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INTROBUCCION

Uno de los grandes problemas en la administrecidn de re-
Cursos humanos es el entrenamiento, entendiéndose sus distintas acep!.cio

nes como son: adiestramiento, capacitacién y desarrollo de personal.

La mayorfia de las enpresas en México son medianas o pe—
quefias y no cuentan con manuales de procedimientos, ya que no tuvieron —
una organizaqiﬁn previa en sus origenes. Esto tree como consecuencia que
mormalmente al nuevo reclutado le sea designado como instructor su antece
sor en el pussto, o sea gque la ensefianza se pasa de empleado a empleado —

en forma verbal, sin que existan antecadentes.

En esta forma cada empleado trebaja segin lo gque haya ~-
captado, al que le precedid en sl puesto y, lo més lamentable adn, hereda
todas las lagunas y vicios que pudo haber tenido el improvisado instruc—

tor.

En pafses desarrollados como Estadeos Unidos de Norteamé-
rica, Inglaterra, Alemania, th., se aplica la técnica de Instruccidn Pro
gramada que ha servido tanto en el campg educativo como en el entremamien
to de personal, logrendo avances y progresos verdaderamente elevados, —
Cresmos que esta técnica se puéde aplicar a nuestras empresas, logrendo -
un mejor entrenamiento, de f4cil asimilacidn, gque puede facilitar el a- -

diestramiento a cualquier nivel jerdrquico.

En nuestro pais son muy pocas las empresas, organismos -
spciales e instituciones que utilizan esta técnica, entre otros podemos -
mencionar: Instituto Tecnolégico de Monterrey, Unién Carbide Mexicana S.A.

Banco Nacional de México S.A;, Etc., obteniendo con esto que su personal




i sea de los més preperados.

En este Seminario de Investigacidn pretendemos exponer -
las principales carecteristicas y ventajas de esta técnica, cuyo fin pri-
mordial y parazlo cual fue ideado es el de dar un buen entrenmamiento de -

personal.

Tratando de ejemplificar, elaboramos un manual sobrs una
actividad comercial y bancaria en donde aplicamos la técnica antes mencig

nada y lo llamamos "Créditos Comerciales.




CAPITULD T
£
ENTRENAMIENTO DE PERSONAL

1.1. CONCEPTOS GENERALES.

Una dg las partes més importantes en la empresa, es sl -
factor humano, ss requisre que el personal se halle debidamente preparado
para realizar eficientemsnte sus labores. Por lo tanto, pare svitar erro-
res an las j.nterpretaciunes y pare aclarar concsptos, a continuacidén defi-

niremos laos siguientes términpos:

Capacitacifn, Entrenamiesnto, Adiestramiento, Educacién -

y Desarrcllo.

Las siguientes definiciones son del Dr; Famando Arias -

Galicia, cuyos conceptos son clareps y comprensibles,

CAPACITACION. "Adquisicién de conocimientos, principal—

menta de carecter técnico, cientifico y administrativo®.

ENTRENAMIENTO. "Nombre genérico. Entrenarse significa -
prepararse para un esfuerzo fisico o mental, para poder desempefiar una la-

bor; como se ve sl entrenamisnto forma parts de la educacidn”.

ADIESTRAMIENTO. "Es proporcionar dsstreza an’una habili—
dad, casi siempre mediante una préctica, mds o msnos prolongada de trabajo

de caracter muscular o motriz",

EDUCACION. "E3 la adquisicidn intelectual, por parte de
un individuo, de los bienes cultureles gqua le rodean o sea los aspectos —
técnicos, clentificos, artisticos y humenisticos, asi como los utensilios,

las -herramientas y las técnicas para usarlos”.
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DESARROLLO, "Es la formacitn de’la personalidad"

El pruceso se fesuma: en la siguisnts figura:

ENTRENAMIENTO
EDUCACION Preparacién pare una ADIESTRAMIENTO
Adquisicién intelec tarsa Habilidad pare ta-
- reas motoras.
tual de biesnas cul-
turales. DESARROLLO CAPACITACION
Conocimientos.

Formacidn de la persg
nalidad.
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1.2, ALGUNDS ANTECEDENTES.

€1 fen6meno de la educacién es tan antiglic como el hom—
bre mismo. E1 proceso de aprendizaje se inicif desde hace dos mil afios A.C.
'y la estructure de los gremios y asociaciones constituysn un antecedents -

remato de la actual educacidn.

En nuestro siglo, el entrenamiento ha tenido un gran de-
sarroll o y en 1915 aparace en los Estados Unidos de Norteamérica un méto
do de ensefianza eplicado directamsnte al entrenamisnto militar conocido —

Camo:

"Método de los cuatro pasos", gue son: mostrar, decir, hacer y comprendsr.

En 1940, se comenzd & entender gque la labor del entrena-
miento debfa ser una funcién organizada y sistematizada, en la cual la fi-
gura del instructor adquiefe especial importancia, Es relativamente bercg
no el momento, es décir hace doce o guince afios, en México las empresas —
pﬁblicas y privadas le dieron importancia a la educacién y el entrenamien

to.

Dos puntos bésicos dastacan el concepto de capacitacién

. a saber:

I. Las empresas, tanto pablicas como privedss, son las que deben completar

en los j6venes egresados de escuslas técnicas y universitarias la prapa
racién necesaria y espacializada que les permita enfrentarse en las me-

jores condiciones a su tarea diaria.




II. No existe mejor medio gque la capacitaci6n para.alcanzar altos niveles
de motivacién y productividad.
Dos son los fines bdsicos de la capacitacidn en la empresa:

a} Promover el desarrollo integral - del personal y, asf, el desarrnllo

de la empresa.

b) Lograr un conocimiento bécnico especializado, necesario pera el de-

sempefio eficaz dsl pussto.



1.3. TRASCENDENCIA E IMPORTANCIA DEL ENTRENAMIENTO.

Imaginemos que un obrero con primaria exclusivamante, —
. 85 puasto & dirigir una compafifa de computadores electrénicas. JPodria te-
ner éxito en su tarea? muy probablsmente no. Laé razunas‘son obvias, por

un lado no tiené conocimientos en administracidn, contabilidad, mercadoteg
" nia, asiﬁcomu en los aspectos técnicos de las computadores; por otra parte
no cuente con experiencia en ese tipo ds trabajo. En fesuman; no bosea los
recursas necesarios ﬁara resolver satisfactoriaments la tarea que se le hé
encomendado, aunque Sea muy honrado y trabajador y pueda tener muy buena -
voluntad. En este ejemplo se percibs muy claremente el papel que juega la

educecidn en cualduiar organizacidn, asi como dentro de cualquier pais en

general.

Asi como lo sefiala Jacques Maritein, en su libro "La edu

éaciéndén este momenta crucial":

"Es pues svidente que la educacién del hombre debe tensr
la preceupacién del grupo socisl y preparar a la parsnﬁa para que dasémpe-
fis en dicha sociedad el papel que le corrssponds. Formar al hombre pare
gque liave una vida normal, 4til y de serQicio a la comunidad, dicho de - -
. otgn,hadn, guiar el desenvolvimiento de la persona humana en la esfera so-
cial, despertando y fortaleciendo el sentido de su libertad, asi como el -
dé‘sus ubligaciﬁnas, derschos y responsabilidades", Todo lo anterior cons

tituye el objeto esencial de la educacidn.

M&s no es este el primero sino el segundo de sus fines -
escencialss. E1 fin primario de la educacién concierns & la persona huma-.
“na en su vida personal y en su progreso espiritual, no en sus relaciones -

con el medio social.




1.4, OBLIGACION LEBAL,

En la Ley Faderal del %rabéjo promulgada en 1931 se se—
fialaba que las empresas estaban obligadas a tener aprendices. En la nueva
ley de 1970, los legisladores, ddndose cuenta de la enormeiimpurtancia que
tiene, inétituciunalizan el entrenamiento, Asi s8s como aparecs en 15 Le;
Federal del Trabajo, en los artfculos 132 fracciones XIV y XV, asi comg en
el articulo 159 lo relativo a las obligacionss que tiensn los patrones pa-

ra instruir a sus trabajadores y empleados, .

El articulo 132, en su fraccién XIV, hebla de la conce

si6n de becas:

Hacer por su cuenta, cuando empleen mds de cien y menos
de mil trabajedores, los gastos indispensables para sostener en forma decg
rosa los estudigs técnicos, industriales o précticos, en cenfros especié_;
les, nacionales o extranjeros, de uno de sus trabajadores o de uno de los
hijos de estos, designado en atencién ds sus aptitudes, cualidades y dédi—
cacién por los mismos trabajadores y el patrdn, Cuando tengan a su servi--
cio mds de mil trabajadores deberdn sostener tres becarios en las condi- -
ciones sefialadas. E1 patrén sélo podrd cancelar la beca cuando sea reproba
do 8l becario en el curso de un afio o cuando observe mala conducta;.parn’;
en estos casos serd sustituido por otro. Los becarios que hayan terminado
sGs estudios, deberdn prestar sus servicics durante un afio, por lo menos,-

al patrén que los hubiere becado,

£l artficulo 13 fraccién XV dice lo siguiente:

Organizar permanentemente o periddicamente cursos o ense
flanzas de capacitacién profesiocnal o de adiestramiento pare sus trabajado-

res, de conformidad con los planes y programas que, de comin acuerdo elabg
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ren con los sindicatos o trabajadores, informando de gllos a la Secretaria
de Trabajo y Previsidn Social o a las autoridades de trabajo de los Esta-
dos, y Distrito Federal. Estos podrdn implantarse en cada empresa o para -
varias en uno o varios establescimientos o dspartamentos o secciones de los
mismas, por personal propio o por profesores técnicos espscialments contra
tados, o por alguna ctra mudalidgd.' Las autoridades de trabajo vigilardn

la ejecucidn de los curses o ensefianzas,

El artficulo 159 dice textualmente:

Las vacantes definitivas o por duracién mayor de treinta

dias o cuands se cree un puesto nuevo, serd cubierto por el trabajador més

antiguo de la categoria inmediata infsriqr de la respectiva profesitn u —
oficio. Si concurren dos o mds trabajadores de la misma antigﬂadéd, sardé
preferido el mds capaz, 5i el batrﬁn cumplid la obligacién prsvista en sl
articulo 13 fraccidn XV, el trabajador al que corresponda el puesto debs
rd acreditar que poses los conocimientos y la aptitud necesarios éare de—
sempefiarlo, En los Contratos Colectivos se establecerd el procedimiento pa
ra que gl trabajador compruebe los conucimientos'y aptitudes bien con el -
certificads de algﬁﬁ instituto o escuela de capacitacién por medio de un
examen o de un perfodo de prusba no mayor de treinta dias, por varios de -
estos procedimientos o por alguna otra modalidad que convenga. Si el re--
sultado de la prueba o prusbas no es favorable al trabajador, seré llaemado
el qus le siga en antigliedad. En los mismos contratos colectivos se esta—-
blecerd la manera de cubrir las vacantes, cuando no exista dentro de la —
empresa ningln trabajador con los conocimientos y aptitudes necesarios pa-

ra desempefar el puesto.




1.5. 'ANTECEDENTES PARA LA ELABORACION DE PROGRAMAS DE ENTRENAMIENTO,

La determinacidn de necesidades de entrenamiento, punin

de partida para la elaboracidn de programas.

- La elaboracitn y aplicacién de prdgramas de entrenamien-
to en las empresas, se plantea como la solucién al problema da la falta de
conocimientos y destrezas del trabajadur, los cuales son indispensables pa
ra que puedan cumplir con eficiencia laé tareas propias de su pueéto de ——

" trabajo.

Empecemos, pues, par sefialar cdmo Se determinan las nece
sidades de entrenemisnto; en las organizaciones, representan una carencia
de glgo que aparece en funcién de una norma, de un patrén o de un deber -

ser, Se le conoce también como desviaciones,

Determinacién de las necesidades de entrenamiento en las

Organizaciones.

a),~- Indices de eficacia de la Organizacidn.- Se expresan éstos, frecuenta
mente en térmings de contabilidad de costos, siendo él.cocienta del -

‘rendimiento real scbre el ideal.

.b).; Anélisis de las operaciones.- Se busca determinar el contenido de tra
‘ bajo de cada puesto y los requisitos para desempenarlo de una manera

. efectiva; para poder entrenar o perfeccionarle de una manere efectiva.

c).- Andlisis humano.- Se realiza fundamentalmente tomando dos elementos:
- Inventario de recursos humanos. Este tipo de inventario nos indica

con qué -potencial cuenta la smpresa en el momento actual y cdmo va



proyectarse en el futuro.

- Morel de'trabajns de la organizacidn. Los lineamientos de una orga-
nizacién estdn en funcitn de las actitudes de sus miembros; si los
empleados perciben los sistemas, procedimientos y objetivos de la -
émprasa como un medio para satisfacer sus propias necesidades, la ~

morel que impera es de cooperacitn y confianza mutuas,

d).- Métadas utilizados para cbtener informacién en el andlisis de necesi-
dades,~ Tanto los indices de eficacia, andlisis de operaciones como -
el andlisis humano, utilizan indistinta y especificamente los siguien

tes métodos:

a) Observacién.
b) Cuestionario

c) Entrevista.

1.5.1, EL ENTRENAMIENTO Y LOS PROBLEMAS DE LAS EMPRESAS.

Pare gque cualquier empresa alcance con éxito sus objeti-
vos es necesario gue todo su personal realice, al nivel de eficiencia re--

querido, las tareas que le sean encomendadas,

Cuando los objetivos no se alcanzan, se debe a que exis-
ten problemas en las empresas, esos problemas son entre otros, los siguien
tes§
Costos elevados, desperdicios excesivos, produccidn insuficiente, falta de

cooperacidn, Etc.

Las causas de tales problemas pueden ser:
a) Deficiencias del personal

b) Deficiencias de la organizacién.
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a) Deficiencia del Personal
Cuando 1os problemas se deben a deficiencias en los conocimisntos, en
las destrezas manuales, o & actitudss personales inadstuadas, se habla

de necesidades de entrenamiento,

b) ' Deficiencia de la organizacidn,
Cuando ‘los problemas de la empresa, se deben a causa de tipo adminis-
trativo, (insuficiencia de personal, béjos salarios, etc.) a locales —
e instalaciones inadscuadas, o a politicas inoperantés o desconocidas
por el persanal, es indudable que las soluciones implican cambios en -

la organizacién.

1.5.2, PROPOSITO OE LA DETERMINACION DE NECESIDADES OE ENTRENAMIENTO,

El propdsito de la determinacidn de necesidades de entre
namiento es conocér, con exactitud, tanto las deficiencias actuales del

personal como sus necesidades futures,

Bésicamente, la determinacién de necesidades debe con-—

testar las siguientes preguntas:

¢, Quién necesita entrenamiento?

¢, En qué necesita entrenamiento?

Obtener buenas respuestas a estas preguntas es una tarea

importante y fundamental para el proceso de entrenamiento.

1,5,3. REQUISITCS PARA LA ELABORACION DE PAOGRAMAS DE ENTRENAMIENTQ.

Los resultados concretos que debe arrojar la determina-

cién de necesidades de entrenamiento son:
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- nimero exacto de trabajadores que necesitan entrenamientu;
- caracteristicas de los tfabajadores que riecesitan ser entrenados.

- ndmero de trabajadores qué ‘requiersen entrenamiehtn.

Conocer el nimerc de trabajadores que- requieren entrena-
miénﬁo, permite contar con uno de los mejores criterics pare decidir la —-
forma de impartir.la instruccién, esta bued @ ser; individugl (cuando se -
trata de un solo.trabajador) o en grupo {cuando son varios trabajedores —

‘los que requieren entrenamiénto).

Ademds es una base para estimar el costo posible del en-
‘trenamientn al considerar el tiempo y el personal necesario pare elaborar
el programa y los materiales didécticos, el costo de la preparacifn de ins
tructores, el acondicionamiento de locales e instalaciones y el, tiempo de

los trabajadores que van a ser entrenados,

Una eficiente determinacidn de necesidades debe garanti-
zar la eleccidén de los trabajadores que verdaderamente requiere entrena- -

miento. Este es uno de los puntos mds delicados a cuidar,

~ Si para un curso determinado se elige trabajadores que -
no necesitan entrenamiento, no s6lo se aumentard el costo de este tibo de
acciones, sino que se desarrollarédn actitudes negativas, tanto en los pro-
pios trabejadores, como en los supervisores y directivos, al darse cuenta
de que se da entrenamiento a quienes no lo necesitan. Por otro lado, al no
seleccionar a los trabajadores que si tienen necesidaddes de entrenamiento
significa no resolver los problemés causados por las deficiencias de estos

trabajadores.




LA DETERMINACION DE MNECESIDADES DE ENTRENA-

MIENTO, PUNTO DE PARTIDA PARA LA ELABORA- -
CION DE PROGAAMAS,

DEFICIENCIAS DEL PERSDNAL

EL ENTRENAMIENTO Y LOS PROBLEMAS

DE LAS EMPRESAS
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PROPOSITO OE LA DETERAMINACION DE
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PROGRAMAS DE ENTRENAMIENTO

NECESIDADES DE ENTRENAMIENTO
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ENTRENAMIENTO

et

ANTECEDENTES

PARA CARACTERISTICAS DE LOS TRA-

LA BAJADORES GUE REQUIEREN EN- ESCOLARIDAL
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DE PROGAAMAS :
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ENTRENAMTENTO |
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REQUIEREN ENTRENAMIENTQ b EXPERIENCIA
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1;5.4. CARACTERISTICAS DE LOS TRABAJADORES QUE REQUIEREN ENTRENAMIENTO.

Conocer las caracteristicas de las personas que necesi-—
tan entrenamiento, permitiré tomar decisiones respecto a: la amplitud del
contenido del programa, la seleccidn de técnicas de instruccidn y de mate-
riales diddcticos, y la organizacidn del curso. S6lo conociendo bien a los
futuros participantes (personas.que reciben instrucecidn en un curso) se —

puede ajustar un progrema a sus caracteristicas,

Las caracteristicas que deben investigarse son:

- La edad;
- La escolaridad;

- La experiencia laboral,

Conocer lo anterior ayuda a tomar decisiones éobre la —
aplitud del contenido del programa, de manera que el entrenamiento se enfg
que sobre necesidades reales sin incluir cuestiones gque los trabajadores -
ya dominen. Ademds, permite planear la organizacidn del curso en cuanto —-

recesos y ritmo de trabajo.

1.5.5. DESCRIPCION DE ACTIVIDADES EN GQUE REQUIEREN ENTRENAMIENTO.

La lista de actividades propias de un puesto, una tarea
0 un proceso, que sean desconocidas por los trabajadores, o realizadas de
ficientemente es lo que constituye la descripcidén de actividades en que -

se requiere entrenamiento.

Los resultados de una accién de entrenamiento que se —

base en necesidades falsas, propicia:



~~ No resglver los prablemas de la amprasa, cuyd causa sean laz datvizien. -

cias del personal.. -

-~ Desinterds -y actitudes negativas para el entremamiento, mo sdlo en los -
trabajadores. que asisten a las cursos, sino también en los directivos, -

quienes terminan por considerar gastos indtiles a estas accianes,

1.5.6. PROCEDIMIENTOS PARA DETERMINAR NECESIDADES DE ENTRENAMIENTO Y
COBTENER L.OS-ANTECEDENTES ..

Clasificaciér de las necesidades de entrenamienta,
Las necesidades de entrenamiento puedzn ser de dos tipos:

- necesidades escubiertas.

— necesidadss manifiestas,

Las caracteristicas que las distinguen son:

- los casos en-que se-presentan;

- los procedimientos gue se deben aplicar .para determirarlas...

1.5.7.. NECES IDADES DE ENTRENAMIENTO ENCUBIERTAS,
Este tipo de necesidadss se presenta como causa directa
0 indirecta de problemas ( de produccidn, administretives,:de.actitudes -
de los trabajadores, etc), por esta razdn para determinarlas es necesaria

una investigacién muy minuciosa,

Esta investigacidn en muchos casos descubre no sélo las
necesidades de entrenamientc de personal, sino las situaciaones que impiden

el buen funcionamiento de la empresa.
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1.5.8, PROCEDIMIENTO PARA DETERMINAR NECESIDADES DE ENTHENAMIENTD ENCU-
BIERTAS,

La existencia de problemas en las empresas, as el punto -
de partida para iniciar la determinacidén de necesidades encubieftas; el pro
cedimientn para determinarlas implica la investigacién de dichos problemas,
para poder separar aquéllos cuya causa sea la falta de conocimientos o habi
lidades del personal, de los que requieran cambios edministratives, de poli

ticas, de locales e instalaciones entre otros.

A continuacidn se hablard de los pasos que se llevan a -

efecto para determinar necesidades ds entrenamiento encubisrtas;

a) Buscar svidencias generales de prgblemas en la empresa. Enseguida se pre
sentan algunos de los indicadores mds frecuentes, con la advertencia — -
de que las clasificacidn en 4 grupos es arbitraria y que normalmente —

se presentan combinados,

PRODUCCION

Baja calidad del producto;

- Costos elevados - |

- Dificultad para lograr los programas de produccién;

embotellamiento en la praduceidn;

fluctuacidén en la produccién;

- retrasos;
- retrasos excesivos de control de calidad;

desperdicios excesivos;

- dafios en el material;
- elsvado costo de mantenimiento de maquinaria y herramientas;

- cambios frecuentss en los procedimientos;
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- devoluciones del cliente, por mala calidad del producto o éspécificaciuA

nes errdneas del mismo,

ORGANIZACION

falta de polfticas concretas;

- objetivos no muy claros y poco realistas;
~ fracaso al alcanzar las metas;

- falta de una programacién;

- ausencia de niveles de ejecucidn;

- carga de trabajo desigual;

~ disciplina inadecuada;

- favoritismo;

-~ comunicacién ineficiente;

- desconocimiento de la estructura de la empresa por parte del personal
" de la misma;

- rotacién excesiva;

- inadecuado reglamento interior de trabajo

CONDUCTA DE GRUPOS DE TRABAJO

- excesivo traspaso de responsabilidades;
- ausentismo;
- alto indice de accidentes;

- retardos;

violacidn &l reglamento de trabajo.

i
i
1
|

MORAL
- falta de interés en el trabajo;
- falta de sertido de responsabilidad;



- irritabilidad;

- fricciones persanales;

- débil autoridad de supervisores y superiares;

- falta de coopéraciﬁn con ._las comnaﬁarus o cun los superiores.
- liderazgo sutoritaria;

- actitudes negativas hacia la empresa.

