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1A pECUENN v PHETRESA AuiUrMOTRIEZ EN MEXICO

TNV ROLUCCION

Lvanaio G2 anvestigacion nos darda una
nanoEami ms Qe=ecal  de las Linda L ONRES B gue actualmente
trabzsiar los perusTos v sodienaesx ewpresas auntomotrices en Méxicog

dotas AMOrREAS S T oCcomo las concesionarias o

digtribiidneas de znbomdviies  Ndevos, tallieres de servicio
antorisados por las marcss de  automdviles v refaccionarias
avtomotrices, va oue 28 coasidera cong la gran empresa automotriz

a los +fabwicantess de adtomdviles v partes de refaccion.

Fara eferto e gnte viabaju, Nos iimitaremos unicamente

wd

=

1
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TonTErionars st w distriowidores de automdviles v por

motivme e fanilidad do o anvestigyacion se restringiran a las

shicadas en el Diztyd gderal y Aarea metropolitana.

ot
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Come: artoredente podesos decir que cuando la  industria
avtamot-iz llega a México, & los fabricantes transnacionales les
ge nerreario conceslionar distriouvidoras a hombres de negocios  en
Méuico, mligiende para esto a politicos v & familias con un gran
resnaldo erconamicn vy sooial, a&din cuando no tuvieran conocimiento
v ooexperiencia en el maneio de este tipo de negocios. Una vez

ronsclidadas 1a

4]

diferentes redes de distribucidn de las
distintas marcag de avtomoviles, las concesionarias procedieron a
agruparse Een aspriacicnes  Je ceda marca v o en  aspciacidn  de

distribuidores

GJbtomsviles sin distincion de marca, ésto con el



fin de protepgerse v de actusr en blogue ante el mercado nacional.
Con 1a decisisn que el gobierno de México tomdé prohibiendo 1a
importacién de auvtomoviles, se cred un proteccionismo hacia este
sactor industrial v comercial, manteniendoles wun mercado cautivo
=1in pozibilidad de eleccién en la compra de unidades Y
refarciones., Este clima fud el gue propicio una gran deficiencia
en la ra2lidad de productos v sobre todo del servicio que prestan
las distribuidoras en  México, por todo ésto, v por la nueva
dispnsicidén del gobierno de México de i1ngresar a un  mercado
internarional libre (Calt), =3 gque nos dimos & la tarea de
investigar cual g3 1a realidad actual en una empresa de este
*ipn, r~uales son SUs areas criticas, cual o es su tipo de
administrarisdn, cualos son sus espectativas ante la apertura
~omercial, v osi oexisten actualmente estratégias de mercadotecnia
nara  afrontar ese nuevo mercado:; nos interesa también saber si
Hav nlaneacidn en este tipo de neqocios, si los administradores

estan capacitados, v conocer la mentalidad empresarial en México.

i}



MARECO DE REFERENCIA

lLos ohjetivos generales de ésta investigacidn son
connpcer las areas criticas de una zmpresa mediana vy pequeda de la
industriz avtomotriz, &=i Ccons sus espectativas ante la apertura

comercial  intermacicnal, oon &8l proposito de identificar las

necesi dades de pregaraci on aradémica gue el personal
administrativo debora cumplie para atrontar las nuevas

crondiciones del sercado.
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OBJETIVOD

Tdentificar las 4dreas criticas de una empresa

avntomotriz.

Verificar Si éz=te esguema de administracion es
aplicable a la mayvoria de las empresas de este
Qiro.

Descriprién  de puestos administrativos de cada area
critica del negoCic.
Identificar el tipy de administracion (liderazgo,

motivaclidnl. gue opera 8nh la empresa automotriz

para gsta investgacl On.

Conocsrs i 1a peguera o mediana empresa  auvtomotriz

ot A conscL.ehite  del cambio de mercado, 1'% por
consigulente, de administracion ante la

apertura comercial.

Conmoer ias espectativas de la peguefra o mediana
EMpresa automotiiz ante la apertura comercial
internacional.,

Identifticar las estratégias comerciales Y
administrativas gue estas empresas planean implantar

ante las nuevas condiciones del mercado.



111 DESCRIFCION DEL FPROYECTO

La peqguefa v mediana empresa automotriz en México.

Farz poder abordar &1 provecto e necesario primero
identificar cuales son las peguedras vy nedianas empresas del ramo

avtomotriz: podemps identificar facilmente a la g@gran empresa

representada PO los industriales, las grandes fabricas
transnacionales de automdviles: Fords G.M., Chrvsler, Vi,

Missan. Dina, Famsa, Victor Fatron, Fenworth, etc., por 1o que
las medianas v peqQueias @npresas son las distribuidoras de
nroductos v servicios de las fabricas avtomotrices

(concesionarias, refaccionarias, talleres.etc.).

Cada fabricante cuenta con un numero de concesionarias
distribuidas estratégicamente en el territorio nacional; sin
embarao, para efecto de esta investigacidn, sdélo nos interesan
las empresas gue se encuentran &n el Distrito Federal vy Area

metropclitana.

Dichacs distribuidoras ecstan agrupadas en pequenas,
medianas, v orandes, que para efecto de este trabajo sdlo las
consideraremos pequeiras v medianss, por considerar a la® fabrica

COmD  QFan empresa autonotriii asi pues, podenos decir que esta

juy

jerarquizacion o s de =i bases al desarrolioc administrativo o

ternnldénicn gue estas empresas puscxa tener; sino al numeroc de



unidades retiradas e las faoricas y desplazadas al mercado, asi
crma ] monteo del capital invertido vy estructuwra financiera que

reepalde a Cada negocio.

l.as empreasan =tan  agruapadas en asoclaciones de

distrit idores de cada marca, vy B asgciaciones de distribuidores

™5
&

de 2utordviles gn general.

Fetas ABOUL ATL OB Lienen como funcion agrupar Y

petandarizar  1os objetivos v estratégias para conseguir dichos

ahistivns de las gopresas adtomotrices, as: como conciliar v
Neqosiar 10% intereses de estas distribuidoras con los

fahricartes v las avtoridades oel gobierno local v federal, por
lo tanto, podemos afirmair gue las decisiones tundamentales se dan

en blogue v que las decdisiones aisiadas de cada empresa  son

unicamente pars poner en marcha 1os acuerdos tomados en Qrupo o
tomando como limitante dichos acuerdos.
Una empresa  automotriz cuenta con el siguiente esquema

administrativos



En base al esguema de administraciden anterior podemos

afirmar que las areas criticas de una empresa automotriz son:

2} Depto. de wvenltasz, g} Deplou. de servicioc v €l Depto. de
refacciones; debido 2 gue son los departamentos que cumplen  con
&1 opbietivo fundamental de la empresa gue es la de distribuir

nroductos v servicios de las fabricas que los concesionan.

