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PROlOGC 

Esle diserio de sisterna parE: ur.a organizaci6n titulado "!mplementaci6n de la 

P!aneac16n Estrateg!ca en la f8brica de jab6n "El Pilar", S.A., tiene el prop6sito 

rl,:, riic:.,c,A::ir nn f11t11rn pl~n.o::ir!n estratr§g[carr,ente y que ayude 8 reso!V6i la 

problem3fica de esta empresa. 

Es un irabajo totalmente pr3.cilco en el que primero se hace i....:na exp!icaci6n de 

la metodo!ogfa ernp!eada para despues ser desarro!!ada, dicha metodologia 

tiene un enfoque s!st8rnico en el que se ve a la empresa cor10 un sistema 

cornpuesto de un conjunto de elementos interrelacionados entre sf y cada uno 

de el!os es estudiado y desarrol!ado para comprender integra!mente a [a 

organizaci6n. 

La metodo!ogia que en este disefio se uti\iza puede ser puesta en practica en 

cualquier empresa independientemenie de su giro y/o lamafio que desee 

formu!ar e imp!ementar su µ!anead6n estrategica. Tiene gran utitidad y esta 

expuesta para que sea senci!la su comprensi6n y aplicaci6n, ademas de que 

p!antea !a planeaci6n a partir del presente, del pasado y del future de la 

orgarnzaci6n, con lo que se abarcan todos los estilos de planeaci6n que un 

admin1strador puede elegir. 

Adem2.s otro aspecto import2n.te de este trabajo, es que al tener formuladas las 

estrategias, se eligen solo aque!l3s que tendrB.n influenc1a en ia empresa y !os 

carnbios generados en esta, no afectaran a las estrategias, con lo que se t1ene 

la certeza de que esta pianeaci6n estralE!gica perrni~ir2 que ia en:presa 1'09re 

sus ob!etivos a !argo piazo. 
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Se dice que ta pianeaci6n es el proceso que esi.ablece un sistema de objetivos 
y que determina las medias apropiados para !a consecuci6n de dichos 
obJetivos 1 y una estrategia se define como e! plari gene:a! de la. empresa par 
media de la cual lograra su objetivo; de esta se derivan Jos programas y de 
estos las proyectos que lndicar: las accio:-:es concretas, estc es pasar de la 
p!aneaci6n a la administraci6n estratc§gica que es quien 1ormula, imp!ementa y 
evalL!a !as decisiones que le permiten 2 la organizaci6n a!canzar sus objetivos.2 

Pnr ln t:::::in+n, irn:::i cnrr,=.cf::i p!:::in,o:::iciAn y 11n:::a A<::.tr:::ii"<=>gi,:::i hi.on rl.oflnirl:::i, rk:in rnmr, 

resu!tado una planeaci6n estrategica. 

La f1na!idad de! presente trabajo es imp!ementar la Planeaci6n Estrat€gica en la 
empresa "Jab6n El Pilar'', S.A., debido a la importancia que tiene hoy en dfa 
crear las estrategias que !e permitan a esta organizaci6n responder mejor a ios 
cambios y hacer frente a [a competencia. 

Es 16gico que uno de !as objetivos que toda organizaci6n desea, es lograr 
crecer, desarrol!arse y mantenerse a !a vanguardia par varios arias en el futuro, 
par lo que es imperante realizar su planeaci6n estrategica. 

Desafortunadamente tanto las micro, pequefias y medianas empresas, carecen 
de planeaci6n en sus actividades, io que las !leva en muchas ocasiones al 
fracaso o problemas recurrentes. 

Los prob1emas que se han presentc:.do en la ernpresa "Jab6n E! Pilar'·, S.A., par 
falta de planeaci6n estrati§gica son !as siguientes: 

o Situaciones ir.iprevistas. 
o inexistencia de una media para controlar e! verdadero 8xito o fracaso de la 

gesti6n. 
o Falta de gufa de acci6n c!ara y precisa. 
o Petigrosa visi6n a cori:o plaza. 
o Falla de prevision de las problernas. 
o Fa!ta de una adecuada vigilancia de su entorno y de los propios sfnlomas 

de !a organizaci6n. 
o Falta de criterios para decldir las inversiones y gastos a realizar. 
o Faltc: de con~ro! 
o Poca ident1ficac16n e lntegraci6n de ios empieados a [a empresa. 
o Qeficlente divu!gaci6n de las va!ores y su misi6n :10 esta bien definid2. 
D Ca;encia de una adecuada estrucl.ura adrriinlstrativa que !es perrriita c;ece, 

y afroni.ar !os cam bias que se presenten. 

La Fuente, Javier :Viaqueda, "Cuademos de direcci6n estrat§glc2 y plani1"rcaci6n" 
2. David Fred R, "Concepros de Adminlstraci6n Estrateg1ca" 
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Ai anaiizar estas consecuencias se obtiene un factor comDn· eJ aesperaicio; por 
lo que ap!icando !a plar.eaci6n estrat8gica ayud2ra a establecer objetivos 
especfficos, claros y preclsos, ademas de establecer un plan de trabajo que 
permita alcanzar sus objetivos. 

La planeaci6n estrat8gica guiara la transic16n entre !o que !a empresa es ahora 
y lo que desea y debe ser en el future, es por esto que cabe mencionar los 10 
benef\cios de la planeaci6n estrat8gica3

: 

1. prirl~r tnmar rlr=icisinnr=is ::ic::>rt~d~s r=>n pl rr;nmpntn jr r<::fn 

2. Prever los efectos futures o,ue tendra la toma de decisiones. 
3. Tener muchas alternativas de acci6n en un futuro. 
4. laentificar oportunidades para poder aprovecharias. 
5. Eviiar peHgros de decisiones err6neas. 
6. Conocer la informaci6n b3.sica que permita decidir correctamente. 
7. Poseer a(ternaUvas f\exibles para sobrevivir a la competencia. 
8. Hacer una p!aneaci6n basada en hechos reales. 
9. !run paso adelante con respecto a los competidores. 
10.Satisfacer las necesidades reales de los c!ientes. 

Par !o tanto una p!aneaci6n esirategica !e daf"8 rumba def1nfdo a la organizaci6n 
a traves de las estrategias que !e permitan corregir esta prob!emAtica y lograr 
sus objettvos. 

Para !mp!ementar ia planeac!6r. estrategica, se opt6 por la rnetodoiogia de! 
Maestro Luis Alfredo Valdes Hernandez, titulada "Planeaci6n Estrategica con 
enfoque sistemico y pragm8.tico" 

En cuanto al contenido de este trabajo esta integrado en dos part.es: 

tL 
lli. 
JV. 
v_ 

o La primera parte trata de !a expiicaci6n capftulo par caprtu!o de c6mo 
l!evar a cabo ia metodo!ogia para facilitar su posterior comprens16n y 
apHcaci6n. 

o La segunda parte, trata de la ap!icaci6n de !a metodolog!a. y consta de 
ocho capftulos: 

Presentaci6n y Perfil de la Organizaci6n 
Diagn6stico a partir de! presente 
La Planeaci6n a partir del pasado 
La Planeacf6n a oartir del futuro 

Vi_ 
VII_ 
V!IL 

Sistema lntegra! de Estrategias de la. Organizac16n 
AnS.lisis Estructurai de! Sistema Estrategico 
Deterrninaci6n del Area Motrlz 
Establecim!ento de !os Prograrnas y Proyectos 

3 Gufa tecn1co-metodol6g1ca para la meo1ana empresa No 3 •p1aneac16n Estrai.eg:ca", 
STPS, D1recc16n General de Capac1tac16n y Product1vidad, Mexico, 1994 
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1 I ESTRATEG~CA 1): 

La metodologia empleada consta de ocho capitulos que son las siguientes: 

i. PRESEi,TACiuN Y PERFIL DE LA ORGANIZACION 
Ii. DIAGNOSTICO A PARTIR DEL PRESENTE 
Ill. LA PLANEACION A PARTIR DEL PASADO 
IV. LA PLANEACION A PARTIR DEL FUTURO 
V. SISTEMA INTEGRAL DE LAS ESTRATEGIAS DE LA ORGANIZACION 
VI. ANALISIS ESTRUCTURAL DEL SISTEMA ESTRATEGICO 
VII. DETERMINACION DEL AREA MOTRIZ 
VIII. ESTABLECIMIENTO DE LOS PROGRAMAS Y PROYECTOS 

(no perienece a fa metodoiogfa) 

~stos capftulos seran expiicadcs a ccntinuaci6n: 

I. PRESENTAC!ON Y PERF!L DE LA ORGAN!Z.I\CICN 

La presentaci6n consta de tres partes: 

1.1. DESCRIPCION DE LA ORGANIZACION. 
Para iniciar el trabajo de planeaci6n estrategica es necesario descnbir 
brevemente a la organizaci6n, mediante datos genera!es como lo es 
mencionar su nombre, historia, fundaci6n, tama/lo y localizaci6n de !a 
plar.ta, estructura org8:nica actual, transformaciones, capital social, ilnea 
de negocios e interacciones industnales. 

1.2. ANTECEDENTES OPERATIVOS 
Se debe realizar una breve expl1cac16n de sus antecedentes operativos 
en aonde se ind1cara el porcenta]e de 1a utilizaci6n de la capacidad 
instalada y vo!Umenes de producci6n. 

: .3. A.;\!TECEDENTES FINANC1CROS 
En este punto se comentar8n aspec1os relevanies como sL!s 
transacc1ones, otorgamiento de crE!ditos bancarios y el manejado con las 
proveedores, ademas de anexar las eslados frnancieros para 
representar su situaci6ri frnanciera actua!. 
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Despues de rea!izar ia presentaci6n de ia organizac16n se realize: el 
d'.agn6stico, este debe basarse exc!usivarr:ente en el presente de la emprcsa. 
Para llevar a cabo el diagn6stico se sigue un modelo organizaciona! con 
enfoque sistemico, en este trabajo se seguira e! mode!o orga11izacional de los 3 
vectores porque permite identificar y establecer et sistema generado por la 
organizaci6r y su enlorr.o. Cabe .seri.a!ar que este rr1odelo se apl!ca. s6Jc ~ar2 e! 
diagn6stico . 

.-, ~ ~ ~,-,,.,-.,-, ,-.. .-.r- I ,-..,.... "' ,,-.,..,..,.,-......_ ..... ,.. 

L. I. IV!VUCL.V UC LU.::i .., V CV I VKCV 

E! diagn6stico nos indica la situaci6n actua! de la orgardzac!6n. Para 
l!evar a cabo el diagn6stico se seguira el "Modelo organizacional de !os 
tres vectares":e! primer vector es la M!S!6N, e1 segundo vector es ia 
ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL y el tercer vector es el DIS ENO DE 
TRANSFORMACION, coma lo sefiala el maeslro Luis Valaes en su 
trabajo de UPianeaci6n Estrategica con enfoque sistemico y pragmatico". 
Se apiica en el diagn6stico, pron6stico y perspectiva tecr.o!6gica come 
antecedente de los planes, prograrnas y proyectos para el crecimiento o 
[a peimanencia de la organizaci6n. 

El sistema organizacional surge de la interrelaci6n de !os tres vectores y 
de! entendimiento de !as re!aciones surgen las rnejores estrategias. 

Dentro del diseflo se desarrollan !as (res vectores que se expiican a 
continuaci6n: 

2.1.1. PRIMER VECTOR: MIS10N 
Para formu!ar la misi6n, se debe iden:tificar e! mercado, !as 
cara.cter!sticas de sus ciientes y c: ta competencia; estos elemen~os 
marcan la orientaci6n ye! rumba de la organizaci6n. La m!si6n determina 
!a parte estrat8gica de !a organizaci6n. Par medio de cuadros se 
desglosaran los siguientes puntos: 

A) Prcductos. Que son \cs que ofrece ia organtzac[6n y sus 
caracterfsticas 

B) C!ientes. Junta con sus caracter!sticas, :iecesidades y caracterfsticas 
del satisfactor demanclacio. 

C) Competencia. Se menciona el nombre de la organ!zaci6n, sus 
ca:-acter!stica y !os p:-odt..:ctos q:..:e ofrecen. 

i::) Definici6n de !a mis16n. Con ios lres eteme!ltos anteriores y 
contestando \as s1gu\entes pregur.tas, se oodr8 integrar !a l\/llS!6f',.! de 
la organizaci6n: 
2) L0u8 ofrece la empresa? 
b) LA qui8n se io ofrece? 
c) LPara que se lo ofrece? 



?iAt'\JlEACI6N 
iES7RA TJEG:;:CP ... 

2 1.2. SEGUNDO VECTOR: ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL 
Se debe identificar !2 estructura actual para describir el tipo de divisi6n 
de trabajo, el grade de especia1izac16n, las re!acio:-:es forrr:a\es de 
autoridad y la toma de decisiones, asf como su de!egacl6n con las 
nivetes de responsabilidad correspond1entes, !a coordinaci6n y controles 
existentes. Esta fntegradc por cuatro e\ementos: 

A) Organigrama. En este punio se debe presentar el organigrama que rlge 
a !a empresa, en caso de que la misma no cuente con un organigrama, 
debe ser rea!izado, coma Tue en el caso de "Jab6n El Pilar", que fue 
e!aborado de acuerdo a ia descripci6n que una de las duefios rea!iz6 
sabre la forma en que estfin divid!das las funciones de !a empresa, sus 
re!ac1anes lineaies y su departamentalizaci6n. 

8) Funciones, responsabilidades y tramo de controi par niveies jer3rquicos. 
Los nive\es jerarqllicos fueron divididos en tres: directives, mandos 
medias y operatives, junto con sus funciones, responsabilidades y l.ramo 
de control 

C) Grado en que la estructura organizacional ayuda a cumplir fa mlsi6n. 
Se eva!Uan 28 elementos administrativos en una escala que va de! grado 
nulo, bajo, media bajo, med 10, media alto y alto. 

D) Definiciones administratrvas. A los 28 elementos se Jes da su defin1ci6n 
para apoyo del punto anterior. 

2.1.3. TERCER VECTOR: DIS ENO DE TRANSFORMACION 
Se describe el disefio de transformaci6n uti!izado para ·{abricar sus 
productos Esta integrado par tres e/ementos: 

A) Proceso. Se hace la descripci6n de! conocimiento bZ:sico de [os 
emp!eados respecto a! proceso productive, de la existencia de manuales 
que iildiquen fas teorfaf bilsicas dei mismo y si el proceso de 
transformaci6n io desarroU6 la empresa o fue copiado o comprada y si 
consideran que el conocimiento te6rico es suflc1ente para el desarrollo 
del proceso. 

B) Operaci6n. Hace referencia a ia experiencia pr8.cHca acerca de! diseflo 
de transformaci6n, si se concentra en un area o es en general, en cuanto 
'i:rempo adquieren ta! experiencia y en que areas dicha exper!enc1a es 
:iecesaria en mayor o en menor medida.. 

C) icquipo. Es !a parte fisica, sus carac(erfsticas dependen del mercado, del 
proceso y de fa experiencia. En este incise se describe sl el equlpo es 
adecuado, suficiente y si esta bien distribuido en !a p!anta. 

2.3. "1.1. Producto. Es ei efecto de !os Ires anter!ores, se describirEJ:n tos 
principales productos, sus caracterlstlcas y el Jnd·1cado:- en que se 
miden ias mjsmas. Ademas se eniiscaran ias necesid2des que 
satisfacen y el grado de saHsfacci6n expresado par !cs c!ientes. 

2.2. ANAUSIS DE LA ORGANIZACiON 
2.2.1. !DEN'.!FlCAC16N ;JE FORTALEZf..S Y DEBJL.lDADES 

Despues de desarroi!ar e! modelo de las tres vectares, se hace el 
a.na.Jisis de !a organizaci6n, par Jo que se identifican con estos 
elementos las Forta!ezas y !as De'.::Jliida.des lnternas de 12 
empresa. 
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2.2.2 ENTOR.NO DE LA. ORGAN!ZAC!ON 
En este punto se an.a!iza el ent.orno de la organizaci6n, 
describiendo nueve aspectos que engloban dicho entorno y sor: 
las siguientes 
A) Aspectos econ6micos 
8) Aspectos polf'dcos 
C) Aspectos sociales 
8) Aspectos cullura\es 
I=) Ac:::p,:::,ctric::: inrl11c:::hi~lc,c::: 

F) Aspectos tecno16gicos 
G) Aspectos c1entificos 
H) Aspectos laboiales 
I) Aspectos de mere.ado 

2.2.3. IDENTIFICACION De OPORTUN!DADES Y AlvlENAZAS 
Con los nueve aspectos descritos en ei '·Entorno de !a 
organizaci6n", antes mencionado, se rea!iza !a identificaci6n de 
las Oportunidades y Amenazas 

2.3. ESCENARIO INTEGRAL 
Teniendo definidas las forta!ezas, debi!idades, opori:unidades y 
amenazas, se disefla el escenario integral, donde se enlistaran en un 
cuadro dividido en cua.tro tales elementos, en e\ primer cuadrante las 
fortalezas, en et segundo las debi!idades, en el tercero las oportunidades 
yen e! cuarto :as amenazas. 

2.3.1. MATRIZ DE llvlPACTO CRUZADO (FODA) 
Se rea!iza una matriz en donde se relacionan las forta!ezas con 
las oportunidades y las debilidades con !as arnenazas, es 
necesar\o apoyarse con el Escenario !ntegra! y adecuar las 
fortalezas que son internas con las oportunidades que son 
externas y elaborar las estrategias FO resultantes de estas 
relaciones, lo mismo con las debilidades y amenaza.s para d!sefiar 
i2s estrateg1as DA. 

2.3.2. LiNEAS GENERICAS DE ACCiON A PART!R DEL 
ANALISIS DEL PRESENTE Y lA MATRIZ FODA 
En esta parte se describen las estrategias resu1tantes de ia matriz 
FODA, hacienda rnenci6n de !a estrategia junto co:1 su o:J]etivo, y 
se dividen de ia siguiente manera: 
A) Ele:nentos: Forta[ezas - Oportunidades 
8) Elernenlos: '.JebH'.daCes - A1r.enazas 
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3.1. FRONQSTiCO 

5 

Ei pro;i6sticc se basara en po.r8.metros de desempefio ccnocidos. 
Cuando !a empresa no cuenta con variables e indicadores bien 
\dentif\cados, como fue en el caso de "Jab6n El PHarn, er:tonces debe 
realizarse un ana!isis de !as variables que se consideren c!aves yen las 
que se puedan estab!ecer valores h!st6ricos pa:-a rea!izer las 
correspondienies proyecc1ones, graficando ios va!ores hist6ncos para ei 
indicador se!eccionado, haclendose una descripci6n por medic de un 
cuadro en donde se desgiosan ias variables, ei indicador y su unidaci de 
medida. 

De! an81isis de !as variables se establecieron diez indicadores y para 
cada uno de el!os su un1dad de medida. Se graflca.ron colocando en el 
eje "x" las unidades de tiempo en meses y en e! eje "J/' Jes va!ores de 
cada indicador. 

3.1.1. lmplicaciones de\ fu\uro proyeciado 
Para formular estas implicaciones hay que considerar las 
tendencias de [os indicadores q.Je el pron6stico arrojo y iambi8n 
tomar en cuenta el futuro que se desea. 

3. i .2. Estrategias asociadas 
De acuerdo a ias implicac1ones dei future proyectado, se deben 
estabiecer las med1das que seran necesarias para ese future que 
se pron.ostica, de ta! mar.era se disenaran !as estrategias para 
log;-ar al f uturo ;)fOyectado. 

!\J. LA ?LANEACl6N A PAR.T[R D[=L FUTURO 

4 1 PROSPECT\VA 
4.1.1. Analisis del entorno social de Mexico, escenarios 

En es'ta e'tap;; se les pide a las dueflos de la e;npresa que 
describar: brevemente cual sera la situaci6n social en fViE!xico a 
cinco atlas y c61110 visualizan que dicha situacl6n afectara a su 
organizaci6n, las tema.s menciona:dos por !as duefios 'fuero;-r 
o Situac16n Social 
J Su~este f\1ex1cano 
o Saiarios 
o crang2rros y f\mcrocr8ditos 

4. '1 .2. ;=uturo Poslble 
Este futuro debe fonT,ularse de acue;do a! er.ton;o scc\a\ ~ue. se 
vislumbr6 en el an3iisis previo, planteandose cinco Jururos 
pos:b!es para este ca.so. 
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4 i 3 Situaci6n Futura Deseada. 
La Situaci6n Futura Deseada es ei estado de las cosas que se 
ambicionan, aquf se refiejan ias aspiraclones y vaiores de la 
empresa.. ;_es bnndara un2 gula de acc16n y la. posibHiC:a.d de 
plantearse el futuro que desean tener. 

4.1.4. Future lnercial 
Se rea!iza !a descripci6n que estab[ece las acontecimie11tos que 
pueden suceder, bas8ndose en razones fundamentadas en el 
pasado y en el presente. 

