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I N T R O D U C C I O N  

Ninguna empresa es una en t i d ad  aislada,  sino que todas i n  - 
teractuan con e l  medio ambiente en e l  que se desnvueiven: t ipo . 
de personas, economía que prevalece, insumos a SU alcance, Cog 

petencia comercial , etc. 

Para poder hablar sobre l a  h istor ia  de l a  minería en nues 

t ro  pa l s , . e s  necesario recur r i r  a fuentes de información que - 
nos legaron nuestros antepasados, como: C6dice Mendoza, Códice 

Azoyu, Códice X6lot1, Lienzo de Jucutacato, Códice Florentino, 

etc.,  tiene también gran importancia l a s  noticias que propor- 

cionan sobre esta materia l a s  cartas de Hernán Cortés y l a  h is  

t o r i a  de Berna1 Diaz del Cas t i l l o ;  l os  descubrimientos Arqueo- 

- 

- 
- 

lógicos que muestran l o s  objetos que dan testimonio de los  me- 

ta les  ut i l izados ( oro,plata,  cobre, estaño y plomo ) y por - 
otra  parte los  múltiples objetos en los que se  han podido en- 

contrar l a  presencia y e? empleo de minerales. 

- 

Sorprendente es anal izar  que los conocimientos alcanzados 

por el hombre preh isph ico  tanto para l a  localización de mine- 

r a l e s  como para l a  u l t e r i o r  aplicación de técnicas de benefi- 

c io ,  presuponen procesos ininterrumpidos de muy considerable - 
desarro l lo  cultural ,  por ejemplo: e l  aprovechamiento del cina- 

- 

b io  que debe s ituarse en e l  período preclásico ( antes de l a  - 
era  cr is t iana  1 o l o s  trabajos de oro-plata, cabe señalar que 

se logró  una perfección en l a  ut i l i zac ión de oro, que er-, Méxi- 

co fue e l  único lugar donde se practicó e l  dorado cobre madera, 

e l  chapeo. 

- 



Para valorar  l a  riqueza de los objetos elaborados en oro, 

bastar ía  leer l a s  descripciones de l a s  remesas de joyas disgueg 

tas  por Wernán Cortés a España, . 
Todo l o  anterior da testimonio de l a  s igni f icación de l a  - 

minería en el  México antiguo. 

La actividad productiva nacional se plantea en un sistema - 
de economía mixta de mercado y planeacibn democrática ba jo  l a  - 
dirección del  Estado, 

Es particularmente en e l  sector industrial  donde adquiere - 
cabal expresión el carácter mixto de nuestra economía, no sblo-? 

porque en 61 tiene especial participación e l  Estado, s ino por- 

que l a  industria constituye.e l  motor dinámico de toda l a  econo 

mía, 

- 

La actividad productiva s e  rea l i za  en función del objet ivo 

superior de asegurar el bienestar y e l  progreso de. l a s  mayorías 

Además de que suaone reconocer que los mecanismos tradicio . - 
nales de a juste en los  mercados, aunque indispensables, no siem 

pre resultan suf ic ientes para suscitar los  cambios requeridos - 
por l a  estrategia  de cambio estructural global de desarro l lo  - 
económico. 

- 

- Existen problemas centrales en l a  realidad económica por 

l o  que es necesario diseñar estrategias específ icas para un cam 

b i o  estructural en l a  industria y el comercio exterior,  

- 

Hay que tener en cuenta en primer lugar, que en cuanto a - 
exportaciones desde el punto de v i s ta  del mercado mundial exis- 

te  demanda para una se r i e  de productos mexicanos en los que el- 



p a l s  tiene ventajas competitivas,  Por l o  tanto un t ipo  de cam- 

bio favorable ( precios r e l a t i v o s  adecuados ) debería ser su- 

f ic iente  para convert ir  a l a  industr ia  e n  exportadora, aunque 

no siempre son ,suf i c ientes  debido a que ex i s ten  problemas e s -  

t ruc tura les  de o f e r t a ,  t a l e s  como: insuf ic ienc ia  tecnológica, 

tamaños de planta ineficientes,  que no apovechan economías de- 

escala ,personal  no especial izado,  hay def i c ienc ia  e n  control  - 
de  calidad. 

i 

Er! síntesis ,  por problemas es t ruc tura les  se e n t i e n d e n  los 

obst&culos que se presentan por e l  lado d e  la o f e r t a  y de la - 
estructura  productiva, 

