ' ,. 

;pa.z:tiendo de estos datos se real1zart:)n 'las si9u:tentea estima-.;. . 

c:lanes. Bn base al mllt~o Jledtci6n de la Part1c.t~' de merca · 
. .·· .. .· .•, ~/ .. ' -

VENTAS· 

MERCADo NACIONAL 

,éART:i:DAD .·.· 

>üo· TOlleiadall 
~96·· 111 

.. 594:. • . 
.. ·792 • • / 
.· 990 • 

·. ·. PaBCIO X .. '1'0BBLN>A 

311i653. 82 ••·. 
381,184.54 

'..444 ,715.35 . 
508,246.11 
571,776.88, 

VBftAS TO'l'~S 
.. ; 311~118 ,458 .40 ·:. 

, ... 150,949,000.00 
264,160,000,-00 
.402;,s30,ooo.oo 
;56•,:(J59';000,~00 · 

''···' 



.-;.··· 

.···Atfo 

. 87 
88 
89 

90 

·Aso: 
·, 86 

87 

88 
; :. 89' 

.· .. 90 

MIO 
'·;.~~ 

..... 86 ·/ ,,· 
•. :a·7 

VBNTAS 

KBRCADO lN'l'ERNACJ:oHAL 

· CANTIDAD PDCJ:O X TOHBLADAS 

· 50 ,Toneladas 
75 • . • 

100:·': .. •' 
; 125 .• 

.. ... 
;._.,_-

,> •.. 

NAéJ:ONAL 

-'I·-, 

38.,118,·4~a.~o< · 

150,904~000.00 , 

264,i6o~oC>o~oo 
402,530~000.00 

-· ·.. . '-.; 

566,0!i9.000.~0 

293.20 Dolares 
342.07 • 

·390.94 .. 
.·. 439.81 . • 

DIGRESOS · 

.. J:N'tERNACIOHAL 
' ·-. ;¡· 

22,869 ,600 .• 00 

46,692,555.00 

81,315,520~00 
128,644,0.00.00 

· ,. U'l'ILJ:DADBS NACJ:ORAl.ES 

. CAllTlDAJ) . 
-:·•: 

-· -· 120·_ 'l'o~,~-•4a• -, 

:·· .. -
669 - ~ :;_ ··-

UTlLlMD POR 
·· ;.'J10RBLADA 
, .43,,27().037_ 
;s1,924.04:t'. · 

. 60,s79~os2 

.•••. ,,;~·i:~::::::~···· 

58 

VENTAS "'l'O'l'ALBS. 

· 14, 660 · o01ar-
· 25, 65.s. 25 ·, • 
39,094.00, 

54,976.25 

:'J.'OTAL 

.. 

.. 

38, 118, 4.58 ·'º 
, 173,81(1 ,600,.f?O 
310,a52;s5s~oo 
483,8'5,520.00 

694 ,603,000'.00 

.5,1921404~42 

23il.58,.124. 00 
co .• ~26.117~00 . 
6,1, ~~,4 , 9,9? ·~ 00 
86¡;8U,9H.OO 

,·; . ,· ,, ·- .. -



UTILIDADES INTERNACIONALES 

CANTIDAD UTILIDAD POR TONELADA 

86 
87 
88. 

89 
. 90 

so 

75 
100, 

.125 

Toneladas ... ~1,924.044 
¡, 60,S78.052 
• 69,232.059 

. ' • 77,886.067 

UTILIDADES 

·.:ARO 

86 

'NACIOHAL. :tNTERHÁCioHAL 

~1· 
88 
89 

90 

5i192,~0· ~42 
23,158,124.00. 

401526,717.00 

61,, 754. 99.?. 00 
86~ 842,964.oo· 

\ ..... 

2~596,202.2 
4,54313S3.9 

.6, !j.23, 205 .• 9 . 

9,~3S;7S8.4 

sé contartan con l.os s1.gmeri,t;es :rrigreaos. 

CÓNCEPTO CIR'l'IDAD 

Ot.j,li.dade• .-:tel. . ejerc1.c1.o 86 SI 'i92, 404. 42 

.capttal·extranj~ro 67,.SOO'¡,ooo~oo 
- ~" 

~~ 

TOTAL 

2,S96,202~2 

4,S43,3S3.9 
6;923,20S;.9 

9,73S,7S8.4 

TOTAL 

S,192,404.42, 

2S,7S4,326.00 
45; 070, Ó7i.._ 00 

68,678,203.00 

96,S7s,722.oo 



Se nece81ta de un c:ap1t:al de 

con:tandose con 

Reserva 

&S,333,482.00 

72,692,404.42 

1,380,588.42 

Las estimaciones presentadas aerviran de parllmetro.pa­

ra·tener control del Plan Estratil!lgico contando con informes 

de yentas para las compraciones y correciones necesarias.· !.-:_ 



., ·.,.·:·,-- .. 