El anterior esquemna de administracion, asi como las
Areas criticas identificadas, colnciden v pueden ser aplicadas en
cualquier empresa distribuidorsa de adtombviles y/0 camiones; como

pudimne verificar al entrevistar a las diferentes asociaciones.

Con o2l fin de corrohorar 1a informacién obtenida nos
remitimos a investigar algunas empresas automotrices, elegidas al

arzar, dichas empresazs

it

falh

Ficacho auvtomotriz, S.A. de C.V., ubicada en

periférics sur NMo. 080 col. Jardines del Fedregal, en

Méuwicn, D.T.

Fgta empresa oz diztribuidore de productos vy servicios Ford, v
estd monstitudda dezde 1777.
1 Troebol avtomptriz, 5.A. de C.V., ubicada
=n Ermitza  Iztapalapa No. 17683 col. Los angeles
iztapalepa, en Wéusico, L.F.

Feta emnpresa s distribuidora de productos v servicios.

Genesr ail Focur oy constituwida desde 19B6, Y

desde 177D Con el ounbre ge Ramsa automotriz Chevrolet,



A A T

o A 18

w Les v oa

S S

Live Diesel de Cuautitlan, S.A. de C.V.,

“hicads &0 Autopista PMéxico-Guerétarc, Fildmetro 38.5,

Cuantitlan, EBEdo. de Meésico

EFata empresa es distribuidora de productos vy servicios DINA. Esta

constituidas dosde 1974,

Decepuées de entrevistar v verificar que estas empresas

cuenten ~on un eaqguema

miesmas Areas coriti

3
[
n

administrativas e

[
i

antomntrices.

NEFRFARTAMENTO DNE UDEMTAS,

Gerents de ven

N

de admitnistracion similar v encontrar las

procEsenss a describir  los puestos
g &reas oritices de estas empresas

a%. - bas funciliones de:r gerente de ventas

son las  de negociar con o ia féabrica, la cuwota de uwnidades gue

Aecplarari

~omercializacids  dz la

[

arganicar =7 BEY ONAL
uridari=-

‘o gerants
avtofinanciamiento. el

personal necesario para

£ TEQOC 3y

wlabioi ar 1AE estratégias de
S Gitd Sy asa comn  ,de contratar Y

HECERANLS para la distribucidon de las
de ventas dependen un gerente de
cual tiene como funcidn contratar el

auxiliar al gerente de ventas a desplazar

unidades mediante la comercialiracion via autofinanciamiento.

iin gerente de

de  valuesr, revisar v

s&Utos seminuevos ¢ usados (que se  encarga

recibir, asi: como de comercializar las

unidades usadas gue s dejan a cuenta de ias nuevas, v en caso de

no  haber suficientes,

conseguisr v comprar del mercado gue no

e eans, o Wgtsin.
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renueva unidades.

Un =zupervisor o administrador de ventas, el cual se
encarga de llevar el area administrativa de las ventas, es decir,
de revisar la papelerie corresponciente a lag compras con la
fabhrica v la dotumentacion de las ventas, asi como los cobros vy
panns oue =r hapan o @e realascen de ia manera establecida v en el

riempo oportun,

Veandedores: o  grupt de ventas, cuyva funcion es la de
negociar las opgraciones v desplazar la cuonta asignada por la

fabrica.

Un gestor  gue =g znhiceiga en realizar los tramites ante
l2e  =utoridedes torreaspundientes para la asignacion de placas,
tarijetase e circalst.dn, Lenentias, eLlc. para la circulacidon de

Tre wvehi el os,

v un departamentoc de previa entregas que se dedica a
acondicionar mecanica v asteticamente 1os automéviles antes de su

entrega.

En Yoz departamentus de servicio v refacciones, las
funcionesson nwee similares, debido a que a final de cuentas son
también dep-rtamentos qQue comercializan servicios vy productos
paralslos al de las unidades nuevas, por 1o gue el esquema que
acabamns  de dezcribir para g1 Depto. de ventas se puede aplicar

nara 1as otraz 3reas.



TIFO DE ADMIMISTHRALLIUN.
Consideramos gue este es el punto  fundamental a
analizar en laz smprosa:s deseiribuldoras de avtomdviles, debido a
aque  =! aopgete teoncliégico nw depende de ellas, sino de las

£a4brirmoas Yy anonanl ond

2%, Ui por lo mismo se  supone  mantienen
roretantenents ona tecnclogia altamente competitiva a nivel
internacional Tine eobargo. w1 paper gue les toca a las
Aistribuidoras =3 ol de Lrandar un serviclio gue sea acorde con la
tecnolnnia  de! oroducto v o las necesidades gue el mercado  exige
zatisfacer. por o tanto, podemos declr que €1 recurso  mas

walipsn v oen

1
o
1

=1 cual s be centrar la atencidén, es el aspecto
humano v su administracidn. Asi pues, consideramos necesario
analizar en este punto los tipos de motivacion v liderazgo gue se

npueden dar en un nsgocio de esta naturaleza.

o
¥
e



COMCEFRTOL,

MOTIVALION

Fares podes entendes la motivacidon s necesario empezar

por  analizar el LNt
ronstitudido oo bodos aqgue

mantenes v dirioir 1z sorndoo

Feye ohra el LEy
rorstitoids pogt ToUos aguol

Fagtrores B0l doians Lhoaibay &, =EU g T 10O, etc.)

Fezicrmldnicos, Factoresn de

pRER e LR

MOTTUARTON ADMITSTRG

onetd b iws A E zotimlo

noeitdome coeogdo Bean 0oL
mastigos.
- P P : -
Ly motivalidtn 2=

e [ Ak = 1 tres girandes v

s

Feirmnldoica finteligenoias

i)

Citiltural (valores, NOrmas, «

MOTIVATTON HACIA EiL TRAEAID,

En otraz palabraszs

b

adl pdés, 3& puede decir gque esta
i.i0s factores capaces de provocar,

ta o hiEmcea wi objetivo.

i dWits  gue  la motivacidan estd

et

s faclures qui originan  conductas;

Factores

o SDooial oy duitwral,

aprentizaie se da por respuesta
repetilivo, estos estimulos seran

Livos o premios o negativos como los

gxlr pmatdamnente compleja, a ella

e lientes: Hiocldgica {instintos),
inconsiente, aprendizaje, etc.) Y

sligiani.