Se deben enlistar aquel!os eventos que se vislurnbra su 
preser.taci6n en un futuro. 

4.1.5. Brecha Existente 
La brecha es la diferencia que existe entre to que se desea que es 
la Situaci6n Futura Deseada y io que se puede llegar a tener, que 
es el Future lnercial. En este punto, se describira \a brecrla que 
son aque!las situaciones que realmente se ~ueden lograr dadas 
las condiciones actuales. 

4.2. ESTRATEGIAS PARA DISMiNUIR LA BRECHA EXISTENTE 
En un cuadro se enumeran !as estrategias que ayudaran a dismlnuir la 
brecha pianteada anteriormente. En ia co1umna izquierda se escribe la 
eslrategia yen !a co!umna derecila su descripci6n. 

\J. SJSTE~!:P, !~rrEGR.-8.L DE LAS ESTRA"fEG[AS DE LA ORGAN!ZACJ6:\J 

Se deben elaborar tres cuadros divididos en dos columnas una para escribir Ja 
estrategia ciel lado izquierdo y del !ado derecho la descripci6n, las es(rai.egias 
que deben ser copiadas son las diseriadas 2 partir de los tres estad1os de! 
tiempo: 

5.1. Con base en el pasado de !a organizaci6n 
5.2. Con base en el presente de la organizaci6r. 
5.3. Con base en el future je ia organizacl6n 

Para el punto 5.3. !as estrategi2.s que corresponden son !as que se ?!antearon 
para disminuir la brecha existente. 
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VL ANAUSIS EST"!UCTURAL DEL SISTE\/iA ESTRATEGiCC 

6.'1. SlSTEMA ESTRATf:Grco !NTEGRA:... 
Despues de ide:1tificar las pos1b!es estrategias, se ::ietermin2 el sis~ema 
estrategico integral, para e!lo, se analizan todas Jas estrategias que 
surgieron a part1r de! pasado, de! presente y del futuro. h2bran algunas 
que se parezcan y sus obJetivos tambien sean simi1ares, dfchas 
estrategias debera.11 fusionarse y formu!ar una nueva, para e!imina:- las 
que se repitan y asf tener estrategias bien delermlnadas y que persigan 
una situaci6n distinta unas de otras, incluyendo nuevamente su debida 
descripci6n. 

6.2. MATRIZ DE IMPACTO CRUZADO PARA ELANALISIS ESTRUCTURAL 
DEL SISTEMA 

o Con e[ sistema estrat8gico integrai se e!abora !a matriz de impacto 
cruzado. 

o A cada estrategia se !e dio una clave a!fanumerica a traves de un V#. 
progresivo, resuitando, para este caso 13 estrategias de la V1 a la 
V13 ( la "V' es porque las estrategias seran las variables). 

o Se ordenan en la matriz las c\aves as'1gnadas para las estrategias en 
forma horizontal y vertical, cada ur:a de las claves en su cuadr;cu!a 
respectiva. 

o A! final de !a columna donde se ordenan las variabies se escribe el 
sirHbolo de ia surnatoria de la re\aci.6n variabie sabre sistema, ya que 
la final de [as trece casil!as se obtendra un resultado que ref!ejara ia 
influencia de la variable (estrategia} sabre el sistema (organizaci6n). 

o Al final de la fi!a donde se ordenan las variab!es se escribe el s!mbo!o 
de la. sumato~ia de la re!aci6n sistema sabre variable, ya que ta fine:! 
de ias trece casillas se obtendra un resultado que reflejara !a 
1nfluenc!a de! ststema (organizaci6n) sobre la variable (estrategia). 

o Se debe asignar para cada re!aci6n una calificaci6n de acuerdo a !a 
influencia que ejerza e! sistema sobre [a variable y !a variable sabre 
el slstema, una ca\ificaci6n para cada una. las calificaciones son: 

INFLUENCIA NULA 0 
!NFLUENCIA BAJA 
INFLUENCIA INTERMEDIA 5 
iNFLUENCIAALTA. 9 

6.3. GRAFiCA DE LA RELAC!O?\ EXISTENTE !JE LAS VARIABLES EN Y 
CON EL SISTEMA 

Las sumatorias del arreglo matricial, c:yudan a ubicar la relaci6n 
estruc'cural entre los e\ementos, c2da uno se encuentra identiflcado ::io; 
dos va!ores; uno ind1ca ia inf!uencia que el e!emento (variabie) i.iene 
sabre e'. sister:-:2 {organizaci6:-:) y e! otro indica !a '.nfluen.c:a que e! 
sistema tie:1e sabre ]a variable (estra.tegla), estos dos valores NO SON 
lGUALES. Al tener dos vaiores para una misma variable (X,Y) los 
podemos ubicar en un piano cartesia:10 que indica cuatro areas de 
1nfluencia en el elemento: 



?:CANEAClON 
ESTRl• ... TEGICP_ 

8 

I. AREA DE INDEPENDENCIA. Cualquier estrateg1a que se ubique 
en est2 Brea tendrB poco efecto en la organ1zaci6n 

II. AREA DE DEPENDENCIA Las estrategias tend ran minima efeoio 
en la organizaci6n y por e! contrario los cambios en la 
organizaci6n afectar\an a las estrateg1as. 

!1 1 ft..RE/l, DE !NTERDEPEN:JEt~CiA. Un cambio ocasionado por las 
estrategias tendra fuerte efecto en el sistema y viceversa. Estas 
reiaciones son fuente de conflicto. 

iV. AREA NiOTRIZ. Las estrategias presentan un -fuerte impacto en la 
organfzaci6n y ios cambios en !a misma NO afectan a las 
estrateg1as. Estas estrategias se !MPLE~AENT . .D.,N. 

Esta grafica se encuentra en el ANEXO "A". 

VIL [)ETER.Ev'HNAC!6N DEL AREA MOTR!Z 

T eniendo identiflcadas las estrategias ubicadas en el cuarto cuadrante 
que es ei area motriz y que son las ideales para imp!ementarse, se 
escriben dichas estrategias dentro de un cuadro de dos columnas: en la 
izquierda se escribe la estrategia y en la derecha su descripci6n. 

Este es e! principal beneficio de la metodo!ogia, ya que nos permlte 
saber que estrategias deben implementarse, y no perder tiempo y 
recurses intentando poner en marcha estrategias que pueden causar 
hasta un corif!icto der:tro de !a empresa. 

VIII. '::STASlECIMiENTO D':: i..OS PROGRAMAS Y PROYECTOS 

Como se menc1ona al principio de la explicaci6n, este L!!timo capftu!o no 
forma parte de !a metodologfa para implementar la Planeaci6n 
Estrategica, ya que esta concluye con le formulaci6n de las estrategias, 
pero para fines de este disefio de proyecto para una organizaci6n, se 
decidi6 enriquecer al!r. mas !a propuesta, l!egando hasta el desarro!lo de 
los programas correspondientes, las cua!es se compondr8.n de una serie 
de proyectos que estcln campuestas per un conjunta de actividades. ya 
que coma io expone Fred R. David en su libro "Canceptos de 
Admin.istraci6n Estrat4gican: "Las estrategias formu\adas, pero no 
implementadas, no sirven para nada". 

En este trabajo ademas de elaborar las programas y proyectos para 
cad a eslrategia ( que 'iueion escrhos en un cuadro de tres columnas, er: 
la primera van las estrategias junta con su objetivo, en !a segunda ias 
programas y su desciipci6n y en la tercera las proyeclas) se disefiaror. 
las gr8.flcas de Gantt correspondiences a cada uno. VEK ANEXO "B" 



i?LAN1lACION 
lilSTRAT2GICA 

11 CAP~TULO L PRESENTACJON Y PERFll fD~ LA ORGA~HZACjON Ji 
' t 

i :I. DESCRiPCION DE LA ORGANIZAClON 

La FE!i.Jrica de Jab6n "El Pilar", S.A., es una empresa familiar, que fue creada 
hace 50 aftos par el Senor Francisco Montes de Oca en la Co!onia Gertrudis 
Sanchez, Delegaci6n Gustavo A. tviadero en !Vit:xico, D.F., dicho dornicl!lo 
nriginplmo=intP. Pr::i Ip r::ic:::i rl,:,, l::i famili::i l\iir.n+i:ic: rli:,. nr::i, 11n t,:::,.rrc,.nn rlc, ~nom2, 

direcci6n en la que todav!a se ubican. 

Ei Seflor Francisco faHeci6 hace diez aflos y su esposa ilace dos aflos, 
quedando a! frente de !a empresa los diez hijos de! matrimonio, a ra!z de! 
fallecimiento de la madre de estos, comenzaron a existir diferencias entre 
estos, fue asl como seis de !os hermanos decidieron retirar su pari:e financiera 
que Jes correspondla coma herencia. Los cuatro hermanos restantes para 
forta!ecer a la empresa, contrataron a un ingeniero, quien Jes dio una mejor 
divisi6n de funciones como se muestra en e! organigrama· 

' \tE~:)OR :\ 

Estr:..ictura Actual de la Organizacl6n 

II DIRECCION I :I DIRECCION 
If FiNANZAS Y ll-1 ---'~ COi\r1ER-
k PRODUCCIO?,lj 11 CIAl 

-----~. ~ I 

ABOGADO ! ..... '·[l.' .. ., 11 CONTADOR If. 00 ~ 
" ' " ' . '-----"" I '-'' ------' 

:j 
PRODucrg SECRE-

":ERMJNADO~ c__T_A_R_iA _ _. 

~ :[ I ,: 

BASE DE i ;1 GL;CERiNA i! 1j 

JAS6'.\: u;' ii ,I 
!1...--.,----" '----~-_.,11 1i 

OBREROS OBREROS 08REROS j 
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P.! ver que ia empresa no daba los resultados esperados y a que nuevamerri.e 
se presentaron conflictos entre !os hermanos, tres de e!los decidieron retirar su 
capital correspond1ente quedando un solo hermano, el Senor Hector W!ontes cie 
Oca, ofreci8ndole al Senor Carlos Martinez Ortega -quien desde hace muchos 
af'los form2ba parte de !a fuerza de vent2s de la empresa. siendo e! ~rincipai 
vendedor- que se hiciera Si.J socio, fue asf coma el Senoi-Montes de Oca qued6 
al fren(e de la Direcci6n de Producci6n y Finanzas ye: Seftor Martinez al frente 
de !a Direcci6n Comerciai. 

SegUn el Estado de Situaci6n F1nanciera de la empresa, el Capita! Social de la 
misma es de$1 500.00 con aportaciones para futuros aumentos de capital de 
$170 000.00, su !inea de negocios consta de la fabricaci6n, maqulla y venta de 
jabones de !avander!a, tocador y g!icerlna. 

No existe un Consejo de Adm\nistraci6n o Asamb\ea de Accionis"i.as coma 'lai, 
sino que e! rnanejo totai de la empresa esta a cargo de los dos Unicos duenos, 
!os cua!es toman las decisiones de manera conjunta respetando su autoridad 
en las areas de cada uno maneja (como ya se mencion6 anteriorrnente el 
Sefior Montes de Oca qued6 al !rente de la Direcci6n de Producci6n y Finanzas 
ye! Senor Martinez al frente de la Direcci6n Comercial) , ambos auxHiados por 
la Senorita Teresa que es la Secretaria de !a empresa y que ha side e! "brazo 
derec\1.o" de\ Seri.or Montes de Oca, tambien cuentan con las servic!os de un 
abogado y un contador que trabajan para la f2l.brica de manera externa; hay 
tres supervisores: uno en el area de g!icerina, el segundo en producto 
terminado y el tercero en base de jab6n y los raspectivos obreros, !as cuales 
manejan la producci6n de todo el jab6n que la f8brica produce, adema.s de ur. 
ve!ador. 

La re!aci6n con !as empresas de! ramo es indirecta; hay fabricantes de jab6n 
que tienen excedente de materia prima y se las venden mas barata que sus 
proveedores; a personas que producen su propia base de jab6n de tocador, 
pero que no cuentan con !a maquinaria para troque!ar ei jab6n y darte et 
acabado, "Jab6n El Pi!ar" se !os maqui!a. 

'L2. AillTECEDENTES OPERATuVOS 

A Ulf1mas fechas, la 18.'orica esta utiliza.n.do \a mHad de su capacictad instalaO:a. 
E! volumen de producci6n que puede aicanzar la fEl.bricz. es e! slguiente: 

o E'. jab6r: "Suave" es de 5000 a 6000 cajas rnensuales 
o El jab6n "Tornado" de 30 000 caJas mensua!es 
o EJ Jab6n de tocador de 5000 1 O 000 cajas mensuales 
o El jab6n de gllcerina 9000 ki\ogramos mensua!es 

Ei jab6n "Suave" se vende direcio en f8'o:-ica yen el 'c.s\ado C.e Oaxaca.. 
~; jab6n "Torn2do" en !a f8.brica y a cl1entes que se l!eva.n cier~o volu:men ;:iara 
vender y a un ciiente de la central de abastos pero con el nombre de "777n. 
E! de iocador directo en fE!brica y le maquilan a otras f8.bricas y cl!eni.es y ei de 
Glicerlna directo en f3brica y tambi8n vencien !a base de Jab6n de glicerin& 
trar.sparente pare h2cer Jabones decorat!vos 
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Rea!izan transacciones de page a proveedores y cobra a cl1entes­
revendedores que !es van depositando dinero despues de rea!izar u112 

ve:ita en una cuenta que tienen en Banamex 
\\lo tlenen ning\Jn cr6dito ni io han tenido, ya que las tasas de interes \es han 
parecido muy altas, y Jes piden requisites dificiles de cump!ir. 
Con sus proveedores tienen cr8dito a ! 5 y 30 dias. 
En un futuro intentaran pedir nuevamente un cr8dito para amp!lar la p!anla y 
au mentar la producci6n. 

JABON "El PllAR", S.A. 
Esfaclo de Situaici6n f[nanciera al 31 de a:gosto de! 200C 

'ACTIVO 
I Active Circulante 
I 
I 

Efectivo. en caja 

Ban cos I, p invefsiones en valores 

~ Anticipos a proveedores 
I' fl lmpues!os a favor 

/I' Almacen 
t SUMA El ACTIVO C!RCUlANTE 

t' Activo Fijo 
I~ Maquinarla y equlpo 

~ Depre. Acumulada de Maquinaria y equipo 

fj Mobiliario y equipo 
ij Depreclaci6n Acumulada de mob. y equ[po 

i1 Eouipo de c6mpu!o 

itl Depreciaci6n A.cumulada de Eq. de comp. 

t SUMA EL ACTIVO FIJO 
fl Acttvo Diferido 

\j Gasto~ de_ '.nstaiaci6n , , . . , 
r1 Amortizacion Acum. de gas,os oe 1nsta,a.c. 
:lJ :mguestos pagacios por antlclpado 
[ SUMA EL ACTIVO DIFERIDO. 

:iSUMA EL ACTIVO 

l·i 

$1000.00 Ii 
f.l 

-27368.29 " fl 
5118.24 ll. 

0.00 

ti 7187.94 ,. 
207059.00 

192996.89 lj 

67383.09 
H 
[\ 
,I 

-24495.58 fJ 
l'-1 5942.13 
if 

-2218.88 1.1 

13666.83 tj 
-6833.42 :1 

'I 
5Wl4.17[1 

H 
ri 

35532.17 t1 
-14212.88 d 

H 

220.89 i: 
iJ 

21540.18[! 
267981.24 :1 
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JAB6N HEL P[LAR", S.A. 
Estado de Sltuaci6n Financfiera a[ 31 de agosto de[ 2000 

~p~ 
r 

~ 

}~, 1PtOveefdores, 
/;,' A ; ' ' ¥ ' 

f Otros proveedores 
IJ!-1W'h,,1.,;.?7 ,q .-.- ,qG~' ___ , / +! ,,1'.Ju,v? ,9v1e~,uo1c::s' 

! !ll?p~~st~s"'P~~- p~g_a~ ; < 

!!6299,15 
1375.00 
2077:36 

12583.58 

,~:~;~ ;:~J::,. . . . ; ; .' 
i\. C~~it:I social _ $'. . . ,.. 1500.00 

~

I +1'fl<lJ;tacJ9nsis,pB[,t \IJlU,O;,,aU,'11il,til:de•g(l~lBI~ \17,00.00.(10 
Reserva legal 300.00 

'',fltilicfsil'J de'e1erc1Gi0s'a'nle'.r10rest A • ? ? • 48322'3'.57 
'~ Perdida de ejercicios anteriores 543391.33 
,,Reg1Jtti;do cts>teieffcici9~ • · • . 4 94QJ3.91 

~Sid[lll/1/iEG@APltJ.i.Go €©!1i'r;!\BL!E-" A • • ' / 
~A ' , "'W<* W AA{ "' A ,, ""'*'" A , 

)ls:ll!'JiA".Eup~sivo ¥ e:P:1?1t J!.GtQNT'.!l.si.:~ ,, 
,,·~-~ :::znrr::z::mr::::::r-- Q £ ht""'"" 

JASON "EL PILAR", S.A. 
Estadc de Resu!ta.dos al 31 rie agos·~c C:sl 2000 

\ljE!ll'f AS 'i,JETAS'. : 
Compras 

'.'. GaStqs,s!,e fal:,ricacf6n 
f.jcosros de ventas 
JiUfitlCAlJ;EN ·~1E~t.t\S 

1277839.32 
3.88658.47 

1666497.79 

593650.50 

1104.31 

ti 
152275.10!1 

~ ' u 
I 92909.60 ,1 ,n 

H 
,l 

1 
ii 

9t:.0~3.91 ;,, 
,~~-..,.-.--,H 

12 
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~ I ,, CAPlTULO Ii. DIAGNOSTICO A Pt\RTIR DEL PRESENTE 

2.'l. iliiODELO DE LOS 3 VECTOR.ES 
2.1.'I. PRIMER VECTOR: MlSION 

Et pflmer vector es el estrat8gicc o principal, se identifica con la misi6n e 
identifice: a! me~cado definiendo l2s car2cterfsticas de !a competer:cia y sus 
productos !as necesidades de sus clientes y !as productos y/o serviclos q~e 
ofrece la organizaci6n para satisfacer dichas necesidades. 

+Ai: """"'·"- ~ ___ }{ 
'f JAB0N DE LAVANDERiA o Es el jab6n pionero de la empresa y base(! 
' "TORNADO~ econ6mica de la misma t1 
~ o Tiene una vida en anaque! muy cori:a debido aj'J 
1 ; que se seca rE!pido i 
!J o Da buen lavado \J 
'.] o Tiene un precio muy accesib!e l1 
, o Su presentac[6n es de 500 gramos 1-· 

·~c.· ~~==~~~===--+"o_Tc,i,ce:.,n,ce_.b,,u,,ec,nc<a'..c'a,,o,ea:.,ri,ce:.,n,ccie,a~--------fj 
'' JABON DE LAVANDERiA o Hecho a base de grasas animales (,j 
t., .. 

1

1 "SUA\/E" D b d b I d " ' ·1 ;, <> ura le, a uen .ava o, t1ene ouena f 
~ apariencia , 
-I o Precio bajo i'i 
';! ?,'.j ;:
1 

-0 Presentaci6n de 500 gramos ri 
r,! o Su proceso de elaooraci6n es mas cornp[ejo'fl 
,1 que el del "Tornado" y tarda mas tiempo en): 
, ~oo~=- A 
i.l--Jc-Accs~o""· ccN-cD'"'E=-=T~O-cC~A~D~O=R-l-0---'J"u""b"'o"n=de.ce-,b-u-e-na--p-,e-s-e-n!,-a--ccic:-6-n-, -d7u-,a-:b-:i::-lid7a--odJ 

~ MAQUILADO media, ellos maquilan la base de jab6n que1j 
\:) ciertos fabricantes les plden el servicio o ellos'~,I 
'. I compran dicha base y la maqul!an paraJ:1 
xJ venderio coma producto ierminado. :,1 

;3:]----~~~~~---;·_.::o_T~i"e"'n"e"'n"2"'0"-"d"'is,,eccfic,Oc,S~\,._•_.,loc.l'p,..,ro,,a,,'u,,·cc:e"-n"s"o"b"r°'e'"p"e"d .. i.._d_,_o_~j 
;,1 JASON DE I <;, Es un jab6r. muy fino y sabre todo decorative, :1 
;'j 3L;CEr<.lNA 1

1 

durable, de excelente presentaci6n, e!ios '.1acen:'1 

la base de ja:J6n que es transparente y asi !a:J 
vender 2 sus clientes o con sus propios'. · 
diseflos a !cs que les dan ei co!or, aroma y 
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Los cl:entes son aqueilas personas que se benef1c1an ae manera directa con 
!os productos han sido desarro!lados y producidos. Par 10 anterio:- es il.ecesar;o 
1dentiflcar de manera cla.ra y precisa a las clientes externos directos y definir de 
manera conjunta sus necesidades para traducirlas a caracterist1cas ~' 
especificaclones tecnicas de sus 9roductos. 

de casa 

Clientes 
t distribuidores 
1 

Duefios de tiendas que !e 
venden al consumrdor 
final que se ub1can en el 
D.F., yen provinc1a 

Muieres casadas con o 
sm h1jos que .i-,acen las 
labo;es del hogar come 
!avar ropa, de clase 
social baJa y media baja 
que v1ven a las 
airededores de Ja fB.bnca 
yen provincia en donde 
alln iavan en las rlos. 
Son clientes de muches 
arios que revenden el 
jab6n en distinios puntos 
de Ja RepUblica 
Mexicana en especial en 
el Sureste. 