Los indi.cadoms anteriores puden detectarse consultando
los registros de los depaertamentos o gerenciss de produccidn, ingenierfa -
ihdustrial, relaciones indusfriales, ventas, almacén atc. Y realizando en-
trevistas con los jefes de departamento, gerentes, superintendentss y Su—

pervisores.

b) Localizar dress criticas y causas de los problemas.
Aqui se precisan los depar;tamentas y/o secciones que presentan usa —
situacifn més critica vy que requieran atencisdn inmediata,
Para decidir cudles 4reas deben considerarse criticas se recomienda -

" recurrir a la siguiente guia:

Criterios pard decidir éstas criticas.

. - La que “presente un mayor nimero de problemas,
-~ La que presente problemas de maynr importancia para los fines de - -
pmﬂuccidn.
-~ La que provogque costos mds elevados,
- La que por sué problemas, represente un peligro pare la vida ds la

empresa,

En esta etapa debe anotarse cualquier dato que se considere como causa
de los problemas, sean estos deficiencias del personal, politicas ina-

decuadas, deficiencias administratives, etc.
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c) Buscar soluciones para cada problema,

En esta etapa se preparan los problemas cuya solucidn iﬁmediata seé él
entrenamiento, de los que requieran la aplicacién de cambios adminiétfg
tivos, de politicas, etc. Separados los problemas cuya soluciﬁn sea ei

entrenamiento, se decide cudles son los que por su impoftancia 0 grave-

dad requieren una atencisn inmediata, ordendndose por prioridadss,

Obtener los antecedentes para la elaboracidn de programas de entrena- -

nienta.

Los resultados que deben abtenerse en esta etapa son:
- nimero de trabajadores que reguieren entrenamiento;
- caracteristicas de los trabajadorss que requisren entrenamiento;

- descripcifn de actividades en que requieren entrenamiento.,

1.5,9 NECESIDADES DE‘ENTHENAMIENTD MANIFIESTAS,

Este tipo de necesidades de entrernamiento se presentan sn los si-—

guientes casos: '

- cuando en la empresa se tienen trabajadores de nuevo ingreso;

- cuando los trabajadores son transferidos (pasan a un puesto de
categoria similar) o ascendidos ( pasan a un puesto de categoria
superior);

- cuando se sustituyen o modifican; la maguinaria, las harrémian- .

tas y/o el método de trabajo.

1,5,10 PROCEDIMIENTOS PARA DETERMINAR NECESIDADES DE ENTRENAMIENTO MANI—

FIESTAS,

En los tres casos de nacesidades manifiestas, los procedimientos -

pare determinarlas y obtener los antecedentes para la elaboracién
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tde programas de entrenamiento, resultan de aplicacifn relativamen— -
ts sencilla como puede apreciarse en el cuadro de la pdgina siguien

te(1)

1) Todo lo referente & los "Antecedentes para la elahboracién de pro
gramas de entrenamisnte ( utilizan esta palabra en vez de adies-
tramiento para sl fin de rnuestra tesis)" fue sacado de un manual

de ARMO,

Pare obtener esa descripcifn de actividades, sz debe realizar una
comparacidn de puestos en el caso de transferencia o asecenso, y —
una comparacidn de actividades (actuales y futuras } en el casp de

cambios de maguinaria o método de trabajo.

ELABORACTON O CONTRATACION DE PROGRAMAS

En esta etapa se sslecciona el tipo de accién que se debe llevar —
a cabo, pare resolver las necesidades de entrenamiento detectadas -

Estas acciones pueden ser desde dos tipos:

1. Elaborecién de programas para entrenamiento, en la misma planta.

2, Contratacisn de programas para entrenamiento elaborados por - -
instituciones o compafifas especializadas.

Pare decidir acerca de cual accifn seguir es necesario considerar:

- las posibilidades tanto materiales como humanas de la empresa;

.- el costo de cada accidn,

- los resuyltades que se obtendrdn con cada accidn,

En la pdgina siguiente se incluye una grafica, donde se proporcio-

nan los criterios sobre los cudles debe basarse una decisién,
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DIVISION DEL ENTRENAMIENTO
En razén del fin.

Ante todo se presenta el entrenamiento al obrero o emplsado nuevo

En caso de cambio de puesto, Cuando el obrero o empleado tienen -
que cambiar de puesto, sea por transferencia temporal, para llenar

una vacante o por ascenso.

.Por medio de sistémas. Cuando en razdn de cambios de mé&todos de —

trabajo, de herramientas o de simplificacién de éste se requiere -

entrenar,

Cuando una persona estd realizando mal su labor y requiere‘que - -
sea corregido, para su mejor desempefio; a esto se le llama "Correc
cifn.de defectos". En rezén del método. Es decir que estd en fun
cién del tipo de entrenamiento utilizado, ya sea una "Instruccidn

Programada® ¢ un Seminarie,
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CAPTTULO  II
EL PROCESO DE LA INSTRUCCION

2,1, METODOS DE ENTRENAMIENTO.

Exlsten diversos criterios para clasificar técnicas y —
métodos de entrenamiento, algunos de ellos son los que mencionamos a conti

nuacidn:

a)_ Segun el grado de educacidn que se va a impartir y -
1los objetivos que se siguen.
Métodos abjetivos,
Adiestramiento M&todos audiovisuales,

M&todos informativos.

CapacitaciBn,ssseceaseessss Métodos ds participacién de grupos.

’

Formacién y Desarrvullo...... Métodos destinados a cambio y orientacidn de

actitudes,

b) Segtin la actividad realizada por el sujeto.

Labor individual y autoeducacién.

Interaccién y participacién de grupo,

c) Informacién de conocimientos.
Instruccién Programada.
Lectura planeada Labor individual

Autocritica Autoeducacién,
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Mesa redonda
Grupos efectivos de trabajo
Seminario,

Mé&todas del . '
odos del caso Labor de squipo.

Congreso.

ongreso Participacién de grupo.
Comite, Desarrollo de actitudss,
Simposio.

Tormentas cerebrales,

Dindmica de grupos.

Para nuestros fines haremos una breve descripcién de los
diferentes métodos de instruccién, exceptuandns el método de instruccidn —
Programada que es el que nos ocupa, el cual le dedicaremos un éapitulo com
pleto. '

Con respecto a los métodos de instruccién, tiene una - -
gran importancia la situacién y la organizacién fisica de las aulas, una
adecuada ventilacién, una luminosidad correcta, Etc.

2,1,1, EVALUACTION,

tUna vez que' se ha realizado el curso se procederd a la -
evaluacién cdel mismo, can esto queremos decir que trataremos de medir ls
af’icaci-a‘y resultados del progrema educativo y de la labor del instructor;

para esto se deben tener en cuenta cuatro aspectos bésicos que son:

a) La reacciSn del grupo y la del alumne,
b) €1 conocimiento adguirido, v
¢) La conducta,

d) Los resultados.



La conferencia:

Es uno de los mediaé de comunicacifn verbal mds usuales,
Su caracterfistica esencial es la formalidad, Las ventajas que representa
son muy numerosas, algunas de ellas son la facilidad para presentar sin —-
interrupciones amplics cdntenidns, asi como la répidez de la transmiéién -

de la informacidn,

Por otra parte; permite el control rigido del auditorio
y da pauta al expositor para influenciar definitivamente a aquel, a fin de

lograr su cooperacién.

Los objetivos que se persiguen con la conferencia son:

a) Presentar informacifn de manera farmal y directa;

. b) Plantear informacién espscializada;

c) Identificar la problemitica general o un aspecto de asta;

d) Explorar posibilidades de solucién para un problema ganarai o un punto
de este;

e) Motivar al grupe, y

f) Ayudar al auditoric a compartir las experiencias de otras personas,

Esta técnica se emplest cuando se estd& tratando con un -
grupo grande, cuyos miembros deben ser informados a la vez; cuando los ~-
asistentes ﬁo tienen suficiente informacidn o experiencia, o cuando se —
dan a conocer pdliticas o procedimientos que deban ser puestbs en vigor -
inmediatamente o no se disponga de tiempo. para preparar otro tipo de comg

nicacién escrita.-




Mesa redonda:
La mesa redonda es " Discusién ante un auditoric por un
grupo seleccionado de personas, por lo general de tres a seis, bajo un —

moderador”,

En la mesa redonda participan varics expositores. Algu-

”nﬁs objativas, saon; ’

» a) Obtener la participacifn esporddica dé. los asistentes, por encima ds la
participacidn general; ‘ A

b) Adquirir informacidén sobre diverses enfogues de un: tema;

c) Conocer los puntos de vista de varios expositores:

'd) Crear una gtmdsfém informal para comunicarse con sl grupo;

e) Identificar el problema a asuntos que se toman en cuenta para axplota:r;-_

los, y

?) Plantear en forma deliberativa y disidente temas especificos.

Dialogos:
Las caracteristicas ssenciales del dialogo, son:

a) Informalidad semejante a una conversacifn simple;

b) ?acilidad para comunicacidén d}inactaicnn gran indice de retroalimenta- -
cién;

c) Benera interés éntrs los miembros dsl grupo;

d) exposicién f&cil a personas que carecen de aptifudes pare presentar -

idess,

Corresponde al conductor de dichos grupos svaluar las -

aportaciones de los expositores, persuadir de lé certeza temdtica y con—
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vencer de los razonamiemtos presentados, para gue el dialogo sea fructifero

Congresos:

Es una reunién con el propdsito de impartir e intercam- -
biar informaci6n, tomar decisiones, resolver problemas, averiguar hechos, -
planear o inspirar. Puede describirse como una fusién de experiencias y -
opiniones entre un grupo de personas muy calificadas en una determinada es
fera, o entre gente capaz de analizar un problema basandose en la informa-

cién proporcionada por conductores competentes,

Jornadas:

Son eventos deliberativos integrados per varias secciﬁ__
nes de trabajo, con propGsito de identificar, analizar o resolver proble
mas, motivar a los miembros del organismo e intercambiar informacién, Son
generalmente de cardcter intermo y para su organizacién habréd que recurrif

a las técnices ya asimiladas,

Métodos de la "Charola de entrada";

Consiste en presentar a los participantes, Material y ——
prbblemas que representan una situacién compleja es decir, hechos que pue-
' den presentarse normalmente en el desarrollo cotidiano de sus labores. El
entrenadé decide como manejar cada situécién, y toma nota de cada paso y -
accifn que realiza asi como la decisién que tomd. Normalmente habré dife—

rentes soluciones tomadas por los diferentes miembros del grupo.

Al participaate se le expone una situacién real de treba
jo. La denominacién de esta forma de entrenamiento se le denomina charola -

o canastilla de entrada, debido a que los ejecutivos tienen una, sobre
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su escritorig.

Seminario:

El seminario es un svento de comunicacién deliberativa -

que tiene por objeto diwulgar y desarrollar ideas y pensamientos en la men

_te de los demds, cultivehdola en forma dialéctica y obteniendo una sfnte—

sis de rezonamiento metodolégicamente estructurads,

Canstituye un proceso ds pensamiento guiade, por el cual
los concurrentes perfeccionan sus conocimientos sobre un tema mediants el

trabajo de conjunto.

El seminario puede ser de investigacién o de t;mbajo. Es
de investigacién, cuando el cbjeto formal es coordinar las aportacién de —
infur{naciﬁn sabre trebajos .,esbecif’icus. Es de trabajo cuando la reunifn -
en forma de seminario tiene por objeto fomentar inquistudes en temas rela-

cionados con las actividades laborales propias de los participantes,

Simposio;
Es el svento de comunicacién deliberetiva que permite
la inten‘:enciﬁh gecuencial de variaos ‘emisures-expositozes, quienes exponen

a nivel especializado diversos enfoques de un solo tema,

Los objetivos del simposio, son:

a) Transmisién de datos que devienen en’ iriformacién,los datos son especia-
1lizados en alguna disciplina,

b) Exposicidn continua del enfogue especializado del tema, y

c) Descomposicién de un tema con diverses criterics..



4,- Entrevista,
5.- Encuesta,

Todos los anteriores métodos, tantu‘de labor individual
como de grupo se pueden y deben ajustar a las diferentes necesidades de -

cada empresa.

Un método gue es recomendable por ser sumamente objeti
Qb es el de que los principéles ejecgtivos de la empresa, por medio de se
sicnes de. trabajo analicen y discutan'que debe hacerse en materia de eni-
trenamiento. Los resultados obtenidos dardn al instructor una informa- -

cidn directa' y objetiva de las necesidades de la empresa.

2.1,2° FIJACION DE LOS OBJETIVOS.

Cuando se han descubierto las necesidades de la empresa,

G

se procedera a sefialar los objetivos que se dsban cubrir,

Aqui tendrdn una gran involucracidén los responsables de
diferentes unidadeés dentro de la organizaci6n; por la experiencia que - -

ellos cuentan analizardn vy discutiréh gl contenido de los cursos.

Por lo anterior, los jefes de linea y la unidad de capa-
citaci6n comparten la responsabilidad de decisién respecto de la materia

de todo cursao,

2.1.3 FIJACION DEL CONTENIDO,
El establecimiento del contenido es parte de la planea-

cién, La sigﬁienta es una escala de los distintos programas de educacién,



con base al contenido:

l.- Gbnocimientos alementales acerca de la empresa,

2,~ Conocimientos y habilidades slementales para el puesto que se desempefia

3.~ Conocimientos de complementacidén profesional pare el mejor désempeﬁo ——
del puesto,

4.~ Materiss culturales y conocimientes universales para mejorss y mds macu

ras actividades de la persona.

Por las diferentes y variadas necesidades de cada empresa

no es posible hacer una relacifin completa de temas o materiss que se deban

impartir. Sin embargo come alguna orientacidn se pueden mencisnar algunos

temas,

A nivel elemental:

Conocimientos de induccién @ la empresa,

Elementos de administracién.

Comunicacidn,

Organizacién del trabajo.

A nivel de capacitacifn y desarrollo:

L' La capacitaci6n impartida tiene dos tipos de curses basicos; uno téeni

co llamado profesional y otro de informacién y formacisn en general,

¢

El primero con un 90% de materiass técnico-especificas a
rientadas directamente al puesto de trabajo. Este tipo de cursos se usa -

para grupcs de medianoc y alto nivel,

El segundo trata de orientar y dar formacidn genersl.



~ Segin sean las necasidadsa de la empresa se le debe dar

més preferencia al tipo de curse que le convenga & una cumbinaclén de am.

bos,

La segunda se realiza durante el curso y.tiene la venteja
de gue se pude conocer diariamente la reaccidn y conocimientos de los alume
nos. La evaluacifn al final del curso es la mis prdcticeda y sus resultados.

positivos,

2.2, MEDIOS AUXILIARES PARA EL ENTRENAMIENTO

Auxiliares gréfices.

Pizarrén,

El tradicionael pizarrén, cuyo uso y eplicaciones son de -
todos conocidas diremos solamente que este sea’ imantade para que permite ma

yor versatilidad.

Rotafolio:

Este instrumsnto ha tenido gran versatilidad y populari-
dad ¢ltimamente; entre otres ventajas puede contarse su fécil manipulacién,
es decir, el hecho de ser portdtil y la posibilidad de tresladar las hojas
escritas4una vez separadas. Tiene especlal eplicacidn tratdndose de activi

dades a base de discusién y trabajos de grupo.

Franelégrafo:
Aunque esta derivacién del viejo pizerrén rno es estricta
mente para escribir, consideramos oportuno mencionarlo, dadas las ssmsjan-

zas de sus aplicaciones,
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Se treta de un lienzo de franela o tela semsjante adheri
‘da a una tahbla de proporcicnes parecidas a les de un pizarrén, sobre la —
cual se pueden adharir piezas de cartén, que tienan an la parte anterior -
uno o varios caortes de lija gruesa qus hacen pasibls la adherancia a la -

franala,

Grafica:

Son la amplia gama de ayudas viguales qus se elabaran pa
ra dar alguna informacidn, denominar algln eventa o tema; aetc; y que, ge-
neralmente permanecen fijas a una pared colocadas en un triple, o bien, -

suspendidas de algin techa,

Proyeccidn de imdgenes.

Proyector de cine sangro de 16 mm,

Edte instrumenta es de especial interés, debido a la can
tidad y variedad de peliculas que existen en materdia de ensefianza, Puede —
asegurarse que un programa que carezca de la proyeccién de una pelicula no

responde al sentido objetivo de la sducacién actual.

Proyector de transparencia:

‘ Gran parte del material visual y audiovisual estd consti
tuido por transparencias (fotcgraf’ias de 35 mm en calor) que son suficien-
temante ilustrativas y cuya utilizacién es semejante a la de las peliculas.
~ Una transparencia puede tener diverses fines: ser parte de una secuencia de

imégenes o bien permanecer proyectada como ilustracién de fondo.



Hetruprbyectur o proyectar al hombro:

Este sparetc permite ilustrar a hase de placas.transpa-——
rentes fécilmente removibles y constituye un medio-para gue el instructor
haga mds objetiva su axpuéicién. Puede utilizarse también con un rallo de
papel de acetato sabre el cuasl puede sscribirse o dibujarse con un lipiz -

especial {crayén),

Este proyector faciiita al instructor su ensefianza, pues
1e permite estar siempre de fremte 8 su auditorip y, si tiene necesidad de
referirse a algin punto o palabre proyectada, no s tiene gue vnltear y ha
cerlo en la pantalla, pues basta marcarlo con un lépiz directamente en sl
Cuerpo trensparents proyectads, Es relativaments sencillo preparar las —
transparencias para este proyector, hasta una mica recortada al tamafio co-

rrespondiente y el material de impresidn adecuado.

Proyector de cuerpos opacos.

La diferencia ds este proyector y el anteriormente descri
to radica en que el proyector de cuerpos opacos tiene come finalidad espe.
cifica de proyectar ilustraciones y cusrpos opacos teles como: cartas, di-
bujos, léminas, fotografias, stc, La ventaja es que no ss8 requisre una ag'
pecial preparaciin de el material qus se va a proysctar, hasta colocar las

cartas, ldminas o dibujos.

Circuito cerradn de televisién,

Es uno de los més novedosos equipos .auxiliares de el w—
entrenamiento, es un circuito cerrado de televisién,.- Dicho equipo consta,
bésicamente, de una cémara filmadora, une grabadora y uno o varios menito-

res de televisién, En términos generales, la ventajs bdsica es que se pue



de contar can una instantdnea. repeticidn de los hechos.

Algunas de sus aplicaciones y ventajas con este versatil

y novedoso madio de comunicacidn, son:

l.—~ Taner un control directo y una supervisidn de como se realizen los cur

SOS.

1)

2.- Tener la oportunidad de conservar (filmoteca) eventos importantes para

gu2 los grupos wuelvan a tenerlaos frente a si,

3.~ La ogportunidad de que las propics instrumentos desarrollen sus habili-

dades comg talss, puesto que les sirva ds critica,

4.— Otra aplicacidn s que se pusde aplicar en diversas aulas simulténea—

mente,

5.- Sirve pare lograr que los alumnos observen su forma de actuar y mdif_i‘
car por propio consentimiento su conducta, o bien, afinen sus conoeci-

misntos y habilidades.

‘3.= Es Gtil para intensificar la técnica ds aprender-haciends, mediante -
la filmacidn de la actuacidn de cada alumna antes, durente y después

del curso,

Medics senoros.
Grabadaora:

Sin duda, la graebadora, con sus diferentes tipps y tama-
fios, constituye la mejor de las ayudas auditivas que se utilizan en la ac-

tualidad.



Tocadiscos:

Es muy grande el empleo que tienme el aparato. Existen —

en el mercado grabaciones en discos especialments dedicados a la snsefianza.

2;2.1. SITUACION Y ORGANIZACION FISICA DE LAS AULAS,

Es asunto de suma importancia la situacidn y organizacisdn

de las aulas.

2.2,2  VENTILACION ADECUADA,

Se -ha comprobads cientificamente que, para un sang y efec
tivo funcionamiento del cersbru principalmente, y en general de la fisiolo-

gi{a humana s necesario que haya abundants y pura ventilacién.

Dentro de las posibilidades es aconsejable que tedo cen
tro de ensefianza este rodeado de espacios verdes que, ademds de brindar la

ventaja del aire pure, son gratos a la vista del alumno,

2,2,3, LUMINOSIDAD DEL AULA,

Es de suma importancia este aspscto de todos conocidoy——

para una efectiva comprensién visual.

2.2.4, LIMPIEZA DEL LOCAL.

Un local limpio y bien presentado es grato a la vista'y

nos mantiene en actitud favorable,

2.2.5, FUNCIONALIDAD,
Este concepto significa que-una aula{debe responder a -

diferentes necesidades como son:



Ubicacién,

Dimensiornes.

Distribucién,

Conexiones eléctricas suficientes,

Material y equipp necesario.

Otra ventaja es la no fijacién de les silles al pisc —

i para distribuirlas una y otra vez segin sean las necesidades d¢ cada curso,

2.3. PROPOSITOS DE LA INSTRUCCIDN,

Las siguientes son las stapas ligicas pare tener éxito -

en la funcién de entrsnamienta.

1.~ Investigacidn para determinar las necesidades que existan o que deban

satisfacer a corto, medianc y largo plazo.

2.~ Fi‘jar los objstives que se desban lograr,

3.—- Establecer gque contenidos de capacitacién o adiestramiento son necesa-
rios,

L7

4,- Sefialar la mejor forma y método de entrenamiento para el curso.

i S,~ Una vez terminado el curso se debera evaluar,

6.~ Continuacidn de la capacitacién.

Uno de los problemas de mayor dificultad, es detectar -

las necesidades que, en materia de entrenamienta, hay gque satisfacer, Sin

la investigacién previa de las necesidades, nunca se podrd programar nin-

gan cursoc de entrenamiento,

H
5
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La empresa desea gue. sdlo se‘imparta capacitacién en la
medida necesaria a cada caso. Esto se hace para no tener gastos superfldos
o innecesarios. Con todo esto queremos decir que la funcidn educativa no so
lo.debe impartir conocimientos, sino también debe perseguir, la formacidn

cultural e integral del calaborador.

Las necesidades de entrsnamiento se pueden clasificar —

de la siguiente forma:

l.- Las gue tiene un individup,

2.- Las que tiene un grupo.

3.~ Las que requieren solucidn inmediata.

4,- Las que exigen instruccién sobre la march. .

5.~ Las gue precisan instruccidn fuera del trabajo.

6.~ Las que la compafia puede’resulver por si misma.

7.~ Las gue la compafila necesita recurrir a fuentes de entrenamiento extsg

nas.

Por lo que respecta a los métodos pare determinar necesi

dades mencionaremos algunos:

1.- Grupos efectivos de trabajo, (el método de discusién en grupos),
2.- Consultores extemas,
3.~ Comité especial, .
2,4 CARACTERISTICAS DEL APRENDIZAE.