La solución de estos  problemas requiere, además de l a s  PO 

l í t i c a s  adecuadas  d e  precios r e l a t i v o s ,  de composici6n y creci 

miento de l a  dernanda,de una estrateqia  de cambio estructural  - 
cn i s  industr ia  y comercio que  se concentra f i n a l m e n t e  e n  e l  - 

- 
- 

fomento directo a l a  o f e r t a  productiva y e n  cambiasa nivel  de- 

su estructura, 

La investigación realizada,como se podra constatar ,  e s t a  

.dividida e n  dos partes fundamentales: la teor ía  y la p r á c t i c a .  

Lo t e o r l a  t r a t a  desde l o  que son l os  antecedentes de l a  

Mercadokecniz h a s t a  l o  más actual  como es l a  ‘PlaneaciÓn E s t -  

t e g i c a ,  q u e  nos s e r v i r á  d e  base para l l e v a r  a cabo l a  i n v e s t i -  

g a c i ó n  de campo e n  una empresa del sector privado, 

La práct ica , .  tiene un enfoque e s t r u c t u r a l ,  pues  va dando- 

l o s  pasos necesarios para l l e g a r  a un resultado,  que va a ser- 



l a  estrategia  conveniente para el logro de los  objetivos de l a  

empresa, siendo ésta, l a  Compañia Minera Autlán S.A de C.V - 
'perteneciente a l a  Industria Extractiva. . 



I .  ANTSCEDENTES 

1900 - 1910 Ult imos años d e l  p o r f i r i a t o ,  

* .  

A p a r t i r  de l  S i g l o  en e l  mundo entero s e  desarroll81- 

u11 proceso de evolución soc ia l ,  industr ia i  y e l  estpb!.eci -- 
z i en t o  de una economia de mercados. 

En e l  Gobierno de l  Generai P o r f i r i o  G a z ,  e l  crecimien- 

t o  de l  &b i t 0  de l a  econornia de mercado estimuló l a  exDan -- 
siÓn económica. una de l a s  causas de dicha expansión se  en - 
ctentra  en l a s  l e y e s  de desamortización, que a l  romper l a v i g  

j a  organización comunal, woductora  para e l  autoconswno, hi- 

c ieron que gran Darte de l o s  campesinos se  fueran a l a s  ha - 
ciendas a t r aba ja r  como neones, y determinaran que ?or l o  me 
nos c i e r t o s  bienes de or igen ag r í co l a  y mmufacturero, que - 
antes l e  procuraban n o r  si mismos a t ravés  de l a  agr icultura 

de subsistencias y de l a s  artesanias p r i z i t i v a s ,  l e s  fuero& 

proDorcionados Dor l a  groducción c a3 i t a l i s t a  mediante e l  in- 

tercaTbio. 
I 

E l  acontecia iento h i s t ó r i c o  más imnortante del  seriodo- 

fue  l a  construcción de l o s  f e r r o ca r r i l e s ,  suceso que trans- 

f o m Ó  toda l a  estructura económica, y donde sus e f ec tos  se  - 
hacen s e n t i r  en tocios l o s  sectores  de l a  econonfa como: l a  - 
explotación de regiones mineras y agr íco las ,  e l  resurgixien- 

t o  de l a  mineria, avance de l a  industria,  de l a  agricultura, 

del  coxercio y de l a s  f inanzas, a s í  como e l  i n i c i o  del  acon- 

dicionamiento de l o s  puertos maritirnos y e l  desarro l lo  de tx 
ldg ra f os  y te lé fonos.  Es a s í  como e l  General Diaz dejo a l  - 
país  una red  f e r r o v i a r i a  muy coherente y un medio c?e locomo- 

c ión adecuado tanto  para e l  transnorte fle mercancías y Der- 



nas como de tropas. 

Para 1910 e l  crecimiento inducido por l a s  exDortaciones 

superf icialmente ex i tosas  l levaban dentro de si l as  simien - 
. t e s  de una ines tab i l i dad  interna tanto económica como Dol f t& 

ca y socia l .  *Aunque produjo l a  primera gran integrac ión de - 
l o s  mercados nacionales juntanente con un gran avance en el- 

trans3orte y en l a s  comunicaciones internas, l a  denianda i n  

terna era inadecuada para nroporcionar un aercado amnlio pa- 

r a  l a  industr ia  cz?az de en-lear una fuerza  de t raba jo  c r e  - 
ciente,  n i  tamnoco l a s  u t i l i dades  de l a  industr ia  fueron su- 

f i c i e n t e s  para e v i t a r  una fuga gradual de l a s  ganancias der& 

vadas del  s ec to r  exDortador. 