P1den un producto muy 
econ6m1co de buena 
presentac16n, sin 
importar si el producto 
satisface al consum1dor 
final 

Cu1dar Ia economia 
fami/lar y contar con un 
Jab6n que lave bien, que 
sea barato y que dure. 

Necesitan que sus 
pedidos sean surtidos en 
la cantidad y tiempo 
requeridos, a un prec10 
que sea atractivo para 
vendr§rselo al 

· .
1
, consum1dorf1nal o al 

Un jab6n muy barato, 
buena presentaci6n, 
aunque tenga corta v1da 
en anaquel, pero de 
preferencia que sea 
durable. 

Un jab6n de buena 
presentacicin, durable, 
muy econ6m1co, que 
l1mp1e b1en y no se 
degrade con el t1ernpo. 

Sobre todo, un Jab6n 
econ6mico y de 
agradable presentaci6n. 

".:
1
, abarrotero y sacar su 

------+-----------,-~'~o~i•~=•n~a=n~c=i=a------1--~~---~--,. 
),j Clientes que I Son persona$ que Que les puedan maqullar 

I 
Una fitbrica de jab6n 

;'I ies piden fabrican su propia base su base de Jab6n, con las que cuenie con el 
i I maquiiar!es su de jab6n, pero no t1ene11 especif1caciones que equ1po para maqurlar su 
~ iab6n , el eouioo oara maou1lar, I requieren yen el tiempo I Jab6n. 
<-! · I y "Jab6n E.1 Pilar" s~ las I convenido I Disei'ios var.ados_ 
"'1 I maquila y estos cl1entes I Buen prec10. 
-'1 :o venden con su prop:2 I Rapidez. 

t~ 1/ ma;ca en t1endas y I, J ~. orma!:dad 

'L . .., _,,~-·~?~~r~~ -- . 
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fi "T"' .... ,,..,_ :"1 OARAC.TERISTICAS. +l 

~ CLi~i~hi= I : cARACrE"RiST!c~s NECEsrQADES'' ·0, 'I ~~~>pA:riSFJ\CTbR ,~ 

!!~
0
;=:P=e=rs=o~n~a"s""q00u=e~·i,' "s~o=~=d=i~s"tr"1t"u",=ct=ozre":=·=;=u-=;b""'

1 
"p"o~~"e"~~=v=e"ndd~e=r~umn"""~~"P~2 ··~··~I ~ii.li:~;:~:!&i~~:~"~t~lic~~~~~;n=a""'' ·~·=mij 

;) venden venden jabones en produc\.o f1no, de buen transparente, buen ~ 
:'1 Jabones boutiques y t1endas de aroma, durable, buena precio, buena ·J 
ll decorativos prest1gio. presentaci6n ya precio presentaci6n, 1'1 

~ ~~~~i~~ ~~:;t:~i~r un ~~;:~1i!~16n para ~ 
1 obtener gananctas manejar la base de ~ 
f~ Que les vendan !a base jab6n, capacirac16n para ~j 

11 de glicenna para /lacer hacer jabones ~1

1

: 
l) sus propros jabones y decorat1vos, capacidad 11 

;, verder!as para sat:sfac$r su j 
t I I~~ ~ 
~ Drogueria cs una tienda que vende Comprar una base de Base de gl1cerina ?1 
~! ·'Cosmopolita" productos para jab6n de glicenna transparente y sin ~j 
-d manualldades econ6mica y para que aroma, buen prec10, 9 
l 1 sus cl1entes hagan buena presentac16n, ~I 
tJ jabones decorat1vos durabilidad, f8c1I ij 
!1 manipulac16n, .2 
~ capacitaci6n para {,1 
iJ e!aborar jabones 1rl 
j-i decorativos. n 
'.;f D1versas Son sabre todo amas de Adqu1rir jabones de Jab6n durable, buena £~ 
Al nersonas I casa !avanderfa, tocador y de presentaci6n, buen t,,I 
~ vec1nas a la glicerina que sean aroma, que Jimpie bien, <"j 
:~ f8.brica baratos, durables, de diselios variados, buen 9j 

I buen aroma, bonitos, precio, ofertas ~! 
para consume personal y \ permanentes -

\ fam1l1ar 
,,_.~-?'7".;• ,,_ -~ - -,·~·~'\-,,• .,~~e,,,_,,~s,,.~--· ~-,~--.,_,..--· 
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La competencia son todas aquel!as organizaciones que ofrecer: productos 
!guales o s1milares a los de !a empresa que se consideran sustitutos o 
sucedaneos de estos. Jaentificar correctamente a ios competiciores y permitir8. 
establecer quienes son o pueden llegar a ser un peligro para la organizaci6n 
cons1der8.ndolos una amenaza dei entorno. 

B ORGANIZACION . CARACtERIS1"1CAS j PRODUCTOS gu1= OFRE- ti 
',.... • V .. ' ' ' ·, CEN (CARACTER!STICASP ;ii 
,?- ·-- --·--·--· ·· l 
sjaboneras dei m1smo Muy antiguas, situaci6n I jabones de iavanderia, JJ 
q1amofio, nivel de econ6mica dificil, mercado poco durables, aroma pace \j 
[.jproducc16n y clientes. Hay limi'Lado agradable, pero muy 'a 
[Jentre 50 y 60 marcas econ6m1co ,~·· 

i
, algunas son FLORAL, 

NINA.PUMA, EL MORO, 
TRUCHA, EL FILO Y , 

~-G:=::..A~L~G~O'----~~~~~~-+-~~~~~~~~~~f--~~~~~~~~~~'' 
Jabones "Nena" y Son fabricas que tienen el Tambi6n fabr!can jab6n de [ .. J.' 
"Coyote" mismo n1ve! que Jab6n "E! lavander!a de calidad V 

,~i-------------woecieclac.r_' ----------i-'-'m-"e"d",a"--"a"b,.,u,.-e,.-n'--"o,_.rec:cccio"-----
!JJab6n UL6pez" Es !a fabrica del Seller Jab6n de lavanderfa con M 
[j' Hip61ito L6pez que las caracteristicas dei ~ 
, I pr8.cticamente domina el usuave" y "Tornado" barato,,~ 
fj I mercado de Puebla I yes dific1! que otro Jab6n en:1j i , _, I I Puebla sea acep_tado, _ :j 

En cuanto a los jabones de tocador y de glicerina NO tienen COMPETENCIA 
DIRECT A. 

A! defi:11~ !a misi6r; de :a orga:iizac!6n, 1dentificarnos !a raz6~ de ser de !2 
misma. Para integrar!a es necesar[o contestar 'tres preguntas: 

lde~tificar las productos que actualmen"i.e ofrece y vende: 

Fabricacf6n y venta de }ab6r; de Iavanderfa, tocador, detergente 
J gficerina ademas def ser1icjo ce maquifa de la base de jab6n de 
tocadoc 



b) lf.'- quien sa lo o¥recer:? 

ldentif1car y defin!r [os c!ientes a !os que v211 dirlgidos !os producCos, de ser 
posib\e agruparlos de m2nera ger:erica 

<> Abarroreros en ei D.F. y Oaxaca 
o Amas de casa 
o Distribu1dores que venden en distintos puntos de fa RepUblica Mexicana 
o Una tienda que vende procfuctos para hacer manua/idades 
¢ Fabricas productoras de base de jab6n de tocador que no tienen 

maquinaria para terminar el producto. 

c) i,Para que se tos ofrecen? 

ldentlflcar y definir que necesidades de los clientes se satisfacen con los 
productos de la empresa 

Lavar la ropa, higiene personal, cuidar fa economfa familiar, brindar 
durabilidad, bonita presentaci6n, dise/ios variados, agradable aroma, buen 
servicio. 

Ofrecen fa maquita para terminar el cicio productivo de Jos jabones de 
tocador. 

Co;1 estos tres elementos se tr.tegra la M[S[6N de la organ1zaci6n: 
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2.1.2.SEGUNDO VECTOR: cs-:-RUCTUR..iii. 
ORGAI\IIZ:ACIONAL 

:s 

El segundo vector es !2 estructura. organizacional, par Jo que hay que idenrificar 
a ia actual considerando coma punto de partida ei organigrama formal para: 
describir el iipo de division de trabajo exislente, grado de espec1al1zaci6n 
requ.er\da, las relaciones forrnaies de lo autoridad y la lama de dec\sio!l.es, as[ 
coma su delegaci6n con las niveles de responsabilidad correspondientes, la 
coordinaci6n y contro!es existentes. 

3ASE DE 
JABON 

ABOGADO 

DiRECCION 
FINANZAS 'f ,"---..! 

PRODUCC!ON!J 

,f 11' 'i 'j I I 

D!RECC. 
COMER­

ClAL 

SECR'.:­
TAR!A 

:i· [\ GLICER!NA i II PRODUCTO i 1 
i i !j ~ TERMIN/1.00 ~ [! 

'-------" ~ .... ----- 11.., ____ ....; 

i 
!• 

03REROS 
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B)~UJ1:c!o::1es~ ::esp-onsabH~daeles 
y ·lra:nc de coniro[ :po:- :ni\reil ]eralrq:.::tc-o 

FIJNC!ONES RESPONSABIUDADES. TR,i\MO J?E ~ 

0 

Dirigir sus areas 
Administrar !os 
recursos 
l=ti~r ohjofo,nc: 
Relacionarse con 
proveedores y cl1entes 
Toma de decisiones 
MotNar al persona\ 
Resolver conflictos 
Asegurar la entrada de 
gananc1as 
Aportar capital 

Encargarse de !as 
pa gos 
Encargarse de las 
cobras 
Encargarse del banco 
Elaborar las 
declaraciones fiscales 
Abastecer de matena 
prim a 
V1g11ar a !os 
emp!eados 
Auxillar al area 
financiera, de 

I 
~ V1gilar que haya ventas 
v Vigilar el cumplimiento 

j ae1 nivel de producc16n 
-e- Vigi!ar el curnplimiento 

de las obJetlvos 
<> Vlg1lar que haya buen 

manejo de las recurses 
o V\gilar que se tengan 

buenas relac1ones con 
el personal, con las 
clientes y proveedores 

0 

0 

0 

0 

Verlficar que est:§n a 
tiempa las pages a las 
acreedores 
Que esten !1stos !as 
ped1dos 

producci6n y comercial o 

Cabrar a las cl1entes 
Repartar al area 
financiera, a !a de 
producci6n y comercial 
Que no haya problemas 
con las emp!eados 
Cumpl1r con la 
producci6n requerida 
Que no ha:ya 
contratlempos o V1gi\ar la producc16n 

de jab6n de lavanderia 0 

y g!icerina 
o Reportar fal!as en la 

producci6n, 
maquinaria 

0 Hacer la requ1sic16n de 
mated a nma 

0 Producii el Jab6r. oe 
lavanderia y gticenna 

C Cortar, empacar y 
embarcai el producto 
terminado 

0 Obedecer las 
instrucciones de las 
superv1sores 

0 

I 

I" 
lo 

0 

0 

" 

Que todas las obreros 
trabajen 
Asegurar !a: integndad 
de las instalac1cnes 

a. :qp!l!T!'!.OL · ill 
S<=>t"rt0t-::iri-::i ~ 

Contador y 
abogado 
externos 

~ 
M 

:1 
.:I 
M 

Supervisores ;i: 
i 

Obreros t 
I 

Velador f 
{1 
'j;l 

~ 
l'i 

Contador :~ 
!:1 

Secretaria ,r1 ;/J 
fl 

S . '-I 
uperv!sores )l 
Obreros il 

Velador 

Entre los 
propios 
obreros 

. 
,1,l 
-ii 
t,l 
·1 
\i 

µ=z:~ T'""'" -,--,..,• - ~-·~·· 
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C} Grado en que ia estrucilura orgart!zacior:al ayuDa 2 
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~ La organizaci6n imp!1~;"";1 ;ST~bv!ecirniento del m-;rc;;
1
'11 

111 
tJ. fundamental en el que habra de operar e! grupo socia!,'.L\ 
liESTRUc":n.JR4 y2 que establece l2 d1sposici6n y [2 correlaci6n de fas~j 
~ , > funciones, jerarqufas y actividades necesarias parat r A lo rar ios ob·etivos ,;~ 
ra' ,,v.,' :

1

son todas fas labores y activida~es que habran de,(j 
~fUN0~0J~.ES, ,, , st • desarro!larse en cada une de !as untdades concretas de,i] 
R , , ' I trabajo o puestos de las distintos departamentos de la~j 
15 · I orqanizaci6n ~ 
", , , ' · , , , ,, t:s ia 'iacuitad de que es!a inves!ida una persona, dentro] 
' ,. '' , ' de una organizaci6n, para dar 6rdenes y exigir que sean i,l 
i Alll'Q,RH~;A!), ,~ cumplidas par sus subardinados, para la realizaci6n de11 

aquellas acciones que quien las dicta considerai1 
',. •, , ~. ' : ;:; , : ·,: ,,, : ,:, apropiadas para el loqro de las obietivos de! muoo ~I 
D ,,, " . . . · Obligaci6n de responder par la actuaci6n que la;, 
ptESPOll!~ABil:l!i!AO,' persona realiza, principalmente cuando ejerce au!oridadri 
1" , , , ·"";;;;;x \, : ,> ,\ s sob re un qrupo. . i~ 
, tRAM0 o:E,, ,, .. Numero de persanas con las que se trabaJa,~ 
G05rtRO't : :~ , "1 directamente y se tiene autoridod sabre e1!as. tl 

( OEliEG~\::ION, ,, Es la concesi6n de autoridad y responsabilidad para:;1 
, , '' '" ,, ' ,, ' actuar ~i 

J '" Es la optimizaci6n de[ manejo de !ados las recurses a r 
'i, ~, traves de \a disminuci6n de despeidicios,~j 
CONTR@iJ'INTERl\!0 aprovechamiento del tiempo y del es!ablecimiento de,

1 ! , " " po!fticas de operaci6n adecuadas, comprobaci6n de la,'. 
1,11 , ' exactitud de \a informaci6n, establecimiento de sistemas1,~ ,, 

' : , • , " : de protecci6n contra oerdidas, etc, ~ 
Son todos aquellas principios que se adoptan\j i VALOR~~ , co\ectivamente que sirven par2 establecer el clirna y la }j 

,' COl'fl,PJl,R 1,!DOS culture organizacional que permitira a ios integrantes cie; 
'ffi'-,~~~-'~

0

~~'_:_:_,---l~lac--=e~m~p=r~e~s~a~i=d=e~nt~ifi~,c~a=r~s~e~c7o~n~,e~l~la~,;,__cve~n~t~re:'--7s'~:.~~-c'C'c--,------'.l 
l , . , Son los lineamien\os sabre los que deben regirse \as,1 

NORMATIVIDAD funciones de !a empresa y asi uniformar y controlar su ,j 
.· ·.12.decuado cump!irniento. tJ 
~~ . l Son docur,,entos que cont1enen las reglas que se deben 1 

•• 

!JREGLAMENTOS I cumplir dentro de la empresa y el comport2miento que !I 
(i , deber. tener las empleados, adern8s de sus sanc!onesJ:'i 
l' si se viola o se cornete alauna falta sabre ellas ;,, 
~1 Son docurnentos detallados que contienen en forma·~! 
al\llANUALES . , I ordenada., y ,sistematica, informaci6n acerca de la!! 
r1 or anizac1011 ae la em resa. ,1 
: EO~i~NJCAC!ON DE Es. ~! p:-oceso ~, traves. de1 cual se transr7:iten las:t} 
f-i l A.REAS act1v1dades que oeoe real!zar un gru::,o de trabaJo.. f: 
v:w-·"""'"""JTt:n:tttit,..,,.,. r:m:-- ·-·'.Z'JV':r"'.i'if""' · · 3;;1rm1t • ~~rx-~ ~ 
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= ·-f:jL!D:ERt\ZGO Consiste en vigHsr y 9u1ar a las subordinados de tai ;'j 
1 forma oue !as actividades se realicen adecuadamente. li 
H I Es part~ de 13 motivaci6n que se debe dar al personai1! 
l!RECONOCIMIENTO en donde se reccnoce la buena actuaci6n o+! 
ul desem efio de a! Un empieado :t'J 
,,'11--,---~-~----,-~+.~'c-'-==--~=~===---~~,---,-------iJ 
ll ; J Es la comprensi6n y ayuda que se ie brinda a un~ 
,/AP@Y0' · • empleado cuando este lo necesita, ya sea entre sus1 
! I compafieros o sus superiores. ~ 
ij, I Es ia identificaci6n que siente el empleado con su ~ 

empresa lo que hace que tenga un mejor desempefio · ~ ,St:!'! tll\lllt:~'j ll l,)t: 
IBEN'ffp'p;I) 

,, / , .. ; ' '/ 

, SOLUCl0N· BE 
' • .,, ' , .,,,~ Jf'i -· f G0Nf;l.:!CT©.S 
I . . . ' 11 ' ' . ' • / ' ' 

!100pJ~~IJllAG!QN; 
Ei\lTRE AREAS . 

~' ' '., / ;: ::, ' 

.I ' ' 
,,, ; /X;;, 

H ): 

SEl!ECCION DE · ·. 
RERS@NAI.: • 

, ;,,;S? ' 

. ' ,. ,, 
' ' ' 

CA!"ACl:l'ACIQ!\! 
,, , / .'' , " 

' "•' / / ,, 'V•"l 

lPRE.SUf'UESTO 
' j 
} APUC!l.Ol0N DEL 

' ., par que comparte las principios, valores y metas de la! 
misma v se siente intearado a la orqanizaci6n. i ,, 

Es encontrar la form a de resolver alguna fricci6n,! 
inquietud 0 problema que se suscite entre las 

J 
f 
\ 

! 
empleados a fin de que am bas partes queden, 
conformes. ' 
Es la sincronizaci6n de las recursos y !os esfuerzos' 

:1 
antre las grupos de una organizaci6n con el fin lograr:: 
e! desarroHo y cumplimiento de 1os objetivos de cada, 

~I . uno. 
. Mediante !a utilizaci6n de ciertas teen leas , elegir entre. ' ' ,, 

•I 
" 

· los diversos candidates al mas id6neo para el puesto, 
de acuerdo con !os requer!rnientos de! mismo. 

ii 
ij 

Lograr el incremento de las capacidades del personal 
1 

" ~ 
para lograr su maxima eficiencia dentro del trabajo, ya; 
sea previo a su desempefio o -durante su desarroHo en 1 

j e[ ouesto. ! 
l1 
ti 

Es el plan financiero que sirve coma estimaci6n sabre, 
opera.ciones futuras tales coma: e11tr2d2s, salide:s,. 
gastos, costos, ventas 0 cualquier 
ocurrir en un periodo determinado. 

otro evento, a I' I 

Es el destine o uso que se le da al presupuesto de una· 
iPRESUPUES1:Q empresa. 
' ,_ - " 

,, 
Q ' 

.. ~! 
'j' · I Es ,ea 1m91emence'\c1on de procea1mi ..... n .. os agJ!es y;: 
f.C0:!\!1ERCJ~L!ZACI6N adecuados para dar a conocer, difundir y distribuir unt 
t,i · producto o servicio de ta\ man era que el consumidor lo :1 
~ · . / · I desee y pueda adouirir!o. ,f{ 
JL , I Son las incentives que se dan a corlo plaza para;! 
~jPRO~JiOC!ON j fomentar la adquisici6n o venta de un producto oti 
-fj serv1cio en e! lugar de venta e incluye uria amplia ;~ 
0 variedad de elementos. ;-, 
~VENTAS 
(.d\ 
l'j 

Es la transacci6n mercantrl que represents :a entrega ;/ 
de un artfcuio a ur. precio conven1cio, a cambio del H 

1 ;:>age de ase µ:-ecic .. 
-- -,,,, z 
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F 
ii , 

I Es el panorama global de! proce;~ de distribuci6n para fi 
controlar el flujo fisico de productos a traves de la 1: 
organizacl6n y sus canales de distribuci6n, orientados al J 

mercado meta. Se apoya en pron6sticos de venta que~1 
I !ndican Jos vo!Umenes de verta esperedos y en que ,j 
1 r:iomento sees era venderios. f1 

f jL·OG!Si[Ctl 

IJ 
;1 

(All'JiACE"1 Espacio ffsico donde se guardan !as mercancias. r:1 

~Ji::llPi::r-in nc 11,:::t1.1T;;. ~!' ,,. ............... ...,._ "''-'" l 11"'1. 

a 

:ZJ.3. TIERCIER VECTOR: OISENO DIE 
TRANSFOR.MACiON 

El disefio de! proceso de transformaci6n se orienta par las caractef!sticas 
deseadas en !os productos que serviran para satisfacer ias necesidades de 
nuestros c\ientes y consta de tres elementos: proceso, operaci6n y equipo 
las cuales al ir.teraccionar dan como resultado un producto cuyas 
caract~r!sticas dependen del proceso de transformaci6n. Es necesario hacer 
hincapi8 en que esas caracterfsticas deber: ser sufic!entes y adecuadas para 
satisfacer las necesidades impllcitas y explicitas de los c11entes. 