El aprendizaje puede ser sficiente o poco eficiente, sg

gin las caracteristicas de la forma de conducta adquirida.

El procesoc de aprendizaje es eficiente cuando permite -
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que la conducta sea adecuada, flexible y trensferible.

La conducta es adecuada si manifiesta en forma correcta

las situaciones en que se necesita.

El aprendizaje eficiente produce una canducta flexible,

8s decir, se adapta a distintas situaciones,

También es importante gue el aprendizaje sea transferi—

ble, es decir, que facilite nuevos aprendizajes.

’ 2,5 FACTORES QUE INFLUYEN EN EL APRENDIZA.E.

El instructor necesita conccer el proceso -de aprendizaje
'y los factores que influyen en g1 para planear las tareas de instruccidn

en forma correcta,

Hay varios factores que influye n en sl aprendizaje y —

pueden facilitarlo si son considerados adecuadamente durante la instruccién

Los més importantes san,.la dificultad de lo que se va -
a aprender, es importants cnnocer.las caracteristicas personales del indi-
viduo que aprende, la forma en que se realice la instruccién destacando —-
especialmente, la actitud personal y la informacidn gque se tenga sobre los

procesos realizados, el estimulo del grupo.

La dificultad de lo que se va a aprender es importants,
porque estimula o desanima a la persona que aprsnde; Si es muy fécil no -~
despierta interés; si es muy dificil desde el principio ss sabe que va a

fracasar.
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Las caractéristicas personales de quien aprende es otro

factor muy importante, Estas caracteristicas se pueden considerar:

De acuerdo con el tipo de integrantss del grupo (adoles-

centes, adultos, hombres, mujeres, etc.).

Desde el punto de vista de las diferencias individuales,

El instructor necesita para aplicar adecuadamsnte los -
principios del aprendizaje y realizar eficientemente sus tareas, conccer -
las caracteristicas de los participantes a su cargo para adaptar el ritmo

y. los procedimientos a las difersencias que, va a encontrar entre ellos,

Los nifios y los jévenes difieren de los adultos en diver
sidad de caracteristicas gque influyen en el aprendizaje; difsrencias cor-
porales, distinta velocidad de reaciones, valores, actitudea; intereses y

motivaciones,

Los adultos presentan mayor resistencia a cambiar sus -
conductas habituales, ya que sus creencias, actitudes e intsreses son més
estables y a menudo dogmético., Los adultos apfenden gensralmente menos de
lo que podrian; estéd comprobado que de los 20 a los S0 de edad la capaci——

dad de aprender no disminuye,

E1l adulto puede tener resultados inferiores que los jévg
nes en aprendizajes debido a escasa motivacién, a sus ideas acerca de si
mismo, a su menor velocidad de reacciones, o a naturales deficiencias en

sus funciones sensorialss, pero no por falta de capacidad,

La escolaridad influys més en 1a edad, otro tanto sucede

con la experierncia en el trabajo y las relaciones con la comunidad, También
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".'la seguridad persaral influye sn su aprendizaje, el primer fracaso lo desa-

nima o se siente estimulado para vencerlos.

La actividad personal del participante es tan importanta
para que el aprendizaje sea eficiente, El refusrzo es el conocimiento gque

tiena el participanta de los resultados da su actividad.

El refuerzo lo sstimula a repetir la conducta, si obser-
va que es la correcta; los refuerzos son mds eficaces si sqﬁ frecuanteas y

1] dan.inmadiatamente después de la ejscucién,.

G6i la conducta no es adecuada, las correcciones permi~ -
ten al participante conocer sus errares, al momento en que fueron cometi—
dos y la forma de enmendarlos, £1 estimulo pars aprender que proporciona -
@ grupg cuando la instmccidﬁ es calectiva, tamhién desempafia un papel —

-destacado en el aprendizajs persenal.

Si el grupo estéd interssado en aprender y la atmisfera -
es cordial y de cooperacidn, el individuo aumenta su interés, se esfuerza
mds y aprende mejor., Cuando el grupo no estd interesado, la atmdsfera es
hostil o no hay disciplina en el trabajo, la sstimulacién del grupo hacia
el individuo sers minima. |

Los factores que influyen en el aprendizajs, son: La di-

i ficultad de lo gque se trata de aprender.

Las caracteristicas de la persona gque aprends (sus inte-

reses, sus experiencias anteriores, sus aptitudes, la confianza gue tenga

en si mismo),

i
1
1
i
i
H
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La acfividad personal que realics y al canucimientu.dﬁe

‘tenga de los progresos realizados,

El estimulo del grupo.

2.6, MOTIVACION.

Las fuentes de la accién humana son muchas y variadas, -

Las fuerzas internas del organismo , frecuentemente activadas por estimu--

: los externos, y que actan a través dé los érgancs de los sentidos, son —
los que determinan principalmente lo que hacemos y la manera como actuamas
Para decirlo brevemente, toda conducta obedece a un impulso. Somos "movie

dos" a actuar, Estamos motivados,

La motivacién comprende:
a) Activacién de energia

b) Direccidn del esfuerzo a un solo objetive particular.

c) Obtencién selectiva a ciertos estimulos y sensibilidad disminuida de -
: otros.

. d) Organizacién de la actividad en una forma integrada.

i e) Persistencia de esa actividad hasta gue cambien las situaciones inicia

les,

2.6.1, NECESIDADES E IMPULSOS,

A las consecuencias psicolégicas de la existencia de —-

las necesidades orgénicas que se hacen sentir las llamamos “impulsos",

2.6.2. CONTROL NERVIOSO DE LA ACTIVACION,

Nos hemos dado cuenta del papel poderoso y dindmico que

el cerebro tiene que desempefiar en la iniciacidn, modificacidn y manteni-
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miento de la conducta.

Alguna clase de energia, luz, sonido, calor, etc, choca
con urj'éi'gano receptor: a:j_os, ‘ofdos, piel, stc., y establecs impulse ner—
viosos que son llevados por una u otra via hasta el cerebro. Les vias aun-
que complejos son especificas, Si determinada regidn de la superficie cor-
poral recibe la estimulacién, una dres dada o mds de una) de la superficie
cerebral, es la receptora final de los impulsos. Da modo caracterdistico, -~
hay‘ después una transmisién mis amplia por complejas y tortuosas vias de

"asociacifn" hasta centros motores del cerebro: estos cuando son excitadas,

envian impusos hacia los mdsculos y gléndulas, creando movimienta o “reac

cign",




CAPITULD III

INSTRUCCION PROGRAMADA

'3.1.  GENERALIDADES

Es una técnica relativamente nueva, que al iniciarse den
tro del campo industrial y comercial, pretende revolucionar las técnicas -

que se acostumbren para impartir instruccidn sn los diferentes campos.

Le idea fundamental de esta técnica, es la de presentar

aguellos conocimientos que desean transmitirse; baséndose en lo siguiente:

a) Subdividir e). tema a tratar en stapas breves y compren

sibles.
b) Las etapas deben seguir un orden légico.

¢} Cada etapa debe ser seguida de una pregunta que debs
ser f4cil de respondsr, ya que con ella se pretende -
mas que intsrrogar al entrenado, svitar que se distrai

ga.

d) Inmediatamente después se le debs preasentar la respues
ta correcta, pudiendo contener ésta, informacién com—
plemsntaria, dependiendo del tipo de programa que se

siga.

|
t
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Con esta técnica se pretende lograr que el entrenado a—

prenda paso a paso y a su propio ritmo, el tema propuesto, en un orden 16

gico, reafirmando sus adelantos y avanzando siempre sobre terreno seguro.
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El poder conocer la respuesta correcta inmediatamente — .

. después de que ha contestado, motiva al ehtrenado, ya que le permite COM—m

Probar lo acertado o errdneo de su respuesta,

3.2. ANTECEDENTES.

Esta técnica tieme sus antecedentes desde la época de —
S6crates, no fué sino hasta 1955 cuando el Or. B. F. Skinner, Profesor de
la Universidad de Harvard, publicé un artfculo en el que sefialaba que tan-

to el comportamiento animal, como el humang, pueden controlarse gracias a

las técnicas empleadas actualmente en Psicologfa. Su teorfa se basa en que
todos los actos de un individuo obedecen a una serie de leyes y asegure

- que la instruccidn dada a un individuo se puede mejorar si se siguen cier-

tos principios.

Primeramente menciona que el comportamiento de una persg

.na, es més que una serie de complejas reacciones que aun cuando no sean --—

idénticas, se pueden clasificar de acuerdo con .su origen; ya que aungue -
cada reaccién es original en muchos aspectas forman parte de un grupe que

obedece a una serie de influencia idénticas del medio ambiente.

Como segundo punto nos dice, gue tan importante es la —
respuesta con el estimulo, ya que este es el elemento gque permite modifi-—

car un comportamiento.

Sobre el estimulo sefiala gque debe ser mensurable, al —-
igual que la respuesta con el fin de que pueda variarse ya que la respuss-

ta varia en funcién del sstimulo.
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Otro aspecto bésico gue senala sl Dr, Skinner, es el del
empleo de un "refuerze", es decir, si el comportamiento de un individuo co
rresponde al tipu de resbuestas buscadas se debe reforzar con el estimula
apropiado, sefialando que una de las candiciones para lograr el éxito es —

la rdpidez con que se presentan el refuerzo después de la respuesta caorrec
ta.

Con éstas bases indica que la ensefianza puede verse afec
tada en la misma forma ya gus basicamente se tréta de modificar el comporta
miento de un individuo . Sefiala gue al aprender el individuo tiene dos mo
tivaciones bésicas; una interior, que proviene del interés causado por el
trabajo mismo y otra exterior que es el esfuerze por agradar al instructor,
o bien, el placer del éxito. A un individuo basta con presentarle la sclu
cidn correcta después de su respuesta a una pregunta, para proporcionarile

un esfuerzo eficaz y animarle a seguir,

3.3. IMPORTANCIA DE LA INSTRUCCION PROGRAMADA.

Hay algunas series ds factores que nos llsvan a conside
rar la importancia pare obtener resultados positivos de la instruccién - -

programada, y se pusden resumir a:

a) OBJETIVOS

b) INSTRUCTORES

c) MOTIVACION

d) NIVEL INTELECTUAL ;

e) TEMA A TRATAR . , '
f) TIEMPQ LIBRE 0 DISPONIBLE

g) LOS 'MEDICE CON QUE CUENTA
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- h) PRESUPUESTOS

a). OBJETIVOS.- Hay que analizar si la instruccién pro—
gramﬁda Qa a resultar positiva parae los fines.que se pretenden ya que los
problemas que surgen en una smpresa u organizacién no siempre son los de -
falta de instruccién, sino que puede haber problemas de tipo maquinaria de

ficiente, falta de acondicionamiento en el lugar de trabajo, ete.

b). INSTRUCTORES.- Los instructores deben poseer la ca-
pacidad de ensefiar, de poder comunicar'sus ensefianzas y que sea comprendi-
-do por sus agentes o alumnos o comp se llame 'segin el caso; el instructor
debe poseer tres cualidades para lograr sus objetivos de ensefianza, segah
lo sefialan Porctor and Thorton, en su libro "THAINING: A HANDBOOK FOR LINE
. MANAGERS", y éstas son:

1.- El1 deseoc de enssfiar
2.~ Un amplio ccnocimiento sobre el tema.

3.- Familiaridad en la técnica de instruccidn empleada.

¢). MOTIVACION.- Para lograr gque su auditorio se incorpg
re con entusiasmo al procesp de entrenamiento sobre alguna actividad deter
minada, debe hacer un Indice de motivacién si no gqusremos que nuestro cur-

so fracase.

Para logrer la motivacidn vamos a tocar dos puntos:

l.- Los objetivos del curso, su contenido, la relacidn -
que tiens con su trabajo, su importancia, los hore--

rios, las técnicas de instruccién y los beneficios -



gue se esperan.

2.~ La importancia gue para su desarrollo personal repre
senta lo que va-a eprender, es decir, es necesario -
hacer ver al alumno que aquellc que se va a comuni——
car le interssa porque va a representar un beneficio

persanal.

También se motiva al alumro utilizando sistemas que fo-
" menten su asistencia, la participacién y el aprovechamiento y podemos de-

tallar algunos:

INGENTIVOS:
Se puede entregar a los alumnos 6 entrenados un centena-
rio, un reloj o cualquier objeto de valor-al terminar el
curso satisfactoriamente y esto se le informa al iniciar

el curso de que se trate.

DIPLOMAS DE ASISTENCIA:
Esto es 1o mAs comin, ya que un diploma a cualquier ni-—
vel es simbolo de superacidn y en el que se reconcce el

esfuerzo para lograr dicha supsrecién.

OPORTUNIDADES DE PROGRESO:
Es muy importante y se puede decir, gue es lo que mis —
aprecia el personal entrenado y esto es que s8 le brin—
den oportunidades para poner en préctica lo que se apren
di6, mediante una promocién que se le haga sentir, que
vl a aplicarirealmenta ;o gue aprendié y de que serd re-

munerado de acuerdo a su capacidad.




W

:
b

ag

d) NIVEL INTELECTUAL.- Se deben enalizar las caracterfs-
ticas del personal a entrenar, por ejemplo conocimiento del tema, el nivel
pramedio de preparacién escolar, la rapidez de captacifin, para captar con

precisién lo gque se estd comunicanda stc.

Una vez analizadas las carecteristicas del grupo determi

naremos:

- 1.- NUMERC DE ALUMNOS: Para un mejor aprovechamiento sa
' recomiendan grupos peguefios, un promedio ds 15 es —

aceptable pare una mayor efectividad.

2.- CATEGORIA O NIVEL JERARQUICO: Es decir no debemas ——
mezclar personal de diferentes niveles ya que los —
del nivel superior sobresalen y el personal inferior
ya no se sients motivadn y nuestro curso no logrard

los fines trezados, \

e) TEMA A TRATAR.- Es muy ‘necesario conocer el tema, -

puesto que influye en la seleccién de las medios y técnicas que se emplean

'en el entrsnamisnto; también la profundidad que se quiere lograr en el mis

mo, influye en otros factores como son los costos, los medios, técnicas, -

etc.

En lo que respecta al tsma se pueden hacer también algu

nas consideraciones sobre sl mismo como:

1.- CONOCIMIENTO DEL TEMA: El conocimiento que tiens sl
instructor del tema, qué tan actualizado estd en el

mismo, conoce la aplicacidn que tisnen eStos conoci-
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mientos sobre.los problemas u gbjetivos que se pre—

. tendsn alcanzar.

2.— DEFINICION DEL TEMA: El instructor debe sefalar el -

tema que se va a tratar, asi como los puntos que se

tocarén,

3,- CONVENCIMIENTO DE LA BONDAD DEL TEMA: Es muy impor-—
tante qie les haga saber a los entrenados los benefi
cios presentes o futuros que 1lss va a proporcicnar -
@l curso a tratar tanto .para ellos comn para la em-

presa.

4,- EXPDSICIDN DEL. TEMA: Dsbe ser expuesto en forma 16gi
ca eon el fin de ir conduciendo al sntrsnado de lo

mis fdcil a lo mds difficil.

5,- Interesar a los alumnos en el tema adelantando 8l --
contenido del tema a grosso modo pare que cuando em

piece el curso sabrén lo que lss va a ensefar.

?) TIEMPO LIBAE O DISPONIBLE.-Se deben de fijar horarios
exactos en los que se imparta la instruccién, para qus no haya diécrepan__
cia en las labores diarias del personal y no se debe alargar dicho tiempo
disﬁonible ya gue los alumnos se descontrolan al no tener un horario deter
minado gue les permita tomar el curse sin que tengan cuntrétiempos que les

pueda afectar en su trabajo diarias.
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g) LOS MEDIOS CON GUE SE CUENTA.- Dentro de los medios,-

se tomardn aspectos tan importantes como:

1.~ MATERTALES: Es importante que se investigus acerca -
de 1o que nos ‘puede servir en el tiempo a desarrollar y éstos pueden ser:

manuales, publicaciones , peliculas, informes, gréficas, grebaciones, etc.

4 2.- LOCALES: Es necesario gque haya instelaciones adecua-
das para la comodidad tanto del instructor como de los alumnos ya que de -
esto depende mucho el aprovechamiento y esto es; la iluminacién, la venti-

lacidn, pizarrones, ‘proyectores cuando se llega el caso, stc.

h) PRESUPUESTOS.- Se puede determinar el costo de un cur
So 0 progrema de entrenamiento', dividiendo el mismo entre el ndmero de par
ticipantes y checar contra objetivos para saber si es juistif‘icable la ine-

varsifin perc tomandd en. cuenta los siguientes aspectos:

1.~ Determinar los costos estimados por las horas-hombre

requeridas.

2.~ Casto del curso, si este es impartido por personal -

ajeno a la compaiiia,

3.~ Costo estimado por comidas o refrigerios que se pro-

parcionan,

4.~ Costo estimado por hoteles si se llega & dar el caso

de qua el curso se imparta de esa manera.
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3.4.  PRINCIPIOS BASICUS DE LA INSTRUCCION PROGRAMADA,

lo. EL PRINCIPIO DE L0S PEQUENOS PASOS: La informacién se

presenta al alumno en pequéﬁas dosis, fé4ciles de asimilar,

20. EL PRINCIPIO DE RECONOCIMIENTO DE RESULTADCS: E1 alum
no recibe confirmacidn inmediata de todas y cada una de sus respuestas. Es.
to permite un control efectivo de la asimilacién de los conocimientos del -
alumno, asi como también lo obliga a desempefiar un papel activo en el apren

dizaje,

3o. EL PRINCIPIO DE LA VELOCIDAD INDIVIDUAL: Esto permite
tener en cuenta las diferencias individuales, Cada alumno aprende & sSu —

pPropio paso.

8i se dice que un progrema trata de imitar la conducta —
de un tutor individual, jcu&les deben ser las caracteristicas de un buen’.

tutor individual?, Generalmanﬁe se sefialan las siguientes:

lo. Un buen tutor empisza sn sl nivel en que se encuentra

el alumno, y no insiste en ir mds alld de lo que &1 pueds comprendsr,

20. Un buen tutor va dando pasos ten grandes como lo per

mite la capacidad dsl alumno,

30. Un buen tutor no deja sin corregir respusstas équiyg

cadas.,

do. Un buan tutor no da‘conferancias, sino més bien hace

preguntas y orienta al alumno pare que descubra las raspusstas por si mismo.
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Estas mismas. cualidades dsben tener un buen programa. La
tecn:.ca de programacidn consiste en adaptar la caracteristica del material
Progremada a los principics que se acaban de sefialar.

3.4.1, VENTAJAé DE LA INSTRUCCION PROGRAMADA.

a) Importante reducci6n del tiempo de eprendizsje,

b) Mayor nivel de aprendizaja.

c) Reaccidén favoreble por parts ds los alumnos

d) Un nuevo pepel par parta del profesor o instructor.

Lo qus hace la instrucciﬁn programada es sistematizar ls
-exposicidn de un tema dado, teniendo en cuenta las principioa bdsicos que

. sefalamos anteriormente:

S

a) La gents aprende y adquiers habilidadss a diferentes veloci

dadas, -

2

b). Para transmitir .una habilidad debe partirse ds los conoci-—
mientos y habilidades previas de los alumngs.

La instruccién programada es una manera de mejorar la -

‘ af-‘icianéia de la ensefanza a grandes grupos de parsonas; pero no es supe-

rior a una buena instrucecidn individual. En este tipo ds ensefanza,al soli

citar del estudiante una reaccién frecusnte ante peguefios segmentos de in
formacién, se logra su participacidn ectiva, y se est& sustituyendo, ds —

hacho, al instructor individual.

Para poder decir gque un material estd progremado, debe -

reunir las siguientes caracteristicas:



lo. Debe estar organizado de acuerdo con un andlisis sis

temdtico de la materia ‘gue se va 'a ensefidr,

20. Todo el material debe someterse al proceso de prueba
revisiones, modificaciones y evaluaciones sobre alumnos de la poblacién a

gue estd dirigido,

30. El material dsbe estar elaborads de tal manera que -
cada alumno pueda interactuar con el programa, manteniendo una relacién —

‘que simula la situacifn tutorial de un masestro (programa ) y un alumno.

40, Por Gltimg, el alumno debe desempefiar un papel acti-

vo en el aprendizaje y debe recibir una confirmacién inmediata de sus acier

i

tos (retroalimentacién),



3,5, EL INSTRUCTOR.

Naturalmente, también usando el método de la instruccidn

‘Programada se podrd continuar utilizands el trabajo del instructor, aungue

de un modo diverso, La instruccidn programada puede - implicar de hecho la
auto~ instruccidn, pero no la auto- administracién. Es deber fundamental -
del instructor sjsrcer un control sobre lus alumnos o entrenados por medic
de reunicnes programadas durante los cursos, para colmar sventuales lagu--
nas en algunos alumnos o pare desarrollar ulteriormente algunos puntos del
pruérama que presenten interés espacial., Con la instruceién progremada, -
el instructor cesa de ser un medio de informacién y asume el deber, bastan
te ‘més importante y dificil, de 'ser miembro de un equipo dedicade al estu
dio y & la redacci6n de los programes, contribuyendo por su parte a prepa

rar el material qus vendrd inqluido en el ‘-texto progremado,

. 3.8.1. LAS TAREAS DEL. INSTRUCTOA.

El instructor que desese que los participantes aprendan -

en forma eficiente, necesita realizar las siguientes tareas:

Estimular el deseo y la dsterminacién de aprender (moti-

vacién).

Informar de lo que van aprender y relacionarlo con sus

experienciss anteriores (estructura de lo que van aprender)

Establecer la forma de conducta deseada.
Hacer sintesis de lo aprendido.

Evaluar los resultgdos finales.



i
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El instructor con respecto a la estructura:

Examinar con los participantes la estructura de lo que -

van aprender.

La forma en que se debe presentar la estructurae es:

81 son conceptos o teorias, es Gtil presentar y faomemtar
un cuadro sindptico, que muestre la forma en que se descompong cada aspsc-

to en elementos simples y la secuencia que se sigue al aprenderlos.

Si es la sjecucidn de un proceso, tarea u operacidn.es
rgecomendable indicear & grandes rasgos, las etapas, su secuencia e importan

cia,

RECOMENDACIONES
Presentar un panorama general de la estructura da lo que

sg va aprender , en la forma mds edecuada, segin el tipo de aprendizaje.

Destacar la importancia e interrelaciones de los elemen-

tos,

Relacionar los alsmentos con las axperiencias previas de

lps participantes.
Otra tarea del instructor es propiciar las actividades -
personales del participants, pare establecer la respugsta o forma de con

ducta propuesta.