Estz década fue de v i t a l  imnortancia, m e s t o  que f u e  e l  in i -  

c i o  Gel Densamiento mercadológico, Tomándose concelitos de - 
otras  áreas yz bien de f in idas  cono l a  Econornia, Psicología,-  

S o c i o l o d a  y l a  Achinistración Cient f f i ca .  

Un caso innortante sobre Mercadotecnia en Estados Uni - 
dos es e l  i n f o m e  sobre d iz t r ibuc ión de 3roductos agr íco  - 
l a s  lireDarado 3o r  John Franklin Crowell Dara l a  Comisión In& 

duutr ia l " ( i ) ,  e l  cual t r a t a  sobre -roblemas. de distribucióh- 

y control  que aun en l a  actuzl idad son de gran imncrtancia. 

I 1  

Por  l o  que toca  a l a  Publicidad en e l  entorno iRtern2 - 
cion&, e x i s t i ó  antes de és ta  etaria, pero ninruna mede  consg 

derarse de vital  imriortancia para l a  mercadotecnia de Esta - 
dos Unidos. 

ResDecto a Kééxico s e  d i c e  que entre "1864 y 1965 est6 ñz 

marca60 e l  i n i c i o  de l a  publici5ad nropiamente dicha"(2). - 
LOS nás inDortantes anunciantes füeron l a  Comayia Cervecers 

Toluca y iPéxico, S.A., l a  Cervecería Cuauhtérnoc, l a  Cervece- 



r i a  Eboctezuma, l a  Cervecer ía Yucateca, e l  PaJacio de Hierro- 

y e l  Puerto de L i ve rpoo l ;  actualmente va r i as  de estas siguen 

siendo muy importantes para l a  nublicidad en Kéxico. 

La  publ ic idad se  basaba principalmente en anuncios, re- 

v is tas ,  gecetas y ger iódicos.  

i g i o  - 1940 Creciiniento Económico (Recuperación y Reforma 

I n s t i t u c i o n d )  

De 1911 a f ines  de 1920, lzéxico fue  escenario de inquia 

t u d  - o l í t i c a  y s o c i d .  LOS encuentros m i l i t a r e s  más serios- 

ocurrieron durante l o s  afíos de 1914' y 1915 cuando l a  mayor - 
parte  de l   ais s a r t i c i a ó  en e l  c cn f l i c t o  de cla:e contru c l a  

se, e j é r c i t o  contrz  e j é r c i t o ,  rec ión contro. reg ión y mexica- 
nos contra. extranjeros,  siendo e l  t eao r  y l a  incer t i2u ibre  - 
e l  estedo n o m a l  de l a  6-oca. 

- 

z s t o  t r a j o  coz0 consecu-encia reyercnciones eccnónicas,- 

nrimordialmente en l a  zcr icu l tura  de 12 que degendía e l  k i e -  

r e s t a r  de is, mayoria ~e ia población. I 

U I  T recu7eración no se h i zo  es-erar, después cie que l a  - 
econoda  z1cmzÓ -a g u n t o  bajo en 7-915 resnecto P. ?-? -room- 
ciÓn y exnortación de metales, e l  t r g f i E o  ferrocar- i l ero ,  lz 

venta de luz y energía e l é c t r i c a ,  l a  vroducción t é x t i l ,  e l  - 
h ie r ro  y e l  acero y o tras  manufacturas; l a  eccnohf2:Pie <es - 
-oiazó un8 vez más Le una si tuación &m.iortecora a un2 s i tua  - 
ciÓii ezTortadora er_ l o s  casos del  ganado y de l  arroz,  además 
aumenta sus i rnortac iones  ,de maquinarfa e irwlenentos ag r i c z  t 

las, autcmóviles, nroductos de h ie r ro  y acero. 

2erc a& no l l e gaba  8 l a  reruDeraciÓn t o t z l  cuando 12 - 
economía f u e  golneada D o r  la de3resiÓz nun C i  a l  de 1929. 