A) lProceso 

La esco!aridad de la gente que trabaja en el area de producci6n, en promedio 
es de secundaria, para !as Jabores que realizar.: en su area no es necesarlo 
ningUn esiud10 te6rico en cuanto al proceso de fabricaci6n de! jab6n. 

Existe un manual de! proceso de transformaci6n en e! que se indica el 
procedim[ento de eiaboraci6n de las jabones de !avanderfa y glicenna par 
media de un diagrama de Oujo. 

El desarroiio te6rico de su proceso de i.ransformaci6n fue desarrol!ado por [a 
propia organizaci6n y fue pasar:do de una generaci6n a otra ya que es Ui1 
proceso meramente tradicional. 

Ya que !a slabora.ci6n de los jabones en Ja:J6n "~i Pilar'' es muy ser.ciHo y 
tradicional en. el que aOr ia grari parte del oroceso es manuai y ;JCCO 
meca:iizado se considera qce ei conocirniento te6rico es suficiente para ei 
desarrollo de! proceso de proCucci6n. 
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Debido a que es un !rabajo muy senci!fo, y a que las empleados siguer. 
lnstrucciones, porque el proceso cie eia0oraci6n del jab6n es coma una "recela 
de cocina", no es necesario tener m'Jcb.a experienc!a pract:ca, el emp!eado rr,as 
;;,uevo :iene Jn par de ::neses e:l :a f8brica y ei mas antiguo 40 allos de 
antigOedad. 

Aproximadamente en cuesti6n de una semana cada obrero ya conoce el 
proceso. La experiencia pr8.ctica no se concentra en a!glln area especifica, en 
todo case las encargados o supervisores de cada producto son las de mayor 
experiencia, para poder instruir, drrigir y corregir a sus subordinados; donde no 
es necesarle: !a experiencia es en el area de empaque y !1mpieza. 

En cuanto a! equipo con que cuenta la organizaci6n es er adecuado porque se 
utiliza maquinaria 100% dise!lada para la producci6n de jab6n. Aunque esta 
maquinar[a ya es obsoleta en cuanto a innovaci6n tecnol6gica se refiere, por !o 
tanto ex1ste una capacidad productiva limitada que podrf;; no satisfacer la 
demanda del mercado. 

Dicha maquinaria esta ,esuftando lnsuficienle para rebasar cierto nivel de 
producci6n : 

{'"~ or,.,,-'(- " .,,,,.,.,. y...,.;.--.,-

tOO(JGA<lAS DIARIAS ... :--q , JASON DE lAVAN0ERiA 'TORNADO'" 
1JABON DE LAVANDERIA ''SUAVF" lOOQ CAJAS SEMANALES* 'I 

JASON 05'.GUCER)NA 1-00(l"Kll:OS DIARIOS · c! 
-1"'80N [!E;:,1 0CA0GRM{'}9UILAD;O~ l S,e.ptod_t;Ge sob,e pedi(fci 

. fj . ,/,~ 

*Ya que el jab6n de Javanderfa "Suave" tiene un proceso de producci6n mas 
complejo cor: la maquinaria que tienen tardan 6 dias en elaborarlo, el equipo de 
secado es demasiado antiguo, con maquinar!a moderna dicha producci6n 
saldrfa en 3 :loras. 

E.l\os necesitan rnas equipo de\ actua\. l-lace falta tar.ques para ~abricar jab6n 
con mayor ca.oacidad , ios que tienen son dos pailas (tanque de ciertc: 
capacidad que sirve para fabr!ca" jab6n donde se hace el proceso de 
sapon1flcaci6:1 de :a gro.sa) de 5 toneladas, es decir producen ~ O toneladas a ia 
semana, para que sea ;n8s rentable !a empresa se necesita triplicar esa 
producc16ri. 
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En !o que se refie:-e a la Oistribuci6n, la planta coma originalmente era la casa 
de !a :=amilia Montes de Oca. fue creciendo conforme se pod!a, desde el iniclo 
se han ldo hacienda camb\os para que !a f8bnca sea mas funciona!, emp!eando 
la ergonomia, se han disetlado muebles para aprovechar las espacios en toda 
la 18.brlca, han i.enido que hacer mucnas maniobras para ir acomodando el 
equipo y mejorar fa capacidad 9roductiva, porque el area es rnuy :-sduc!da, perc 
gracias a esas modiflcaclones de aque\\a casa ya :10 c;ueda nada, y en un 
future cuando cambien de instalaciones desde un principio se realizara el 
d!seho y distribucl6n de la planta para evitar probiemas oe espaclo y que 
realmenta sea fun.c:!onal. 

2.1.3.1. ProdOJclo 

c1 producto es ei efecto de las tres anter]ores, Jos cuales poseen clertas 
caracterfsiicas, que se deben ident!iicar y medir, contrast3ndolas con las 
necesidades y el grado de satisfacci6n de sus clientes. 

IJ !PRODUCTO · 
(-· , ' 

i CARACTERIST!CAS · !ND!CADOR. 1] 
Escala de Titter ll \JJABONES DE lAVANDERIA 

,j y 
'ii GLICERINA 
I 

[' ,, 

~-i ProdJJcto Necesidacl. que 
('l sa.tisface 

fl 
SUAVE Econ6mlco 

L, Durabi!idad 

~ Presentaci6n 
Lavada 

:: TORNADO Econ6mico 

:;i Durabi\idad 

Presentaci6n 
il 
}j TOCADOR 

Lavada 
Econ6mico 

!I Dura;)il1dad 1,1 

'.\ Presentac\6n 
!I Lav?do 
\j r-r 'C,...R'NA Econ6mico [ l.:IL! C 1J 

I Ourabilide.d 
r: 
'.''I Prese11taci6n 
'I !J Lava de 

Dureza 
Buena acci6n de lavado 

Aroma 
,8,,Jca!fn;dad o ac1dez 

Nu la Baja Media 
Baja 

Unidades de oH ·l 
Cantidad de perfume i. 

I Unidades de pH II 
)_1 

Media Media Aita )1 
Alla i! 

·r ./ 

,l ./ 
./ [! 
.,,:1 

fl 
I· 
1' 

I I 

J 
-/ :: 

1, 
./ !i 
./ '\ 
,/ n 
./ 

,,j ,. ., 

./ 
v' !1 

il 
" 
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2.2. ANAUSIS DE l..A ORGAll:lZACiON 

2.2.i. UDENTL~JCP.CJ6?\2 DE F·ORTALEZ;S..S 'f 
DE81UDADES 

1 Baja caste de producci6n 
2. Producto bonito, de buen aroma, durable, precio bajo 
3. Tienen experiencia para enfrentar a la competencia 
4. Buscan que su calidad no varie 
5. Los duefios estan conscienies de su situaci6n 
6. Buscan siempre el carnbio y [a mejora para estar a la vanguardia 

26 

7. lnvierten cuando es necesario renovar su maquinaria y en \a med id a que e! 
presupuesto se los permita 

8. Tienen varies productos par si alguno ya no es rentable 
9. Pd rea!fzar ur:a ver:ta s1empre cumpten con la carn:Jdad y en ei i:iempo 

requerido 
10. Dan buen servicio a sus cfientes 

DEBll!DADES 

l. Squipo obsolete 
2. Producci6n flmitada 
3. E! personal nose ldent;fica :::on la empresa a! 100% 
,<,_ Entre el personal se Hegan a presenter conflictos, lo que no !es permiTe 

desarrollarse par conopleto 
5. En cuanto a su estructura r.o es una empresa s6dda 
6. Siguen produciendo un jab6n C:e baja calidad 
7. No poder mejorar ei jab6n de baja calidad (Tornado) rn2s aue en 

presentaci6n 
8. Tene, uno p[anla pequefia. 
9. Sus productos no tienen s'Jfk::ien"te pubiicieiad 
J 0. t=! jab6n "Suave" es el Unico que lo oueden vender a cr8dito 
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La estrategia econ6mica que se ha instr1.2mer.tadc dl!:ante ~a ;:,:-ese;1te 
Administraci6n se ha caracterizado par un firme compromiso con la 
d!scip!ina fiscal y :1na polftica monetaria orientada a[ abatimiento de ia 
\nfiaci6n. Durante los Ultimas anos, !a tasa de inflaci6n ha rncstrado una 
c!ara tendencia descendente hacia nive[es ln'ferilores al 10°/o. Las tasas de 
interes nom!na!es y reales se han reducido considerablemente y el 
comportamiento del tipo de cambio se ha caracterizado por su relativa 
'°'s+~hiJin~n. 

::i Durante mayo de 1999 el lnd.ice NacionaiJ de Prec[os al Coris1uTnjc:Jor 
([NPC) aumen'U:6 0.37%, la inflaci6n mas baja para un mes de mayo en ios 
Ultimas veintiocho aflos. Estos resu1tados son congruentes con la meta de 
inflaci6n de! 10°/o establecida para el presente allo. 

c Con respecio a! mismo mes del anc anterior, e! irici?'emenbo de( ~N?C "7:ure 
de 9.48o/o, !a menor registrada para un periodo similar en !os U[timos 65 
meses. 

c ~[ Jnciice rie Prec~os de la Canasta !88s[ca registr6 :..:na variaci6n de -
D.1 i % siendo !a menor variaci6n que se ha registrado para este mismo 
periodo desde i 988. 

Dentro de! marco po!ltlco se promcve:-8r: las reformc.s !eg2les e 1nstitucionaies 
requeridas para asegurar en !ado momenta la vigencia del Estado de Derecho 
en [o referente a la propledad, !a protecc16n a! patrimon'.o, !a so!:..:ci6n oportuna 
y conforme a derecho de las controversias mercantiies, y la seguridad Jurid!ca 
ante abuses de !a autoridad, 

Un marco reguiatorlo equ:i:at1vo, transparente y eficle;ite es indispensable par2 
aumentar !a capacic.iaci competitiva de ias empresas, a!entar !a invers16r; 
;:iroductiva y, par Jo tanto, propiciar la creo.ci6n de mas y mejores ernp!eos en !a 
l~dustria y !os sBrvic!os. ?or eHo, es necesar1o arnpliar fa segLr1dad Jurfdica de 
Jas empresas a traves de acciones de desregu\aci6n er. el §.mb:to ·federa!, asi 
como de la promoci6n de modificaciones a [os ordenamientos estatales y 
municipales, para reduclr costos y facilitar 1a aperlura y !a operaci6n de 
negocios co:nerciales e !ridustri2les. 
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Se ejecutara un programa de desregulaci6n y s1mplif1caci6n adm1n1stratlva 
orientado a mejorar ia eficiencia de ia regu1aci6n v1gente y a eliminar la 
d!screcionalidad innecesaria de la autoridad y el exceso de tr3.mites 
burocrEl.ticos que imµ!den a ias empresas -especialmente a las micro, pequefias 
y medianas- concentrar su atenci6n y esfuerzo en la producci6n y fas ventas. 

Se hara un esfuerzo nacional, con la. participaci6n concetiada de las 
autoridades estatales y munlcipales, de desregulac16n, eiiminaci6n de tr8rnites 
1nnecesarios y slrnplificaci6n de gestiones. Al mismo tiernpo, se forta!eceran !as 
acciones encarninadas a la protecci6n del consumidor, y a asegurar el 
curnplimiento de las empresas con sus obligaciones laborales, ftscales y 
ambientaies. 

Se tendran menos regu\aciones y mas simples, pero estas habr8.n de cumplirse 
cabalmente. La regu!aci6n se concentrara en proteger los intereses de los 
consumidares, coma en el casa de actividades que impliquen riesgos 
sustanciales de salud µara el ambiente y para la poblaci6n. A la vez que se 
simplifiquen las reglas, se promovera la autorregulaci6n y la carresponsabilidad 
de las particulares. De esta forma, el gobierno actuara partiendo de una 
situaci6n de conflanza hacia los particulares. 

Combatiendo las practicas monop6!icas, lo mismo por parte de empresas 
privadas que de empresas pub\icas. En el tralo de la autaridad se evitaran los 
privi!egios que son fuente de discriminaci6n e !neflciencia. 

Se deben fortaiecer las acciones para hacer cumplir la Ley Federal de 
Competencia Econ6mica. Efiminando !a discrecfonalidad de fa autoridad en el 
otorgamiento de concesiones, licenc,as y permisos. La polftica debe centrarse 
en crear las condiciones fisca\es, crediticias, regu\atonas y de estlmulos a la 
actuaHzaci6n tecnol6gica, para que todas !as empresas participen en la 
activldad econ6mica sabre bases justas. 

De acuerdo a las resu!tados de! Xl ! Censo Genera! de Pob;aci6n y Vivienda, ai 
14 de febrero de\ afio 2000, :eside1: e:1 !2 qe?Ublica Mexic2.n2 ·..:n tota! de 
97,361,71 i personas {!NEG[), continuando en ia und8cima posict6n e:ii.re las 
naciones mas pobladas de! mundo. 

Ls tasa de crecimiento de ia pob!aci6i1 entre 'i 990 y el allo 2000 fue de poco 
rnenos def 1.9°/o en promedio anual Sin embargo, es importante destacar que 
se dist1nguen c\aramente dos periodos: e\ primero, de 1990 a 1995, cuando la 
poblaci6n crece al 2.1 %; y el segundo. que cub re el Ultimo lustro, a! 1.6o/o en 
promedio par aflo. Estas cifras conflrrnan ia paulatina disrr.inuci6n que ha 
mostrado el c:ecimiento de·mogr8fico del pals. 
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Del total de residences en M8x!co, 47.4 millones son de sexo masculino y 50.0 
millones, dei femenino; io que significa que hay 95 hombres per cada i 00 
muieres. En ~990 esi:e indicador era de 97 a 100, \o que !leva a suponer que !a 
menor proporci6n de hombres que actualmente se observa es consecuencia, 
e~tre o'::ros fs.ct::::res, de 12 :11lgra.ci6n ln.ternaciona:, predornlilantemer:re 
masculina. 

v Dnstiibuc[6ri geografica 
La densidad de poblaci6n a nivel nacional en el afio 2000 es de 50 habilantes 
par km2; sin embargo, al interior se observan marcadas diferencias. De este 
modo. mientras que en entidades coma ei Distrito Federal, el Estado de iVi8xico 
y rvioreios existen 5,634; 611 y 313 habltantes por km2, respectivamente, en 
situaci6n opuesta encontramos que Chihuahua, Sonora, Campeche y Durango 
'tienen alrededor de 12 habitantes por km2; el caso extrema es Baja California 
Sur, donde este indicador apenas alcanza las seis personas. 

En Mexico persiste una marcada polarizaci6n en la distribuci6n territorial de la 
poblaci6n, ya que, por un lado, una cuaria parie de las habitantes vive en 
localidades de menos de 2,500 personas; y par el otro, el 26.3% lo hace en 
localidades mayores de 500 mil habitantes. La poblaci6n restante esta 
distribuida en !res grupos: el 13.7% radica en asentamientos semirurales de 
2,500 a menos de 15 mil personas; una proporci6n similar, en ciudades 
pequenas de 15 mil a menos de 100 mil; y en las llamadas ciudades 
intermedias, de 100 mil a menos de 500 mil habitantes, se asienta el 21.0% del 
total nacional. 

o ?arque hab!-tac[onel 
El parque habitacional ocupado se encuen!ra conformado por 21,948,060 
viviendas, cantidad que supera en 5.7 millones al que habia en 1990. 

A: re!acionar a la poblaci6ri residente con el nUmero de viviendas se obtiene ei 
prornedio de ocupantes, que es de 4.4 personas par vivienda; diez arias atras, 
e! promedio era de 5.0. Las entidades que registrar. el mayor nUmero de 
ocupantes par vivienda son: Guanajuato, Tlaxcala, Chiapas, Puebla, 
Aguascalientes, Queretaro, Guerrero y San Luis Potosi; mien1.ras que 
Chlhuah;Ja, Distrito ~ederai, Baja CaEfo:11[2 Sc:- y Ta!Tlau!lpas, son las 
ani.idades que tienen menos ilabitances par vivierida. 

o Serv'.c!os bGlsicos 
De !os casi 21 mi!lones de v!viendas hab!tadas que reg!str6 !a ENADlD 97, el 
78.2% de eflas tienen drer:aje, e! 88. 4 % cuentan ~on serviclo de 2gua entubada 
ye! 94.5% tie.ien energfa e:ectrica. 
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De la po:blaci6n de 15 arias y mas en 1997, se registr6 en M8xico i0.6 °/ode 
ana!fabet:as. En este mismo 2!10, el 92.2 °/o de la poblaci6n de 6 a 14 aAos 
asislia a la escuela; par olro lado, en el ciclo escolar 1998-1999 la matricula de 
alum nos de preescoiar ascendi6 a 3.4 millones; 14.7 mil lanes en primaria; 5. 1 
mi!!ones en. sec1Jndaria; 3.0 :ni!!ol'"'es en. e! nive! media superior y i .6 miHones 
en el nivel superior. 

o Saliid 
En 1999, Mexico contaba con 117.0 medicos par cada 100 mil habitantes; 
187.8 enfermeras por cada 100 mi! habitantes y 78 8 camas hospitalarias per 
cada 100 mil habitantes. 

Se han creado mas de tires mi!lones de emp!eos y la tasa de desempleo 
abierto ha descendido a su nive! mas bajo desde que se elabora este indicador. 

IEI lJortaiecim[en'ico de~ carB!c'l:er redis'i:ribL!iivo de[ gas'io se ha logrado con [as 
siguientes acciones: 

a Amp!iaci6n para ed ucaci6n b8sica, 
0 Ampliaci6n de! acceso a los servicios de salud de la poblaci6n abierta, 
ci Beneficios de seguridad social para trabajadores de menores ingresos, 
ci Reorieritaci6n de subsidios a favor de fomHias de bajos !ngresos, 
m D1stribuci6n regional mas equitativa de las prograrnas, 
:i Enfasis er. e! medio rural en el comb2te a la pobreza extrema. 

D) Aspectos Culi1m51les 

Ex!sten documentos que mencionan el uso de muchos matertales jabonosos y 
agentes limpiadores desde la antigiJedad. Los agentes purificantes que se 
mencionan en el Antigua Testamento no eran verdaderos jabones, sino un 
produc\o hecho unicamente ccn cenizas de corteza de arbo!. Er. el siglc I d.C., 
el historiador romano Plinio el Viejo describi6 las diversas formas de jabones 
duros y biandos que conten!an coiorantes, conocidos coma rutilandis capilfis, 
que utillzaban [as mujeres para !impiar sus cabellos y tefiirlos de colores 
bri!lan'.es. 

La producci6n de jab6n era comUn en lta!ie yen Espana durante el sig!o VH!. 
Alrededor de: sigio Xiii, cuaudo !a lndustria C:el jab6;i :1ei;6 2 :=:anc:2 desde 
itaiia, !a mayorfa de ios jabones se producian a partir de sebo de cabra, con 
ceniza de haya que proporcior:aba el a1ca!1. Tras dist1ntos ex~erimentos, :os 
fra:iceses desarro!!aron un m8todo para la fabricaci6n del jab6n utilizar:do 
aceite de oliva en lugar de grasas animales. Hacia el aria i 500. introdujeron 
sus descubnmientos en !nglaterra. Esta industria creci6 rEJ.pidamente en ese 
palsy e:1 1622 el rey Jacobo! le concedi6 ciertos privilegios 

WW 
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En 1.783, el qufmico sueco Car! W:lhelni Scheele s1mul6 de forma accidentsi la 
reacci6n que se produce hoy en el proceso de hervido en !a fabricaci6n de! 
jab6n (descrito mas ade!ante), cuando el aceite de 0!1va, hervido con 6xido de 
p\omo, produce una sustanc1a de saber du\ce que e\ denomin6 Otsass, pero 
que hoy se conoce coma glice:ir:2. E! descubrimiento de Scheele permiti6 al 
q:..1imico ·:ranees Michel ::::ug8ne Chevreul investigar ia natura!eza qulmica de 
las grasas y los aceites que se usan en el jab6n. Chevreul descubri6 en 1823 
que las grasas simples no se combinan con el 8.!cali para formar e1 jab6n, sino 
que se descomponen antes para formar Bcidos grasos y g!fcerina. Mientras 
tanto, en 1791, e! quimico frances J\Jico!as Leb!anc invent6 un proceso para la 
obtenci6n de carbonate de sodio o sosa, util1zando sal ord1naria. que 
revoiucion6 ia fabricaci6n del jab6n. 