En esta tarea el propfsito del instructor estard encami-
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'n'ad&,‘a estimular 'y arientar la asctividad del participente, y para ellao ne-

cesita, proporcigrar un madslo (las infarmaciones y ejemplus necesarios), -

£l modelo es el conjunto de infarmaciones y ajemplos ne-
cesariags, suficimtss para que el participante se represente la conducta - -
a respussta que se espera de 1. E1L modela proporciona a la persona que —
aprends, informacidn schre: qué deba hacsr, coma, si lo hace carrectamsnte,

RECIRESDACTONES :
Presentar el madslo e ls forma més convenisnte de acuer
do con los aghjetivas.

Oividir Ia informacidn g el modelo, en secciones signifi
cativas y hreues,

Presentar la sscuencia correcta.

Pmsenbarlaswlicarﬁmmndsmasmcimahfm—
clars, precise y concreta,

: Destacar las diﬁcultades a indicar la forma da abordar-
a . las carrectamante.

X . Indicar las ssfiales a critarios pare svaluar las ejecu—
’ ciones parsanales.

Hacer participar al grupos hacidndolo reflexdgnar por me
dig da preguntes sobre la secusncia, los puntos clave, las razones para -

gua sa sigan ciertas normas, etc.
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Verificar que el modelo .ha sido interpretado correctamen

te y repetido tantas veces como sea necesario, .-

Otra tarea del instructor, es estimular la actividad per

sonal con las précticas o sjercicios.

La funcién de la préctica es:
Consolidar el aprendizaje.

Evitar el olvido,

Sostener y aumentar la motivacidn,
i : Estimular la autoevaluacién,
i Propiciar la abstraccidn, la generalizacién y la transfe

? S K rencia,

RECOMENDACTIONES :

Ejercitar la forma de conducta deseada, en forma total -

0 parcial, de acuerdo con el tipo de tareas de que se trate,

Realizar la préctica en copdiciones semejantes a las rea

% les,

Corregir las sjecuciones inmediataments,
Dar criterios de evaluacién, para estimular la auto-sva-

luacién,

Atender primero la precisién de la.canducta y posterior- °

mente la rdpidez,

{
1
{
!
[
i
{
i
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13,5.2" ;SLSTITUYE A UN INSTRUCTOR LA INSTRUCCION PROGRAMADA 7

La instrucclén programada nos permite verter la ansenan-
za de los msjores masstros dantru de textos programados que pueden utili-
zarse en forma masiva.

Por 1o qus se refiere al alumnp, tiene la oportunidad de

e#tudiaf con un material disefado de acusrdo con sus propiass capacidades.

Una mdguina de ensefianza, pueds relsvar al Instructor —

_ de gran parte de la responsabilidad en la ensefianza, pero pocos partidarios

'ds este método se atreverian a afirmer que las méquinas van & sustituir a -

los pmfesor‘es o instructores

El maestro humano es todavia més versétil y adaptable —-

gue la més efectiva de las mdquinas de ensefanza.

Uno de los problsmas fundamentales con los due se enfren.
ta la instruccidén programada, es el entrenamiento que deben recibir los -

Instructores para poder utilizar en farma adecuada estos materiales, Esta

"nueva actitud que deben asumir los profesores o imstructores es muy impor-

tante debido a que los materiales progremados requieren una complata reo-

,rianfaqiénvde los papeles “que desempefian sl maestro y el alumno. E1 Ins-

) tfuctor‘debe aprender una seria de habilidades qus difieren en gran medida

de ‘las técnices gque acostumbra utilizar en su clase, Por ejemplo, la uti-—

lizapién del método progrémado le permite al Instructor entrar en contacto

"~ més intimo con algunos‘estudiantes que tiemen problemas especiales, El ins

tructor debs aprender a diagnosticer las .daficiencias en el aprendizaje,
elaborar actividades complementarias para superar estas dsficiencias y dg
be poder motivar a los estudiantes a que aprendan por si mismos; esto es,

a que sean sus propios meestros, E1 Instructor debe actuar facilintando el
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aprendizaje y dejar de ser una fuente que emite conocimientos. Es importan
te que el Instructor pueda plantear diariamente las actividades complemen-

tarias que reguiersn los materiales proéramados.

8i en la instruccidn programada cada alumno progresa & -
i su propio paso, en forma independiente, aparsce un gran niimero de proble--

mas que el maestro deberd ser capaz de resolver, por ejemplo:

a) Cémo debe calificar a los alumnos si unos van mis ade

§ ' lante gue otros,

vb) Cémo debe determinar si un alumno realmente va a "su
P ' propio paso" o, por lo contrario, se estd desempefian

do por abajo de su capacidad.

c) Qué hay que hacer con los alumnos que van muy adelan

te o muy atrdé.en el curso.

d) Cuando un &lumno no asimila una unidad de trabejo, -
Lo o B . sdebe repetirla, o se requiere asistencia individual

u otro tipo de actividades?

g) Cémo se debe entrenar al alumno pare que se autoadmi

nistre al estudiar,

Estos son sélo algunos de las problemas que plantea la
utilizacién de materiales programados dentro del salén de clase; pero no
o : .es la Gnica forma en que se pueden utilizar estos materiales; por ejempio,

algunos otros usos cque se le han dado a los programas han sido:
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: ‘a)‘ Coamo segmentnspzﬁgramados de entrenamiento inicial,
esto con objeto de crear en el grupo un repertorio -
de conocimientos uniformes, con respecto a alguna - -

_ érea especifica de conocimiento, lo cual permite un -
mayor nivel de comunicacién entre el maestro y los —

alumnos,

b) Como recurso pare ensefiar temas suplementarics, esto
es cuando no hay tiempo suficiente para impartir el

contenido de los cursos.

c) Como entrenamiento de refresco , como en los curses -

de actualizacidn,

d) En forma de cursos autoadministrados, sobre temas - —

que les interesan a algunos alumnos en particular,

8) Cuando existen problemas de horarigs y no todos los

alumnos pueden reunirse a la misma hore..

Compo este 83 un campo nusvo (especialmente en México), -
hace falta que, tanto los profesores como los alumnos se sensibilicen a -
aste nuevo métndd, para gue descubren sus ventajas, y se muestre a través
de la précticé diaria, la inmensa utilidad que representa este nuevo méto
do de ensefilanza, Sin embargo existen otros problemas que deben tensrse en
cuenta si se piensa utilizar la instruccifn programada como método educa-

tivo integrado a algunas instituciones,

Sefialaremos algunos de los més importantes:



a) E1 prqbiéma del costo de los materialeé'prugramadds.

b) Ellproblema del tiempo que requiere :la elaboracidn -
de los programas, Elaborar una hora de material pro--
gramado, le exige a un programador cuando menos cin--

cuenta horas de trabajo.

c) E1 prcbiema de la formacién y la disponibilidad de —
buenos prngramaqdres; Esto es muy importante, ya que ‘
sl no se dispone de buenos elementos, se malgasta ~ -
gran cantidad de :ecuisos, asi como también se desper
taréven los'alumﬁos una actitud negativa hacia el mé-

tado, .

d) El problema de la formacién des programadores.
Si se dispone de buenos elementns humangs, es necesa——
" rio formarlos como programadores, para lo cual se re-

‘quiere la ayuda de técnicos en instruccidn programada.

e) El problema de las traducciones, Este es un asunto es
pinoso, los técnicos en'programacién piensan que no -
se deben utilizar tfaducciunes‘ya qbé, por razones —
obvias, la pruéba de los ﬁateriales se reali;d énbre
una poblacién de alumncs;bdiﬁerentes a la qus existe
en nuestro medio., Por otra parts,. si'se realizan prug
bas de los materiales, es todo un problema modificar
el material, porque para esto es necesaria la partici
pacidn del autor original, En resumidas chentas, se
ha demostrado que es mis sencillo hacer un programa

de principio a fin, que parchar uno que ha sido trédg
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cida.

f) Problema de la resistencia al cambio. Es necesario —
que los alumnos y profesores o instructores modifiguen
v su punto de vista acerca ds cfmo desbs ensefiarse. Paor
tanto, la instruccién programada surge como uno de —
los elementos que pusden entrar en jusgn para enfren

tarse a los problemas ds la educacién presente,

3.6. - METODOS DE INSTRUCCION PROGRAMADA,

Existen varias métodos de instruccisn programada que se

pusden reagrupar fundamentalmente en tres categorias:

a) METODO LINEAL,
b) METODO RAMIFICADO.

c) METODO MIXTO,

o~

a) METODO LINEAL.-Es el .primero sntre los métodos elabo

;adas en 8l campo de la instruccién programada y su concepcién se atribuye
tanto a Pressey como & Skinner. En é1, las canceptos comprendideos en la —
' » materia son fraccionados en conceptos elementales, Estas nociones san ex
presadas en sucesifn concatenada con breves frases (steps) que el alumno -

debe completar persanalmente rsllenando los espacios en blanco y haciendo

un esfuerzo mental para constituir la respuesta exacta. E1 método ofrece -
: la ventaja de reducir al minimo las posibilidades des error (y el errory — .
segin Skinner, puede inhibir sl aprendizaje), pero no se pueds negar que -
an algunos casos y parae los alumnos mds dotados esto pusde parecer dema—-
siado fécil y provocar una sensacién de fastidic por sus excesivas repeti-

ciones.
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En compensacidn, el hacho de tener que escriblr personal
mente la palabra o la frase que faltan, requiere una mayor concentracidn -

Vpor parte del alumna,

_b] METODO RAMIFICADQ.- Por el contrario, El Or, Crowder,
de la Universidad de Chigago,ve en la frame la base est irctural de la ins-
truccidn programada; la frame es una frase que gererame te oscila entre ——
30-70 palabras .y que contiene uma o mds informaciones, Con el método rami-
ficado elaborado por Crowder, llamado también Branchet o Intrinsic, las in
formaciones son seguidas de una pregunta y para ésta se aduce varias res-
puestas. Por lo tanto, el alumno debe efectuar una eleccidn ponderada en--
tre las respuestas; para cada respuestg elegida se le envia a una determi-
nada pdgina del texto, Si el alumno elige la respuesta exacta se le comu-

‘nica que lo ha.hecho bien y porqué lo ha hecho bien; y entonces se le pre

senta una nueva franme,

51 el alumno elige una respussta equivocada, se le comu-

nica que se ha equivocado y se le explica la naturaleza del error,

En este caso, el alumno debe volver atrds y debe efec-—
tuar otre eleccidn, o bien se le dirige ulteriormente hacia una frame co—
rrectiva que le aclare el concepto, ahtes de proseguir en el estudiu .Ds
este modo, la respuesta elegida por el alumno cdndiciona la exposicidﬁ de

de los temas sucesivos.

Crowder, al presentar su método, considera que los "pe-
quefios pasos" del método lineal y el modesto avance dado por este sistema
en la presentacidn de la materia son un insulto a la inteligencia del es-
tudiante capaz, mientras que Skinner sostiene que las respuestas construl

das hacen meditar profundamente sobre la materia, permitiendo un sdlido —
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conocimiento més de cuanto sea posible agbtener formulando una Serie ds in-

fofmaciones y preguntas en vez de ura sola,

Segun Skinner, el programa desarrollado mediante "peque

fios pasos" no exige continuamente al estudiante como en el método de Crow-

‘der, pero le ensefia exigiéndole formular una respuesta positiva, libre y -

" meditada,

c) METODO MIXTO.- De estas dos teorias han surgido répi-
damente "mé&todos mixtos" de instruccidn hrngramada gue’ tratan de compagi—

nar los dos procedimientos precedentes, estudiande la oportunidad de apli-

‘car los Steps o los Frames en las diversas partes de un misma programa con

el fin de evitar cierta monotonia.

3.7. PRESENTACION DE LA INFORMACION PROGRAMADA.

Existen una serie de recursos de instruccidn ttiles para
ordenar, la presentacign del material y pare resumir la informacién en uni

dades lg mds pequefias posibles,

Para ordenar la presentacidn de la materia, se debe tow
mar en cuenta la influencia de la Légica y la Psicologia, El1 orden de pre-

sentacidn estd determinado por los intereses y capacidades del alumno, por

‘1o tanto el alumno se 1le debe de ensefar, lo que éste sea capaz de enten—

der,

ARBOL
El 4rbol es representado graficamente y su proceso es —

el siguiente:
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Se empieza por dividir los conceptos de una materia en -
éubcunceptos. Después se establecen las relacionés que existen entre los
subconceptos .Enseguida se elabora una liéta de los subconceptos considere-

k dosvﬁumo‘requisifus necesarios para establece? los subsscuentes, Nuevamen-
te se”estéblecen conexiones entre los p;ereqqisitos y los subconceptos a -

ensefiar en el programa.
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- [y

Después de construir el &rbol se procede a la elabora— —
Ciﬁn de los cuadios anotando su nimero en el Arbol (vedse. 1a siguiente fi-

gura).
PROPISICIINGS Y TAGLAS DE VEFOAD

Def'inicidn verbal de .
‘funciones y varisples 15 - Discrimirmcidn de funcisn
tas dofinidas

ARBOL.

£l 4rbol serd sometido a varias pruebas, de estas surgi-

Tén mudif‘icabiunss, hasta obtener.una. vexéiﬁn satisfactoria,del mismo.
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CARTA DE FLUJWDO

La carta de flujo es de gran utilidad para detectar los

" defectos de expasicién,

Consta de sdlo dos tablas: una que relaciona los concep-
tos que se ensefian con el nimero total de cuadros de la unidad, y otro que
relaciona el mismo nimero de cuadros con los conceptos precundibianales _—

(de repertorio previo).

Los conceptos se disponen en forma ordenada sobre un eje

vertical, en tanto que los cuadros se disponen con numeracién corrida a lo
'vlarga de un ejé horizontal. El orden es, para los conceptos , de arriba -
hacia abajo en el eje vertical, y para los cuadros de izquierda a derecha,
en arden creciente el eje horizontal, De asta ménera ‘se forma para las —
dos tablas un cuadriculado por el cruce de las _referencias de cada concep

to y cada cuadro,

Para analizar una unidad de un programa mediante una car
ta de flujo, es necesario contar con todos los cuadros del segmento del —-
programa en cuestidn asi como la 1istavdé conceptbs que se exponen en di-
cho segmento, A continuacién, para cada cuadro de la unidad se anota un -
punto en la tabla inferioar, én‘el renglén correspondiente al concepto qﬁe
se trata en ese cuadro, y se revisa la tabla superior pare poner un punto
en cada concepto precondicional gue se utilice en ese miémq cuadro, En la
columna correspondiente a cada .cuadrg,aparecerd una serie de punfﬁs gque -

indicardn los conceptos que se estdn mangjando en ese cuadro. De igual ma-

nera, en el }englén correspondiente a cada concepto aparecerdz una serie -
de puntus, que sefialard el nimero de cuadros en que se utiliza cada concep
to. También se puede apreciaf el escalonamiento gradual en la expénsién del

programa,
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En la siguiente figura se expone la Carta de Flujo,

: CD!\FEPTG  PRECOND IC TONALES

7 Dafinicifn reprasentaciones

6 Valor de verdad proposiciones

% Propasicionas compusstas

comuestas lr i 1 I ik f

4 Idea de conzclivo légico
. i

)

3 Idea da proposicionas compuastas

2 vValor de verdad h H

1 Dafinicién de proposiclones
aimples,

[ oy
w
-
-0
—
'y

—— LI

CONCEPTOB

8 valgres de verdad representacién l

J Reprmsentacién y valores de .
vardad .

o

10 Definicién relacién

11 Relacién binaria 4

12 Ides de funci6n 414 ! ]

13 fFuncién y proposicidn compuesta k !

14 Varinbilidad valor de verdad ‘lﬂ

15 Definicidn vertel de funcion va
Qib [:3
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STISTEMA DE TARJETAS.

Se divide la materia'a'programar en términos de 15 a 20
temas y se escribe cada uno de sllos en una tarjeta, y se ordenan en una -
secuencia racional, Acto seguido se divide cada tema en otros,y asi suce
sivamente, hasta obtener un conjuntoc de tarjetas que contengan los llama--
dos conceptos "Atdmicos" o elementos. Se.usa en forma arbitraria el térmi-
no "Atdmicq“ para dééigbar é Un cuncepfo suspeptible de ser programada en

5a 10 cuadros.

PROGRAMA ESPIRAL
Qf e Consiste en la elaboracién de una serie de temarics, de
manera ﬁuéﬁcédé nuevo concepto que se introduce esté basado en uno ante- -

rior qué completa y explica el nuevo.

SISTEMA RULEG,

Hace algunos afios, Evans, Homme y Glaser, disefiaron un -

método de andlisis de los temas que parte de las premisas de gue todo lo -

' que se ensefia puede dividirse en dos grandes grupos: reglas y sjemplos - -

(en 1a siguiahté figura).
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' o 3
. z S H ,3, .
g 3 3 g
3 g $ 3
° z 3 3
3 2 7 Z
! § 5 g 8
L 3 g 8
a > a =
Dafinicisn
RU + E5G +ED
: Ay + EG
Propesiciones AU + EG
simples
¢ Definicidn Relacidn
A . AU + €6 + EG AU + AU + EB
EG «RY AU+ ES
€C + AU
valor de vertad
Discriminar Dafinicidn
EG +RU + EG €G « AU + E5 -
RY + EB EG « AU
[} : AU
Procosicidn
comguesta
Relacifdn Definicisn
EG + €5 + AU AU+ €5 + AU
RU + EG ' AU+ E6

AU + G ) E5 + AU

h Caonective ligico

Una regla {RAU) puede ser una definicién, férmula matemd-

tica, Ley emirica, principio, postulado o hipdtesis de cualgquier &rea del -

Cognocimiento,. La caracteristica principal de las reglas es que son proposi
ciones mis o menos generales de las gue pueden obtener ejemplos particula—

res ¢ de "sustitucién", Estos ejemplos de sustitucidn (EG) también pueden -

ser una descripcién de un evento fisico, una deduccitn, o relacidn entre ——

objetos fisicos y conceptuales, La caracteristica propia de los ejemplos -

es la de ser proporciones gue definen algo especifico, y se derivan de las

reglas,
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Un ejemplo tipico de cuadro construido de acuerdo cort sl

métodu RULEG, es el siguiente; tomado: de un programa de Lé&gica Simbdlica,

Para negar una proposicién podemos emplear formas equiva
lentes a la particula no (regla).
Por sjemplo:

México no estd en Asia (ejemplo).

Podria expresarse altermativamente como:

Es falso que — es el

caso que

{ejemplo incompleto)

Respuesta: México estd en Asia;

No; México estd en Asia.

El sistema RULEG parte-de los cnncepios para llegar a —-
los ejemplos, pero también es posible utilizar el sistema en forma inversa
(EGRUL); es decir, empezar por los sjemplos para después dar las reglas.

Para elegir el sistema el programador dsberd tener en cuenta el tipo de —

materia a programar,
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3.8, ETAPAS PARA LA ELABORACION DE TEXTOS PROGRAMADOS.

La elaboracin de un programa, es la labor de un equipo
a y una disciplina rigurosa que exige una planeacién cuidadosa de todas sus

] etapas.

! 3.8.1. TEMARIO GENERAL.

El programador sefiala, el titulo del programa su conteni

do, en términos generales.

3.8.2. DETERMINAR LAS CARACTERISTICAS DE LA POBLACION, -

Aqui intervienen ademis del programador, los grupos di—

rectivos que decidirén hacia qué persona en particular estd dirigido el —

programa,

3.8.3. TEMARID DETALLADD.

El programador asistido por un psicélogo, elabore una deg

cripcién mis detallada del contenido,

; 3.8.4. 0BJETIVOS Y PREREQUISITOS,
Objetivos.- Se sefala, en términos operativos, lo que —

los alumnos serdn capaces de hacer al terminar el programa,

Prerequisitos.-~ E1 repertoric de conocimientos previos -

necesarios para que un alumno empiece el programa, si es posible, también

en forma de examen.

3.8.5 ORGANIZACION DEL EQUIPO

El equipo es integrado por lo general de lo siguiente:
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PERSONAL s
a) Programdor. .
b) Ayudantes, . R RN A S T ;““
¢) Coordinador,
i) Corrector de estila,
g} Experto de contenido _ S
) Mecandgrafas. ' e -
) e, o , ; e T

EQUIFO

a) MAaguina copiadara
b) ‘Salones.
c) Waguinas de escribir,

d) Escritorios,

WY

e) Oficinas,

g) Papeleria,

3.8.6 ELABORACION DEL MATERTIAL,

El autor ya familiarizado con la instruccidn programada

empieza elaborar el material.

3.8.7. PRUEBA DE GRUPO.

" De esta prueba depende la validez del programa. La reali
za el coordinador en combinacién con los ayudantes, con la presencia del -
autor y del psicdlogo o coordinador técnico como observadores, Si los re--
sultados de esta prueba son satisfactorios, el programa queda précticamen-

te terminado y s6lo le resta el montaje editorial y su aparicidn en el mer

cado,
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Para considesrar como satisfactorio esta pmeba, debg — -
z‘aunirse los siguientes requ.tsi’cns. ‘

[

1.  Descripcién en forma de- examen de los prerrequisi—

tﬂs .

2. -Descripcién de los objetivos (acompafiada de sus exa

menes. respectivus) .

" Andlisis cumparado de rasultadcs da pre y pos-pme_ '

. ba, .tomandu como base el criteria de genancies modificadas, Se considera

‘aceptable_un programa que abtenga un 60% dg ssimilacidn arriba dsl pretest,

4. Descripeién breve dsl procedimisnto que se sigui6

fara seleccicnar la muestra da elumnos de acuerds con los prervequisitos.

‘5, Informe de resultados.

, a) Porcantaje da asimilacién,
: .7 . b) Tiempo total promedic e intervalo del mismo,
T " ') Condiciones en que se utilizs.

_3,8.8, MONTAJE Y PUBLICACION,
i . ' 'l, ;'1 B - . ) ' -
BN ~_ En ests punto dsbe tomarse una.dacisién adecuads,segin ~

©° Sean. lé;nemihdg, acerca de los siguientes aspactos:

. 1. Carecterfsticas de presentacidn.
' 2. Precio -

3, Facilidadss de manejo.

4, Posibilidad ds volver a usarse,

S, Modo de empleo, (1)
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"INSTRUCCION PROGRAMADA -
INFORMACION GENERAL.

€l propésito de este curso.

' Lo qué pratendemos con 8ste cursg, es péra‘que usted - -
aprenda lo que son "LOS CREDITOS COMERCIALES" de acuerdo con la técnica —

de la “Instruccidn‘Prugramada".