»e Lraca de convertir el trabajo en

1

e — e



£in, sin enbargo, resulia evidente gue para la mavoria de  las

rersonas £l frabhsic no gs sino o wan o wedio para Lograr otras cosas;

N

zin negar gne en Algunas ol Lwnistanclias el trabajo en si mismo

rueries e arahifioarte,

T obro lado, todavia en muchos libros se habla de gue
vy trabkajador "contsEsto” groduce mas vy melor. ES muy comian caer

an 21 grroe oue un slemeEnls mollvadu produte mas.

ba organioacida cwplesa esos medios de  recompensa o
sancidn para troter e inflair subee la ctonducta de sus miembros;
nars  roe CSe realics wn aprendizale efectivo, los insentivos o©

nremine deben roegltar atractivos  pat ios miembros de la

n

organizaciars; ez JdEois, celen wzbtar constituidos de manera gue

sirvan & esto

i

gt ol 2uE obaetivos personales.

A pontinuacdién widriearsmos algunas teorias de la

motivard Ao

TEQRTA NDE Mo ol

Maslom Dropone Cainch etapas de necesidades que se  dan

=1s) gctatos o las cuales zon: las necesidades fisipldégicas o©

nrimaviz adet ez

n
1
”
=

nolaz recesidagss basicas gue tiene gl hombre

.

nara sobhravivier, por ejemploc, &) hamore,. sed, suero, abrigo, stc.

Despueas  de édestas v =410 =i zstan satisyecnas 1as anteriores, el
hembre oueds aspirar @ CLcls fas siydienles ecesidades que  son

las de senuridagd: ¢=loe =2 vefisren a la necesidad que tiene el

wop
bl




Hhegpbre e sepueidad de oy integridad fisica v de su familia, asi
rorn 12 ssouridad de un enplew gue e permita subsistir. Las

cinuisntez nepresidodos nBErian L&

i

=0O1ales o de pertenencia, con
szt queremns locir gue =1 hombre  Clene LA necesidad de

rertenecer & un grupc social ¢ ode sentirse aceptado por este. La

ruarta prtapns e ia de esstima, esta se refiere a
oue 0! hnechre recesita sentlir Carido v estima de parte de 81 vy
del nicles en ! o0 e desenvwelve (ramilia, trabajo, escuela,
=tc, ), oy dltimc, una 8. =alisvecinas todaz las necesidades
anterinses, 3 DmiLTe sole e gueda la necesidad de
apntoresl - ami b, oo agud donde @i honbre se dedica a realizar
nbras  altruistas o sg dedica a wuwlieccionar o a desarrollar

actividades artistic dowas e dor O,

e
)
™
ie)
Mt
i
[

LA NRGANTZACTON TS, DL INDIVIDUS.

Faser domsn an le teoria ge rvlasiow, Chris argyris en su

3

titro Foreopoelits O0d D g o &L LWy sEnalta  gque existe una

-

inconarencia bidolizoa sl e Lles araccedisticas de una  persona

Aadiet b marurs ~mocd onalaents, y 1aS Ccaracteristicas de las
nenanireacionme tescdicionalesg Jice que et ser humano en la

cultwrs ocoidents! Tisnde, & medida gue acumula anos as

A) Desar-oilze de wr estado de pesividad hacia un  estado de
actividsasd crecionte,
b)Y Desarrollar desde un

sztado de independencia respecto & otras

ne¥ oo

hacia una relativa independencia.

i



=y adouiris  muchas  formes diferenles de conducta cuwando ninfo,
mientras 0z sxizte un Sulo Bguipo limitado de pautas  del
rompovy? ami 2nteo de adul o,

)y Terner nrofundos inteceses,  en contraste a las edades
tempranas e las cuales la alencidon es erratica v casual.

g' Considerar vnas perspectiva mayor del tiempo en compensacion a
las emdades infantilss, =& percibe casi unicamente el presente

£) Doupar  posiciorness zemsjanies O superiores a las personas  de
=y mdard, mientiras zu pusicion sira de subordinacidn cuando
™I R0,

1Y Desarrollasr uns o

.

AL EMDLA Y W Likicrol de =1 milismo.

-

s cambic, Lan o Qanicaciones de trabajo =tuly!

G
3
u’t

irrnporusntes oor Do Caractacisticas saiuvdables de la persona
adtulta. Las orgacrizaciones de (renalo requieren de sus  miembros

nue e oodenorten o Una TOFGE LIIBAanUT a.

Do araerds o 182 1 adlas U8 1da administracion, el medio

de las empvreocsas ~“onquiors yun las pearzonas que iaboran ahi:

3) Tenman e m!nims ceontrol szolihve &l trabaldo v su medio.
b Eman masivas, depondientes v subordinadas.,

il Tengan urs peropectiva muy cuor ta del tiempo.

) Sean induacidas & apreliar v pecfeccionar el empleo de

e) Rintar un nivel de produccion bajo condiciones

nue aroduzoan dessiustes psocoldgicos.
La ronclusidn es: ur ge camblrar ei1 sistema tradicional



en oaue se operan las crganizacsonss, modificar las estructuras de

las oraganiraciones de acuerdo a las necesidades reales del

]
[y
]
i

per=nnal, N\ w gondicionss de trabajlo de las empresas

Py
i

mexicAnas SN s actualidad.