En algunas zonas del cont1nente americano, el jab6n se hacfa principa!mente 
en el 8.mbito domestico ut\\izando grasas an:1ma\es derretidas. Sin embargo, 
hacia 1700. las habitantes de algunas zonas obtenian la mayor parte de sus 
ingresos de la exportaci6n de cenizas y grasas emp!eadas en !a fabricaci6n de! 
jab6n. 

Fun.c[ones 

La mayoria de los jabones eliminan 1a grasa y otras suciedades debido a que 
algunos de sus componentes son agentes activos en superficie a agentes 
tensoactivos. Estos agentes tienen una estructura molecular que actL!a coma 
un enlace entre el agua y las particulas de suc,edad, saltando las particulas de 
!2.s fibras subyacentes o de cualquier otra supertlcie que se l1mpie. La mo18cul2 
produce este efecto porque uno de sus extremes es hidr6f1lo (atrae el agua) y 
el otro es hidr6fugo (atraido par las sustancias no solubles en agua) El 
extrema hidr6filo es similar en su estructura a las sales so!ubles en agua. La 
parte hidr6fuga de la molecula esta iormada par lo general par una cadena 
hidrocarbonada, que es similar en su es\ructura al aceite ya muchas grasas El 
resu!tado global de esta peculiar estructura permite al Jab6n reducir !2 tens16n 
superficial de! agua (incrementando la hurnectaci6n) y adherir y hacer solubles 
en agua sustancias que normalmente no lo son. E! jab6n en polvo es una 
mezcla hidratada de jab6n y carbonato de sod10. Ei jab6n liquido es una 
d1soluci6n de jab6n blando de potasio disuelto en agua. 

A finales de la decada de 1960, deb!do al aumenta de la preocc1pac16n par !a 
contaiT1inac16n del agua, se puso en entred;cho la inciusi6n de compuestos 
qufm1cos dai11:ros, coma las fosfatos, en ios detergentes. En su :ugar se usan 
mayorltarlarnente agentes biodegra.dab!es, que se e!iminan cor: ~2c!lid2C: y 
pueden ser asim\iados por algunas bacterias. 

En 1 980 c;.1ando lava:- b:en. a Un queria decir i1acer much2 espuma, se 
revolucion6 el modo de lavar !a ropa con el primer po!vo baja espuma, 
espec1alniente desarroi!ado pare las iavado:as 2uto:n8:t1cas 
Cl prlmer detergente en !'.)olvo para tavar car. espuma conlro:aaa que 
aseguraba la mejor limpieza cuidando ios mecanismos de las lavadoras 

-
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Los a.nos '90 fueron \os aflos de la mujer. cada vez mas i11dependencia, 
profes1ona!ismo y e! desarrollo de actividades e intereses importantes no s6lo 
cenirados en ia casa y la faml!ia. 

La practicidad se transfo:-m6 en uno de las va!ores :n8.s apreclados por las 
!T',ujeres. y aque\\os ;JTOductos que la ayuda:-an a obtener mejores resultados 
con menor esfuerzo, sus mejores a1iados. fue entonces que nac16 e! primer 
poivo concenrrado junta con medidores especiafes para ca!cular !as dosis de 
pulvu I ICVt:~ct! iu t::I ! vdda iaV8d0. 

A mediados de las afios noventa se imponia la busoueda de la especif1cidad" 
ios avances de ia tecnologfa demostraban que cosas impensables hasta hacia 
pocos 8rios se podian transformar en reafidad 

La tecnologfa de !os laboratorios aplicada a brindar mayor servicio a sus 
consumldoras, desarro!l6 un nuevo polvo para lavar que ademas de lograr ta 
maxima eficiencia en remoci6n de manchas, cuida y protege las colores de las 
prendas para que luzcan siempre coma nuevas. La tecnologfa de la 
formulaci6n permite remover las n1anchas dificiles hasta en agua ffla. 

i..a act1vidad industrial en su conjunto regisir6 un crecimiento rea! anua! de 
5 1°/o. Asf, ei comportamiento acumuiado aicanz6 un crecimiento de 7.8o/o El 
crecimiento se sustent6 en las mayores niveles de producc!6n de la industli"ia 
manufaci:uirera {4.6°/0) 1 construccl6n {7.2%}, elec1Cric:dad, gas y agua: (5.8°/oJ 
y minecia {5.8%). 

Durante los primeros cuairo meses del 2000, las ventas en los 
es·lablecrrm:eritos come::ciaies al menudeo preser.~ron [ln crec:mleni.:o 
real cie 8.7 °/o. Par su µa rte, ias ver::::as al mayorec crecle:on 5.5°/a. 

Los empresanos de M8xico crean !a mayor parte de !os empleos y !os bienes y 
servicios que la poblaci6n demanda, e!ios son quienes arriesgan su patrimon10 
en la amp!iaci6n de !a act1vidod econ6111ica Sin empresarlos no habrfa 
empresas. Sin empresas no i1abrfa e;npleos ni salanos. La reeslructuraci6n del 
aparato productivo requiere de !a p2rt.lc!paci6n acttva, Gectd\da y entus\asta de 
!os trabajadores. :V18xico req..iiere lraba]aGores y ernpresarios actives, 
productivos, emprendedores y eficientes, cump!idores de los !eyes y 
promoto:es del bie:iestar p:-op10 y de la. socjedaC Una clase empresaria.l asI 
requiere y dem211da certidumbre y seguridad j1,.;rfd1ca, tr2mites srmpies ante :a 
autorldad, trato lusto y respetuoso, competencia i:1tern2 y exten1a en 
cond1ciones JUStas. 
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La ilT6port.ante iransformac\6n de \a. es'iJuctura productiva ocu~rida en af\os 
recientes no se ha propagado a tcda !a economia porque la capacidad de 
respuesta del tejldo i;-idustrlal J-ia s1do heterogenea.. La cuitura de ia exportaci6n 
esta atJn muy concenirada: ni todas las reg1ones de nuestro pafs, rd todas !as 
cadenas de producci6n, ni todos las sectores productivos, ni mucho menos 
todos las tamafios de empresa ha.n !ogrado sacar provecho de! nuevo entorno 
eccn6:11ico en !a mlsma medida. 

El mayor reto de [a po!itica industrial es asegurar que un nUmero creciente de 
reg1ones, sectores, cadenas productivas y empresas aprovechen todas ias 
ventajas cornpet\ti\Jas de nuestra econom\a. Por eiio, e\ aumento de la 
competitividad de nuestra planta productiva constttuye una pr!oridad nacionaL 

La actividad reguiadora de! Estado no debe obstruir o entorpecer ia actividad 
product1va de !os particulares. Por el contrario, debe promoveria. Se hara io 
conducente para que !a normatividad deje de ser contro!adora y se convierta en 
promotora de la actividad de las particu!ares. 

f) Aspecfos Tec~ol6gicos 

El camblo tecno!6gico ocurre con gran rapidez, [o que tiene implicaciones 
importanles para el uso eficiente de los recurses y para la competit,vidad 
internacionaL La acumulaci611 y el uso def conoclmiento es mas importante que 
las dotaciones de recurses naturales para determinar las ventajas comparativas 
y Jc, acumulaci6n de riqueza de las naciones. Esta clrcunstancia esta dividientic 
a 1as econdmias entre las que puecten resp-onder r8pidamente para aprovecha:r 
Jas nuevas oportunidades iecnol6gicas, y [as que se rezagar. aUn m@s par dejar 
crecer la brecha tecnol6gica entre e!las y el resl:o de[ mundo 

La condenci8 acerca de estas tendencias, et impu!so a Ja educacion y la 
capacitaci6n, y el desarrollo de una infraestructura tecnol6gica adecuada son 
factores esenciales para que nuestro pais aproveche en terminos de 
crecimiento econ6mico y bienestar- el acervo crecienle de conocimientos en et 
mundo. Las mejoras en tecnologia y productividad son particularmente 
importanles en el con\exto de las dilicultades econ6micas a que hoy se 
en'1renta Mexico. Necesitamos hacer el mejor uso posibie de las recurses 
disponib[es y aprovechar ai m8ximo e: presupuesto gubernamental destinado a! 
desarrol!o iecno16gico. 

Ss imprescind1b!e que e! Gobierno asuma un pape! cata:!lzc.;dor en Sreas donde 
el mercado no existe o Funciona insatisfacioriamente, come en s[ caso def 
acoplo y disemi:1acl6:1 de 1;-iforrnac16n, 1a 1:itroGuccl6n Jnlcia; de n;_ievas 
tecnoJogfas, y el financiamiento en invesilgaci6n y desarrollo. Tambien es 
fi.;ndamental que se reconozca que i2 mejor,:; tecno!6gle2 y el '.r:cre'.T!ento er 
productividad corresponden pnncipa\men:e a\ sector priva.dc y s6lc habra 
resultados impo!l.antes si este sector aeva a caOo su parte de ia (area.. De ahi 
que sea n.ecesario inducir al sector privsdo a. rearizar un r:1ayor esfuerzo 
tecnoi6glco, que inc!uya le:: investigaci6n y er desarro[lo. En !as condiciones de 
nuest:-o pals, en e! corto y mediano p!azos e[ elernento mas crftico de !a po'.fI[ca 
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i:ecnol6gica consiste en asimilar y uf1lizar eficientemente el creciente ace:vo 
rnundial de conocimiento lecno!6gico 

L-a nueva polftica tecno!6gica debe partir de un diagn6stico objetivo de ia 
situaci6n actual. Es ~reclso :-econocer que ha habido un crecimiento muy bajo 
en la productiv1dad totai de !os factores productivos. que ayuda a exp!icar e! 
bajo crecimiento de nuestr2 economfa, Cabe reco:-Gar q:..1e en otros pafses en 
desarrol!o que han podido sostener a!tas tasas de crecimiento de! PlB, el 
c:-ecimiento de la product1vldad explica hasta el 50 por ciento de! aumento 
promedio de! producto. 

A pesar de a/gunos esfuerzos aislados que han sido exitosos, prevalece una 
concepci6n lirnitada acerca de :as beneficlos que puede traer un mejor uso de 
las tecnologias exlstentes o nuevas, en termlnos de productivldad mas elevada, 
mejores productos y servicios, y aumento en el bienestar. Existe tambien una 
apreciaci6n poco extendida de la importancia que tienen hoy en dia la alta 
calidad y la entrega oportuna de b1enes y servicios, tanto en las mercados 
dorriesticos como en los internaciona\es. Una escolaridad promedio al.in 
insuficiente y una pob!aci6n con educaci6n tecnica, media. y superior aUn 
pequefia en relaci6n a! tamano de! pafs, son factores que tambif3n l!mitan !a 
actualizaci6n tecno!6gica. 

t:s preciso considerar que nuestra infraestructura tecno!6gica est8. 
insuficientemente desarrollada y poco dirigida a apoyar el aumento de la 
productividad. la metrolog!a y !a determinaci6n de est8nda:-es son aGn 
incipientes en nuestro pafs, coma lo prueba la creaci6n muy reciente del 
lns!ituio Nacional cie ivletrologia. Son muy escasas las instiiuciones dedicadas 
al extensionismo de servicios tecnol6gicos. 

La poliiica tecnol6gica debe !ener objetivos muy clams. 

0 En primer lugar debe coadyuvar para hacer un uso mas eficiente y efectivo 
de los \imitados recursos de\ pals, asi como para alcanzar un mayor 
aumento de! bienestar general, de manera ambientalmente sos'lenible. 

" DeOe contribu1r a reducir la dualidad y !a dispe:-si6n i.ecnof6g1ca. Es 
lmpor'cante cerrar !a brecha tecno!6gica que existe entre fos niveies 
tecr.o/6gicos de !as em~resas del pafs y !os de sus ~ompetido•es en el 
ex~rarcjero. 

c.i ~2 polflica tecncl6g!c2 debe coadyuv2;- a que :V18x:co se ~e:1eficie de .2 
economla basada en el conocimfento. 

:: :=)ebe pro:i1over un mejor :..:so de los recursos n2h..:ra.1es y aler;ia:- m8todos 
de producci6n eco!6gicamente propicios en la agricultura. la industria y Jos 
servicios, para evitar la degradaci6n amblent2\ que t\picamente ha 
acompafiado ios procesos de crecimiento 
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o Habra de propiciar la adopci6n de tecnologfas oe v2nguardia en ciertos 
campos en que el retra.so de nuestro pals es ev1dente yen las cua.Jes, por lo 
mismo, se pueden obv1ar etapas que otros pafses han debido pasar 

:2s"i.rateglas. 

En f:.inci6:i Ge Jes a;ite;-,ores obje'z;vos [a polftica tecnoi6g1ce. comprenciera ias 
siguientes estralegias generales. 

o Se mejoraran sustancialmente [os mecanlsrnos de coordinaci6n para !a 
planeaci6n y presupuestaci6n de ia polltica tecnoi6g1ca. Se estab\ecera, a 
partir de las experiendas existentes, un foro de coordin:aci6n entre e! secior 
privado, los centres de investigaci6n y el gobierno. Este fora sera promovido 
desde el mas alto ntve! gubernamental. 

o Se dara gran E!nfasis a la promoci6n de! conocimiento coma fuente cie 
rlqueza y blenestar. Se promovera una nueva conciencia acerca de !a 
lmportancia de !a actualizaci6n tecno!6gica ye! aprovechamiento de! acervo 
mt.:ndial de! conocimiento en favor de las intereses nac!ona!es. Esta 
estrategia habra de comprender la d1fusi6n a traves de !os medics masivos 
de ejemplos de los beneficios que pueden ser a\canzados mediante un 
esfuerzo consciente para usar !as nuevas tecno[ogfas, as! como de las 
innovaciones tecnol6gicas de que somos ca.paces las mexicanos. 

o Se 1mpulsar8 !a asimilac!6n y d!fusi6n de tecno!cgfa, para 1a cuaf ss 
promoveran ios centros de informaci6n, 110 s61o para recabar lnformaci6n 
tecno!6gica, sino para transmitirla con efica.cia a los seciores productivos. 
Se dara gran impulso al desarrollo de la meirologia, las normas y los 
estandares, y se impulsara la inversi6n privada en centros de pruebas, 
control de ca!ldad y modernizacf6n. Asimismo, se impulsaran Jos servicios 
de extenslonismo para la productividad y la tecr.ologla. 

o Se fortalecera !a lnfraestructura para el desarrolio tecnol6gico, tanio en ios 
centres cl.el sector pUb\ico como propiciando, a traves de apoyos financieros 
y un tratamiento tributario adecuado, la inversi6n de! sector privado en este 
rubro. 

o Se for(alecer8.n las centres pLlb!lcos de lnvestigac'.6n con vacacton 
tecnol6gica. Su forta!ecimiento pasara par un proceso muy riguroso de 
evaiuac16n y de transformaci6n para asegurar que cumplen adecuadame:ite 
cor. sus obje:ivos. Se continuara avanzando en la impiantaci6n de 
mecanismos para fa as1gnaci6n de recurses pUbHcos en Yunci6r: de 
resultados y de a'Cracci6n de ;-ecursos de terceros. 

c Se oromovera mayor inversi6n privada en fnvestiga.ci6n tecnol6£lca. 2: tr2vBs 
de ;necznismos fln2ncieros y nsca!es, 'J se promovera. la creaci6n de un 
mercc.do ~ara !a tnvesitgaci6n tecnol6gica prlvada:. Con esi.e U!Umo frn se 
amp!ia.ran las mecanismos de garantias de crBdltos y de capita! de riesgo. 
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Se alentaran activamente la interacci6n y ta vinculac16n entre centros de 
1nvest1gac16n, universidades e institutes iecnol6gicos con las empresas 
produ:::t1vas. Con este prcp6s!to se aument2r8r: !os fondos para a.;Joyar !os 
esfuerzos ae colaboraci6n entre empresas y ias ins·lituciones mencionadas. 
Asimismo, se contribu1r8. a patrocinar la :otaci6n de investigadores entre la 
academia, !os centres de !nvestigac16n aplicada y !as empresas productlvas. 

Se aumentara la cobertura y la calidad de la educaci6n tecnica y !a 
capacitaci6n para el trabajo, insistiendo en ia adquisici6n de las habilidades 
basicas y la capacidad para el aprend1zaje permanente. 

0 Se estimulara un mayor contacto con los centros de generac,on de 
tecnoiogfa en el exi:ranjero. Se hara promov[endo investigactones conjunt2s, 
intercarnbios de investigadores, acceso a redes de informaci6n. tecnol6gica, 
la inversion extranjera directa, las alianzas estrategicas con empresas 
extranjeras de tecnologia avanzada y repalriando o al menos iocalizando a 
[os investigadores en tecnologia mexicanos que-viven en e! extranjero. 

~ Habr2 una promoci6r. mas explicita de la importancia de ta calidad, y se 
estimulara asi la presencia de los productos hechos en Mexico en los 
mercc:dos naciona\es y de exportaci6n. En este sentido es muy import.ante 
difundir !os beneficios que conlleva atcanzar las estandares de ca!idad 
internaciona.les. Se apoya:ra: en meyor medida el desarro!lo Ce la 
infraestructura para certificar la calidad de las productos. 
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Los centros pUblicos y privados dedicados a la investigaci6n y desarro\lo son 
escasos en re!aci6n con ta importancla econ6mica de! pafs, y su productividad 
es insa't1sfactoria respeclo a las necesidades de ios sectores productivos 

E! gasto r.acio;1a\ en c!er.cia y tecnologfc;; es m:.:y modesio come proporci6n ciel 
P!B, de 0.3 par ciento, y la coniribuci6n del sector privado a ese gasto es 
part1cularme:1te reduclda; alcanza s6lo Jna quin'ta parte dei total, en tanto que 
en otros pa[ses Uega a ser de entre 50 y 70 per c1ento. Existe una vincufaci6n 
muy !imitada entre las un1versidades y las centres de investigaci6n con el 
aparato productive. La coordlnac16n interinstitucional es tambiBn reducida. No 
existe una estrategia !)recisa para conocer y as\rnHar ta cienc:a y tecnoiogfa 
disponib[e en otros pafses, no ha arralgado fa visi6n de que el esfueiZo 
cientflico local y [a importaci6n de tecno!ogia son procesos complemer.tarlos y 
no competitivos en'1.re sl. 

Nuestra economia tiene una estruciura dual muy acentuada. Por una parte, hay 
un sector moderno con un nUmero relattvamente pec;uefi.o de grandes 
empresas con tecnologfas modernas y, per ra otra, un sector 'tradicional con 
muchas pequef\as empresas que acusan un marcado rezago cientHico y 
t.ecnol6gico. Esto sign\fica que hay una gran dispersion en la eficiencia 
productiva entre empresas y sectores de le economfa. Mexico no esta hacienda 
un uso eflcaz del enorme potencial que significan las nuev@s iecnologias en 
inform3tica, en nuevos materlales y en bio'tecno\ogla. 

o De acuerdo con er indicador de asegurados totales de! !MSS, en la presente 
Administraci6n se han creado mas de 3 mnllones Qe empUeos, de los 
cua.les 2.3 mHtones son asegu:rad.os permanent.es. 

o La creaci6n de empleos se ha ref!ejado en una reducc[6n sostenida de la 
tasa de deseF.',ptec abierto, \a que ha a!canzada sus niveles mas balos 
desde 1985, primer ano en que se tiene registro para este tndicador. 

r: En: ':.999 se tenlan registrados en prornedio ·;o.4 mt;1ones cle asegtITracios 
pe::marnenies en si rnnss, la cifra mas alta desde que se tie11e registro. 

o En el perlodo '!995-1999, los salarlos contractua\es de jurisdicci6n r;eC;era'. 
reg\straron un crecimiento anuai promedio de 17.4%. 

c Despues de !a dr8.stlc2 contracci6n que mostraro:i las :er.u:-iera:;\o;-ies 
reales en el sector manufacturero en ~995 y i996, 2 oartir de 1997 i'lar. 
mostrado L:1':2 recuperaci6n gra.duai. ?ara el perioCo i997-i989, la :.asa 
media de creclm!ento fue de 1.1 °/o. 
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:: El crecimienio de !os saianos reales y el empleo se ha traducido en un 
incremento de !a mc:sa sa\ana\ de 4.i 0/o en promed10 anua.l du.rante 199-6-
1999 . 

.:: Cl cornporlamienl.o positivo de !a masa saiaria! na estado asociado con un 
avance signiflcativo de la productividad en !a !ndustr1a rr.2.n~factu;era, que 
e;1 prc;-nec!i.o '.~ia c:-ecidc a una ~asa anL:a\ de 5°/o durs.n(e ;a presente 
Adrninistraci6n. 