CAPITULO III: 

CONCLUSIONES 

La PlaneacJ6n Bstz:at~ica es una he!rranÍit¡!nta que evalua 

la •ituaci6n pa.:ra proporcionar- alternativas de accic5n. 
:;,·, 

La Investi9acic5n de mercados, es muy dtil para detectar · 

necesidades del Mercado:. 

se debe poner 6~aais en la captacic5n y proceisamiento ..,;, ' 

'de la, informa:ci6n ya que ea fundamental' en la precisidn del -­

Plan Batrat~ico. 

En base a lo. anterior, podemos ·notar que> "COCEvJ:,S.A'." 

. ,tiene buenas perspectivas. dtt merc~d() _de s-ites ~ Pinturas ~ '' 

ra cer,mica', E>ero no cuenta con la fuerza de ventá. 11ecesar ia. 

Otro error de· "COCJWJ:,S.A. • e• no tomar en cuenta a la 
)·"· 

publicidad~ como medio de 1 comunicaciCSn hácia su mercado~ 

B• de gran i•pol';'tancla abrir nuevas mercado a. de conaumo · 

pero contar con un esptr.i.tu nacionali•ta en la elaboracidn de, 

Plane8. 

Por •eguridad 'en la to~ de decieidn la contribúc:idn de. 
,,, 



. . . .... . 
~- ,' . . . . ,. :· ' .. ~ : 

. Capital extranjero deber' . .e.r en meno~ pro~rcic5n que el nacio 

nai• 

En el grado de que •cocEV:r,s.A.• forme conciencia a· trA­

v41• de un progral'lll de R.R. en sus traba~adorea la empresa.-con- · 

tar' con un 60l en el esfuerzo de su crecimiento. 

Es b&sico determinar las pol1ticas de direccidn para -­

R .H •. dentro de la compañia, logrando as1 disminuirles conflic 

.tos de car•cter laboral. 

M8xico ea uri. gran pa!a con oportunidades y. es dome loa 

hombres con au tra!>ajo constante , _ valor, -ingenio, lucha, ba­

bilic:lad, fortaleza,,, int'el·igencia se podr• av~tir lÓa .retos·,del 

Mercado Actual. 



. '!·, 

u H :r !;,E a s z o A o · H Ac x o N A L · & u T o H o N 1. 

D E M E X I C O 

ªFACULTAD DE .'CONTADURJ:A Y ADHJ:HISTRACJ:ON•··. · 

CUESTXONARJ:O . 

.. 1•- lA QUECOMPANIA COÍll>RA.USTED sus INSUMOS .DE PINTURA? 

COLoRBS.CEiwu:CoS, S~A. ( 

- DE MATEO Y CIA, S.A.de C.V~ ( 

-DE~USSA MEXIcO 1 SA. ( 

GLAScOMEZ, S.A. ( ) . 

) 

. . . . . ' 

NBGRO cOLOR,S.A. C 
.. ·. 

PJ:GMBN'l'oS Y OXJ:DOS; s .A~ C 

POL:Z:POaMAS PLMT:Z:cM. • (. ) ' O'l'ROS tCUÁLES? 

i VBZ'AL MES . . " 

· 3 · wg¡:s AL .IBs 

.,,_ ..... . 

ar.Meé> 
;·. ~--------_...KGS 

. • AllARXLLO. _,__ ___ ,.,,._ .... KGS 

. º ROJO 
__________ _...._.: .. xas . 

ANEXO .I 

J 



: ,..-_ 

NAMNJA '"---------m;s 

• AZUL --~~--~-_,KGS 
.. OTROS .... ___ .;.,... __ -'KGS 

-.. ,· 

.~.Ú:UA.LES? KGS_ 

8•- ¿QUE EMPRESA .OFRECE MEJORES· CONDI:CI:ONES DE CREDI:.'1'0? 

,_ '.\-

-COLORES CBRAKJ:COs,s.a.. ( FERRO MEXI:CANA, S.A. 

"".'OB ~TBO y CI:A, S~A.d~C·Y• r.ANJCO MEXI:CANA, s.~. - ( 
•DBGUSSA MExi:co; s .A. ( ) 

>~~~co~z, s~A. < 
NEGRO COLOR, .S.A. { - ) 

PI:GMBNTOS Y OXI:DOS, S ~A. C 
: ;~· -·. ; ' .. 

. -POLI:FORMAS PJ:.Ai;'l'l:cAS { · ) ··• . - OTROS. t<;UALES? 

. _·;· 

~ ( 

29 ~GS e J 

30 JtGS e 1: ·-
.. 

"·' .. 

) 

) 

,._ .. ,·. -

!.i.': 

i~z .~s~oo~() · i:NFolUIAC:xm sóan i~us paovziWoN:s. Y éus.-:'.,:. •. i.;: 

~ao~cTÓs?t " 
,_.;_:~fa: ... 

·¡.BÍU001co : l <. >; 
• DYXS'tA BSPBé:t~J:IAÓA 

• -~ Vis1'rAS Pr:asóMLBs 
;,., 



GUU NWaLIA ( 
.O'l'Ros '¿CU•LBS? 