Este mStodo es una nueva modalidad, en la que usted pd;

drd aprender al ritmo y en el tiempo que necesits.

Explicaremos este método,

Este método consiste en un "Autoaprendizaje" en el que -
a usted se le da la oportunidad de estudiar al ritmo que necesite, de a—
cuerdo con sus habilidades y capacidad; no se sentird presidnado qu los
demés porgue contard con el tiempo necesario, ya gque a diferencia del sis—
tema tradicional, usted no recibiréd clases pues serd activo en su ap;endi-

zaje y responderd a sus necesidades particulares en cuanto a aprender.

Este curso estéd formado por varios capftulos, los cuales

tendrg que aprender dominando los conceptos que se tratan,

Para que usted pueda tomar este curse, es necesaric que

haya terminado la ensefianza secundaria o su eguivalsnte como minimo.
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0BETIVOS

‘Al tarminar este cursﬁ usted sabrd:

1) Determinar qué es un Crédito Comercial

2) Especificar las caracteristicas de las diferentes clases de cré-
ditos.

3) Indicar qué documentos anexos llevan los créditos comerciales,

' 4) Listar los requisitos que pide el Banco para establecer un crédi ’

‘to comercial,

5) Describir derechos y obligaciones de las psrsonas fisicas o mora

les que intervienen en un crédito comercial,

6) Explicar la tarminolbgia usada en los créditos comerciales,:
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INSTRUCCIONES
Lea con calma la informacién contenida en cada pégina. Nao memnrids. -

Se trata de que usted comprenda el concepto bésica, iea cada pdrrafo -

y meditelo.

No escriba sobre sl manual; en una hoja de papel separada, escriba su
respuesta, Debe compararla con la respUesta correcta qus aparsce al -

reverso de la pégina,

§i contesté correctamente, debe lesr lo que haya dentro del recténgulo,

Este manual estd programado o encadenado por lo que es imprescindible

que usted trabaje sin saltarse péginas. Una palabra o frase puede ser
la clave para comprender posteriorments concapﬁns més complejos, NO —

hojee el manual porque se perdsrd la programacién y garantia del apren

dizaje.

Trabaje en perfodos cortos de 60 minutos, claro, depende de usted mis-

mo, quizés se canse antes o después,
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Para que ustad comprends mejor, haremos un ajemplo:

» La- Instruccifn Programada es un métodn de "autoaprendiza-
| . je" en el gue usted tendrd .upurtunidad de aprendsr a su propio ritmo y par-
: tidipandc en su apreﬂdiza.jé. v

Por 1o tanto usted se verd beneficiado, ya que usted com-
: prenderd un minimo de 90% de lo que se 18 ensef, puss su ensefanza serd ac

g fivﬁ en el aprendizaje,

~ A.- Basdndose en lo lefdo anteriormente, su participacién
sard:

~a) Audidvisual. c) Convencional,

b) Modema d) Activa,

|
%
|
|
1
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A.- Basandose en lo leido anteriormente, su ensefianza seré:
d) Activa.

Correcto, ya gue usted tomard partes activa en la :nstruccidn y por

1o tanto usted aprenderd.

ST CONTESTO EQUIVOCADAMENTE, VUELVA A LEER LA PAGINA ANTERIOR.




LOS CREDITOS COMERCIALES EN EL SECTOR BANCARIO

CAPTTULD I

Las generalidades de este curso son los CREDITOS COMERCIA

LE. ¢ Bué es .un Crédito Comercial? ¢El requisito o requisitos para lograr
su gstablecimiento? ; Cudntas clases de créditas comerciales se pueden ofre
cer a las personas que lo soliciten? g Cuéles son las condiciones de venta?

' ; Qué documentos se requieren para dicho crédito comercial?,

En este curso se pretends la comprensién de estos concep
tos .ordaréndoloé para su mayor entendimiente y utilizando el sistema ramifi

cado de la Instruceién Programada.

A.- En el curso que se afrece se tratard un servicio bancario que se rela-

ciona can:

a) Tipos de compra-venta.
b) Créditos Comerciales
¢) Comercio.

d) Dep6sitos a Bancos.
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A.- En el curso que se ofrece se tratard un servicio bancario que s8 -
relaciona con:

b) Créditos Comerciales

. CLARQ, E5 CASI SEGURO QUE USTED CONTESTO LA RESPUESTA CORRECTA,
‘ POR LO CUAL LO FELICITAMOS Y SIBA ADELANTE, EN CASO DE QUE HAYA -
‘ FALLADO EN LA RESPUESTA, REPASE LA PAGINA ANTERIOR.
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" LOS CONCEPTOS CREDITOS Y PRESTAMOS

Si usted necesita dinero serd muy dificil que una perso-
ng cualquiera se lo facilite por el sélo hechn de pedirseln para ello serd
necesarioc que a usted ls conozcan y adamas que se le tenga confianza, 0 —
sea que la persona que le hace el pnﬁstamo estéd segura y confiada que el -

dinerg. le serd devuslto,

A.~ Para otorgar un préstamos personal es necesario conoccer a la persona y -

ademis: : “

a) Los bienes inmuebles de la psrsona
b} Sus antecedentes laboreles
¢) Su sclvencia moral

d) ;Que se le tenga confiasnza

-~
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A,- Para otorgar un préstamo personal es necesario conocer a la perso

na y ademés:
d) Que se le tenga confianza.

: -, 4 .
Por supuesto que no se pueden hacer prestamos a cualquiera

pérsona por el hecho de que tenga una supuesta necesidad.

ST CONTESTO CORRECTAMENTE, PASE A LA STGUIENTE:PAGINA.
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Ahora sabe usted gue crédito significa confianza, perc -
sin embargo esta palabra se utiliza como sinénimo de otra; que es el prés-
tamo por ejemplo, supongamos que usted le pide dinero a. una pesrsona hacién
dole ver que se le devolverd en cierto tiempo y la persona se lo-presta, -
es porque confia en usted o sea que se hace entrega de algo en lo que se -

confia la recuperacidn; ya sea dinero en efectivo u objetos,

Crédito y préstamo no significan lo mismo, aungue en la

vida diaria se le da un significado similar.-

"-A.- En la vida diaria el prestar dinero a una persona se llama crédito - -

porque:

a) Be conoce a la psrsona,
b) Se le hace entrega del dinero.
c) Se le tiene confianza en que lo devolverd

d) La persona tiene solvencia econémica.



" A.- En la vida diaria el prestar dinero a una perscna se llzma

crédita porgue

c) Se le tiene confianza en que lo devolverd,

Por supuesto, ya que crédito significa conf .anza.

s ‘ - SI TIENE DUDAS, LEA OTRA VEZ LA PAGINA ANTERIODR.
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Estamos de acuerdo a estas- alturas en que Crédito y Prés
tamo son dos palabras que tratamos como sindnimos, y es el momento de que

veamos la importancia y aplicacién que tiene en la Sociedad,

Habra ocasiones en que usted haya comprado o vendido un
objeto;pues bien estas actividades requieren de dos personas como minimo.
Por una parte al comprador y por la otra el vendsdor, para realizar esta -

actividad de comercia.

Pues bien, debido a la frecuencia de las actividades de
compra-venta algunas tiendas comerciales probablemente le hayan otorgado -

crédito sabiendo de antemano que recuperardn su dinero:

A.~ El nombre que recibe la actividad ques se expuso en lineas anteriores

se denomina:

a) Venta
b) Regateo
c) Comercio

d) Compra

{
i
i
i
i
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A.~ El nombre que recibs la actividad gue se expusc en 1fneas antg—-

riores se denomina:

c) Comercio

Porque la compra-venta la realizan los comerciantes segin los con-

ceptos descritos en la pdgina anterior.

SI SU RESPUESTA FUE CORRECTA, LO FELICITAMOS.
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Ya vimos que el acto de comprar y vender se 1llamg Comer-

ﬁiu, ahore bien, usted ha ido algune vez a los mercades o sea a los lugares

ddnde se reunen las personas para comprer y vender diversps artfcules. Y -

por lo tanto no-puede haber una compra sin venta o vicewversa,

A los articulos se les conoce como mercancias popular-»

mente., Por otra parte los artfculos gque se ofrecen en los mercados son ob-

Jjetos comprables o vendibles.

A.- Los artfculos que sirven al Comercio se llaman:

a) Medios de pago
b) Gasto

}; c) Objetus superflucs
d) Mercancias
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A.~ Los articulos que sirven para el comercioc se llaman:
d) Mercancias

Segiin los conceptos explicados en la ﬁégina anterior.

SI TIENE DUDAS, LEA LA PAGINA ANTERIOR
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Pues bien, ahore ya usted ha comprendido conceptus‘tales
coma Crédito, Eréétama, Mercadb y Merﬁancia; veamos por ejemplo. que usted
trata de vender'una sortija a una‘personé y se discute sobre el precio gque
: : . conviens a ambas pértas, por lo tantb en esgs momentos se estd rsalizando
;una actividad d; ﬁumercic, en la gue se efectla la acci6n de comprar.y veﬁ

der. Despuds del acuerdo sostenido como usﬁadbentregé la sortija y la - -
otra persona entregd el dinero convénido con esto la operacidn se»llevﬁ a

cabo.

Siguiendo adelante lo que se prstende es que usted' com—

_ prenda el concepto "Operacién de Bolsa" mismo que es la accifn de comprar

o vender Valores o Mercancias en Bolsa,

A.~ Una operacidn de comercioc efectuada es:

a} E1 momento de la discusién

b) El tratar con la gente acerca de negocios
- ¢) Accién de comprar o vender

-d) Dar un buen trato a la gente para entablar negocios.

§
]
H
i
i
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A.~ Una operacién de comercio efectuada es:

¢) Accién de comprar, o vender.

0 sea, el hecho consumado de la compra~venta.

SI FALLO EN SU RESPUESTA, SERIA CONVENIENTE QUE REPASE LA PAGINA ANTE
RIOR.
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, En la accidn de compﬁ-venta hay sin duda una operacién
de comercio en la que encontramos los conceptos Crédito y Comercis. Supo—-
niendo que hay dos comerciantes, uno gue compra, el otro que vende; este -
dlfim pone sus condiciones pr‘évias tales- como: no enftregar mercancia mien
tras el comprador no envie sl dinero y por otra parte 2l comprador dice —

que hasta no ver la mercancfa pagard,

bEstu es, hay una enarmg desconfianza por ambas partes —
gue perjudicerd sin duda tanto a uno como a otro. Es por eso que las opera
ciones que pueden evitar dicha desconfianza nos lleva a solicitar los ser- *

_vicigs del Banco, ya gue sl migmo puede-en un caso dado:

I:- Otorgar crdditos al comprador
. II.~ Con los -créditos otorgados al comprador el Banco pug
de pagar_directamente al vendedbr, por supuesto cuan

do compruebe que entregd la mercancia.

" A.- El Crédito Camaréial_ existe cuandas

a) Existe un comprobador y un vendador

b) El Banco entrsga las mercancias

c) £1 Banco sirve da intermediario para efectuar opsra-
ciongs comerciales,

d) El compredor no confia en el vendedor o viceversa,
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A.- El Crédito Comercial existe cuando;
"¢) Un Banco sirve de intermediaric para efectuar operaciones co-

merciales,

Efectivamente, recuerde que el Banco paga alvenuzdor por cuenta -

del comprador y este resmbplsard el pago al recibir la mercancia.

. ST NO CONTESTO BIEN,: GONSIDERAVOS QUE LE FALTO CONCENTRARSE, REPA :-
. SE LA PAGINA ANTERIOR,
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Las operaciones de crédito comerciales reguieren del Ban-

:Co una responsabilidad ya que se presentan casos como a continuacién deta-

7 llamos:

EX vendedor demuestra al banco gue ha entregado la mercan
cia, pero el comprador cuando desempaca la supussta mercancia ve que hay ~
una o varias cajas vacias. En ssts caso a pesar ds la intervencién del Ban

co el comprador ha sido engafiada vilmente.

Més adelanté, para ser exactos en los Capitulos 111 y IV
veremos las cbiigacinnes y deberes del vendaedor y los documentos en los

cuales podrd ampararse el comprador para cubrir aste tipoc de situaciones.

A.- Cuando el Banco interviene en un Crédito Comercial, es responsabls de:

a) Be ver al vendedor para que entregue répidaments

b) De entregar sl diners al vendedor, cuando demuestre que
entregé la mgrcancia,

). Hacer un-estudio al vendedor

c_l)*Pmm'atsr-, a) comprador que la marcancia serd bien entre-

gadﬂn
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A.~ Cuando el Banco interviene en un Crédito Comercial, es responsable

de:

b) Entregar el dinero al vendsdor, cuando demuestre que entregs la

mercancia.

0 sea, yus presente constancia de que ha enviado la mercancia

ST CONTESTO MAL,:LEA OTRA VEZ LA PAGINA ANTERIOR.
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Entendemos ahore qué es una gperacién de crédito comer—
.clal, pero, ;Quién? y ;Cudndo? tuvieron su origen las operaciones de crédi

-to comercial.

Poco antes de 1914 el pafs que tenfa el predominio del -
comarcio era Inglaferra que contaba con muchos paises que estaban bajo su- :
dominio; ademds, La Libra Esterlina era la moneda que m4s se aceptaba en -
gl mundo, ya que Inglaterra estaba actuslizada con lo respectivo a opera—

ciones comerciales y bancarias.

_Au— Se considera Inglaterra el pais en gque las operaciones de crédito co—

merciales tuvieron su origen porgue:

a) Fué el paié en que se generd la Revolucidn Industrial

b) Los bangueros ingleses eran muy Sagases para el estudio de
los gréditos comerciales,

c) Se désarrollo ampliamente en el aspecto de intercambio de
marcancias.

d) El aspecto gcondmico de los Ingleses ere superior al resto

de los hebitantes del mundo,
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A.- Se le considera a Inglatsrra el pais en que las operaciones de cré

dito comerciales tuvieron su origen porque:

d) se desarrolld ampliamente en el aspecto del intercambio de mer-

cancias.

Es decir impulsd ampliamente su comercio con los demds paises

ST CONTESTO MAL REPASE LA PAGINA ANTERIOR
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i Qué es 1a Cédmare Internacicnal de Comercio ?

) Es el urgdnismo que estd constituido por representantes
ds todos los pafses y su objetivo as al de tratar de que todos los pefses
esten da acuerda para con 1&5 operaciones de comercio que efectien entre
s los comerciantes de las nacianes; especialmente los miembros y esto aes

con gl fin de facilitar los créditos comerciales.

Pare ésto existe un reglamento denominado reglas y usos

uniformes de los créditos comerciales.

A.~ Los pafses afiliados a 1a Cémara de Gumem:.iu s8 obligen a cumpl:\.r con i

las reglas implantadas schre los crdditos cnmerm.ales porque: .

a) Para logrer majores relaciones.
b) Los créditos gue se otargan son un porcentaje elevado
del Comercioc Intermacional

c) El reglamento tiens como base el de solucionar conflic

tos comerciales. R

d) Se le reconcce en el mundo entsru par ser actual.
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Los paises afiliados a la Cdmara Intermacional de Comsrcio se obll

gan a cumplir las reglas implantadas sobra los créditos comercig—-

les porque:

c) El feglamento tiene como base el de solucipnzr cunf}ictos comer

ciales.

Es decir,su objetiva fué el de uniformar criterios en las relacio-

nes comerciales entre los paises miembros.

ST CONTESTO CORRECTAMENTE, PASE A LA SIGUIENTE PAGINA,




. 10L

Se explicd lb que es la Cémara de Comercio y sus princi-
. pales funcionés;'ahora vVBremos las'éaractaristicas del coﬁprador y él‘ven-

dedor que intervienen en el crédito comercial.

Cuando el Banco atorga un crédito comercial a un compra-

_dor que lo ha splicitado, el comprador es ahora un cliente del Banco.

Por 1o tanto el Banco pagard al vendedor por cuenta del
comprador al momento, por.lo que el vendedor obtiene un beneficio al reci-

bir fntegro el dinero que por concepto de su mercancia deberd cobrar,

Cuando el comprador splicita un crédito comercial al Ban

co se llama, cliente solicitante,

A.- Los créditos comerciales favorecen al vendedor porgue:

a) La mercancia llega al comprador.
b) Recibe fntegro el dinero de la mercancia.
¢} No tiene problemas de entrega.

d) Puede comprar mejores productos.
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A.- Los créditos comerciales favorecen al vendedor parque:

" b) Recibe Integro el dinero de su mercancia.

Es decir recibe sl beneficio del dinero que le entrega el Banco

por sus mercancias,

ST TIENE DWDAS, LEA LA PAGINA ANTERIDA.

\
i
i
i
i
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‘ Se aclax‘ﬁ qua el comprador se 18 denomina cliente y que
el ve.r;dedur’ es un benef'iciarin, ahore bien, la Cdmara Intamcmnal de Co-
mercio 'zeguia las operaciones de los créditos comerciales que les institu-
ciones da crédito establacen. .

El reglamento nos hace saber q.la‘ las instituciones de —-
crédito o sea los bancos astdn facultados bara establecer los créditos co-

merciales y esto se explica por. la siguisnte razdn:

Como se viﬁl al principic el Banco al servir de interme—

diario entre el comprador y sl vendedor elimina la desconfianza mutua, —

ademés si los Bancos puaden ofrecsr créditos como pare construir casas, —

campras de'autunuiviies, etc., lo mis légico es que también sean los que —

otorguen los créditos comercialss,

A.- Los crdditos comerciales puedan ser establecidos por los -8ancos debi-
do a gque:

a) Los ordena la Cémara Internacional de Comercio

b) Establecs todo tipo ds créditos.

¢) Facilitan el trato de los comerciantes y eliminan la
desconfianza al servir como’ intermediarios.

d) En cada pais hay un reglamento de crédito.
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A.- Los créditos comerciales pueden ser establecidos por los Bancos ded

bido a que:

c) Facilitan el trato de los comerciantes y eliminan la desconfian-

za al servir como intermediarios,

* Claro, sabemos que cuando un Banco interviene en una operacidn
comercial elimina la mutua desconfianzz que existe entre compra

dor y vendedor.

ST NO CONTESTO BIEN, CONS IDERAMOS QUE LE FALTO CONCENTRARSE,
REPASE LA PAGINA ANTERIOR.
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E)l Banco que establece los créditos comerciales se le de

nomina Ordesnante porque:

El Banco paga su dinero Integro al vendedor cubriendo el
crédito comercial solicitado por el cliente, pero se da un gran nimero de
casos en que el beneficiario se encuentra fuera de la ciudad donde opera -
el Banco, y por lo tanto el Banco se tiens que valer de sus sucursales o
de’ otros Bancos pare gque in%ervangan en la operacidn y paguen al beneficia

rio.

Aqui se nota un detalle acerca de los Bancos, estos se -
8yudan mutuamente para cumplir sus funciones y pod er prestar un mejor ser

vicio a sus clientss,

A.- Se le denominara Banco Ordesnante porgue: . S

a) Ordena al comprador pagar directamente al beneficia—
rio,
b) Cuenta con sucursales en casi todo el Pais,

c) Hace llegar su diners al beneficiario ya sea por me—

dio de sus sucursales o por medioc de otros Bancos.

d) Lo pide el cliente para obtener mejor servicio.
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A.- Se le denomina Ordenante a un Banco porgue:

" ¢) Hace llegar su dinero al beneficiario ya sea por medio de sus -

sucursales o por medio de otros Bancos.

Es decir, ordena que se pague o avise al beneficiario, ain en-el

caso de utilizar sucursales propias u otros Bancos.

i
|
i
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SI CONTESTO EN FORMA EQUIVCCA, VUELVA A LEER LA PAGINA ANTERIOR.
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El Banco que establece créditos se-1llama Ordenante como -
vimos en la pagina anterior, pera veamos pnrqﬁé el Banco Ordenante s el —

gue paga en nombre del clients solicitante:

Se vif que es un crédito cnmeréials y que es tamhiédn - —

ideal para eliminar la mutua desconfianza entre el comprador y el vendedor.

Y es asi como el Banco Ordenants facilita el crédito al -
comprador, pers éste- no recibe el diners ffsicaments ya que el Bancg Orde-

nante al servir como intermediario,hace llegar el dineru al vendedor o bene

ficiario, o sea que el banco ordenante se campromste a enviar sl dinerv al

beneficiaric come dijimos pero previa comprobacién de documentos que prueben
que la mercancia llegé a su destino [este tipo de documentos se verdn més

adelante),

Cuando el Banco Ordenante es intermediarig del comprador
y vendedor para briﬁdarls confianza a ambos en la compra venta de mercancia

és lo ideal ya que beneficia a las dos partes.

a,- Cuando el Banco (Qrdenante otorga un crédito comercial se compromete a:

a) Pagar junte con el compredor al beneficiario.

B) Tiens sola compromiso con el vendedor,

c) Ser intermediario dnicaments

d) Pagarle su dinero al vendedor cuando comprusbe que —

entregs la mercancia.
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A.~ Cuando el Banco Ordenante opera un crédito comercial sa comprame.-

te a:

d) Pagarle su dinero al vendedor cuando compruste que sntregd

la mercancia.

Ya sea utilizandg sucursales o los servicios de otros Bancos. ..

debido al compromiso que adguirid al sstablecer el créditu.

ST FALLO EN SU RESPUEBTA, REPASE LA PAGINA ANTERIOR.
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" En péginas anteriores v1mos sl porqué se denomina clien-
te solicitante y Banco Ordenante a las. partes que llevan a cabo el crédltn

;amerclal pero hay otro modo de llamar a ambas partes:

Al cliente que solicita un crédito también es llamado Or-
denante, ya que el Banco pagard al vendedor siguiendo instrucciones del —-
comprador.

En éste caso el Banco se llama emisor, porgue. emite un -
documento y queda como obligads principal, pero paré efectos de éste curso
se les seguird dengminando como lo hemos visto hasta ahora, es decir Clien

te Solicitante y Banca Ordenante.

A.— Se llama Banco Emisor porgue:

a) Esta de acuerdo con las abligaciones del comprador,
b) Se compromete a recibir ordenes del comprador,
c) Recoge instrucciones y paga.

d) Emite un documento que garantiza el crédito comercial,
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A.- S8 le llama Banco Emisor porque:

d) Emite un documento que garantiza el crédito comercial.

Ya que dijimos que emitir también se interpreta come la res—

ponsabilidad directa adquirida en un documento.

SI CONTESTO CORRECTAMENTE PASE A LA SIGUIENTE PAGINA,

o~

PRt
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Para continuar vamos a ver lo que significa Corresponsal.