TEORTA HERIDIRG,

Feta teoria propone gque la satisfaccion no es
nececariamente 1o conbtrario a la insatistaccién, es decir, los
factores nue le producen satisfaccidon a un trabajador si no  se
presentan no le producsEn wiis solsstia, por elemplo:  cuando un
smpleado s felicitado v se le reconbce en pdblico por su buen
AscarneSe, ee o0 factor que le provoca satistaccidn; sin embargo,
21 no racibic gEe reconccimiento no le resulta frustrante. Otro
eiemplo =seria el hecho de encontrar el lugar de trabajo limpio,

no le ocausa ninguna satisfaccion al  trabajador, pero  si lo

encuentra sucio, 31 le provoca insatistacolon.,

TEORIA DE MO, CLELLAMND

En peta teoria =e considera que las personas estan
motivadas unicamente por tres factores: El1 de realizacidén o
logro, petos s retfieren a la necesidad que tienen las personas
e realirar +trabaios o vosas v de alcanzar logros en su vida

a2l Ariliscion, las personas motivadas por

‘e factores de afiliacidn tienen como principal interés el de

For altimo, las personas motivadas por el factor de



noder, en este caso 21 principal interés es lograr mantener vy
hacer patente el poder gue una persona pueda llegar a tener en la

organizacidn o en cualquier nucleo social.

EL. LIDERAZGO Y ElL. ADMINISTRADOK.

o

Convieng ceparar 21 liderazgo del comportamiento del

administrador, pues el papel del administrador incluye muchisimas

actividades v sclamente wha Jde elias es la de lider. Un
administrador se dedica desde masstro de ceremonias, vigilancia y

marnein ds distarbios g

“EmLales, sindicales, etc. Realiza v
siecuta un presupdestc en la empresa, recibe correspondencia para

= ejecdnian o informacion, llamadas telefonicas, el café 1o

toman durante las  juntas, los almuerzos se convierten en
reuniornes informalez. Cuando  hay uwun momento libre, algun

subnrdinadn 1o arrocyscha rapidamsnte. El administrador es el
encaroado del éxito de la empresa. El administrador es un
individuo que vive en una constante preccupacidng nunca puede
decir ogue no tiene nada gue hacer, puesto gque, &l trabajo
administrativo abarca: N arieo tlimitado, actividad intensa,
fraomentacién v wvarilaoidn de la actividad., Su dia termina  cuando
=g ha ramsado, no ouands ha terminado. Son responsables de los

recur=re figcicons, financieros y hwianos de la empresa.

ROLES FARA LOS CUALES DEBE ESTAR FREFARADO UN ADMIMNISTRADOR.

Representacidrn, Liderazgo, Relaciones Fablicas,
Tnvestioacian, Propagador, Fortavoz, Toma de decisiones

16
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emoresariales, Conciliador, Distribuidor de recursos, Negociador.

LIDERAZGE.

l.iderazgo ez g2l proceso de usar el Foder para obtener

influencia interpersonal. Deiitro de las organizaciones el
liderargon =e presenta gn dos formas: Liderazgo Formal e Informal.

Un  buen lider s aguél que al slercer su anfluencia en las
relarion=s  interperschnales, logra motivar a los individuos o a
Ims oarupos conciliarndo 1oz intereses de la empresa con las

interecses de loe individuos o de 1os grupos.

F? liderazgo Foirmal 1o ejercen personas  que S0n
rombradas o elenides para ooupasr puestos de avtoridad formal eri
las organizacioncsz. 71 liderazgo Informal lo ejercen aquellas

nersonas  oue oohrecsalen por tener  influencia, debido a sus

it

tahilidades o recursos sspeciales gue satisfacen las necesidades

e otros.

lLa investigacidén scobre el lider formal se divide en
tres categorias: Fasgos desl iider, Conducta del lider,
Tontingencia del lider. De acuerdo a las investigaciones, tenemos
que los rasgoe del lider son: atributos o habilidades que debe

tener una psrsona para conslioerarse un buen lider vy son los

w

siguientes: estatura, floico,zalud, apariencia, facilidad de
palabra, orado arzlémico, conocimientos, decision, perspicacia,

adaptakilidad, iniciativa, perzistencia, ambicidn, confianza en

i)

i mismb, &to.

Frn 1o que respecta a la conducta del lider se ha




estudiade 1la forma. 2n gue =1 comportamiento de los lideres
afecta &1 desempefo vy satisfaccidn de sus seguidores. Fara
entender la conducta de los lideres e llevaron a cabo estudios
de investigacidn en la Universidad de Michigan v en 1la de 0Ohio.
El primer eztudic de la Universadad de Michigan consistia en
dividir 177 comportamientos de los lideres en dos: lideres
orientados a la personas v lideres orientados a la producciong los
primeros ponian énfasis en el bienestar v la motivacidn de sus
sequidores,. mientras qus, ios  supervisores orientados a 1la
produccidr, prooen mayor énfasis a gque se sjecute el trabajo v no

el bierpstar o motivacion de subalternos.

En el segundo estudio importante de la Universidad de
Thic, =8 +tomaron aspectos sissiares al anterior, es decir, se
habhla de la iniciacidn v consideracion de la estructura., Se dice
que um  lider gue ez sltamente considerado es  sensible a los
septinicatas de las personas v btrata de hacer gue las cosas  sean
placernteoras para sus zeguidores, mlentras gque, un lider gue tenga
un alto indice nor indciar la estructura se preocupa por definir
Ins renuizitos de la labor. Es por ello gue se plantean cuatro
estilos de liderazgo con las combinaciones que se presentan en el
cuadro v en hase & estos resultados se pueden establecer
programas de capacitacidén v enirenamiento para  ensefar, de

acuverdo a sus comportamientos, donode estan deéebiles.

tina de las téconicas wmas ampliamente conocidas para
identificar Ioe  extllos de lideracsyu &8s la rejilla de Robert

Hlabke v Jene Movton, la cual ha sindo utilizada para capacitar a
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1ns adminietradores v para identificar combinaciones de estilo de

liderarzago.

Cuando  se habla de preocupacion de la produccion se
estad hablando do: calidad de las decisiones sobre politicas,
procedimientos v nrocesps, casaded en  servicios de  asesoria,

efiracia en =1 irabtaic v volduen de produccidn.

1
e

En la prepoupadidsan para las personas se toman  aspectos
e antresrims de 1oz trabajadores, mantenimiento de buenas
condiciones e trabajo v de relaciones interpersonales

zatisfactorias.

Fstilo de Liderazgo 1.1~ Administracion improvisada o
enpobrecida. l.os  administradores actuan como mensajeros  gue
comunican  la informacidon de superiores subordinados, denotando

una minima participacidon en el trabajo.

Fetilo de Liderazgo 5.9- Administrador de Eguipo. Mayor
dedicacidn. Estdn e&n condicidn de combinar las necesidades de

progduccidrn de una empresa con las necesidades de las personas.