En marzo de 2000, el personal ocupaolo 1ot2[ en la ITndus'il:r[a. 
rn~n~if::icfri!ll"pT:<t C"'e,...in 1.7 °/0• 

c: Las remunerarciories medias por persona ocupada alcanzaron un 
crecimiento de 3.7% en 'ii:&r:-nin.os reaies en ma:-zo de 200C. 

" Durante enero-abril las aurnentos nominates otorgados a Jes salarios 
conrrac'i:ua~es de jurisdicci6n federal marcaron un crecimienio promedio 
de i2.8 %. 

JiJNTA LOC,il.L DE C0111CILIACIOIII Y ARBITRAJE 
JUNTA ESPECIAL NIJMERO 2 

"l~~a'=ORru~E DE LABOR.ES CORRESPONDiENllES Al SEGU~'.\DO 
SEMESTRE DEL ANO :2000 
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La Junta Especial Numero 2 es la junta que lleva los cases de la industria 
manufacturera en !a cuat se ubican !as f8.bricas que elaboran jab6n. 

E:1 cuanto 2 tos corr:petidores del rn!smo ;iivel sL: situa:::i6n es dj·;"icit, i.ay 
empresas mas grandes que trabajan el mismo prociucto y que i:ambi8n tieneri 
:111...:chos an.as e:-: e! me,cado, casi ~odas !as ja:Jo::e:-a.s son m:..:y 2nt!guas, :12.y 
pocos recientes y estas son de grandes capitales, muchas f8.brlcas que 
siernpre han producido aceites, anteriormente producfan un producto que se le 
ilamaba soapstock, "residua de jab6n" que es grasa que al momenta de ·flltrarla 
sale una especie de jab6n que se Jes vendfa a !as jaboneros, con la 
deva!uac16n, debido a !os problemas econ6micos, estas fabricas dejaron de 
vender estos excedentes, sino que etios mismos comer.:zaron a fabricar su 
propio Jab6r.. 
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En M8xico la gente se dej2 llevar par las "modas" en todos los produc~os, sobre 
todo \as provenientes de Estados Unidos, hoy en dla esta en auge !os jabones 
de glicerina para tocador yen cuanto a la lavanderfa los jabones liquidos, pero 
estas modas t1enen mayores efectos en las zonas fronterizas o en las zonas 
urbanas donde el ritmo de vida exige todo fo que sea pr8ct:co, pero en ias 
comunldades ru;-ales aLln las mujeres iavan en !os rfos por Jo que ei jab6n de 
pasta es lo que meior func1ona. ya que el detergente o el jab6r: Hquido se 
desperdiciarfa a demas de que necesitan un producto barato, es aquf donde 
f3bricas corno Jab6n "El PHar" tienen sus mayores mercados. 

2.2.3. !DENTIFlCACiOI\J DE OPORTi.il\J!DADE:S 
Y AMEl\!AZAS 

OPORTUNIDADi::S 

! . M8xico es grande y hay todavfa mucho mercado por conquistar 
2. La pobreza que aun existe, obligz a la gente a comprar productos baratos 

aunque sean de baja calidad 
3 Se otorgaran creditos para impulsar a la micro y pequena empresa 
4. Domina el mercado oaxaqueno 
5. Los consumidores ya los identifican 
6. Sus propios clientes distribuidores les hacen propaganda 
7. Tasas de interes por debajo dei 10% 
8. Promoci6n de reformas legalese institucionales 
9 Promoci6n a la inversi6n productiva 
10. Ejecuci6n de programas de desregularizaci6n tecnol6gica 
i 1. Promoci6n de la importancia de [a actua!izaci6n tecnoi6gica 
12. Promoci6n de la inversion en investigaci6n tecnol6gica 

~. Competencla c.ies!eal 
2. Peligro de no poder sostener la ca\idad 
3. Las ventas han disminuido sensiblemente 
4. No :,Jodar hc:ce~ f:-ante 2 empresas bier. cons~huicios 
5. E! abarrotero se va con qcien !e ofrece e! precio mas bajc c 80;1 qu:e:: ie 

otorgt.:e cr§dito 
6, Bajo pcder adquisitivo de !a gente 
7. Ei ritmo de vida actual en las zonas :..irbe.na.s p:-opici2 e! ::;ayor cor:surnc de 

detergentes y llmpiadores !lquidos 
8. Rezago tecno!6gico y cientifico 
9. Escolarid2d promedlo lnsuficiente que limita la actuaiizaci6n tecnoi6gica 
~ 0. NUmero constante cie demandas de trabajadores a sus patrones 
i 1 Prevalecimiento Ce 0:odas en el co:isumo c!e proG~ct:is 
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DEBILJDADES 
11 
II lj 
1

1
,
1 

i Bajo costo de producci6n ,
112

1._ Equipo obsoieto 
2. Producto bonito, de buen aroma, durable, Producci6n llrn1tada 

n prec10 oaJo ~ 3. El personal no se \dentiflca con la empresa al i 
)! 3. T1enen expenenc1a para enfrentar ei la. u i OOo/o I 
n competencia /I 4 Entre el personal se !Jegan a presentar I 
t 4. Buscan que su calldad no varie ~

1
,
1 

confHctos, lo que no les permite desarrollarse ~ 
;. 5 Los duefios estan conscientes de su Situaci6n , par completo j 
[16 Buscan s1empre el cambio y !a mejora para 1· 5 En cuanto a su estructura no es una ~ 
'1

1 

estar a la vanguard1a ; empresa s61ida 1 
17 !nv1erten cuando es necesarlo renovar su i'l 13. S1guen producienclo un Jab6n de baJa candad ~ 
1 maquinaria yen la medlda q:.;e el presupuesto i 7. No poder meJorar el jab6n de baja ca!idad i(' 

1! se las permita j (Tornado) masque en presentacr6n ti 
\': 8 T1enen varies productos per si a!guno ya no es 

1

.J 8. Tener una planta pequefia \\ 
~ rentab!e \ 9. Sus productos no tienen suficiente pubi1ctdad ~ 
'Ii 9 Al realizar una ven'ta siempre cumplen con 1s I 10.E! Jab6n ~suave" es e! Unico que lo pueden ii 
i cant1dad yen el t1empo requerido I vender a credito ~ 
ii 10. Dan buen servic10 a sus clientes \i , 

" 11 ' 

11 \! !i 
[1 OPORTiJNiDADES II AME['!AZAS !,II 

ii l! 
'i i Mexico es grande y hay lodavia mucho I\ '\ Competencia des!eal \\ 

mercado per conquistar lj 2. PeHgro de no poder sostener ia calidad ·
1
, 

La pobreza que a.Un existe, obliga a la gente a I 3. Las ventas han disminuido senslblemenre ~ 
comprar productos baratos aunque sean de 14, No poder hacer frente a empresas bien n 
baja calidad I constituidas /j 
Se otorgaran credltos para impulsar a la micro~ 5. EI abarrotero se va con qu1en le ofrece el i 
y pequefia empresa ' precio mas bajo o con quien Je olorgue !' 
Domina el mercado oaxaquefio p cred·1to ~ 
Los consumidores ya las identifrcan i: 6 Bajo poder adqu1sitivo de ia gente [! 
Sus prop1os clier,tes d1stnbu1dores res hacen l,' 7 E! ntmo de vida actual en las zonas urbanas ii 
propagarda f proplcia ei mayor consumo de detergenLes y ~ 
Tasas de interes por debajo del 10°/o l limpiadores lfquidos ., 
Promocion de reformas !ega!es e !' 8. Rez2go. tecnol6gico y c~ertffic? , ., :1 

inst1tucionales ~ 9. Escolandad promed10 1nsuficiente que .imr,a !\' 

:; 9 Promoci6n a la 111versi6n productive: I) la actualizaci6n tecnol6g1c8l \ 
, 1 O. EJecucl6n ae programas de desregda;izaci6n \ i 0. NUmero constante C:e C:emardas de I: 
ii tecnoi6gica !1 trabajadores a sus patrones f; 
i 1 ~1 Prornoc16n de \a tmpcn:ancla de !s ,'1 'i 'l. Prevalecim\ento de modas er e! cor:su:no Ce' 
:! actualizaci6n tecnoi6g1ca ·i productos 
j 12. Promoc16n de la inversi6n en invesugaci6n !I 
1: tecnol6gica 

1 
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.2.3.'TI. MAT~iZ DE iMPACTO CRUZtf:\DO 

:=ORTALEZAS 
DEBILIOADES 

OPOR.TUNJD/\DES 
AMENAZAS 

OPORTiJNiDADES 

AMEIIIAZAS 

I 

FORTAlEZAS DEBILIDAiJES 
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2.3.a.tJ~EAS GEk~~RJCAS DC ACC16r~ Pt PARTlR 
;Jt=L ANAl.JStS 02;_ PR.ESE~\JTE "t" Lt\ f\~A 7RJZ 
fODA 

A) E,ementos: Fmialezas - Oportr.miciao!es 

a) Es'i:rategia.: Reforzar su presencia en Oaxaca. 

Objetivo: Aprovechar que dominan el mercado oaxaquef\o para impedir la 
entrada de nuevos competidores. 

b} Estra.'::egiz: Oesarrol!o de una mayor publicidad . 

Objetivo: Hacer que ios clientes sigan pensando en el producto 
permanentemente e informarlos de la empresa y los otros jabones que 
produce, por medic de cartelones, volan\es, folletos, etc. 

:::) Es1:ra:i:sg1a: Ofrecer el jab6n de glicerina en e! mercado del de !avanderia. 

Obje·~lvo: lntroducir con la misma fuerza todos sus productos en los 
rnercados donde se vayan abriendo camino. 

cl) Estrategia: Soiicitar credito para renovar la maquinaria 

Obje'!ivo: Aprovechar ias nuevas oportunidades y facilidades que el 
Gobierno dara a las micro y peque/las empresas para renovar su 
maquinaria para estar a !a vanguardia y seguir siendo competitivos. 

a} :Estra:·i:eg[a: Desarrollar el espfritu cie equipo. 

Obje·J:[vc: Estimu!ar la cooperaci6n y participaci6n dei personai, procuranao 
e! m8ximo des2rrol:o de S!JS capacidades ~omen''.ar.do s:.i p2rtlc1pac16r: er. el 
rnejoramiento de !a empresa para reducir las conf!ictos y qua el personal se 
identiflque con !a ernpresa y asi aumentar la p~oductivldad y ia calidad en e\ 
1rabc;;jo yen las productos. 

Objet1vc: Asegurar desde l..,oy con una estr~ctura org8.n!c2 s61'.da el 
crecimiento de la empresa sin importar su tamaf'to y distr!buir mas 
equitativame:1te !as funciones er. todos las niveles. 
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c: :=s:ral:8gi2: Sacar del mercado el jab6n ""'.""ORNADO. 

ODje'!:fvo: Cesar ia producc16n ya que su cal1dad es muy inestable yen su !ugar 
ofrecer el jab6n SUAVE co\oc3ndo\o en todo el mercado de\ jab6n de 
!avanderfa 

dj Estrategia: Dar cr8dito en tocias sus ifnea de jabones 

Objetivo: hacer que sus ciientes se interesen en comprar todos sus 
productos, para asf aumeritar sus ventas y hacer l!egar sus productos a mas 
consum1dores. 
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CAPiTU!..O l!I. LA P!..ANt:ACION A PART!R DEL PASADO 

3.i.?RC~6ST!CO 

A. las variables clave identificadas para !a organizaci6n, es necesarlo asignarles 
un inC:icador co,, el c;ue se trabajara para estab1ecer e! ;:,ron6st:co de esa 
variab:e (future inercia!). Con el pron6stico se identificaran tas posib!es 
estrategias orgari!zacionaies onentadas par los resuitados esperados. 

, VENTAS Cajas de "Suave" Numero de cajas wl 

lJ-----------+--=---c--c---;;=-----,----,-----+----,,--,-v'-'e"'n-"d"cid,cac,s'----,----IJ 
;;\ Cajas tie UTornado" Nllmero de cajas (l 
~ vendidas 1h 
/l Kilos de "Glicerina" NUmero de kilos ~:! 
!! vendidos -, ' 
:r; CONTROL DE Piezas defectuosas de NUmero de piezas !_---.'! 

!~ C,lli,L!D . .6.,D j:::ihAn ".C:11:::iu.::a" defectuosa.s por ~ 
tJ roducci6r. ~ 

~-1 ~ab6n "Tornado" defectuosas par t: 
r Piezas defectuosas de NUmero de piezas .-.1

1 
;1 oroducci6n r 
!_;i~ ----------r-cP~i~e_z_a_s_o7'e-cf-ecr-·~u-o_s_a_s_c7'e-f-c--cN7 u7·m=e~ro=dc-e~pc,i~e-z-a-s--"t 

VENTAS FORANEAS 

PERSONAL 

jab6r. de g!icerina defectuosas po: :,:1 

roducci6n r1 
Dep6sitos a !a cuenta 

bancaria 
Conflictos 

NUmero de semanas quei; 
tardan en de ositar ~1 

NUmero de conflictos r,~ 



P:At"IEAClON 
ESTRATEGICf1. 

ENE-MAR ABR-JUN JUL-SEP OCT-DIC 

w 
<( 
Cl 

<( u > <( ;::: 0. 
<( 0 
u ::, 

"' 
Cl 
0 

w I'.!'. 

Cl 
0. 

~ 

w 
Cl 
00 
< 
Cl w 15 > z < w..1 ::::, 
> f 
"' < 
J 
u 

------

100% 
80 Ofo 

6 0 °/o 

40 o/o 

2 0 o/c 
Q Ofo 

T!EMPO 
I 

_ ___J 

ABR-JUN JUL-SEP OCT-DlC ENE-?EB 

TIEf•fl PO 

-- --- --------------

0"' 
0 

__ j 



2Lfi1.NEJ.).C:;:6:N 
ESTRATEG!C.!t 

,------ --
I.I.I 
C 500 
00 
0 "' 400 
Cl 2 
i:i !lt: 300 
z w 
[.!.J u 200 
> :J 
00 G 100 
0 

0 _J 

~ 

L 
' 

:.Ll w.) 

:J C 3 ,_ 
C u oc 
~ 2 a! 

a, 2 
i ,::::, 

~ z '-' 
0 

Cr 
<:>"'-

TiEMPO 

AGO SEP OCT NOV DIC ENE FEB 

TliEMPO 

EN-MR ABR-JUN JUL-SEP OCTD!C EN-FB 

71E~ti PO 

;,7 



?:.J,i.NEP~CION 
ESTRATSGICA 

\l;,· 
<i:: 
(,f"J 
0 

200 
::i !50 l- LLi 0 
w > iOO ll.. 

_.,, 
:1..: 3 
C' ~ 50 
~ 0 ..., 
< 
0 P·,GO SEP ~JOV DIC FEB 

!IEMPO 

00 1000 
< 0 00 

00 0 C 
< =i < .., 1- z 
<( () 0:: 
0 l.!.l 0 ll.. [' w 

~ 
~ 

800 

600 

400 

200 
0 

AGO SEP OCT NOV DIC ENE FEB 

T!EiillPO 
L. _____ -----·· ------- _J 

00 
0 "i2 
00 
~ < "' -::i 2 8 ,- i:2 s ~ 6 
ii: u 

4 w ::J 
Q -~ 2 ~ 

CJ!/ 
0 C: :,e 

SEP OCT NOV DIC ENE FEB 



P:C,ANEACION 
EST1Rfo ... T5GICP ... 

;_u 2,5 
::i z 0,: 2 O' w < 
Ii) 2 !:: 1 ,5 < < (!) 

2 C 0 i < 0,: l'.l. 
;;;; ~ w 

0.5 w C; 

00 n 
V 

AGO SEP l\JOV D!C E!'JE FEB 

T!Eiv'l PO 

o Capacitaci6n para ei mantenirniento de toda la maqulnaria y equipo, y no 
s6!o a ia maquinaria nueva. 

o Aumento en el nUmero de vendedores o bien, selecci6n de los mejores para 
la fuerza de ventas 

o E1aboraci6n de cartera de clientes 

o Apertura del nuevo mercado s6!o con jab6n "suave" y de g!icerina 

o iJisponibi/idad. de tiempo para hacer grupos de trabajo 

o inversi6n para Incentives econ6mlcos y reconocimiento a [os trabajadores 

o lmplemen!aci6n de con!roles en la calidad del producio \erminado 

1. Dar mantenlmiento preventive 

2. Aun1entar las ventas para aumentar ;a capaciC:o.d productive: 

3. ~stablecimier.to controles de ca.!idad en el producto :ermlnado 

4. Al ::-ea!izar ver:tas foraneas asegurar la transacci6n µreviamen-:,8 

5. Etic-ninar gradua!mente los conflictos 
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CA?~TUJ O ~V. LA ?lANEACi6N A P.&.RT~R DEl FUTURO 

"'.-.i. ?ROS?ECT!VA 
r;.;1.,;. AnZ.Hsts del entornc social rie l\fien~ico 1 

esce'.:lz.r1os 

En este punto se describe brevemente de acue:do con 1a opini6n de! dueflo de 
la empresa, cua! sera la situac16n social en ME!x1co y c6mo afecta dicha 
siiuaci6n a su organizaci6n. 

Situaci6n Social. 

S! ei Goblerno curnple sus rnetas posiblernente ta situaci6n social rnejorard, 
habra rr.as empleos, menos pobreza y delincuenc!a, !a gente pod;-8. aumenlar 
su poder adqu·1sitivo y esto por lo tanto \os benef1ciara, porque la empresa 
seguiran vendiendo y par [o tanto produclendo y no recurririln a Jiquidar 
persona! y quedarse solo con las emp!eados indispensables. 

SL1res'[ce Mexicano 

No s6lo Chiapas tiene pobreza extrema y prob!emas con sus lndigenas, 
iambi8n Oaxaca y Guerrero, es necesario que esas regiones tengan mas 
a.poyo y resolver sus prob!ernas, como es e! riercado rrias fuerte d3 I;; 
empresa, es importante que esa gente mejore su nivel de vida pare. que sigan 
demandando sus jabones. 

Sa!arios 

Si suben ser.sib!emente los salaries esto !es beneficiarfa porque saben que '....'.f"I 

trabajador bien pagado trabaja mas a gusto rinde mejor. 

Chau1gariros y Microcr§ditos 

El Goblerno Qa.ra apoyo a !as micro y pequeflas empresas oarz. que la genie 
tenga su propio negocio y dinero porque si en cinco anos no se mejora !a 
economfa., muches nos ter:dremos q;...:e sumar a !os m!llo~es de pobres que ye. 
existen, esto come empresa, par supuesl.o que iDs beneficia, ia genie a\ tener 
trabajo tienen ir.gresos y par lo tanto "jab6r. El Pilar" iendr2 ventas; pero e! 
Gobierno debe Lener Oien planeado e: asunto de ;os rnicrocr8dhos y2 que 
puede ser uun arma de dos fi!os" porque !2 gente hoy en dfa se pone dific:1 pare: 
irabajar y sl se !e da credito a cualquiera todo mundo va a ter.er su "changarro" 
y !a ge;i.te ya no va a q-Jerer t:--2bajar pars ot:os y fZbr:ces corr:c "jab6n ~: PiJ2r'· 
podrian carecer de mano de obra. 
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"~-~ .2. ~ctu:o Posib!e 

Un Futuro Posible de la organizaci6n es aque! que de acuerdo al entorno social 
nacional que se vislumbra, es factib!e de ocurrir. 

1. S1 se apoya co:1 creCitos a !os :nlcroerr:presarios )a ge:1te tencra trabajo 
y dinero, por io 1.anto ellos aumenlaran sus ventas; pero si se aan 
creditos indiscriminadamente, "Jab6n E! Pilar" corre el riesao de sufrlr 
escasez de mano de obra. "' 

2. Si [a si\uaci6n en el Sureste mexicano empeora. fa gente !es comprara 
cada vez menos; pero si el Gobierno ayuda a [as c!ases marginadas, 
'·Jab6n El Piiar" podra sostener su n1ve1 de venlas en esa regi6n. 

3. Si no se hace nada en materia de seguridad, cada dfa 12. deli;;cuencia 
estara peor, sufriendo e! riesgo de asa!tos al salir a vender. 

4. Si suben !as salarios, "Jab6n Ei Pilar" se beneficiara porque los 
trabajadores rendiran mas, pero con salar/os bajos se propicia a 
conflictos, fraudes y robo hormiga, par mencionar algunos. 