. 11.,:;; ¿LE PARBCB APJ\OPXADA LA CAHTIDAD~DE PRODUCTOS QUE TIENE 
; ... 
~ .. BHVUB? 

. SI ( ) 
- . , . ._~ .. .. 

.:~. NO ( 1 

12. ~ ¿QUE CAll'rJ:DAD LE GUSTARIA TUVI ERA CA.DA ENVASE?, ' 
" 

' · i3.- ¿QUB·IaB GUSTA DBL BMPAQUB? 

T~ 

.,. COLOR 

( 

l 

··14·}:..¿QUB BMPHBSA OFaBCB' 'ASESOlWUBÑTO ''l'BatICO? ·. 

···:· ·'·· 

".".COLOUS CBIWIICOS, S.A. ( 'PERRO MBXICANA, S.A~. ( . ) 

' .,,·~1:~~no:~ éIA, ·.S.A~de cv. e J IWfl(O,:MEXIWA~ s.A~ ' ( !. 

~E8GU8SA JIBXICO, s .A. ( ' tm(;ao COLOR, s.~. ' (• '' >. 
~~····S.A. e· ') l'IGMBNTOs Y, OXI~; s.1 •• (.l. 
'2119L'i~.P~TICAs, (. · ¿C~S? 



- cor.oüs CBIWIICOS, S.A. ( J PERRO MBXICANA, S.A. ( . ) 

- .DE. MTEO y CJ:A, s.A.de c.v. e )IWtKO dXlCANA, S~A. ( . ) 

- DEGUSSA MBXICO, S.A. ( HEGROCOLOR~ S.A. ( ) 

- GLASCOMBZ, S.A.·: ) 
,· - ' -

PJ:GMEHTOS Y OXIDOS,.S_.A. ( 

-.· POLIFOJUCM PLAS'.HCAS ( .J <>Taos. tcuA.L!:s1 ------

6. -tQUE EMPDSA OFRECE MEJOR CALJ:DAD:? ., -~· 

- coLÓm:s CBMmCOS, S.A(. ) / PEIU\O MBXIcMA¡ S.A. e ) 
·.·;.. DE MATBO Y CIA, S.A.de C.V. ( 

- DEGUSSA !mXICO, S.A. ( ) 
• GLASCOMBZ, S.A. (.· · J 

· - POLJ:FoRllAS P:LASTI_c:AS ( ) 

- ; . 

·,.,, ' 

MBGRo ~LOR• S ~A. ( ) 

PIGMENTOS Y OXIDOS,S.A. (. ·)" 

•· •. Ol'ac>s .. • tCUJU.Íi:S? 

·,.·:, 

. - cOLORBS C:z1'NUCOS, S.A. ( .nuo HBX:LCMA,· S.A~ < >· 
.-'l>B MA~·~·CJ:A, S.A.de C.V. ( ·f,,JIAllKO llBXICAllA, S~A. ( ) 

·· ._.;:DBGUSSA·x~~I; S.A. <> .·Do,~ coLOR, ~~A~,( .) 

.. : ii'.;.;.GWcoMsZ,, S.A. ( 1 H~TOS Y OXJ:oOs, 8.A~( ) 

> · ~, tcu&r.l:s? -----

--;'•, 



14.'- ¿CON QUJ:BN.ADoUIERE sus PRODUCTOS? 

• PRODUCTOR 

AGENTE 

.. ( ) 

): 

• . DIS'l'IUBUIDOR INDUSTRIAL ·· ( . ) 

15.;.. ¿QUE PRECJ:O LE. GUS'l'ARIA PAGAR POE. EL P.~DUC'1'9?' 
$ BLANCO •. ..f; 

$ AMARILLO ,. 
ROJO 

.':.. "'·; 

$ NARANJA 

$ .·AZUL 

··::· 

16.;.. ¿Q~ 0'1'~ NECBSID'lD. EN EL RAKO . Í>E PJ:N'l'URA NO ESTA SXBNDo-. . ;••'. - ' 

.· .. SATJ:SPECHO AC'1'UALilBN'l' POR. EL MERCADO DB PRoDucTos .. D~·. -­
PINTURAS?,·•.· 

·-:/ 

11.- iaus~¡¡c>ssEanaos oislWtzA orRBCIERAN·LOS paoooemREs.;. 

Iii ··p:nr:ruRA~ QUB HAY EH si MB~? 

.· NOMBU DB t.& m,iPMSA~·-.· _ . ..,.-,_·>__.·.,.."·_._ ..... _.,..,., ........ ·.·· . ..,<_·__._--.._.......,,. ___ _ 
0o111ctl.zo' · r ;:. · · < : <,. : 

.:.lluMBao os ..... --.-... -l.BJ-.. ~-~-:"'"s-. -.:-... -. -..,----.-... ---....:-....... ----~-------
------~---------c:API'l'~ SoCXAL $ _ _..... _____ ·.::_.,;_<· ... :. _ .. _·, J: .. ·. : . 
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