Estilo de LLiderazgo 1.9~ Adminilstradores Club
Campestre. Ti=nen poca © Ninguna preocupacidén por la produccidn vy
s ocupan  £dlo de las personas, Ltodas las personas se  sienten
romodas v smiztpsas v nadie se preccupa por lograr las metas de

la empresa.

Eztilo de Liderazgo 5.1~ Administradores Autocraticos

0o de tarsas (conocidos taashién como administradores de tareas).

1<




Se preocupan POF una oRpEracion eficiente v le dan poca 0 ninguna

importancia

Eetilo i

laz personas.

P T

& Lider asgo he Ui San los ilamados

Administradeores de medio comdn, flenen duna preocupacidn media por

Ja producsidn

v 1a&8 persdiias, sUus actionhes no son sobresalientes,

no rieren metas olavadas.

CONTINGENTTA DEL LIDERAZBO.

Contingencia s va a entender comb dependiente de 1la

Qourerencia

NEOr S

inftaensd

alguna otra cusa.

enfngue o contlagencia va a implicar que en el

le habilidau del lider para ejercer

soerde de la s.iuacion dei grupo, la personalidad v

enfoque o=l Y ider debe siusblarse a las exigencias del grupos;

sus atribotaos,

determirnadacs

=1 arado

[
n

porsbhnas B gonvierten en lideres no sdlo por
sino debide & sus comportamientos gue mantienen en
situacicies. Lo tavarable ve wuna situacion se define

i e und =ibuwacaon determinada permite al  lider

LTI D DN U gr wias.

Piedl e

COEEAINTT 1Lé Yeor ia de ta contingencia de Fred

mtieors due 13 eflicania il Grupu depende de una exitosa

aderuvaciam

ertre ol ooLlile Jdel lider v las demandas de la

ey = )

1
S

dor debs glaunusbticar sl tipo e liderazgQo que

o de situacldn que s le presenta v sU

o
1

adepcusda oconberol, 1o gue pueas lograr mediante:s

r]
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21 ligeralg4us darecciron, apoyo, orientacion

Facte o Je contingencia: Atributos de los subordinados
fhapkilidad, mrisntacisn anLerna y/0  externa, autoritarismoc),

atributreos del lugar de trabajo (forma de trabajo. lugar, etc.).

al diagnosticar &1 liderazgo v la situacidén debe ser
rarar de cambiar o corregivy &l conhiroci, cambrando en aumento o

disminucidn del ooatrsl ¢, camb.ando su estilo de liderazgo.

TEORTA DT LA TRAYEDTORIA FETA DE HUOUBE.

Teoundo  enfoque sobre las contingencias del liderazgo

es @1 propuests ir Hobert House, 2l cual esta basado en la

ranera & aee un lider tienes inrluencla sobre las percepciones
ane  !~= subordinades tienen respectue a metas de trabajo v metas
pereonales v las ligas o travectorias gue se  encuentran entre

amhas,

Bacads e la Teoria de ltas contingencias de Fiedler,

eeta  reneda 1

trabajlo de los subordinados es
amhi nue, w1 adminiastrados  devera compensar  esta ambigiuedad

proporoilonande claridad v esiructura, por medio de la direccidn

%

haria metss mis espascificas, 10 cuss probablemente aumentara la

satisfacaisn, tanto del subordinado como del lider.

Comn =4 la teoria de la contingencia de Fiedler, la

Teoria travectoria-smeta, sostiene gues un administrador-lider

~
.
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debes consrender suw o estilo jee  liderazqgo, diagnhosticar las

sitnaciones v sabor sodificar il=s situaciones v su estilo.

Coess  Que  pueden hiacterse para cambiar situaciones:

Estilm. S tuacionss v Ambiente de Trabaio.

o Cumenter o disminuwir la disponibilidad del lider (politicas

m

e pusrtas abhiertaz, sesiones para quejas, stc.).

2- Trganicar actividades +usra del grupo, que incluyan a
snbhordinados.

3~ Transeferir a ciertos subordinados dentro o fuera de =su
unidad,

4~ Gplicitar a su  jefe que le deé problemas nuevos O 2 poco
usuales, o por €l contrarios

O~ Solicitar a =u jetfe le dé instrutciones mas detalladas,
para lograr un trabalio gies estructurado.

&H—- Hapass  un axpeste en el trabajo. para gque la informacion
Tage a cw gQrupo a través de Ud., asi aumentara su poder.
~ Frarva diswminuir el poder denlvo de su grupo, trate de ser
ane del grupos. invitando a los miembros de su grupo en 1la
toms de detisiones, permitiendo gue la i1nformacidn llegue &

=i grupo tan pronto Lcomsc seds pusible.

la teorie oel Liderazgo de Influencia Maltiple
aapore oue el ambiente de la organizacidn, su  contexto
ftamaftc v tecnologial, v ia estructura v condiciones
internas de la unidad de trabajlo tienen uwna poderosa

influencia en el estilo v eficacia del liderazgo.

£
)
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Otrs  punto importante a analizar es: La pequeira Y

mediana erpresa  avtomotriz ante la apertura comercial con el

mercads internacional.

o raiz oel angreso de Méxaco al BGatt, es necesario
russtionar v spalizar €1 funcionamiento de las empresas
romerci altizadoraz en nuesilro pais, ya gue Como sabemos hasta el
momERte se cuent: oon una protecoioan gubernamental gue limita 1la
libre romercislizacion con el exiranjero, beneficiando con esto a
las empresas nacionales, yue mantienen  un mercado cautivo

nermitiéndoles def.cisncias &0 su calidad de servicioc a altos

=
(=3

pErtura comBErtias conoel “tranjero se dara

I

1
rr

raulatinamente, =

i

> .

i

o ron el fig ue oraindar oportunidad a las
CMPresas RAsiohialvn U QLepoalSe a: cambio Y hacerse competitivos
bprafi— aemdn directasonle il cwnibUumioor; nicha apertura s@

T G e g + o - . w s
realicord de 1a LWL e Tuiinas

vae s =1 ;. de Lasve Ui 1991 se podra importar en ouna
Felacian de oo dd4la por cada 2.5, dlls. de exportacion, Vv

=i pmnre v caengds shlengs  como timite el 1%% de las ventas

Prar o 10972, =o0&n las mismas condiciones vy COn una

relacian d- un dalar de imp. por 2 dils. de exportacion.