Los corresponsales Son personas o empresas que realizan

sus labores por cuenta de otras instituciones,

Los periddicos al igual que otres cemparias cuantan con

_personas o empresas que realizan labores por cuenta de les primeros.

'Cuendo un Banco se instala en un lugar peguefio en donde

no es posible tener sucursales, utiliza corresponsales,

A,— El concepto corresponsal significa:

a) Ser emplsado de una institucién
bj Una sucursal ubicada en una poblacién remota.
c) Realizar actos por cusnta y en nombre de otra persona.

d) Tener correspondencia con otra persona o institucién.
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A,-El concepto de correspunSelvsignifica:
c) Realizar actos por cuenta y nombre de otra persona,

Segln explicamas en la pagina anterior lo gque e% un corresponsal.

EN CASO DE QUE HAYA FALLADO EN SU RESPUESTA, REGRESE A LA PAGINA
ANTERIOR,
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Sabamos que el corresponsal representa a otra persona o

ﬁmpaﬁ:[a.

En seguida gg detallard su intervencidén en los créditos -
comerciales, ‘

ELl Banco Ordenante establece el crédito comercial a fa—
vor del beneficiario o vendedor. Si el beneficiario se encuentra en una -
" ciudad donda no haya sucursal,..;cémo se puede enterer el beneficiario de

qué Banca le pagard sus mercancies?.

En é&sta situacidn intervendrd el Banco corresponsal, - -

' quién le avisard al bensficiario scbre cuando le pagardn sus mercancias,

A.- El B8anco corresponsabl interviene en los créditos comerciales para:

a) Representar al comprador.
b) Avisar o pagar al beneficiaria
c) Avisar al Banco Ordsnanta,

d) Establecer un crédito comercial.
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A.~ E1l Banco corresponsal interviens en créditos comerciales para:
b} Avisar o pagar al beneficiario,

Claro ya qua el Banco corresponsal realiza las funciones ante

riores a favor del heneficiario.

51 SU RESPUESTA FUE EQUIVOCADA, LEA CON DETENIMIENTO LA PA
GINA ANTERICR.
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En lo que explicamos anteriormente observames gque el Ban~
Co corresgonsal realiza actividades a nomhrs del Banco Ordenante, ademds de

avisar y pagar al beneficiario,

Existe otra persona que a veces interviene en los crédi—
tos comerciales; ésta persona es un segundo beneficiaris que recibe dere-— -
chos ds venta del beneficiario original recibiendo sl segundo un porcentaje

del importe de la venta,

Par ejemplo;un vendedor cobra el articulo que le vendié
la compafifa de “Bultos, S.A." a través del Banco y el beneficiarioc o vendg
dor entregs el importe de la venta a la compafifa donde trabaja, déndole -
ésta un porcentaje del importe de la venta,

A.- E1 segundo beneficiario del crédito comercial lo recibe debido a que:

a) El Banco le otarga derecho.
b) Recibe la orden del Banco Corresponsal,
¢) Compra sua‘ derechos al beneficiario original.

d) Vende la mercancia.
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A.- El segundo beneficiario del crédito comercial lo recibe por que: .
d) Vende la mercancia.
El dnico beneficiario que puede recibir el vendedor es el benefi
cio de la venta de su mercancia,
SI CONTESTO BIEN, LO FELICITAMOS Y CONTINUE ADELANTE, EN CASO

; CONTRARIO VUELVA A LEER LA PAGINA ANTERIDR.
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Segin.lo visto anteriormente sl beneficiario puade ceder

~ sus derechos a un segundo bgneficiario.

Cuando un comerciante solicita un crédito comercial para
‘camprar mercancias, él ‘Banco le pide que 1o respalde otra persone con ung

' Firma y que se comprometa a pagar en caso de que el splicitante no lo hagé.

Un caso es: Cuanda una persona va a rentar un departamen
ta el arrandatarib 1ls pide como requisito un fiador que tenga casa propia,
para que respalde al arrendador en caso de que este no pueda seguir pagar- !

da.
En otras palabras el Banco pdede conocer la solvencia mo

ral 6 econdmica del cliente, perp desgraciadamente no es suficiente para —

otorgarle el crédito.

A.- E1 Fiador.vespnnd_e ante el Bando cuando:

a) El solicitante retira su crédito. f
b) El solicitante termina de pagar su crédito .
c) El solicitante tismg pérdidas,

d) Falla en parte la salvencia moral 6 scon6mica del

clients.
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A.~ El fiador responde ante el Banco cuando :

d) Falla en parte ia solvencia moral 6 acbnéﬁica del cliente.

5i usted respondid de acuerds con la reépuesta; lo felicitamos

y esperamus siga asi hasta el final del curso.

RECUERDE UNA VEZ MAS SI FALLO EN SU RESPUESTA. REGRESE A LA PAGINA
ANTERIOR. ”
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LOS CREDITOS COMERCIALES

CAPITULO . II
COMERCID INTERIDR Y EXTERIOR

. Este capitulo se dedicard a los crédito s comerciales —-
due se efectlan dentro de un.territorin y que pueds 1levarse a cabg an'- -

cualquier iugar ds la Repiblica,

Ademds tiene el recurso de contar con los servicios de
sus corresponsales en el pais en caso de que la operacidn fusra en un lu-

gar donde no haya sucursales,

A.- E1 Banco cnrresponsal.intarviene en los créditos comerciales internos:

a) Cuands la sucursal es grande.
b} En plazas-pequefias
c) Cuando no hay sucursal del Banca,

d) Casi siempre.
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A.~ El Banco Corresponsal intervienme en los créditos comerciales in

ternos: ' b
c) Cuando no hay sucursal del Banco.
El corresponsal atiende los asuntos del Banco que se realizan

en una plaza determinada, en donde no es posible terer sucursa

les, Si usted contestd bien lo felicitamos y continus adelante.

SI SE EQUIVOCO EN SU RESPUESTA. LEA Y CONCENTRESE EN LA PAGINA
ANTERICOR,
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Se hablard enseguida de los créditos comerciales, que se

‘utilizan en sl .comercio exterior.

Hay comerciantes. gue compran mercancfas a otro.pafs y —
traen a México dicha mercancia, es la llamada: La introduccién al paifs de

mercancias extranjeras.

Por otro lado México también vende mercancia y la envia

a otros paises.

Por ejemplo; un comerciante mexicano pueda’ comprar gana-
~ do vacuno a Argentina y también puede vender petrélec a Argentina y enviar

el producto o mercancia, .

" ‘A.~ E1 comercio exterior se realiza por medio de:

a) Barcos.
b) La importaci6n y exportacifn
¢) Naciones

d) Un pais & otro.

5
\
{
3
s
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A.- El comercio exterior se realiza por medio de:
b) La importacién y la exportacién.

Correctn, ya gue es la accidn de intercambiar mircancias.

SI CONTESTO CORRECTAMENTE LO FELICITAMOS. EN CASO CONTRARIO LEA
OTAA VEZ LA PAGINA ANTERIOR, ’



123°

" En la hoja anterior se vié gque importacién es introducir

memanciéé a un pais,

En algunos paises la importacién se puede realizar con -
18 cantidad y frecuencia que uno desee, es libre y en la mayoria ds los —

paises se necssitan autorizacionss escritas o permisos de importacién.

Las razones para controlar la importacién de mercancias,

se conogerédn en la préxima hoja.

- A= Los éanemiantes nscesitan para introducir mercancias al pais un:

a) Documento qﬁe ampaxe la mercancia importada.-
b) Permiso de importacién.

&) Ftsdor, |

d'j Comprador.'v
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A.- Los comerciantes necesitan para introducir mercancias al pais un:

b) Permise de importacién.

Ya gque con esto s8 evita el contrabando,

SI SU RESPUESTA ES CORRECTA, ADELANTE.




;
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Anteriormente se dijo qus paré importar mercancias se

casita un permisc de importacién.

La causa de que muchas gubiémos limiten las importacio-

nes, es para proteger a lo que se produce en sl pais.

Debido a que muchas veces la gente prefiere un producto
extranjsro a uno nacional porgue piensa que lo gqus producen en otros paises’

es de mejor calidad, perjudicands a la produccién -.nacional y a su econdmia

Por ejemplo: una persona se dice ‘“influyente" y pasa mer
cancias extranjeras al pais sin permiso, ;Baneficia en algo esta persona al
pais? , clarg gue no ya que con esto provoca que 1o producido en el pajs;
se vea desplazado por- ur prudl.jctu extranjern, perjudicando a la econom{a -

nacional,

A.- Una de las razones por les que el gobierno Limita la importacddh, pore

ques:

a) No quisre endsudarsa.

b) Na quiere comprer en el extranjero.

a) Evita la competencia a lo producids en el pafs,
d) Desea evitar al trsto con sl extrenjero,
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A~ Una de las razones por las que el gobiemo limita la importacidn
es:
c) Evita la competencia a lo producido sn el pafs,

Protegiendo con esto a las memamcias nacionales. SI CONTESTO

BIEN, LO FELICTITAMOS CONTINUE ADELANTE.

EN CASO DE GQUE HAYA FALLADO EN LA RESPUESTA, REPASE LA PAGINA
ANTERIOR, !
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- Los oréditos comerciales que se establecen pare introdu~
cir hercancias al pafs se llaman:
CREDITOS COMERCIALES DE IMPORTACIDN f S

En un crddito comercial, como anteriormente se explicd,

un Banco paga a un vendedor por cuenta del comprador. 3

En los créditos comerciales de importacién intervienen

dos partes que son: el fiador y el beneficiario,

A.- Los créditos comerciales de importacién son:

aj Establecidos por el vendedor extranjero.
b) Solicitados por el vendedor extranjero,
c) Medios de pags, a favor de extranjeros, : A

d) Solicitados por el Banco.
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Ay- Los créditos comerciales de importacién son:

c) Medios de pago a favor de extranjerus.

Exacto, continue adelante,

- SI CONTESTO OTRA ALTERNATIVA, VUELVA A LEER LA PAGINA ANTERIGR,

|
i
I




El fladnr ‘es la persnna que garantlza al cl:r.ente ante -

er Banco Ordenante y se 1e requ:.sre en los créditos comerciales de impor—

tamén .

El beneficiario es del pais en los créditos comercieles -

de exportacidn y el crédito se establece en el éxtranjem.

A.- E1l fiador interviene en los créditos comBrcia;lBS, para garantizar al:

. a) Clisnte o comprador,
b) Vendedor o beneficiario.
c) Fiador,

d) Banco Correspansal,



A.~ E1 fiador interviene en los 'c:ré'd.itos‘ comerciales, para garantizar

al:

‘a) Cliente o comprador.

Si contestd muy bien, SIGA ADELANTE,

SI SE CQUIvVOCO. REPASE LA PAGINA ANTERIOR,




smlo. o Begdn 'lo visto anteriormente, los elsmentos que intervie
nen’en los créditos ‘comercidles-de exportacién, son los .misrhos que en el -

ifiportacidn,..., excepto: E1 Fiador, .

E1l . gobierno :impone el pago' de impuestos sobre importa—

cifin para beneficio del pais.
3opaless oo En algunes pafses no existe limitacién a la importacidn

,,pem»‘s':f a‘la-sxportacidn, precisaments para satisf‘acér el consumo interno.

“'As- EX pago'de-los impuestos de.importacién los impone el gobierno para —

proteger al:

aade o oreg) Consumotdel pais:y proteger las mercancias naciona—

les.

wockor o binelloiac:) Vendedor o beneficiaria,
oy S, c) Consumo exterior.

ehlsrno, d) Gobierno,
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A.~ El pado de 1los impuestos de importacidn ios impone ai“gdbiarrib,' pg

ra proteger al:

i a) Consumo del pafs y proteger las mercancias nacionales,

Bien contestado, porque es sl fin de limitar las mercancias.

ST FALLO Y CONTESTO OTRA ALTERNATIVA, REPASE Y CONCENTRESE EN LA
PAGINA ANTERIOR.
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- Vimos que el gubierno.impane' 8l pago ds impuestas o der-g_
chos a los comerciantes que realizan importaciones. Ahora veremos de que -

manera cobra el gobierno estos impuestos o derechos,

Para evitar dificultades en los cobros de los impuestos
de importaciédn, el gobierno los cobra al instante de la entrada o salida

dé las mercancias 'en gl territorio nacional,

Se cabran los impuestos en oficinas especiales situadas

en las fronteras y puertos maritimos o aéreos.,

Si tisne algin conocido que haya viajado al extranjero,
forzasamente le revisan su eguipaje para ver que mercancias -dsben pagar - -

impuestos o darschaos,

A.- Los comerciantes que realizan importaciones pagan los impuestos en:

a) Los Bancos,
b) Las oficinas de hacienda
¢) Las aduanas
d} Los centros comerciales,
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"

A.~ Los comerciantes gque realizan importaciones pégan los impuestos

en;
c) Las aduanas,

Asi se evitan dificultades en los pagos. CONTINUE ADELANTE.

5T SU AESPUESTA ESTWO MAL, REPASE LA PAGINA ANTERIORI.
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_ . Vimos que los comerciantes pagen los derechos de impor—
tacién en las aduanas. Conoceresmos ahora a las personas gue lleven a cabo

el pago de derechos por cuenta de los comerciantes.

" Existen aduanas situadas en las fronteres o puertos del
pais para controlar la exportacién e importacién de mercancias. Siendo —

una ventaja pera el gobierno pero una’incomodidad para los comerciantes.

Afortunadamente existen personas gque se dedican a reali
zar tareas por cuenta de otros, su nombre proviene del latin agere, gue -,

‘significa el gque cobra por otra.

Estas personas realizan todos los trémites ante :las —

aduanas por cuenta de los comerciantes,

A.- Lné impuestos de importacién por cuenta de los comerciantes

son pagados por:

a) Los compradores
b) Los vendsdores
‘¢) Los fiadores.

d) Loa agsntes aduanales.

1
i
I
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A.~ Los impuestos de importacién por cuegnta de los comerciantes

son pagados por:
d) Los agentes' aduanales.

Evitandoles asi a los comerciantes pérdidas de tiempo y de dine

.,

ST LA ALTERNATIVA CONTESTADA FUE ERRONEA . LEA NUEVAMENTE LA
PAGINA ANTERIOR. o
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Segun 10 visto anterzormente el gublerno exige el pago
de impuestu o derechos a los comerclantes que realizan 1mportac1ones. _—

Ehseguida.se explicara como cobra los impuestos o derachos el gobiemo.

Les Embajadas son oficinas en donde los gobiernos cum—

plen labores de representacién y amistad:

Para las labores amistesas y comerciales, existen los -
consulados que facilitan el trato comercial, técnico, stc... entre los -

paises,

A.- los consulados facilitan el trato comercial entre particulares de di-

ferentes palses, porque son oficinas:

a) De particulares exclusivamente
b) De representacién popular
c) Amistosas exclusivamente.

d) De tipo administrativo o técnico.




i
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A.~ Los consulados facilitan el trato comercial entre barticulares v

de diferentes paises porque son oficinas:

d} De tipo administrativo o técnico.

La labor de un consulado es representar a un pais en el extran
jero para incrementar el intsrcambio comercial, cultural, tec-

nolégico, etc., entre los particulares ds diferentes paises.

51 SU RESPUESTA ES CORPECTA. LO FELICITAMOS Y PROSIGA,
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Vimos que los cpnsulados son oficinas administrativas -
que facilifan las labores de fipa comercial., Enseguida se explicard su -

intervencién en los créditos comerciales de importacién y de axportacién,

Cuandg un comerciante compra mercancias en &1 extranje—
ro, 16gibamenta'al vendedor cobrard el impurte'del créddita antes de que

el comprador reciba la mercancia,

En este instante intervienan los cnnsulados, para pedir

al vendedor sxtranjersc los documentos gus amparen la mercancia,

Por ejemplo: Distels, S.A. compra 10 telsvisionss sn Ja-
pén y solicita la intervencién del. consulado mexicano en Japén y este pi-

de los documentos de la venta que hizo el vendsdor.

A.- Los consulados intsrvienen en los créditos comerciales de importacisn

y de exportacién, efectuando la:

a) Ravisién de la documentacién del beneficiaria,

b) Aevisifn de las mercancias vendidas por el beneficia
rio. '

¢) Comprobacidn de la cantidad exacta de mercancias.

d) Anulacién de la documentacién.
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A.- Los consulados intervienen en los créditos comerciales ‘de impor-

tacién y de exportacién, efectuando la:
a) Revisién de la documentacién del beneficiario.

Si contests en forma acertada, - SIGA ADELANTE

ST SE EQUIVOCO EN SU AESPUESTA.  DE MARCHA ATRAS Y REPASE LA PAGINA
. ANTERIOR "
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: Ya,se‘viS gue la intervencisn de los consulados es para

ravisar la documentacidn del bereficiario,

La siguiente intervencién de los consulados seldetallaré

enseguidd

Cuando los documentos estén correcteos, el cansulado da—
ré el visto tueno. E1 vists bueno se dard por medio de una constancia es-
crita llamada,visa, para permitir el traslado de personas o mercencias de

un pais a otro.

A.~ La constancia escrita gue otorgan los consulados al finalizar una

revisifn de documentos se conoce con el nombre de:

a} Un permiso
b) tna factura.
c) Un cheque.
d) Una visa,
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A.- La constancia escrita que otorgan los consulados al finalizer

una revisién de documentos se conoce con el nombre ds:

d) Una visa,

Muy bien contestado,

ST FALLO EN SU HESPUESTA; LEA NUEVAMENTE LA PAGINA- ANTERIOR.
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LOS CREDITOS COMERCIALES

CAPTTULD IIT -
- CONOCIMIENTCS OF EMBARGUE

Dentro de este tema trataremos al estudio de uno de los
documantns gue presenta el beneficiario de un crédito comercial al Banco

ordenante,

Para que el beneficiario de un crédito comercial pueda
cobrar en el Banco el importe de dicho crédito, dsberé presentar le docu

mentacidn que compruebe el cumplimiento de su obligacifn como vendedor,

Esto tiene la finalidad para el banco, de gue el benefi-
ciario ha cumplido con su parte de la operacién. Tambiédn el banco verifi-

ca el envig de la mercancia, para cobrarle al comprador.

A.~ Para que el beneficiaric tenga derecho a cobrar el importe del crédi-

to deberi:

a) Asistir al banco

b) Enviar la mercancia

c) Comprobar elienvia de la mercancia y ampararse con
documentos

‘d) Solicitar el envio de la mercancia

e) Depositar la mercancia en el Banco para que la revise,
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A.- Parda que el beneficiarioc tenga derecho a cobrar el importe

del crédito deberd ;

c) Cumpfubar el envio de la mercancia y amparerse con documentos

Porque asi el vendedor comrobaréd por escrito que cumplid

con su obligacién, el envio de la mercancia,.

© 81 CONTESTO USTED MAL, SERIA GONVENIENTE QUE LEA OTRA VEZ LA
PAGINA ANTERIOR. '
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El bensficlario de un crédito comercial tiene gue pro— ' i
bar por escrito al Banco Ordenante, que se envfo la mercancia al compra-

dor.

La caracteristica principal de este documento es gue el:
Banco Ordenante supondré que la.merﬁancia ha sido enviada, que se encuen-
tra rumbu a su destino final y que el vendedor ha cumplido con su COMPrO~.
misp como tal. £E1 documento bor medio del cual se prueba ei envio de la

mercancia, puede ser expedido por, una linea de autobuses es decir, por--

gque es una linea de transportss.

A.- El documento con el cual se prueba ques la mercancia - estd siendo - -~

transportada de un lugar a otrg es:

a) Un pasaporte de barco.

b} Un conocimiento de embarque

¢) Una constancia escrita del beneficiaria

d) Un permiso de treslado.
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A.- E1 documento con el cual se prueba que la mercancfa estd siendo

transportada de un lugar a otro ss:

b) Un conocimiento de embarqus.

Es decif, con éste el beneficiario podrd cobrar el importe

del crédito.

SI HA CONTESTADO BIEN, CONTINUE EN LA PAGINA SIGUIENTE.
‘8T NO HA SIDO ASI CONCENTRESE UN POCO MAS LEYENDO NUE-

VAMENTE LA PAGINA ANTERIOR.
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~ Guando una empresa.ﬁransport!a mercancias, para tresla~
darlas de un lugar»a otro, expiden conocimientos de embarque, d e dichos

conocimientos existen dos formas:

) La primera de ellas consiste en expedir el conocimiento
del embargue a nonbre del mismo vendedor, con esto el bereficiario busca
su pmtacciﬁﬁ porque el embarque @std a su nombre y nadie ademis de €1 -

puede recoger la mercancia.

En el caso de que el beneficiaric cobrse sl importe del -
crédito, le endosa al banco el conocimiento ds embarque, poniendo asi la

mercancia a su disposicidén,

A.- Una de las formas de expédir un corocimiento de embarque ss le llama:

a) A la orden

b) No negociable
¢) En procuracisn
d) En proteccisn
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L

A.~ Una de las formas-de ekbedir un conocimien to de embarqgue

se llama:

a) A la orden.

Porque la mercancia gue ampara dicho conocimiento de embarque,

estd a disposicidn de una sola persona.

SI FALLO EN 5U RESPUESTA, REPASE LA PAGINA ANTERIOR,
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Otra de las formas de conocimientos de embarque es a la
ccnsighaciéh~ Este tipo de'cnnocimiénto de émbarque na puede Servnegdcié

da.

Son documentos expedidos a nombre del banco bfdenante,-

Dafa que este sea el que tenga el'cuntrol de las mercancias hasta que el

cliente solicitante pague sl crédito,

En todas las Instituciones de crédito ‘es aceptado este

tibu de conpcimiento de embafqué.

A.- E1 conocimiento de embargue a la consignacién es agquel que:

. a) Se expide a favor del vendedor
b) Solicita el banco. ordenante para pagar al
comprador.
c) Se expide a favor del cliente solicitante

d) Se expide a favor del banco ordenante,
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A.- E1 conocimiento de smbarque a la consignacién es aguel que:

d) Se expide a favor del Banco Ordenante

Esto es, porgue es una forma segura que tiene el Banco
de cobrarle al cliente solicitante €l importe del cré

dito que el concedid.

ST CONTESTO USTED, CORRBECTAMENTE PASE A LA SIGUIENTE PAGINA,
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Con 1o anterior usted comprendis qus los conocimientos —

‘de embarque pueden expedirse de dos formas, a la orden o consigracidn, -

Ahora iniciaremos el estudio de los diferentes tipos de

> 4 [
conocimientos de Emharques que existen, estos son seis.,

El primero gue trataremos es el conocimients de embargue-
A BORDO, ésto es cuando la mercancia viaja en la bndéga del barco, per-

factamente protegida de las inclemencias del tiempo.