5. Si se continua con [a s1mplif1caci6n administrativa y las facHidades 
!egales, su proyecto de "mantenerse y crecer" sera ma.s rapido, si no se 
lr2n mas lentos, pero lo [3.brica continuant 

Ser una empresa jabonera cada vez mas s6!ida en cuan'i.o a aspectos laborales 
y de su personal, mejor estructurada y funciona\, tener !as bases para mudarse 
a otra p!anta mas grande y mejor d1sefiada, para seguir creciendo, ademas de 
ir a.umentando su mercado y sus venias. 
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o ~na es·ln1ctura mal diseF;ada 

o Conflicf.os con su personal 

o Ventas que apenas se man'i.ienen 

o Contrat:ier,ipos para sa!ir a vender 

52 

:J Prob[emas para abrirse mercado debido a que no estan suficlentemente 
acreditados 

o Se ies dificuita dejar su producto a consignaci6n o a cr6dito 

c Una planta pequena 

c Lentitud para renovar ia maquinaria y agilizar el proceso productive 

«!-.'l.5. Brecha axistanta 

Diferenciai ent.re io que se desea y lo que se upuade Uega;r a. tener1 o en otras 
palabcas la diferencia entre el SER y el DEBER SER. 

o Una buena estructura 

o Divisi6n del trabajo 

o Disposici6n para cooperar 

o Cambia en !a fi!osofia empresarial 

o Reducir las conflictos si se les dan los !ineamientos 

o Sa!ir a vender a come de lugar 

o Un buen nivel de producci6n 

o Clientes constantes y cada vez mas s61idos e importantes 

o Busca:- nuevos socios para aliarse 

o Solicitar cr8dito 

o Anticiparse a \os prob\emas 
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i. 

2. 

3. 

4. 

~.20 ES'TRAlEGL~.s ?ARI:. !J,[Sfv11u\'.:LlH~ :..:t. BRECI-lA 
EXtSTES'tTE 

ii 
filA~u~a.r a ,.desar:0H3:r u_n.a f?rmaci6n 

Mejorar las reiaciones humanas nadm1n1stranva rnas c1ent1fica junta con 
; el desarrcllc de la motivac16n y las 
~ relaciones humanas. 

Con tar con indicadores de 
produclividad y competitividad 

Desarrol!o un slstema de 
reg!stros de resu!tados 

fl 
' ~ -

!lA traves de incenUvos motivar a.1 
~persona! para que sean mas 
f_

1
J producUvos y competillvos de forma 
i individual y par equipo 

' -"-lj 
l.l Guiarse por medic de resu[Cados y 
~ten.erlos por escrlto, para ver !os 
;Jerrores y desviaciones y as! 
~ corregirlos, fijando las variables e 
H indicadores que seran fundamenta!es 
[j en el fuCuro 

==~~=~~~~~~~~~~~~~~~ 
'I 

Darle saHda rEJ.pida a sus [1 Evitar contratiempos triviales que 
productos a sus puntos de venta fiatrasen las ventas, dando!e una 

\Jso!uci6n r8.pida a la producci6n 

~--~--~-~··=--~--~--~-==-~-~-~-=======,r~ - = . ---· ~. --~-~= 

5. t rivertlr en al proyecto de 
reubicaci6n de ta planta 

;! 
0 Pon er en marcha el proyecto de 
;j crecimiento destinando un porcentaje 
l' de \as utHldades, que sea cada vez 
;I mas alto, y preparar lo antes posible 
J:as bases Ce !8 reLiblcacl6n de '.s. 
;]Plante: 
! 
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CAPITULO V. SISTEMA INTEGRAL D!:: ESTRAT!::GlAS DE 
LA ORGANiZACiON 

ESTRATEGIA 

i. Dar mantenimiento preventivo 

i. 
2. Aumentar las ventas para aumentarfl 

la capac1dad productiva rl 
Ii 
ij 
:1 
!I 

I 
h 

" 3. Es\abiecimiento de controies cie tj 
calidaci en el producto terminado I 

,. 

LL Al reaEzar ventas foraneas 
asegurar la transacci6n 
piev!amenle 

5. Eiimin2i gr2dua.lr1e:1te las 
conflic:os 

i 

DESCRIPC,6N 

Toda maquinaria y equipo debe 
d8.rse!e mantenimiento 
peri6dicamente dependiendo de las 
t::Sµt::::1.,ifi1.,a1.,iv11,;::;::, de[ fab1;va11tv :,..,o, a 
alargar !a vida del mismo y no 
hacer gastos de ultima hors que 
puedan parar la producci6n 

Si hay mas ventas habra mayor 
producci6n, por lo que se tiene que 
quitar la idea de "ir a probar suerte" 
las ventas tienen que establecerse 
de antemano, para surtir el pedido 
posteriormente por medio de una 
cartera de c!ientes 

lmplementar por medio de 
muestras aleatorias contro!es para 
verificar las caracteristicas y 
especificaciones que debe tener el 
producto terminado 

Los vendedores at ~ener su cartera 
de clientes y cerrar negocios 
previamente, al salir a: realizar la 
vent2. for2nea se a.segura e! 
dep6sito sernc:nal de la venta. 

Establecer !tneamientos y politicas 
de coli',portamiento y respeto entre 
el persona! y so!ucionar !os 
conf11ctos y que las partes esten 
conformes 
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5.2. Con Dase en :el presente C:e :a o'..'"ganizac~6r;; 

ESTRATEGtA 

1. Reforzar sc presencia en Oaxaca. 

ii 
MAprovechar que dominan el mercado 
[ioaxaquer.o para impedir 12 enirada de 
jj nuevos cornpetidores. 

2. nec:.~rrnlln de 11n:::i m:::iynr pi 1hlirid.:1rl 
I Havc;1 1-!UC:: [u'=' ,.,!;ct rte::'=' '=';~cu I jJCJ 1Scu 1du 

~en e! producto permanentemerite e 
i1 informarios de !a empresa y los otros 
iljabones que produce, par medio de 
. carteles, volantes, folletos, etc. 

3. Ofrecer el jab6n de glicerina en 
mercado del de lavanderia. 

--=-

4. Solic['Lar crSdito para. renovar la 
maqulnaria 

5. Desarrol!ar el espfritu de equ1po. 

5. Cre2;- una i':L:8''./S. es£r:...ctui2 
administrativa 

e! i lntroducir con la mis ma fuerza iodos 
r sus productos en las mercados donde 
· se vayan abriendo camino. 

~Aprovechar [as oporti.inidades y 
fitaci!idades que el Gob1emo darS a las 
1Jmicro y pequefias empresas para 
~ renovar su maquinaria y segulr siendo 
Ii compe!itivos. 
11 

~ Estimu!ar !a cooperaci6n y 
jparticipaci6n del personal, para 
:]desarrollar sus capacidades en equipo 
l)y propiciar e1 mejoramiento de la 
ii empresa pare. reducii 1os confHclos 
~fomentando la identificaci6n del 
/1 personal con !a empresa. ,, 
i' -~ 
'.i 
:iAsegurar ciescie hoy con una 

1
1 estructura org8.n!ca. s6Hda e! 
·cieclmiento de la err:pres2 sin lmpori:ar 
:isu tamano y distr1buir mas 
1; equltativamente las func1ones en todos 
'.1 los niveias. 
~ 
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7. Sa car del mercado ei jab6n 
TORt~ADO. 
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DESCRlPCION 

jcesar la producci6n ya que su calidad 
~ es muy inestabie y en su lugar ofrecer 

11 e1 jab6n SUP,VE coloc8ndo!o en todo 
n el mercado del jab6n de lavanderia 
I 
'I 

i 
~ Par media de mayores facilldades a 

8. Dar credito en todas sus lineas de ,

1
sus consumidores hacer que se 

jabones. l interesen oar el producto para 
I aumentar la~ ventas. 
' 

1. !l/1ejorar las relaciones humanas 

DESCRJPCION 

tlAyudar a desarro\iar una formaci611 
/ administrativa mas cientffica junta con 
j el desarroHo de 1a motivaci6n y las 
~ relaciones hum2nas. 
ti 

~~~~~~~~~~~=,r-~~~~~~~~~~~~ 

2. Contar con indicadores de 
p;-ociuctiv!dad y competitividaC: 

3. Desarrol!o de u:i sistema de 
registros de ,esultados 

I :\A trave.s de incentives motivar al 
L persona! ;:ia:-2 qL.:e sear: mas 
j1productivos y competitivos ae forma 
:I individual y par equipo 
ti 
" 
fiGuiarse par media de resultacias y 
Utener!os par escrita, para ver ios 
ft 
r!errores y desvisciones y a.sf 
[]correglrlos, f1jar,do !as variables e 
!J indicadores que ser2n fundamenta.les 
\\ en e\ f·.r':::J:c 
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ESTR.ii,TEG;A 

Le. Darle salida r8plda a sus prod~ctos 
a sus puntos de venta 

5. lnvertir en el proyecto de 
reubicac'6n de la planta 

57 

DESCRlPCIOi\l 

l ;:~:~n c~;tat:~~faos~ :~v~~~! ~~= 
ij soiuci6n rapid a a !a producci6n 

'I u= 
; Poner en marcha e! provecto de 
~crecimiento destinando un Porcentaje 
;:de las uti!idades, que sea cada vez j mas alto, y preparar lo antes posible 
ti las bases de la reubicacr6n de la 

1
planla 

u 
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~ CA\P~TULO VL A.NAL~S~S ESTRUC 1 ;JRAL E'!iEl S~STCMA 
P! , 
qt ES1"RATEG[CO 

6.i. S!STEfifoA ESTRATEGICG 1NT'::GRAL 

Uespues de que se han identif1cacio las posib!es estrateg!as, se determina el 
s1stema estrategico integral. 

i:::::i I KA I i::ulA 

\\j,,_~ Dar mantenimiento prevent!vo 

\f2 Cambiar el sistema de ventas 

~ :

1

Toda maquinaria y equipo debe 
t dEl.rsele m2ntenlmiento peri6dicamente 
i dependiendo de !as especificaciones 
.

1

,. del fabricante para alargar la vida de! 
:. mismo y no hacer gastos de ultima 
l hara que puedan parar la producci6n 

I 
:1 Desechar la ldea de "k a pr-obar 
'jsuerte" y establecer de antemano !as 
l. ventas forrnanClo una cari.era de 
~ clientes junta con i2. selecci6n de lo 
~qt.:e ser8. !a fuerza de ventas 
,, 
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CS7RA.T:CGiA DESCRlPC!60J 

\f3 Establecimiento de u:1 s1stema de :,: !dear un s1stema de control es y otros 
controles y reportes ( dond.e ~e registren los resultados y sus 

i;desv1ac1ones para que sean corregidas 

,, 
,l 

V4 Desarro!lar !a retaciones humanas (1 Eiimrnar !as confiictos para desarro!lar 
y la motivaci6n ne1 . espfritu de .equipo y respeto, 

~ meJorando el amb1ente de trabaio 
N , 

V5 Re-forzar su presencia en Oaxaca 

VG Desarrollo de una mayor 
publicidad 

l1Ji/ Ofrecer jab6n de gHcerina en e! 
mercado de! de lava~der!a 

\72 Soiicitar c:8di~o para renovar la 
maquinaria 

V9 Crear una nueva Estructura 
AdminITstrativa 

" 
~Af-'l vvcovhc:u \.jUCO dv111;11a11 c;] ffi1;;;1 l..,Cldv 
ijoaxaqueno para impedir [a entrada de 
i: nuevos competidores. 

" ~ Hacer que ios c!ientes oiensen en"~ 
r,producto permanenteme~te e informar 

1de la empresa y sus productos par 
; media carteles, vo!antes, folletos, etc. 

lntroducir con la misma fuerza todos 
sus productos en las mercados donde 

~ se vayan abriendo camino. 
11 

j Rediseno del organigrama y aplicar los, 
rl pnnc1p1os y proceso administrativos 
I 

==icesar la producci6n ya que su Gandad 
Viij Sacar de! mercado el jab6n i!es muy inestable Yen su iugar o!recer 
TORNADO /el jab6n SUAVE colocandolo en todo 

\_ el mercada de! jab6n de [avanderia 

\1-J •J' Dar cr8dilo en todas st..:s :i;ieas 
dejabones 

r 
~ Por media de mayo res faci!idades a 
~ • • T 

:
1 sus c-ons1.:m1cores na.cer que se 
f.1nteressn par el produci:o para 
J aumentar las ventas 

=:· -=· - = 
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ESTRAT~G1A 

V-~ .2 Con·iar con inciicadores de 
productividad y competitividad 

\/13 invertir en e! proyecto de 
reubicaci6n de la planta 

5G 

DESCRJPC!6N TI 

ii 
--~ ~ Ji ==·== 

iJA traves de incentives motivar ai 
~ personal para que sean mas 
ij productivos y competitivos de forma 
nindividual y par equipo 

rl Poner en marcha el proyecto de 
11 crecim[ento destinando un porcentaje 
j de las utilidades, que sea cad a vez 
~ mas a[to, y preparar lo antes posible 
~ las bases de la reubicaci6n de la 
I planta 
I 

6.2. MATR.l:Z DE IMPACTO CR.UZADO PARA EL 
ANJ!.US!S IESTRUCTURAl DIEL SISTEMA 

Vi V2 V3IV4 V5 V6 V7 I V8 I vs V'W Vi"u Vi2 Vi3 ! 2:SIV 
v~ 13::1, 0 9 I 0 0 I 0 0 5 I 0 0 0 0 5 19 

I 

V2 I o]ij 5 1 9 5 9 5 5 9 9 0 5 I 62 
I 

V3 1 0 ~.~ 5 0 0 i 0 0 g ' 0 0 I 5 0 I 20 
I 

\f.i,. 0 0 1 tif!• 1 o I 0 0 9 0 
I 

0 I 9 0 I 20 
I I 

V5 0 9 I 0 1 ~'?:ff' 9 9 0 0 5 9 0 5 47 
Vfil 0 s I 0 0 9 f.:!! 5 0 0 5 5 0 0 29 

' 
~ 

I 
V1 0 5 0 0 9 9 0 0 0 9 0 0 32 

vs s I 0 0 0 0 0 0 r(,:r;; 5 0 < 0 9 2il 
vs I 0 1 9 5 0 0 0 I 

O ~fl 0 0 5 1 21 I I I I 

\fiO I 0 0 0 0 5 5 0 i 0 0 0 0 I 0 10 I :, .,. ' 
Vii 0 8 0 0 I 5 ! 5 9 g i 0 I 9 ru1 0 I 1 47 

I I I I i I 

\ 112 0 I o I 9 : 9 I 0 Q I 0 o I 9 i 0 0 f,;~<:"·:': 1 28 ! 
I ' i 

V~3 i ' i i C i J 
, 1 5 s- I 1 5 9 i 0 ~.!f,~. 33 

' 
i i ! i 

' 

[ViS I ?' i 3C 33 
~, 3S 3L:. i 3 7 ! 28 I 38 : 33 42 I ~s 27 ':./"' "'J '. .. ·: ~. 0 ,/A! ' I I : 

' 
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6.3. GRP.f!CA DE l..A RELACIO!'! EXlSTENTE DE LAS 
VARiABLES EN Y CON EL S&STEfulA 
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ifl 

Iii CAPiTULO Vii. DETERMiNACiON DEL AREA MO Il KiL 

i 
' ii 

--------~~~~~'~~~~~~---~~-~ 

Establecimiento un sistema de 
controles y reportes 

uesarrollo de una mayor 
publicidad 

'I 

ldear un sistema de controies y 
otros donde se registren las 
resultados y sus desviaciones 
para que seen corregidas 

. r= 
! Hacer que las clientes piensen 
/ien. el producfo permaneniemente 
e n1formar ae !a empresa y sus 

· produdos par media carteles, 
volantes, folletos, etc. 

' 

Crear una nueva estructura-1 Redisefio del organigrama y 
adm!nis·ira!:[va iiaplicar los principios y proceso 

i!administrativos 

Sacar de! mercado el jab6n 
TORNADO 

r: 
;1 
t ., 
tlc~s""':- :-- ""r~c·j t,....,..ic' - ·1- q· IQ S" 'I .... GL, .c;;. i"" '-' '-'-''-'• ) • ) 0. "".... ,.._ 

; caiid2d es muy inestable y en su 
(iugar ofrecer ei jab6n SUAVE 
;; coiocando\o en todo e\ rnercado 
;·j 

:idel jab6n de lavanderfa 
] 
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CAPITULO V!ll. ESTABLECIMIENTO DE LOS PROGRAMASY 
PROYECTOS 

ESTABLECI-
~~~!ENTO DE UN 

SISTEMA DE 
CONTROLES Y 

RE PORTES 

IBJ:':TIVO: 
iear un sistema 
e controles y otros 
onde se registren 
>s resultados y 
us desv[aciones 
ara que sean 
orregidas. 

I " Establecimiento de objetivos y j 
I estandares ;

1 

I c junta con el persona! clave [I 
SISTEMA DE CONTROLES j" Evaluaci6n de la efectividad j 

Elaborar contro!es para I ~ ~!~~sc~~~!~~!nto de las [I 
reguiar todas ias actividades ] controles j 
y cerciorarse que las hechos " Fijaci6n de la periodicidad de ;] 

vayan de acuerdo con los !a apl1caci6n de los controles ii 
planes establecidos y si no , Aplicaci6n de los controles en f 

tomar las medidas todas las areas administrativas
11

I 
correctivas necesarias y diferentes nive!es de la 

t 

SISTEMA DE REPORTES 

empresa 

' Creaci6n de reportes que ! 
presenten ios datos relevantes [ 
F1iaci6:-i de! tipo de infcrmes l1 