Esras 1997 cor & LON 1es il smas condicones v COn una

ralacidan Ao un F38lar de ip. por 1./0 dils. de exportacidn.



& ocavbir de oeste wlbiw aviu, cualguler persona en lo
martics o oodrd impocta camianes  libremente, pagando los
siovisst e fopueet o

~£1 TOOTD opor dimportacidn mas el imp. por  automodviles

=ueves gue doependerd del tipo de vehiculo de gque se trate y o el

1= de 70LA,

iw

Todos  eztoe impusstos se caicwiaran en base al precio

de la factwra.

f nartir gdoe 197 les 2onas fronterizas podran  adquirir

€1 10% de 1las ventas nacionales,

Qoo

~

o
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documental

IV MMETODOLOGIA

Fara la realizacidn de esta investigacion se

metodologia mixta, compuesta por una investigacion

vtilizande fuentes primarias vy secundarias, asi  Ccomo

L investipacidn aplicada © investigacidn de campo dirigida a

conocer la problematica en el lugar de origen.

e
alnd
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Vo DESARROLLO

vestigacion de campo nos  remitimos

a la penciacidn Mewiczana de Distribuidores de Automdoviles (AMDAY

v o s entrevistamos  oon ia

pronoroiond datos acercs O la

L1c. Matiana Flores quien nos

fiinidn de la APMDA, asi como datos

recsperts 2 1o foitma de oper & de 1a andustraia automotriz oen

Méuire Tr OMD Poed o br Gl Liwharon datos acerca de la forma

de  admiai odescifn
de antoarddleo, MNos referimos
dond=s  neos entrevistamos Con
funcionarios v aplicamos cues

ventas

£
i
pet.
m
.
v

S.A. de TN, 80 1& Clea s
funcinmarios o roaliTanns Cuss

YVisltanos

Tipartit? a0 ontrevi sbandonns
rralic ingt o e nlonasrios

venten,

o
)

¢ areas criticas de las distribuidoras

a Ficacho automotriz, 5.A. de C.V.,

&1 irector v los principales

tionarios al personal del area de

L MOs & 1a empresa Bl Trebol automotriz,

eitrevistamos con  1los  principales

vidnaitius en el bDepto. de ventas.

cambién la empresa Dina Diesel
ot los  principales funcionarios

ai personal del departamento de
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Vi REDUL TADDS

De  las  entrevistas realizadas con l1a Lic.
Matianas Florgs osoontramos gue ias empresas  automotrices estan

AraniFadas Bn ASQOi atiunsEs Jde avlomoviles de cada marca, v o que

m

ectas e =2 VEL O@BLAN wrykillzadas en asociaciones de

distribuidores de aubtomdvilies en general; qus se toman  acuerdos

ri

£ 0 n, o blogus  gug  atecltan al mercado avntomotriz
firectsrents, qgue =zstas desiciones son tan  importantes  como
acordasr i el de preciossd v descdBEntos, =1 sg dan o no
financiamiertos, 2ogue tacas doe 1unteres, los precios en  gue se
recibern Tae encdador usades {guia wue antomévilies "azul',"verde'),

e

cony Esto encontramos que se da una clara

maninul acidr del sercado limitando la libre competencia.

De los 45 cuesiiconarios aplicados al personal
del departamento de ventas de las tres empresas investigadas

encontramos las siguientes respuestas:

CUESTIONARRIO Nol

Fregurta 1.

11 personas eligieron la opcidn a', es

decir. cuentan con una antiguedad de O a 1 aro; 21 personas  la

Ly d
27



opcian "R". ec decir, de 1 a I anosi: 10 personas la opcion "cY,

de I a 7 afos: T personas la opoiden "df, mas de 7 afos.

Fregunta 2.

4¢  personas  eligleron la opcidn Ya", es
decir., Si astin satisfechas con las funciones dque desempernan, Vv
splamentre 5O, eligierocn 1& owpcion "hty es decir, no estan

satisfechas.,

Fregunta 2.

Se puede concretar gque las personas gue estan
satisfechas 1o estan por lo gratificante de su tarea, v los que
no 1o estan, e por problemas de rejaciones sociales en el

trabhaio.

Fregunta 4

Se puede concretar en
~Relaciones soclales.
-Inaresos decorosos.
~Tarea gratificante,

~Responsabilidad.

Fespuesta S

Se puede resumir a:

e W e R R e S i T e

e v et——
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~Inconstancia en 1n@gresos.
~-Irresponsabilidad de las personas de las que
depende su trabajo.
~la poca ©o nula participacién en 1la toma de

decisiones,.

Fregunta &

I percsonas gligieron 1a opcidén "a", es decir,
lo consideran bueno; 37 personas eligieron 1la opcidn
hY, va  gue consideran regular el pago por sSUs
=ervicios: v solamente 5 lo consideraron lo

sufticiente, eligiendo l1a opcion "c'.

Solamente Z perssonas esperan obtener puestos
mas altos, por lo gue pligieron la opcion "a"; v 3
personas eligleron la opcion "b", va que no esperan

ohtener puestos mas altos.

Fregunta 8

4 personas eligieron la opcion "a", es decir,

zi me les toma 20 cuenta en la toma de desiciones, los

=t ant:

il

5 gligieron la opcion "b", pues no  son

1

11 re

trnmados en cuenta.




Fregunta 9

S56loc I personas eligieron la opcidon "a", va
que =i  reciben apovo de su jefe, mientras que 42
eligieron la opcidn "b", pués no son apovados por su

iefe,

Fregunta 10

38 personas se decidieron por la opcidén "a',
lo cual indica gque consideran que si incrementaria la
productividad en la empresa, mientras que sdlo 7

concsideran 1o contrario, eligiendo la opcidén "b".

Freg.unta 11

So puede resumiF en las siguientes

sugerencias:

- Mejorar relaciones sociales en la empresa.

i

Capacitacidn.

i

Cambio directivos.

Mavor participacion del personal en la toma de

desiciones.
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CUESTIONARIO No. 1 12_6354

CUESTIONARIO FARA CONOCER EL. AMBIENTE LABORAL, MOTIVACION

¥ LIDERAZGO EN LA PEGUERA Y MEDIANA EMFRESA AUTOMOTRIZ MEXICANA.

1.- 0UE TIEMPO TIENE DE COLABORAR EN ESTA EMPRESAT
a).— 0 a 1 ARG
b).- 1 a 3 ArDS
c).— % a 7 AR0S
d).— MAas DE 7 AfDs.