Algo muy importante en la expedicidn del conoccimiento
de embarque, es que éste sea expedido limpio, con esto tratamos de decir
que no contenga ninguna cléusula que hable de indicaciones en perjuicio

de la mercancia.

A.- Los conocimientos de embarqus maritimos llamados a bordo

certifican que:

a) E1 banco ordenanta las prefiere
b) La mercancia viaja en un lugar segurc del barco
c) La mercancia viaja a bords del barco

d) La mercancia viaja empagustada.
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A.- Los conocimientos de embarque marftimos llamados a bordo

significan que:

b) La mercancia viaja en un lugar seguro del barco.

Esto es, que es segure en cuanto a que se evitan los dafios
por inclsmencias del tismpo, y no contendrd cladsulas que
puedan perjudicarlas,'es decir, que contenga una cladsula’

indicando que la mercancia no viaja refrigerada,

SI CONTESTO LBTED‘MAL, LEA LA PAGINA ANTERIOR OTRA VEZ
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_ Los conocimientos de embarque marftimo llamados a bordo
Son aguellos que se expiden ;uando la mercancia se encuentra en las bode
gas, protegida de casi todos los riesgos.

El segundo tipo de conocimiento de embarque maritimo sé
refiere a que en ocasiones los barcos llevan llenas sus bodegas. Con es-
’ to surge la necesidad de llevar la carga extra en la cubierta del barco
debido a esto surge la desventaja de que en viajes larges la mercancia -
sufre mayores riesgos.

Eéta es una causa por la que los Bancos se abstienen de
aceptar conocimientos de embarque que amparen el envio de mercancias ex-
Puestas a riesgos por inclemencias del tiempo. Con esto se »cumprende .que
-105 riesgos que corre dicha mercancia, no son porgue se considere un do
cumento sucio, sino por las caracteristicas del mismo conocimiento de em

barque.

En esta p4gina concretamente nos referimos a el conoci-

mienta de Embarque Sobre cubidrta,

A.~ E1 conocimients de embarque visto ahore es diferente del llamado a -
bordo porque:

a) La mercancia viaja mis segure,

b) Se expide solamente a la cunéignaciﬁn. _
¢) La mercancia viaja cubiarta.

d) ta mercancia pueds resultar perjudiciada.
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A.~ E1 conocimiento de embarque visto en la pégina anterier es di

~ ferente del llamado a bordo porque:

d) La mercancia puede resultar perjudicada:z,
Cuando el envic de la mercanciz implica riesgo los Bancos
se abstienen de aceptar estos tipos de conucimientos'dé eM-

barque,

ST CONTESTO USTED BIEN, LO FELICITAMOS; CONTINUE A LA SIGUIENTE
-. PAGINA,
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Una vez que vimos los conocimientos de embarques marfiti-
mos sobre cubierta. Veremos ahora el tercer tipo de conocimientos de em—

barque maritimo que existe.

Debide a la actual demanda que hacen los comerciantes a
las empresas navieras, éstas ss.ven en problema para satistacer la deman-

da de traslado de mercancias de un lugar a otruo.

Cuando no hay absoluta seguridad en la fecha y hora exac
ta en que se transportard la mercancia, el naombre de conocimiento de em-

barque que se expide se lldmard RECIBIDOS PARA EMBARQUE,

Esto es solamente cuando no es posible garantizar el en-
VJ'._o ‘en la fecha y barco preciso, En este caso la compafifa recibe la mer-

cancia para ser embarcada en un futuro no lejans.

Para estos cesos existen dos causas Intimamente ligadas
con la demanda del servicio, y estos originanla expedicién de conocimien

tos de mercancias recibidas para embarque.

A.- En laos c.onocimientas de embarque que vimos en esta pégina la mercancla

no tiens la seguridad de ser embarcada debido a que:

a) Se encuentra en los muelles -
. b] Pueds no haber lugar en los barcos que lleguen y ade-
m4s es necesario esperar a que llsguen,

¢) Quizd nunca llegue un cbarco al puertn.

H
1
i
1
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A.- La mercancia no tiene la seguridad de ser embarcada debido a que:.

b) Puede no haber lugar en los barcos que lleguen y ademds es ng

cesario esperar a gue lleguen.,

Con esto usted comprenderd la inconveniencia de usar este ti

po de conocimientos de embarque.

SI HA CONTESTADO CORRECTAMENTE, SIGA ADELANTE. SI NO CONCENTRESE
UN POCO MAS, LEYENDO LA PAGINA ANTERIOR.




157

‘Con el tipo de embarque marftimo visto en la pégina’ antg

rior, son tres los que hemos visto,nos falta otros tres,

Suponganos que un comerciante inglés, desea enviar sus -
mercancias a México. Dicho comerciante tiene conocimiento que, del puerto
de Liverpool salen dos lineas que hacen la travesia hasta México. De es——
tas dos Lineas una sdla realiza el viaje del puerto de Liverpool al puer-
to de Veracruz en un solo barco, mientras que la otra linea no lo hacs -

as{, légicamente el comerciantes inglés escoge la primera,

Cuando la mercancia se transporta en varios barcos se —

1llama Corrida.

A.- E1 conocimiento de embargue marftimo que se expide cuando se utiliza

un solo barco para el transporte de las mercancifas se llama:

a) Continental
b) Viaje redando
¢) Directo

d) Sercillo,
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A.- El conocimiento de embarque marfitimo que se expide cuando se _

~ utiliza un solo barco se llama:

c) Directo - - -

Esto es claro porgue se trata de un viaje sin escalas

ST CONTESTO USTED BIEN, SIGA-ADELANTE, SI FALLD EN SU RESPUESTA
LEA LA PAGINA ANTERIOR.
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En la pdgina anterior vimos el embarque mar{timo corri-
do, Esto sucede cuando la mercancia sufre transbordos durente la trave—

sia,

Ahore nos falta un tipo de conocimiento maritimo, este
tiene una caracteristica que lo hace completamente diferente a las ante-

riores.

Esta caracteristica consiste en que es el (nico qus no
23 expedido por una empresa dé trahsporte.selllama CONTRATO DE FLETAMIEN-
10, ’

Esto sucede cuando hay comerciantes gque necesitan enviar
mercancias en grandes cantidades con gran urgencia, Para ells dichos co—
merciantes necesitan alquilar un barco para su uso exclusivo, Cuando esto
sucede se celebra un canfrato entre el comerciante y la empresa ds trans-

portes, en el cual'serén expedidos los conocimientos de transportes.

El conocimiento de embarque visto en este caso es expe-

dido bor una empresa de transportes.

A.- El conocimiento de smbarque que se da en este casoc se llama;

a) Contrato marfitimo
b) Contrato de muelles.
c) Contrato de fletamiento.

d) Contrato exclusivemente,
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A.- El contrato de efbarque gue se da en este caso se llama;
c) Contrato de fletamiento,

fsto es claro, puesto que los comerciantes fletan los bercos .

para el transporte de sus mercancias,

ST HA CONTESTADD CORRECTAMENTE, LO FELICITAMOS SIGA ADEMNTf.
SI HA CONTESTADD EQUIVOCADAMENTE; CONCENTRESE NUEVAVENTE LEYENDO
LA PAGINA ANTERIOR,
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Ahora ya vimos los seis tipoé de conocimiento de embar-
gue maritimos que se pueden expedir, veremos los conocimientos de embar-

que terrestre. En primer lugar el transporte por Ferrccarril.

En Ferrocarril se utilizan dos tipos de conocimientos -

de embarque, segin la repidez con que se transporte dicha mercancia,

El primer conpcimiento de embarque por Ferrocarril se -

llama EXPRESS.

El conocimiento de embarque llamado sxpress se da cuan-

tdo la mercancia se transporta en trenes de pasajeros. El segundo conoci—

» miento de embarque por Ferrocarril se llama Carga.

El segundo conocimiento de embargue por Ferrocarrl se ——

llama de carga porqus Gnicamente viaja en trenss de carga.

A.— €1 conaocimiento de embarqus por Ferrocarril llamado EXPRESS se expl

de cuandg la mercancia,

a) Viaja con la garantia dgl beneficiario.
b} Viaja libre de gestos.
c) Se trensporta en trenes -de pasajeros.

d) viaja sin accidentes durante la travesia,
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A.- El conocimienta de embafque por Ferrocarril llamado EXPBESS se

expide cuando la mercancfa: .

c) Se transporta en trenes de pasajeros.

ST HA CONTESTADO CORRECTAMENTE, CONTINUE EN LA PAGINA SIGUIENTE
SI CONTESTO MAL; REPASE LA PAGINA ANTERIOR. '
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LOS CREDITOS COMERCIALES ;
TG R e e
 FACTURAS Y OTROS DOCUMENTOS COMERCIALES, |

El beneficiario tiene que presentarile - al banco ordenan i
te ei conocimisnto de embarque para poder cobrar el importe del crédito

camercial. . : _ - ‘ S

Fl primero de los documentos es: el comprobante por la-

venta realizada.

Entregar gl documento que ampara la mercancia que estéd
racibiends, es la factura. Con esto se podr4 demostrar la tenencia de la

marcancia.

A.- E1 documento qﬁe ampara la mercancia pagada se llama:

a) Conocimiento de embarqua.
b) Vale ds almacén
c) Reciba.

]
|
| d) Factura,
|
t

§
3
§
1
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A.~ El documento que ampara la mercancia pagada se llama:

d) Factura,

Con esto se comprusba la mercancia que ha sidp pagada y vendida.

SI. HA CONTESTADO BIEN, LO FELICITAMOS SIGA ADELANTE, SI CONTESTO
MAL REPASE LA PAGINA ANTERICR. ’

i
i
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El documento que ampara la tenencia des la mercancia se -
llgma factura. La factura que expide el vendedor en créditos comerciales

sg llama comarcial,

En un crédito sl comprador desearia revisar la factura -

‘de 1o que compré, antes de pagar.

Para sl compradbr serfa dificil realizar esta revisi6n -
En 81 extranjero estd alguién para efectuar los asuntos administrativos -

entre los mexicanos y los paises extranjeros.

El consulado es una extensién de um pafs sn otro que se

'ccupa de las relaciones y problemas entre ambos.

A.- La revisién de la factura comercial que ampara la mercancia adguiri-

da por un crédito comercial de importacifin la ampara:

a) E1 comprador
b} La embajada.
c) E1 consulado,

d} El Saneo corresponsal.
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A.- La revisién de la facture comarcial gque ampara la mercancia adgui-

. rida por un crédito comercial de importancia la ampara:
c) El consulado,

La labor del consulado en los palses extranjercs es proporcionar

ayuda administrativa,

ST CONTESTO BIEN, SIGA ADELANTE
SI NO HA SIDO ASI REPASE LA PAGINA ANTERIOR.

b
:
i
i
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El banco correspunsal pagaré al heneﬁ.clano cuando ‘el -
consulada dé el visto bueno a la factura ccmem:.al, y el banco la haya re .

visado y que €sta ampere lo que el comprador solicit6.

_ Pare comprohar que 1a factura fue aceptada y rev:.sada se .
ef‘actﬁan dos procedimientos.

1.~ Expidiendo ura factura consular. Este es un documento expédidu por

el consulado con los datos de la factura comercial,

2.- Visando la factura comercial, Con esto el consulado dard un sello -

garantizandn la autenticidad vdel documento.

A.— La Tactura consular se expedird para:

a) Probar el envio de la mercancia,
b) €1 banco ordsnante cobra al beneficiardio.
o) Certificar la validez de la factura que present6

gl beneficiaria.

d) Amparar la propiedad de la mercancia.

i
i
i
i
i
{
i
!
H
i
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A.~ La factura consular se expide para:

¢) Certificar la validez de la factura que presenta el beneficia

rio,

Esto es clarv, puesto que dicha factura debe traer el sello del

consulado,

SI HA CONTESTADO CORRECTAMENTE, CONTINUE EN LA PAGINA SIGUIENTE
SI HA CONTESTADO MAL, CONCENTRESE UN POCO MAS Y REPASE LA PAGINA
ANTERIOR,
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En la pdgina anterior vimos que el beneficiario tiene -
que presentar al Banco Ordenante dos facturas, excepto en el case de que -

la factura comercial esté visada; la factura consular no seré necesaria.

Ahora conocemos otro de los documentns que debe presen-

tar el beneficiario.

Este documento que trataremos es, la Péliza de Seguro - -
due especifica la obligacidn por parte de quién lo expide, de pagar cier’
ta cantidad de dinero al beneficiario del documento que generalmente es

el Banco Ordenante, si suceden cosas como éstas:

Que un barco cargads ds mercancias se unda, se incendie,

o simplemente que la mercancia resulte dafiada, o raobada.

. Este documento es un contrato, Es indispensable en toda
operacién de crédito comerciales, porques en caso de dafio o pérdida de la
mercancia, quién expide el documento paga el valor de la mercancia., Y el

Bancoc ordenante podrd recuperar el dinero que pagd el beneficiario.

A.- E1 contrato por medio del cual las mercancias quedan protegidas cor—

tra cualquier dafo, se llama;

a) Conocimiento de ambarque,
b) Carta garantia.

ﬁ) P61liza de seguro.

d) Carta fianza,
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A.~ El contrato por medio del cual las mercancias quedan protegidas -

_tontra cualguier dafio o pérdida, se llama;
c) P6liza de seguro.

Es decir, que las mercancias estén aseguradas contra posibles pér
didas, Y en casa de qus dsto sucediera, el seguro pagard los da—

- fios o pérdidas.

SI CONTESTO CORRECTAMENTE, LO FELICITAMOS. EN CASO CONTRARIO
REPASE LA PAGINA ANTERICOR,
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En la hoja anterior conocimos lo que es una pSliza de se
qura y quién la puede axped:.r. Veamps ahora otro documsnto relacmnado —

I ' Qon el contrato de Seguro.

GCERTIFICADO DE SEGURD ¢
i - . Por medio de éste documenta, el paz;ticular_'solanenta de-

Ja constancia de que estd tramitando una p6liza de seguro. O sea, el cer-!

tificado de seguro no estéd respaldado por una compafifa de segurcs, sino -

Unicamente es la promesa ds la persona gue lo expids,

Como usted comprende, éste certificadc de seguro puede -

ser suficiente garantfa pare un comerciante gque conoce la solvencia mo—

ral de quién lo expide.

Sin embargo, en los crdditos comerciales, los Bancos de-
ben ssegurerse da que la mercancia esté efectivamente protegida por el se

guro.

A~ E1 certificédn de seguro:

a) Es provisiongl

b) .La expide un agente da seguros

c) Es una canatancia dé trﬁmite peroc no 1o acepta y
tahpodu protege los intereses del clients éolic;
tanta, '

!
i
B



£ ' A.- E1 ceptificédo de segurnﬁ

¢) Es una constancia de tramite, perc el BAnco no lo acepta.

y tampoco protege los intereses del cliente solicitante,

Ya que dijimos, gue protege los intereses de dos personas, los

de su cliente y los suyos,

‘ST CONTESTO AFIRMATIVAMENTE, CONTINUE ADELANTE.
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é : <o’ - Ahora conocenamcs otros documentos que también 1ntervie-
'nen en los créditos cumerciales , pero que nu son indispensables. Pueden
o ro, aparecer a voluntad del comprador o por exigencias de las leyes de;

?‘ ) .8u pais,

El primer documento que veremas es, 8l Certificado ds -
Origen gue expide la Camara de Canerclo establecida en el pais donde reci

g . de el vendedor,

Supongamos que un comerciante compra vino tinto.légica--

ments deseard estar seguro que el vino sea legf{timo sspafiol.

Pues bien, mediante el Certificado de Origen que expide
la C&mare de Comercio, el comprador fiene la seguridad de que la mertah_.
cia que comprd es lagitima del pafs del vendedor. £n el ejemplc de ésta -

pégina; vino tinto legitimo espafiol.

A.~ E1l documento tratado en ésta pdgina se le conoce coma:

P a) Certificadoc de calidad
b) Nomero de registro.
o c) Certificado de origen.

d) Factura comercial.
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A.~ El documento qﬁe vimes en la pégina anterior se:le conoce como:-

¢) Certificids de origen.

Es decir, certifica que la mercancia proviere de tal o cual lugar.

S1 TIENE DUDAS LEA OTRA VEZ LA PAGINA ANTERIOR.
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LOS CREDITOS COMERCIALES
CAPITULD V
CONDICIONES OE COMPRA Y VENTA.

Como usted sabe siempre que se realiza una compra-venta
existen acuerdos o condiciones gque llevan acabo entre comprador y vendg

dor.

Los créditos comerciales no son la excepcifn y por 1o --

tanto también existen:

TERMINDS DE VENTA,

Los términos de venta son obligaciones en el cual se men

cionan los acuerdos en que la mercancia va a ser comprada y vendida.

En otras palabras, los términos de venta definen lo que

el comprador tienz gque proporcionar.

A.- Los térmings de venta se llaman asi, porgue son exprssiones que cof--

tienen:

@) El precio de venta de la mercancia
b) Obligaciones mutuas entre el comprador y el vendedor
¢) Los serviciaos que se van a proporcionar.

d) Garanties para el Banco Ordenants.
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A.- Los términos de venta se llaman asi, porgue son expresiocnes gue

contienen:

b) Obligaciones mutuas entre el comprador y el vendedor,

Es decir, los servicios gue el vendedor se compromete a propor-

cipnar al comprador y lo que tendrd que pagar 8l comprador.

SI ACERTO EN LA RESPUESTA, SIGA A LA SIGUIENTE PAGINA,

5
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£n la hoja anterior se dié usted cﬁenta que los créditos

‘comerciales existen 'Términos de Venta. En la préctica, éstos té&rminos se

manifiestan madiante frases en inglés debido a su uso internacional.

En &sta p&gina veremos el primero de éstos términos.
Términos de venta: C.I.F.

Que son las iniciales ds: Cost. Insurance and Freighte,é

que espafiol significan; costo, Seguro y Flets.

Supongamos que un comerciante mexicang, que radica en el
D.F., compra whisky Escocés que le es enviado por barco desde Glasgow a —

Veracruz, bajo el término de venta C.I.F,

Bajo el término de venta C.I,F., el beneficiario informa
el precio de venta de la mercuncia, asf como los servicios que proporcio-

naré al comprador. En éste caso serd el seguro y el flete de la mercancia.

£l comprador (nicamente deberd desembarcar la mercancia

pasarla -por la aduana y llsvarla a sus almacenes.

Es el dnico gasto que realiza.

A.- En la cotizacifn llamada C.I.F., suponiendo que el transporte se ha -

ce en ferrocarril, el vendedor pruporciona;

a) Costo de la mercancia

b) Todos los fletes necesarios.

c) P6liza que ampara la mercancia y flets gue cobre sl
ferrocarril

d) Todos los gastos al S50% con el comprador.
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A.- En la cotizecifn llamada C.I.F., suponiendo qus el transpor

ta se hace en ferrocarril, el vendsdor proporciona;

N

c) ﬁéliza gue empara la mercancia y flste gue cobra el ferrg

carril.

Es decir, los gastos gque ocaciona transportar y asegurar
la mercancia hasta el punto de destino. En éste caso la

gstacidn del ferrocarfil.

ST CONTESTO CORRECTAMENTE LO FELICITAMOS CONTINUE ADELANTE,
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Ahora analizaremos el segundo término de venta.

Las iniciales con las cuales se le conoce son C.&.F,

{Cost and Freight).

En otras palabras, su nombre en espaficl es Costo y Flete.

Bajo gl término ds venta C.&.F.; el vendedor no propor-

".ciona’la proteccidn de las mercancias.

A.- En la cotizacidn de venta llamada C.&.F, El vendedor proporciona:
I4
a) P6liza de seguro y flete.
b) Costo de la mercancia.
c) Fleta pagado y gastos de desembarco.

d) Unicamente al flete pagado.
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A.- En el término de venta denominado C.&.F., al_vendédnr.-"

proporciona:

d) Unicamente el flete pagado.

Es decir, ‘el gasto que ocaciona elvtransporte de la mercancia

ST CONTESTO NEGATIVAWENTE, SERIA CONVENIENTE QUE LEA OTRA VEZ
LA PAGINA ANTERICR.
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En los términos de venta anteriores, vimos que el vende

dor es responsable de la mercancia hasta que el compradcr'la recoée.

En otras palabras es responsable hasta el punto de des-

tina.

Ahora veremos un nuevo término de venta llamado: F,0.8.,

s decir, Free on Board, que significa: Libre a Bordo.

Mediante éste término de venta, el vendedor se comprome-

te sélo a subir la mercancia a bordo del transporte.

Libre de cualgquier gasto extra que no sea-el gasto de —

embarque,

El comprador debe cumplir absolutamente todos los gastos
gue ocaciona la cdmpra y envig de la mercancia del punto de origen al pun

to de :destino.

A.- Bajo la cotizacién de venta F.0.B., el comprador cubre:

a) Impuesto de exportacién.

bj Conocimiento de Embarque. ,
c) Pélizé de -seguro, gastos de desembarco y paga el
flete.

d) Conocimiento de embargue.
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A.- Bajo la cotizacién de venta F,0,B,, el comprador cubre:

c) Péliza de segurns, gastos de desembarco y paga el flste.

Es decir, los gastos que ocasiona trasladar la mercancia desds

el punto de vista de origen hasta las bodegas del comprador.

P ST CONTESTO INCORRECTO REPASE LA PAGINA ANTERIOR.
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Gabemos que en el té&rming de venta F,0.B., el vendedor -
Onicamente : es responsable hasta el punto de origen de la mercancia Ve- .

remos en esté pégina el cuarto de los térmmos de venta.

A este témmino se le conoce como:

F.A.8, FREE ALONG SIDE, en espafiol quiere decir: LIBRE AL COSTADO.

Siguiendo las instrucciones de este térming el vendedor
solamente se limita a colocar la mercancifa a un lado del barco, hasta - -

ahl termind su responsabilidad y obligacién.

Supongamos que un comerciante compra langosta en Finlan
dia, bajo el término de venta F,A.S5. el medio ds transporte serd por —

barca.

El comprador dd instrucciones a la compafifa naviera para
que recoja la mercancia del muells y la smbargue rumbo a Veracruz. De Ve-
racruz también sl comprador se encargard de traerla hasta sus bodegas en

el Distrito Federal.

Comp usted se puede dar cuenta, el F,A,5. es un poco més

complicado que el F.0.B. 4 verdad?

A.- En el términn de venta F,A,S, el vendedor es responsable de la mercan
cia.
@) Hasta sl punto de destino.
b) A bordo del transporte en el punto de destino.
c) Hasta entrsgarla en el muelle del punto de origen,

d) A bordo del traensporte en el punto de origen.
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A.- En el término de venta F.A.S, el vendedor es responsable de la

mercancia:
c) Hasta entregarla en el muelle ds punto de origan.