Elaboraci6n de las formas i 

:;I Crear el diseno que 
tendran los reportes e 
informes para transmltir 
la informaci6n y poder 

~~~~~~~--+-~~fo~r~m~u~l~a~rLo~la~n~e~s'----~~~-l-~~~~~~~~~~~~~'j 

I 
CREACI N DEL MENSAJE : Elegir el mensaje j' 

" Desarrollar el contenido de la :J 

lESARROLLO D1:: 
UNA MAYOR 
PUBUCIDAD 

isJcr;vo: 
lacer que los 
!ientes piensen en 
I producto 
,ermanenter:iente 
, informar de la 
,mpresa y s:..is 
,roductos po; 
1edio carteles, 
ola.ntes, -fo!letos, 
·le 

I w Definir lo que la empresa presentaci6n del mensaje ~, 
quiere transmitirle a sus , Disefio del formato dei •1 

consumidores mensaje U 

1 SELECCION DEL MEDIO 

Estab!ecer par cuS! 
media se transmitii8 e! 
mensaje segUn !as 
necesidades y 
;JOSib1~idedes de !2 
empresa 

VERlFlCAR RESULTADOS c. 

:i Conocer !a efectividad de : 
ia publicidad para que 
siga adelante o hacerle 
modificaciones y 
correcciones 

Fijar el presupuesto 
\dentificar la audiencla objetivo f] 
Elegir el media oor el cual q 
anunciarse rJ 
Verificar el alcance del medic 
Estab1ecer !a frecuer:c:a y 
momenta oportuno para 
anur;ciarse 

Obtener retroa!imentaci6n con f'. 

el pl1b!ico :i 
;] Eva!uaci6i1 de la lmpresi6n 

dejada y la efectividaci del 'I 
:1 

mensaje j 
Hacer nuevas propuestas I 

·---,< =,,,_,J 
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I 
:1 

I REORGAN!ZAC!6N 8 Redlsenar !a estructura actua! ,j 
,1 I o Estructurar las relaciones \Io !::!aborar el orgc:nigrama !'. 
ij CREAR UNA I que deben existir entre definitive fj 
'.1 NU EVA 1

1 

ias funciones, niveles, ! o Hacer e: manual de fl 
il ESlRUCTURA actividades y recursos I organizaci6n !i 
i Am,1111111s,RA ,iv A I :i 
il APLICACION DE LOS D Dar a conocer los principios i! 
ROBJETIVO: PRINCIPIOS I adminisiraiivos (Henri Fayoij n 
~ [l 

I
' Rorlic,:,.f\,; rlo! P...D~/!!N!STR.A.TlVOSI ID Exp!icar SU importancia y ,., 
, organigrama y o Tener las lineam1entos fomentar su ap\icaci6n ~ 
ljaplicar 10s fund_ai:nenta!es q~e . Io Lievartos a la pri3.ctica h,·1 
riprinclp1os y serviran como guias en 1a Io Verificar ios carnbios y _, 
lproceso actuaci6n administrativa I mejoras iJ 

!I administrativos :1 

I' ,1 

I !I 
ij i; 
ll ii ,I ., 

;I :I 
u ti 
i :1 
r, )l 
f~1 ~~~~~~~-l-~-"'~~~~~~~~~-i-~~~~~~~~~~~~~~, 
ii ,I 
ii ii 
,: SACAR DEL o Aprovechar la maquinaria y \i 
,I MERCADO EL PRODUCCION I equipo disponible i! 
!, JA.86N o Hacer !as modificaciones o lnspeccionar la maquinaria y lj 
(! TORNADO referentes al cese de la equipo para ver si es fi 
1l fabricaci6n del jab6n necesario hacer H 
:!osJETiVO: TORNADO modificaciones para fabricar el j 
( 

11cesar\a 
i producci6n ya que 
:\su calldad es muv 
\] inesiable yen su · 
:1 luaar ofrecer e! 
l'.jab6n SUAVE 
:Jcolocandolo en 
\\todo e! mercado 
'i del Jab6r. de 
;J lavanc!er'.a 

I 
;1 ,:...=-== 

MERCADO 
c Tamar la mediaas 

necesarias para reforze.r 
ia imagen y presencla de 
ios dem8s jabones para 
que no afecte !a s2!id2. 
del jab6n TORNADO 

jab6n SUAVE ;1 
ij 

o Sacar a !a venta ia pioducci6ri !: 
restante de TORNADO 

o Reforzar la imagen de !os 
demas jabones 

'[ o Aprovecha: el mercado de] 
jab6n TORNADO para 

l sustituirlo pare! SUAV'E 
i o Resc:!ta.r en cada verte de . 

I 
SUAVE aue no iiene nada que ;. 
ver con e·l TORNADO scbre ': 
todo en caHdad 

1
1 

L-=--
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C:ONCLUS!ONES 

Jab6n El Pilar es un2 empresa que se ha mantenido durante cincuenta aflos a 
pesar de las devaiuaciones y desavenencias fam,liares que ha sufrido, pero 
por !a misma raz6n no ha podido tener un crecirniento, por !o que !a actual 
adm1nistraci6n desea hacer earn.bias que !es ayuden a seguir adelante y crecer, 
haciendole frente al futuro con mayor certeza. 

La competenc1a no es s6!o todas aque!las organizaciones que ofrecen !os 
mismos productos y servicios, s1no que son todas !as organizaciones que 
t\enen e\ mismo tamafio y que ofrecen sus productos y servicios a !os rr,ismos 
clien!es. 

Se disefio una nueva ;-nisi6n para la empresa, formul8.ndose con base a io que 
se ofrece, a quien se le ofrece y para que se ofrece. 

La organizaci6n no cuenta con organigrama, este se disetio de acuerdo a !a 
descripci6n hecha par uno de ios duei'ios, pero esta ma! estructurado porque 
er. cua!quier empresa independientemente de su tamano o giro debe dividirse 
en las cuatro areas funciona[es b8sicas y de ahi partir a los demas nive!es. 

Los duefios de la empresa aunque su formaci6n empresarial es meramente 
emp!rica, sf comprenden y ponen en practica ciertos conceptos administrativos 
coma funciones, delegaci6n, autoridad, manuales, capacitaci6n, 
comerciaHzaci6n, etc., ademas de saber en que grade ayuda estos conceptos a 
cumpfir con !c: raz6r. de ser de ta empresa. 

Su proceso de transformaci6n para fabricar jobories es cien par ciento 
tradiciona! y hasta cierto punto artesana! y ha ido pasando de generaci6n en 
genera:ci6n, ya que s6lo \os duefios conocen la f6rmu\a de elaborac!6n de 
jabones y ios obreros slguen s6io una receta. e: r:lve! de prep2;-zc'.6r: req:1er:Cc 
es el de educ2ci6n bB.sica. 

Ei equipo con e! que cuentan es adecuado pero ya es insuficiente porque 
desean produclr rnas. 

Sus productos son bastante econ6micos, de buena presenta.ci6n y aroma, 
ademEJ:s de durabies. 
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Las fortalezas de Jab6n E.1 ?ilar resultaron ser lguaies que sus debi!idacies y 
afortunadamente sus oporlunidades son mayores que sus amenazas, con 
estos e\ementos se formu\aron las estrategias que se ortentaron b2.sicamente 
hacia su mercado, estructura administrativa y nacia solicitar y dar cred1tos. 

~! nUmero de reparaciones en le:. maquinaria y equipo de !a empresa van en 
aLl:-ner.to. 

El porcentaje de !a capacidad productiva va en aumento gracias a que hay 
mayores ventas. 

Las ventas de jab6n "Suave" han aumentado gracias a \as ventas for8.neas y a 
que ha habido menor nLlmero de producci6n defectuosa. 

Las ventas de Jab6n "Tornado" han disminuido sensib[emente debido a que es 
un producto con ur.a ca!idad inestable y que cada vez hay mas producci6n 
defectuosa, Jo que ha llevado a decidir que la estrategia mas conveniente es 
sacar de! mercado a jab6n "Tornado". 

las ventas del jab6n de g!icerina se han mantenido y su producci6n no registra 
defectos. 

Grac!as a que [as ventas foraneas se han. mantenido, \os dep6sHos a la: cuent2 
bancaria de la empresa se siguen realizando cacia semana. 

El nl!mero de conf!ictos entre el personal ha ctism!nuido por los cambios muy 
'.JUntuales que se han tenido que hacer, pero vale la pena tornar medidas mas 
definitivas y permanentes coma formular pol!ticas de contrataci6n y mejorar las 
re\aciones humanas. 

Las estrategias origlnadas con base en e! pasado se orientan sabre todo ha.cia 
el manten!miento de la maquinaria, a las ventas, los conf[ictos y controles de 
calidad. 

La situac16n social que vislumbra la empresa es entuslasta, ya que si et 
Gobierno pone de su parte y ellos lrabajan se [ogra18. mejorar a nivel empresa y 
tambi6n coma pa!s, lo que beneficia a la pob!aci6n mejorando su nive! de vida y 
adquisitivo que se traduce en ur. aumento de vef!tas y proclucci6n [o que 
visua!izan que les permitira crecer. 

;_c, Si'cuaci6n Futura Deseada es ia s11.uac1on que se arnbiciona y redeJa ias 
aspiraciones y valores; en cambio e! Future lnercia.! son !as sltuaciones 
proi::>ab\es que no se desea que sucedan, para disminuir esta d\ierencia entre \a 
Sh:ua.c:6n Fu\L.:ra Desea.d2 y el Futur::, lnercial ~!arna.da brecha se estabiecieron 
estrategias que se centraron a !as relaciones humanas, a la productividad, 
sistemas Ce registros, sa!1da rc'ipida de productos 2 :a ver:'ta y 2 !a inversi6n de 
ga11a11c\as. 
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Se obtuvleron diecinueve estrateg1as derlvadas de las [res estadios de tiempo; 
se a.nalizaron encontrandose que a\gunas eran sim1lares y se elim1naron, 
onginando una nue\.a que las integrara, resuitanao asi trece estrategias que 
constituyen el sistema estrat8gico integral. 

No todas las estrategias pueden se implementadas, ya que puede haber baja 
fnf(;Jencia por pa~e de la empresa sabre la estrategia y viceversa, a1chas 
estralegias afectarfan de manera minima o nula sabre !a organizaci6n, dentro 
de ta matriz estas estrategias se ubican en el area de lndependencia y son: 

o Dar mantenimiento preventivo 
o Desarroiiar las reiaciones humanas 
o Solicitar credito para renovar la maquinar!a 
o Contar con indicadores de productividad y competitividad 

Hay estrategias en donde la ernpresa infiuiria mucho para que se pudieran 
Heva.r a cabo, y !os cambios que realizarfan las estrategias serian mfnimos, 
estas se encuentran en el area de dependenc1a y result6 ser solo "Jnvertir en e[ 
proyecto de reubicaci6n de la planta". 

En el tercer cuadrante que es el area de interdependencia las estrategias 
tienen un fuerte efecto en !a organizaci6n, pero a su vez esta provocara un 
nuevo cambio en la esi:rategia. Las estrategias que provocaran este confHcto 
son: 

o Reforzar su presencia en Oaxaca 
[1 Ofrecer ja.b6n. de g!!cerina ':ltl e! merca.dc de[ de lavanderla 
o Dar cred[to e11 todas sus !ineas de jab6n 

Las estrategias del area motriz causaran fuerte impacto en fa orga.nizaci6n y Jos 
cambios provocados en ia misma no influir3n en tas estrai.egias, por to tanto, 
las estrategias que DEBEN ser IMPLEMENTADAS son: 

o Establecer un sistema integral de contro!es 
o Desarrollar una mayor public1dad 
o Crear una nueva estructura adm1nistrativa a la empresa y 
o Sacar del mercado el Jab6n 'Tornado" 

L..a Pianeacf6n EstratSgica 1°inaliza con 1a determir.aci6n de \as esLretegias dei 
area rr"iotriz, se complement6 con \a \mp\ementaci6n de estrateg\as donde a 
cads estrategia [e corresponde uno o mas programas cornpuestos de una serle 
de proyectos aandoles una estructura cronol6gica mediante gn~ficas de G2ntt. 

?ina\mente cabe seflaiar que i.odas \as es'tra'i.eg\as han de ser sujetas 2 

modificaciones futuras ya que el entorno y las Iactores internos de un2 
organizaci6n estan en constante cambio y una eva1uacl6n para tomar !as 
2ccio~es correctiva:s seran aeterm,nantes para el fuiuro 6xito de cuaiqufer 
organizaci6n. 
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Acidez Propiedao que tienen los acidos de dar tones cie hidr6geno al 
d1so!verse. 

AicaH Nombre que se le da ai hidr6xido y 6xidos rr:etEl.!icos 
solubles; a!gunos estan presentes en !as cenizas de ciertas 
plactas. 

Alcz.llnldad Propiedad de alcalino 
Alcalijio Se dice de seis meta!es que produce:: 21ca!is: cesio, iitio, 

potasio, francio, rubidio y sodio. 
8iodegradaib1e Dicese de la sustancia que atacada par micraorganismos se 

transforma en otra mas simpie 
Candad Es cuando un bien o servlcio cuenta con las caracteristicas 

para satisfacer las necesidades explicitas e implicitas de las 
clientes. 

iErgonomfa. T8cnicas empresaria!es encarninadas a aumentar la 
capacidad de producci6n y la integraci6n de las productores 
en sus trabajos. 

iExho:tio Requerimiento escrito forrnulado par un juez a otro de lgual 
categoria de la misma o de diferente jurisdicci6n, para que de 
cump!imiento a las diligencias que en el misrno se !e 
encargan. 

GHcerina Sustancia Hquido inco!oro, espeso y du!ce que se encuentra 
en las cuerpos grasos, se obtiene coma subproducto de !a 
reftnaci6n del petr61eo y de la fabricaci6n de jab6n. 

Haya Fam: fagoceas, ord: fagales; Elrbol cupulifero de tronco Uso, 
madera blanca con visas rojizos, Hgera y resistence, hojas 
sencmas y dentadas; tlene por fruto el hayucc. 

Laudos Resoluci6n de fondo dictada par !as Juntas de Conclilaci6n y 
Arbitraje. 

iv1aqu!ia Ejecutar para otra ernpresa una de !as operaciones de la 
fabricaci6t1 de un producto. 

Obso!eto Aquello que nose usa desde hace mucho tiempo. 
pH NL!mero que indica la concentraci6n de i6n de hidr6geno en 

una satuci6n acuosa y par consiguier.te la relativa acidez o 
alcalinidad de estc:. La esca!a es de C a J 4. 

Poiar(zacl6n Concentraci6n de industrias en deterrninadas zonas de un 
pais. 

Produciivlcia.d Es la reiaci6n operativa eni.re produclo e insumos y se 
9!antea coma un cambic cua!itativo que permite a nuestra 
sociedad /-;acer mas y mejot ;as cosas, :..iti!izar mas 
raciona!!T',ente !os recurses disponib!es, part1cipar en la 
innovaci6n y avances 'tecnol6gicos, abrir c2uces a ~oda la 
poblaci6n para participar en ia actividad econ6rnlca y en !as 
frutos generados en la misma. 

"?itte:- lVledida que indica la dureza, maleabi!idad o fragllidad de t..:n 
jab6n para que no se rompa o se desmorone al mariejarlo, y 
esta medida debe estar entre 40 y L,2. 
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AP,TcJLO vii;. ES7Ai8LECmii[Ei~TO DE LOS PKOGRAMAS V 
PROVECTOS 

OBJE'.lVO: 

MCTA: 

:T!VlDft.DES 

:i.blecimiento de 
::t1vos y estandares 
aluaci6n de la efectivi~ 
de los controles 

PROGRAMA :JE SISTEMA DE CONTROlES PARA 
JABON "EL PILAR",S.A. 

De acuerdo a la estrategia de estab!edm;en~o de un sistema de controies 
y reportes. 
;Jesarrollar e instnimentar 6 act1vidades destinadas a la elaboraci6n de controles 
que regularan las act1vidades y cerc1orarse que ios hechos vayan de acuerdo 
a !o establecido y si no, tomar !as med1das ccrrectivas durante el segundo 
semestre de! an.a 2001. 

I TIEMPO 
IEIR JUUO AGOSTO SEPT OCT NOV 

1 I 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 
, 

2 3 4 -• ' 
E 
R 

IE ,,~, 
R \ 

DIC 
2 3 

' :; 
4il 

I 
,1 

I 
I 
I 

ta con e! personal E i '"'"'" c----!l ,, 

re R i I =FRI feccionam1ento de las ilE , ',' .'1 .:· ~; 
trales 1H I 

i 

I " " 

~ 
,-r,,, 

ci6n de la periodicidad \,<!/ 

~plicac16n de contra!es ijR. ! I 
icaci6n de las controles !E j ""'' '" ,s, "' :rn 
las !as areas y niveies ~o 

os..:E::vo: 

META: 

.CTtVl!JADES 

?ROGRAMA DE SISTEMA DE RiEPORTES PARA 
JABON "El.. PILAR",S.A. 

I 

De acuerda a la estrategia de establecimlen'ta de un sis~ema de controles 
y repartes. 
Desarrollar e instrumentar 3 actividades destinadas 2 la elaboraci6n de reoartes 
para transmitir la informaci6n y poder farmular las planes de !a empresc. 
durante el segunda semestre de! afio 2001. 
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OBJET!VO: 
~,J!:E."':")t 

ACTIV!DADES 

ormular el me:isaje 

)esarro!lar el conterndo 

:1 present. del mensaje 
1isef'lar el formato de! 

1ensaje 

OSJETiVO: 
ME~A: 

ACTIVIOADES 

=ijaci6n el presupuesto 

ldentif1caci6n de la 

::udienc1a objetivo 

.::\ecci6n de: rr:edlo 

par el cual anLlnciarse 

Verificar el atca11ce 

?ROGRAMA DE CREACiOil! DEL MENSAJE PARA 
JAB6N "El ?llA,R'\S.A. 

De acuerdo a la estrateg1a de desarrol!o de una mayor publicidad. 
Desarrollar e ir.strumentar 3 act1vidades destinadas a la definic16n de! 
mensaje que la empresa quiere transmitir al pUblico a partir del segundo 
sernestre del afio 2001. 

I 'I TI~~ 
IE/R~I _J_U_L-IO~-I-A~G~O~S~T-0~-~S~E~PT,....;.,;.;;;.:;.;..O;.C~T----11!-0-V---~D~IC~---l 
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R 11 I !i 

l~ 'i,_ --s----!--l---l-i!i:. ' I j 
1
~: 

PROGRAMA OE SELECCIOl\l DEL l\!lEC::10 PARA 
JABOIII "EL PILAR",S.A. 

De acuerdo a !a estrateg1a de desarro!!o de una mayor pub!icidad. 
Desarrollar e lnstrumentar 5 acUvidades destinadas a estc:blece~ e! 
media por el que se transmitira el mensaje a part1r del segundo 
semestre del allo 2001, 
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1
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momenta para ar.uncia.rse 1:R >' I 
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08J1E.T!VO: 
META: 

ACl!ViDAUES 

?:lOG~i,~A :JE ViER!FiCAC!6l\: DE R.i=:su;_ TA;JOS ?ft.1.RA 
.;AB6;"( "E:. PILAR",S.A. 

De acuerdo a ia estraregia de desarroiio de una mayor pubilcidad. 
Desarrol\ar e instrumentar 3 actividades desf1nadas a conocer la efec'i\vidad 
de la publ!c1dad para c:ue slga adelante o ha.eerie modificaciones y correcciones 
durznte e! segundo semestre del afio 2001. 

I 11 
TIEMPO 

jE!RI JULlO AGOSTO SEPT OC"f I NOV i D!C 
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fectiv1dad de! mensaje {R 
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acer nuevas propuestas 11E II I '"" '"" IR i i I I II 

OBJETIVO: 
META: 

ACT!VlDP,DES 

PROGRAl\ilA DE REORGAiliiZACiON PARA JABOili 
"El P!LAR",S.A. 

De acuerdo a ta estrateg1a de dar una nueva estructura administrativa. 
Desarrol!ar e instrumentar 3 actividades destinadas a reestructurar las 
relaciones que deben ex1stir entre las funciones, niveles, actividades y recurses 
de la empresa 8 oaiir dei segundo semestre def ario 200'!. 
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OSJE'TJVO: 
META: 

:TIVIDADES 

?i'<OGRAMA DE A?LiCAC!ON De LOS PRINCiPiOS 
J::.iJl\ii1N[SlRA1"IVOS PARA. JA96~~ "EL PllAR", S.A. 

De acuerdo a la estrateg1a de dar unc: nueva estructura admtnistra11va 
Oesarrollar e 1nstrumentar 4 actividades destinadas a tener los !lneamiencos 
fundamentaies que serv1ran como gufas de conducta en !a actuaci6n adm1nlstra­
tiva a partir de! segundo semestre de! afio 2001 

TIEMPO 
)E/Rij JULIO AGOSTO SEPT OCT NOV DIC 

a conocer los princi- :E ~~ ' i 4 i 1 i 2 i 3 I 4 J 1 12 I 3 I 4 I 1 I 2 I 3 I 4 I 1 I 2 I 3 I 4 I 1 I 2 i 3 I 41 
Jmvos de Henri Fayo1 lR j 

f1car las cambios y 
oras 

08.!ETIVO: 
lll'1ETA: 

Cl"lVIDA!lES 

PROGRAMA DE APLICACIOill DEL PROCIESO 
.'-l'Ji\itil'l!!STR~.TIVO PAR?, JA!80cl! "El P!LIIJ'I.", S.A. 

De acuerdo a la estrategia de dar una nueva estructura administrativa. 
Desarroi!ar e instrumentar 4 actividades destinadas a iievar 1a administraci6n 
de acuerdo a sus etapas sucesivas a partir de! segundo semestre del afio 2001. 

I 

' 'i TIEII/IPO 
~EJR~ JULIO l AGOSiO \ SEP1 OC1 NOV D\C 1\ 

!' 111 21314123141234121341 213 4 112 3l4i! 



ObJETiVO: 
META: 

PROGRA:1.fiA DC ?RODUCC16:\: P.t,~ JAB6:\'. 
'"El ?!L.b..R", S.A. 

De acuerdo a 1a estrateg1a de sacar del mercado al jab6n TORNADO 
Desarrollar e !nstrumentar 3 act1vldades destinadas a hacer las modlf1cac1ones 
referer.tes al cese de 12 fabrics.ci6n del jab6r. TORNADO 2 partir de! segundo 
semestre del afio 2001. 

!, I TIEIVIPO 

~/~IL~~I ~ I, 1AiG~is; u 4' 1 ,s2E,P;i 4 i 1 i~cl: 4 1 ~o~ 4 1 ~i~ 3 4, 
-,sa_r.,...la..,.fa.,.b-.-rica_c..,.io'""'n-.d'"'el--iiE lllil;J i ! I I I I i I i i i Ill 
i6n TORNADO IR I I I I I I ! I 
provechar Ia maq. y eq. 
mible de! j, TORNADO 
;;peccionar la maq. y eq. 
las modif. necesarias 

OBJIET!VO: 
META: 

UE 
'R 
E 
R 

:· ~> s,;;.,.-;;;.:"'z'(.,(&\~'1. ~.~\ ''.;}1f~;f;l¥2f)~'":./f%'j.:1ri!:f;,d,J\,il'"\. 
I I I 

'){/f 4, ·;~. ,.[ff", '" 
,,, '·'i.:,'-~·, ,!\'.'' ..::,,, 

I I I I 

PROGRAI\IJA DE MERCADO PARA JABOIII 
"E;_ PH.AR'\ S.t~. 

De acuerdo a la estrategia de sacar del mercadc al ja.b6n TORNADO 

I 
i: 

I 

Desarrollar e instrumentar 4 actividades destinadas a tomar las medidas 
necesarias para reforzar la imagen y presencia de !os dema.s jabones para que no 
afecte !a sa!idad de! j. TORNADO a paritr del segundo semestre de! afio 2001. 

Ti EM PO ; j!~,.....,,,.,,..,,,,.--,-,-""""""'""~-===:,,...:.:.:;::.:;.,;;;,.,,.."""l,......,.,.,.,.,.~-,---,,,.,~-
ACTIIJ!DADES \EiRI JULIO I AGOSTO SEPT OC! NOV DIC " 

-ac_a_r_a"'!_a_vt'"a-,,,.,a.,..pr_o_d'". -~IE ~;,~~. 3 4 : 1 2 3 : 4 1 1 2 3 4 i 2 : 3 4 1 2 3 1 4 . 'J m.:.I 
ante dei j. TORNADO j!..j I , ,:;; ,., ~ r;;:: 
\eforzar la imagen de las jE LJ ;··,,; · 1:·-,:.t :·t· (;iJ. it! ~~ ::2:,' 

!em8.s iabones lR I I 
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