2.~ LESTA SATISFECHD CON LAS FUNCIONES QUE DESEMFERNAT
a).,—- 51
By, MNO

FL-AP0OR MET

4. - MENCIONE 3 FACTORES QUE LE SEAN AGRADABLE EN SU TRABAJO

.~ MEMCIONE = FACTORES QUE LE SEAN DESAGRADAEBLES EN SU TRABAJO

ot e st A Aohal et ot S bt At T G e vl o ot T M e i Aymie Ao oD b Ferin Mo A SEtMR Thres M S A e S e e bt Abbem oA Sk s Ao b oun ettt Shk A e Soias e et St Seekt Semss ek Y St e M s

ks e s e vt ootk et S s i S Sn it (habs Arkta Yo Ay s Sevek sben. At MR T2 ety oy 12k e avA b Pk a4 b et WS erd e SuSie o ke Smget i et s it Soinn e RS M ot oA et Tt it S . S i e i e

&£.~-4COMO CONSIDERA EL FAGO FOR SU TRARAJO?
a) .~ BUENO
b) .- REGULAR
c) .- INSUFICIENTE

7.-LESPERA ORTENER PFUESTOS MAS ALTOS QUE EL ACTUAL EN  ESTA
EMFRESA™
a),—- 51
b) .~ NO

8. -FARA EL DESEMFEAD DE SU TRABRAJO, <SUS OFINIONES SON TOMADAS EN

31



CUENTA FOR SU JEFE?

al
b)

81
NG

2. -CUANDO TIENE FROBLEMAS FERSONALES Y AFECTAN EL DESEMFERO DE SU
TRARAJO, 45U JEFE TIENDE A BRINDARLE APOYO?

a).,— 8I -

b).—- NO

1(’-'—

11.

SCONSIDERA QUE UN CAMBIO DE ACTITUD DE SU JEFE REDITUARIA EN
UM INCREMENTO DE LA FRODUCTIVIDAD DE LA EMFRESAT

a) 581

b) NO

FROFORCIONE UNA SUGERENCIA QUE MEJORE EL AMEBIENTE DE
TRABAJO.

s tevam e o ek 1art i Moine ek ok s apmte SeheA Ak o 4 M 1ipm 7 i, amw Amtan i 4 St TPy ek 1en SiArn e St b SeAl SomA e A porie Aote e AR SRS Sl i e e e (ak it S S S A e M o o S et et
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CUESTIONARIO No. 2

Fregunta 1

lLa opridn "a", la eligieron 7 personas que son las que
conocen bien su productoy; 25 eligieron la opcidn "B,
considerandon el conccimiento de su producto como regulary vy 13

personas desconocen su producto, por log ue eligieron la opcidn

"C"r

Fregunta 2

tLa opcidén "a”", fué unicamente marcada por una persona
que conoce bien a su competencia; 19 personas contestaron con 1la
opcidén "b", wva que consideran que su conbcimiento de la
competencia es reqular; 1% 25 personas reportaron el

desconoccimiento de la competencia al marcar la opcion "c".

-

Fregunta 2

Il personas eligieron la opcidn "a", pués consideran
bueno el servicio gue prestan; 14 contestaron con la opcién  "b",

oue es= regular el servicio que prestany Yy ninguna persona

considera deficiente su servicio.

Fregunta 4

Solo o personas respondieron que Si reciben

4
i
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capacitacion periddica, eligiendo la opcion "a"; v 40 personas
contestaron con la opcidn "b", que carecen de capacitacion

reridadica.

Pregunta 5

2 personas marcaron al opcidén "d", considerando buena
la capacitacidén; 7 personas informaron que es regular, eligiendo
la opcidén "b"; las otras F& perscnas la consideran deficiente al

escoqQer la opcidén "o".

Fregunta &

8 personas esligieron gue si estan informadas, marcando
la opcidn "a", v sd&lo 7 personas marcaron la opcidn  “bY,

asegurande no estar informados de la apertura comercial.

Fregunta 7

-

2 personas eligieron la opcidon "a", informando que si
conocen el proceso de la aperturs comercial; las 42 personas

restantes, negaron saber &1 proceso al marcar la opcioén "b".

Fregunta ©

1? per=zocnas eligieron la opcidén "a", considerando que
esta medida los beneficiard; 18 personas consideraron que los
per judicara, marcando la opcidén "b"; las 15 personas restantes

consideran gque no les afectard, optando por la opcidn “c'.



Fregunta 9

Las 45 personas sncuestadas respondieron con la opcidn
"h", no haber recibido capacitacidén para afrontar 1as nuevas

condiciones ante la apertura comercial.

Freagunta 10

iL.as 45 personas encuestadas respondieron no estar
enteradas de implantacidn de estratégias para competir ante una

apertura comercial.

-l
SO



CUESTIONARIO No., 2

CUESTIONARID FarA  CONOCER LAS  CONDICIONES ACTUALES,
ESFECTATIVAS Y ESTRATEGIAS ANTE LA AFERTURA COMERCIAL DE LA

FERUEMA ¥ MEDIANA EMFRESA AUTOMOTRIZ.

1.~ LCOMOCE SU PRODUCTO?
a).— HIEM
hy.- REGULAR
c).- LO DESCONOZCO

2.~ {CONOCE St COMFETEMNCIATY
a).— BIEN
b) .- REGULAR
cY.— L DESCONDZICO

.- COMSIDERA QUE £l SERVICIO QUE FRESTA Al PUBLICO ES:
a) . ~BLENG
b) . -REGULAR
). —-DEFICIENTE

4, ~ SOUENTA CON CAPACITACION FERIODICATY
a).— S1
h).- NO

5.- EN CASO DE CONTAR CON CAPACITACION, ESTA ES:
a) .~ BUEMA
b).- REGULAR
=Y.~ DEFICIENTE

&.— LESTA  INFORMADO DE LA AFERTURA COMERCIAL CON  EL  MERCADO
INTERMAC IONAL?Y
a).—- 51
h).~ NGO

“J

.— <CONOCE EL  FPROCCES0 MEDIANTE EL CuAb SE DARA LA APERTURA
COMERCIAL.
#).— &I

h).— NO

4
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SCOMD CREE GUE AFECTARA EN SU TRABAJD LA APERTURA COMERCIALT
a).— BENEFICIARA
b). - PERJUDICARA
£y .- NC AFECTARA