Ya que su compromiso es depositar la mercancia al lado (al costa
do) del medio de transporte gque se utilizard para llevarla a su

punto de destino.

SI ACERTO EN SU REBPUESTA, CONTINUE EN LA SIGUIENTE PAGINA, SI
FUE LO CONTRARIO, LEA NUEVAMENTE LA PAGINA ANTERIOR
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Los términos de venta que vimos, aparentemente son senci
lles. Sin embargo, la préctica ha demostrado que por estar en idioma in--

glés f‘racuentemente'se olvidan o se confunde su significado.

Por lpo tanto, 1ls rogamos que en esta pégina realmente se

concentre y trate de contestar las preguntas de abajo.

A.- Consteste las siguientes preguntas:

a) Indigque en su hoja de trabajo gue términos de venta
son: en que se informa de la mercancia y lo ligui—-

da el comprador.

b} Indigus en que términocs ds venta el vendedor es res

ponsable de la mercancia en el lugar donde serd em-

barcada.

c) Indigque en que términos de venta el vendedor es res

ponsable de la mercancia hasta el punto de origen.

! N ' d) Anote en su hoja de'trabajo las inicialss de los tér

minos de venta Jjunto con su traduccién en espafol.

!
{
[
I
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La respuesta correcta es:

a) C.LF,
b) F.A.S.

c) F.0.B. y F.A.S.
d) C.I.F. Costo, Seguro y Flate.
C.&.F. Costo .y Flete.

F.0.8, Libre .a Bordao.
? o F.A:S. .Libre al Costado.
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CREDITOS COMERCIALES REVOCABLES

Hemos visto' que el Banco Ordenante necesita la solicitud
de apaftura de un crédito comercial para comprobar el compromise contre-—

ido por.el cliente solicitante.

Se dice gue un acte, un documento o un tratado, son revo

cables cuando se pueden cancelar:

Exfsten créditos comerciales que pueden revocarse total

o parcialmente. Por tanto pueden anularse o modificarse, sin notificar -

al beneficiario.

Ejemplo:
Si un comerciante vende ropa, el compredor paga la mer-

cancia mediante un crédito comercial revucablé; a través de un Banco.

E€l.. vendedor envia la mercancia y se presenta al Banco

a cobrar y | oh sorpresal! el crédito comercial establecido fué revocado.

A.- Existen comerciantss que no acsptan pagos mediante créditos comer—

ciales REVOCABLES debido a que:

a) No cobran el crédito oportunamente.
b) Al momento de presentarse a cobrer el crédito puede

gstar cancelado

¢) Establecen que se les de aviso para que pueda'cobrar..
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T D A b e

A.—- Existen comerciantes gue no aceptan pagos mediants créditos cg

merciales REVOCABLES Debido a que:

b) Al momento de presentarse a cobrar el crédito pueds estar

cancelado.

Ya que el crédito puede ser modificado sin que este se altere.
0 sea que los créditos comerciales revocablss pueden modificar-

se 0 anularse sin avisar al beneficiario.

- SI CONTESTO CORRECTAMENTE, LO FELICITAMOS, SIGA ADELANTE,
EN CASO CONTRARIO REPASE LA PAGINA ANTERICR.
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CREDITOS COMERCIALES IRREVOCABLES

Este tipo de crédito es el mis convéniente para el ven-

dedor ya que una vez establecido el mismo nada puede cambiar.

Si pueden existir modificaciones y hasta cancelaciones
siempre y cuando las partes principales en el crédito esten de acuerdo

con ellas.

. A.~- Para modificar o anular un crédito comercial Irrevocable se necesita

la autorizacién de:

‘a) E1 beneficiario y el comprador.
b) ELl fiador y el vendedor

¢) El segundo beneficiaric y su representante.
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A.- Para madificar 0 &nular un crédito comercial IRREVOCABLE se

necesita la autorizacidn de:
a) El beneficiario y el comprador,

Siempre y cuando -esten de acuerdo las partes importantes

gue intervieren en un crédito.

ST CONTESTO BIEN, SIGA ADELANTE.
ST CONTESTO INCORRECTO, REPASE LA PAGINA ANTERIOR.
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CREDITCS COMERCIALES NOTIFICAD(S

Para :explicar este crédito pongamos hor BJEmplo;avqn-gg
merciants mexicano que comprd mercancia inglesa, la cual serd pagada me-

dianfa un crédito comercial establecido en México,

Naturalments, sl Benco Ordenante da . instrucciones a un
Banco Inglés, para que NOTIFIGUE sl vendedor que se ha establecido a su

favor un crédito comercial.

En otras palabras, el beneficiarioc dnicamente sabe que
8l Banco corresponsal -le avisard del establecimiento del crédito, sin —

ningun compromisc en cusnto al pago.

A.~ El Banco corresponsal interviene en los créditos comerciales notifi--

T,

cados:

a) Adquiriendo la obligacién de pagarle al vendedor por

cuenta del Banco Ordenants.

b) Avisando al beneficiario que se establecié un crédito
. a su‘favor.'
c) Unicemente avisando al beneficiario.

d) Avisando y pagando al beneficiario por cuenta propia.
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A.- El Banco corr esponsal intérviehg en los créditos comerciales

notificados:
¢) Unicamente avisando al beneficiario,

Dijimos que los créditos -comerciales notificados el Banco tiene
la obligacidn de avisarie al beneficiarioc que fué establacido

‘un crédito comercial & su favor.

SI - CONTESTO BIEN SIGA ADELANTE,
SI CONTESTO MAL REPASE LA PAGINA ANTERIOR.
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EL BANCO CORRESPONSAL EN LDS CREDITOS NOTIFICADGS,

El Banco corresponsal interviene dnicamente parae notifi-
car al beneficiario. Y en los créditos comerciales el banco ordenante ne- i

adguiere compromiso alguno con el beneficiaria.

Ahora veamos que heneficlc obtiene el Banco corresponsal

por intervenir en los créditos comerciales notificados.

El Banco corresponsal avisa -al bensficiaric y gana un -~

porcentaje por hacerlo.

El baneficio gque obtiene el Banco corresponsal en los -
créditos comerciales notificados es por su intervenciéin en gran cantidad

de avisos gue da a los beneficiarios de créditos comerciales.

A.- El Banco correspeonsal en los créditos comerciales notificados:

a) Cobra por el aviso cuendo se compromete.

b) Cobra derechos de importacién o exportacifn pRifa Har
aviso al bensficiaric. ‘

¢) Gana una comisién por el aviso,

d) Cobra por el servicio lo gue gasta en proporcionarin,
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A. El Banco corresponsal en los créditos notificadas,
¢) Gana una comisi6n por el servicio.

Se cobra por el servicio que presta,

ST CONTESTO CORRECTAMENTE LO FELICITAMOS SIGA ADELANTE,
SI CONTESTO EQUIVOCADAMENTE REPASE LA PAGINA ANTERIOR
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EL BANCO CORRESPONSAL EN LOS CREDITOS CONFIRMADOS.

En los créditos comerciales confirmados, también inter-
viens el Banco corresponsai aunque ahora cumhliendo totalmente. el compro

miso que tiene el Banco ordenante con el beneficierio,

Ejemplo: )
H ' ] El sefior X solicita un crédito comercial confirmado al
Banco Mexicano S;A. para que pague al bsnsficiario, sl Sr, Jores gque re-

side en Monteral, .

El Banco Mexicano solicita al Royal Bank de Canadd que -
intervenga en el crédito, avisando y confirmando al comerciante canadien

S8.

El Royal Bank de Canada se compromete con el Sr, Jones —

a pagarle el crédito comercial establecido en el D.F,

. A.- E1 Banco corresponsal intsrviene en los créditos comerciales confirma

dos:

a) Unicamente avisando el establscimiento del crédito

b) Liquiddndole bajo su responsabilidad al beneficia-
rio y avisando del establecimiento 'dsl crédito al
vendsdor,

c) Pagando bajo su responsabilidad al beneficiario.

~ d) Avisando y pagando por instrucciones del solicitante.
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A.- El Banco corresponsal interviene en las éréditos comerciales

‘confirmados:

b) Liquiddﬁdols al beneficiario por cuenta del orderente y avi

‘sando del establecimiento del créditeo al vendedor.

Recuerde que dijimos que en los créditos comerciales confirma
i dos, el Banco correspansal adquiers el compromiso del Banco —

; : ordenante.

SI CONTESTO BIEN LA PREGUNTA SIGA ADELANTE.
EL CASO CONTRARIO REPASE LA PAGINA ANTERIOR.
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CREDITOD COMERCIAL REVOLVENTE.

-Hémns visto dos tipos de créditos comerciales, Notifica
dos ( el Banco corresponsal estd4 obligado a dar aviso al beneficiario) —
Confirmados, (el Banco corresponsal esté obligado a pagar y avisar al be-

neficiario).

Existe un tercer tipo de crédito comercial, su principal
caracterdistica es que una vez que ha sido utilizado, vuelve a tener vi--
gencia, o sea que se bude utilizar nuevamente, Oe aqui su nombre: Crédi-

to Comercial Revolventes.
Ejemplo:

Un comerciante compra articulos de tocador, los paga me-
diante un crédito comercial revolvente, Después del trdmite correspondien
te, el vendedor recibe del Banco el pago de las mercancias, la operacidn

estd por terminar, el crédito ha sido utilizado,

‘A~ El crédito comercial revclvente puede ser utilizade nuevamente cuan-

do:

a) E1 cdmspons_al avisa que ha pagado el importe del -

crédito al beneficiario,

b) E1 beneficiario recibe el aviso del establecimiento -

del crédito comercial a su favor.
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A.~ El prédito comercial revolvente puede ser utilizade nuevaments

-cuandos

a) El corresponsal avisa que ha pagado sl imparte del crédito

al beneficiario.

Es decir, en cualgquier situacidn en gue el crédito comercial

haya sido utilizado por €l bensficiario.

ST CONTESTO AFIBMATIVAMENTE, LO FELICITAMOS NUEVAMENTE.

et
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CAUSAS DE LA REVOLVENCIA,

Veamos ahora otra de las causas de la revolvencia de un

Cré}dita Comercial,

Existen comerciantes ‘que por tiempo indefinids estén -
comprando mercancia, para posteriorments venderla, Por lo tants no les -
conviene solicitar un Crédito Comercial que se renueve en lugar de soli-

Citar un crédito por cada compra,

ELl transcurso de determinado lapso es una de las causas

de revalvencia en. los Créditos Comerciales revelventes,

Ejemplo:

El sefior "X" 5n1icita_ al Banco Mexicano, un Crédito Comercial —
cada dos messs pues pisnsa realizar sus compras durante el afio. Por lo tan
to el Banco ls conceds un Gre‘ditp Comercial revolvente, (El plazo pusde -

ser mayar o menor que esos dos meses).

A.- Anote los meses en los cuales el Crédito Comercial en el sjemplo

sard renavado.
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b : A.~ Los meses en los cualss el Crédito Comercial otorgado en el

ejemplo serd renovado:;
Marzo, Mayo, Julieo, Septiembre, Noviembre,

Recordar que dijimos que el Sr, "X necssita renovar su crédi

" to cada dos meses.

En el mes de Eners 88 tiene que haber establecido.

ST CONTESTO MAL, REPASE LO ESCRITO EN LA PAGINA ANTERIOR Y EN EL
RECTANGULO,
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TRANSFERIBLES Y A LA VISTA,

Los créditos comerciales transferibles en algunos casos

pueden ceder sus derschos a otra perseona,

Esta cesién de derechos Gnicamente se podrd llevar a ca-
bo cuando.se establezca en el mismo crédito comercial en que pueda efec—

tuarse el trespasc de derechaos.

Los créditos comerciales a la vista tienen como princi-
pal caracterfistica que el beneficiario dispone de sus fondos, como en ——

una cuenta de cheques,

En los créditos comerciales transferibles intervienen -

siempre; El cliente solicitante, el beneficiario y el Banco Grdenante.

A.- En los créditos comerciales a la vista, el bensriciario dispone del -

importe del crédito:

a) . AL momento de enviar la mercancia.

b) Al presentar la dacumentacién requerida por el so-

‘ licitants.

c) Cuando el Banco corresponsal lo decida,

[E S —
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A.- En los créditos comerciales a la vista, el beneficiaric dispane

del importe del crédito:

b) Al presentar la documentacidn requerida por el solicitante,

SI CONTESTO EQUIVOCADAVENTE FAVOR DE REPASAR LA PAGINA ANTERIOR,
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Hemos llegado al final de este Curso y le podemos ase-
gurar, gue hasta el momento usted domina un 90% ds la materia que contig

ne nuestro Manual,

Agradecemos sinceramente el interés que nos prestf y —
rnuestra mayor recompensa serd: su seguridad de saber, lo referente a —

“CREDITOS COMERCIALES".

:
{
t
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CAPITULOD V.
EVALUACION

Para elaborar nuestro seminario de investigacidn, segui-

mys los pasos que a continuacidén se mencionan:

l.- Planteamiento del problema
2.~ Recopilacidn de datus..
3.~ Instrumentos empleados.
4.- Procesamiento de datos.

5.- Interpretacién.

: I.- Planteamiento del problema,

Para llevar a cabp nuestra investigacién nos planteamos

la siguiente problematica:

{ Por qué en México no se le ha dado la debida difusitin a la instruccién

pPragramada?

¢ Cual es la mejor forma de entrenar al empleado, para obtensr un mejor -

desempefio en sus labores?

Para buscar una solucién a éstos problemas nos plantea-—

mps las siguientes hipétesis:

La instrucci6n programada es una técnica ideal para.el -
entrenamiento de personal a nivel grupo e individual, ademds de ser un me

jor sistema de entrenamiento por su sencillez y rapidez en sl aprendizaja.
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' La instruccifin programada no ha tenido la debida difusién
porgque no existen los suficientes pmfasionis-l:as preparados en dichas téc-
nicas de entremamiento, y que puedan llevar 5 cabg la' elaboracifn de ma—

nuales, asi como su aplicacién y ensefianza.

2.~ Recopilacién de datos.

i ) Utilizamos el Método Cientifico que abarca las siguisntes fases:

a) Deduccién,
b) Induccién, -

c) Andlisis,

d) 8intesis,

'a). Deduccién,- La ensefianza que se ha llevado a cabo en todos los paises
del mundo, ha sufrido modificaciones con el objeto de mejorarla y se
ha logrado una nueva técnica de entrenamiento; que es la Instruccién
Programada, con el fin de tener un personal mds preparado en las em—

presas, ;

" 'b) Induccifn.- Pare tener datos rel ativos al problema de la inferencia,

nos besemos en los aspectos siguientes:

- 1,- La determinacién de la muestra.
En esta determinacidén de _lé muestre se aplicaron 64
casos précticos en el Banco Mexicano S.A., en_donde

éxiste una poblacién de 1,100 empleados.
2.~ Las medidas estadisticas emplsadas,
Nos basamos en la siguiente férmula:

i
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e (1P )
(N-l]_L_E_f_ + P (1-P)
2

R . -Los resultados al efectuar la operacidn con dicha férmula estd en las pa-

ginas siguientes,

" ¢) Anglisis.- Se estudié cada resultado que se obtuvo, en la aplicacién -

del caso prdctico y se gbtuvo la confirmacién o el rechazo de nuestras

hipﬁtesisl

d) Sintesis,- Organizamos los élamentos dispersos esn uno sélo, que explica

remos més adelante en las conclusiones,

Para gbtener los resultados deseados empleamos la experimentacién como

enseguida se explica:

‘La variable dependiente; Fueron los resultados obtenidos,.
La variable independependiente: Fueron los sujetos escogidos, para —
la investigacién es decir, los emplea-

dos.

La variable intercurrente: .En este caso es la preparacién actual

del alumno y su disponibilidad para re

solver el caso préctico,

El tipo de experimentacién utilizada, fue la confirmatoria, en el que

gs husca directamente poner a prusba nuestras hipétesis.

3.- Instrumentes empleados.
Los instrumentosvembleadas para la investigacién, fueron cusstiona.——

rios de pregunta cerrada,
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Dichos cuestionarios fueron elegidos para obterer una mayor objetivi

dad en las respuestas.

Procssamiento de Datos.

Para cbtener el resultado de nuestra investigacién, primero elabora-

mos el cuestionario de la forma siguiente:

Seminario de investigacién II. Cuestionaria.

Facultad de Contadurfa y Administracifin, C.U.

Entrevistador, cveesesracsesnane
DireCCifeeeseerecsenssnccenses
TELAFOND vvovvsveneervennnsnnses  FoCha de 1a eNtrevist@.e.eseesess

Clave del entrevistadDeeesessssse

1l.- Segin su criterio, ;Considera usted gue la instruccién programa-

da es una técnica de ensefianza positiva?

(si) (no)

2.~ JConsidera usted gue la instruccifn programada es apliceble a —-

cualguier nivel sducativa ?

(si) (na)

-:3.— ¢Considera uste que esimild el 90 del conncimianto-que asegura-

mos?

(si) (no)

4.~ iEn la empresa donde usted trabaja, existe algura técnica simi—

lar?

(si) (no)
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'T'S;; Qué tipo de ‘entreramiento se utlliza en la smpresa donde ustad

‘C!‘abaja? l|.n‘-QlI.Ocal--lll-llilnt-lvlllnitltllﬁlll.ll.-n!.ltll
6.~ ; Ha tenido alguna expériencia con la instruccién programada,
(si)  (na)

7.~ ¢ Considera usted que la instruccidn programada , es una técnica

adecuada para el entrenamierito de personal?
(ei) . (na)
B.- 4 Fué de f4cil asimilaci6n el planteamiento de ruestro manual ?
(si)  (no)

1 2 3 45 6 7 8

Con base en el anterior cuestionario, a continuacién se obtuve

. el siguiente pdrbentaje a las respusstas formuladas:

TABLA DE RESULTADCS

PREGUNTAS | RESPUESTAS % RESPUESTAS %
AFTRMATIVAS NEGATIVAS
1 63 98,43} 1 1,57
2 iy 68.75 | . 20 1,25
3 56, 87,50 8 | 12,50
4 10 15,62 54 84.38
* 5
6 64 100.00 0 00.0
7 60 93,75 a 6.25
8 46 gl.e8 | 18 18.12
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* NOTA: En la pregunta nam, 5 (pregunta abierta), contestaron que el en

.ll-

3o

trenamiento que recibieron es practico, basados en los manuales
establecidas,
INTERPRETACION DE LA TABLA DE RESULTADCS

En términos genermles se considera este tipo de ensefianza como muy —

positivo ya que las personas asimilaron el nivel esperada,

Esta técnica es aplicable a cualguier nivél académico siempre y cuan-

do los manuales se elaboren en lenguaje accesible a todos los grupes.

Los ‘resultados de esta pregunta nos revela que esta técnica es con——

fiable en su asimilacién, Se obtuvieron los !ﬂsultagns deseados.

La instruccidn programada es desconocida pricticamente dentré de la -

organizacién.

En la muestra del universp en que basamos nuestra investigacidn, ———
contestaron undnimente, el entrenamiento prédctico basado en manuales

establecidos,

La gente que contestd afirmativamente, por lo general la han conocido
dentro de las aulas escolares. Los resultados demuestran que la ins-
truccidn programada rno se’ aplica en todas las empresas ni en todos los

niveles,

La fcil asimilacidn del conocimiento mediante ésta técnica se ve cla

ramente reflejada en el resultado “obtenido,
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8.~ En términos generales no existen dificultades en el planteamiento -

de nuestro mdriual, aurique se le¢ puedsh hacer mejoras.

Pard obtensr la validez de ruestra investigacién, abtuvo

de la siguiente férmula:

N f10)
(mnmf+ﬁLm Ca
2 _

, De la anterior férmula y teniendo una poblacién de - —
1,100' empleados, cori una muestra de 64 encusstas, se obtuvo un 9% de va-

lidez y un 10% de error &n la misma,

La terminclogid de la férmula estéd descrita de la Si- <«

guiente manera:

'N.P. : Nomerd de poblacién,
P. t Probabilidad,
N. : Ndmero de la muestra.

E. : Error de la muestra,
8.~ Interpretacidn  de datos.

Después de haber obtenido resultados aatisfacturiné; en

la cual se confirma nuestra hipétesis, hemos llegado e lo siguiente:

La instruccién programada es ideal para el entrenamiento
de personal a nivel grupo e individual, ademds de ser el mejor sistemd de

entrenamiento, por su sencillez y aprendizaje.
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La mayoria de los empleados no saben lo que s la inS-.

truccidn programada y por lo tanto no conocen sus ventajas. f
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CONCLUSIONES Y SUGERENCIAS,

La instruccidn programada suscita un entusiasmo innega--
ble, por los resultados positivaos que arroja su empleo y hemos visto gque
la duracién del aprendizaje puede reducirse en un S50% utilizando esta téc
nica, con relacidn al tiempo generalmente admitido, que légicamente, va a

redundar en un menor costo en el entrenamiento y con mejores resultados.

La instruccién progreamada no pretende sustituir al ins—-
tructur; junto con los manuales de organizacidn, bienvenidas, films, dia-
positivas, Etc., la instruccién programada es un medio mds entre los ele-
mentos puestos a la disposicién de los instructores para que pusdan cum-—

plir mejor su tarea.

Consideramos que la instruccidn programada, utilizada en
el entrenamiento de parsonal es positiva ya que la gente aprends a su —
propio ritmo de estudio y sin presiones; en caso de gue no hubiera contes
tado correctamente, en la pdgina siguiente se le presenta la respussta cg
rrecta y, ademés, un pedueno refuerzo que haréd comprender su error al - -

alumns o empleado.

En un curso programads se organiza el conocimients des lo
simple a lo complejo y la comprensién total del mismo se logra al terminar
elcurso , porque al mismo tiempo que aprends el estudiants, empisza a vi-

sualizar su aplicacién préctica.

La técnica de instruccién programada se basa en la com-
prensién y el . razonamiento; cuando se aprende por comprensién, se retie-

ne por mds tiempo lo aprendido.
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Considsramos que es aplicable a ciertos niveles académi—.
.Cos, donde la responsabilided, sea uno de los reguisitos del personal a en

trenmar.

Basados en nuestra éxperiancié' sugerimos que su aplica- -
cién dentro de la administracién de recurses humanos debe ser inmediata; -
porque los manuales de esta naturaleza complementan el andlisis de puestos
e instructivos, reglamentos, Etc., que servirdn pare gue los acupantes de

cada pussto puedan desarrollar eficientements sus actividades.
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