2, - AHP RECIRBIDO CAPACITACION PARA AFRONTAR LAS NUEVAS
CONDICIOMES DEL MERCADO ANTE LA AFPERTURA COMERCIAL?.
ay.~ 81
b).—- NO

10, - HAM ELABDRADO ESTRATEGIAS PARA SER COMRETITIVOS ANTE LA
AFERTURA COMERCIAL Y.
a.—- &8I

B).— NO



Con respecto a la apertura comercial con el mercado
internacional, encontramos que las empresas si saben del del
ingrean de México al Gatt, pero no conocen con certeza vy a
detalle 21 proceso de la integracion al mercado internacional, de
tndas formas ellos confian en que las condiciones del meracdo
les seguiran siendo favorables, sin embargo, observamos que no se
encuentran preparados i capacitados para competir con

prestadores de servicios a nivel internacional.

l.as espectativas que manvienen a corto plazo son de un
crecimiento del mercadu, las espectativas a mediano v largo plazo
las dejan en nsarncs de las fabricas transnacioanles vy de las
contingencias. For lo tanto, a la fecha no han implementado
eetrategias de capacitacion vy mercagotécnia que puedan

desarrollar la gmpresa & largo plazo.



VII CONCLUBIONES

En la industria auwtomotriz consideramos a las fabricas
COmo CMPFESAs MAYGIres, vy & las distribuidores como

emprezas pegueias v medianas.

La industria auvtomoitriz se manejia como un  oligopolio,
tanto en las grandes empresas como en las medianas vy
DROUBRAS., aque sopn centro de nuestra atencidén, como
pudimos ver al analizar las funciones que tienen las
diferentes ASOCliaciones de distribuidores de

auvtoméviles,

ta empresa distribuidora de automoéviles en Mexico, se

meia como pEJUERD feudo que mantiene una
administracidén centralizada, dirigida por los duenos
que obstaculiza el adecuado desarrollo administrativo

de 12 misma.

Las Areacs criticasz de una distribuidora =g puede

FELmi T RS

-Depto. de ventas.
~Deptc. de sesrvicic

-Depto. de refaccciones.5in restar importancia a 1las

ot as &reas Que sSons



~-Nepts. de administracion.
~Depto. de personal.
-Depto. de informatica.

¥ por supuesto, a la Direccion General.

Dehido a la Ffuncidn e la empresa distribuidora
de automéviles encontrambs que el aspecto  fundamental
del negoecioc s la comercializacidén de los productos vy
servicics, para lo cual intervienen dos factores:

a2 Fartor tecnolégico, &l cual no es trascendente en
pstas empresas debido gue no dependen de ellas, sino de
las fabricas transnacionales, las cuales se supone se
mantienen constantemente actualizados Y altamente

competitivas a nivel internacional.

by Factor humano, =1 cual depende directamente de 1la
empresa distribuidora, tanto calidad como cantidad del
mi emo; al respELto podemos concluir que
desgraciadamente se lg ha prestado poca atencidn a  su
planeaci dn, capacitaciodon, motivacion vy liderazgo, v en
oeneral a la calidad del servicio gue presta, debido a
la e2lta demanda gue mantienen sus productos por la

protecoion gue =21 gobierno les ha brindado.

Respecto &l comercio internacional, asi pues, podemos

concluir que las aerencitas medias carecen de
conocimiaentos adecuados de mercadotecnia v de
administracidén de personal, v una deficiente

capacitacion el personal de ventas.
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En basz a las entrevistas vy cuestionarios realizados
contramos gue el tipo de motivacidn gque se da en las
distribuidoras automotrices es basicamente econdmico,
olvidandog la motivacidan gue se logra por la tarea
misma, 1a responsabilidad, la capacitacidén, la
superacidn personal, el desarrollo integral del
trabajador, lo cual impide que el empleado se sienta
parte de la empresa, praovocando una separacion entre

los obietivos de la organizacion v los del trabajador.

El tipo de liderazgo que se da en las empresas
auvtomotrices e centralizado, auntocratico, v dirigido a
la tarea, preocupandose uanicamente por los resultados
econdmicos de la empresa, olvidandose de la
responsabilidad v cbietivo social que la empresa guarda

con sus empleados v para la sociedad a la gue sirve.

7 lLas distribuidoras de automdviles en México,
actualmente estan conscientes de la apertura comercial,
pero noc de las consecuencias que esto les acarrea,
debido al mismo tipo de administracidén familiar, no
planean a largo plazo. sSino gque se adaptan a las
necesidades gue el mercado les va exigQiendo, por 1o
tanto tienen espectativas de crecimiento a corto vy
mediano plazo, pero no tienen implementadas estratégias

de mercadotécnia, comercializacidn o planeaciaon de



recursps humanos v financieros a largo plazo.

Como conclusidn final, podemos decir gque en general las
empresas distribuidoras de auntomdviles en Mexico,
mantienen wna adminisiracian tradicional, arcaica, Vv
limitzoda er todos aspectos para desempenar un buen
nanel en un marcadds internacional libre de
nenteccioniemos gubernamentales, por lo gue se  tendran

cue reavisar £l conteinido de la formacidon académica de

1o agministradores de este tipo de negocios
enfoncandolo pirincipal mente hacia un cambio de
mentalidad vy  obistivos del administrador de una

distribuidora asutomoatriz, Y& gue a nivel general, se

ecesitard invertis recursos fanancieros vy tiempo para

nlancar adecuadamentie, £ primera instancia, al
pereonal ddonen para la cunercializacidon, dejando atras
T2 nrofzeidn de vENTas Como un recurso de  fracasados,
eviniendone Wi i1l vel academico adecuado con
conecimnientons basicos de administracion v finanzas, va
aue  pncontr amos Qque algunos "profesionales de  ventas®
mane jan tarminos y herramientas financieras sin

enterder siguiera el significado de éstas; por ejiemplo:

taza lider, CFF, taza ponderada, amortizacidn,
arrendamiento puwo, arrendamiento +financiero, etc.,
teniendo para esto que capacitarlos v acostumbrarlos

tanty comc a la empresa; primero, a prestar un servicio

de primera, que est enfacado a satisfacer las
necesidades el pabiaico consumidor H segundo,



zacrificando parte de lps altos margenes de utilidad
que mansian a cambio de aumentar la calidad y cantidad

de ventas.
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