I 



puede d e c i r  que de l a  noche a l a  mafima l o s  mercados de l as  - 
pr inc ipa les  exportaciones de México se  derruzbaron juntamente 

con e l l o s  los ingresos y l a  demanda interna. Esta depresión - 
estimuló l a  sust i tución de irnDortaEiones y DroDicio la indus- 

’ t ri a i  i z ac i  ón. . 
Es d i p 2  de KenciÓn l a  &ida recu9eraciÓn de l a  econo - 

mía a pr ir ic inios de l o s  aEos t r e in ta ,  especialmente en 12. ma- 

nufactura y en o t ros  sectores que serv ian a, l a  aqr icuitura ns  

cionai.  L o s  f e r r o c a r r i l e s  fueron nzcionalizados, se aceleró - 
e l  r i tmc de l a  retorna agrar ia,  l a  t i e r r a  err,TezÓ a s e r  ex.oro- 

piada ( e s t o  desde l a  a b i n i s t r a c i ó n  Drovis ional  del  Presiden- 

t e  Por tes  G i l  que va de l  aEo 1929 a 1930) y que aumenta desse 

1930, en e l  Gobierno de Lázstro Cárdenas. La  indu-br ia  p e t r o l e  

r a  es exproniada en 1938, en tanto  que l c t  ~ . & r i c u l t u r ~  s e  re- 

Deraba r b i d m e n t e  de l o s  e f e c t os  de l c t  depresión y de l a  re- 

f o r m a  agraria. 

En e l  DeriÓdo Gle 1935 2 1940 s e  formó l e  base actual del  

Listema Oo l i t i c o ,  se acabó con e l  nredoxinio C e  l o s  caudi l los 

m i l i t a r e s  y se orgznizó en e i  Dartido o f i c i a l  a obreros y caz 

gesinos, s e  f o r n ó  i a  n o l í t i c a  ? e  gastos Dútjlicos nara or ien - 
tar12 a1 forriento econóaico y soc i a l ;  además s e  estaklecen los 

fundaTentos ?e l  Sistemz Financiero ccn l a  creación del  Eanco- 

de Uéxico, l a s  Ins t i tuc iones  I iccionales de C r é d i t o  Agrioola,- 

Indust r ia l  y de Se rv i c i o s  PÚblicos y l a  Ley de Instituciones- 

de Crédito;  s e  d íÓ  immlso  a l a  Reforma Agraria;  y f inalmente 

s e  creó l a  CoLisiÓn Federal de Electr ic idad,  uniendo l a  invez  

siÓn de energia a 12 act iv idad econóxica interna. 
/ Para 1915,  l a  Dublieidad as0 como l a  nerczdctecnia en 

ne ra l  ya habia  adquirido curac te r i s t i cas  d i ferentes ,  3zesto - 
que e x i s t i a  l a  part ic inac ión de Tersonas r e l z c i o n a d ~ s  con el- 



aspecto económico de negocios y l a  publicidad que s e  r e queda  

en l a  prác t ioa  de l  mundo mercantil.  

No f u e  s ino  hasta 1922 en Estados Unidos donde se  i n i c i ó  

. l a  Publ ic idad por  medio de l a  rad io  y en 1939 l a  introducción 

de l a  publicidad por medio de 18 te l e v i s i ón .  Todas estas  Z D O ~  

tac iones  de l a  c i enc i a  fueron de gran re levanc ia  en nuestro - 
pa ís  para que en l a  década de 1920 a 1930 naciera e l  radiopor 

medio de una gran difusión, e l  cual da i n i c i ó  a l a  coxui ica - 
ción masiva, como s e  conoce actualmente, 

Todo esto  ha seguido un Droceso de desarro l lo  y en 1921- 

l l e g a  a PJéxico e l  uso de los tubos de gas neón, que son u t i l i  

zados en anuncios luninosos, 

En 1922, para e s t e .  entonces ya s e  menta8 con 25 agen -- 
c i a s  de anuncios, donde surge e l  dominio extranf)@ro en l a  ~ u -  

b l ic idad,  que ha venido agudizandose hasta nuestros dias, 

En l o  que s e  r e f i e r e  a l a  Prensa, s e  fundan nuevos d i a  - 
r i o s ,  l o s  cuales en l a  actualidad son insust i tu ib l es  como son 

e l  caso de: E l  I iacional en 1916; El Exce ls ior  en 1917; XI. Un. 

ve rsa l  Gráfico en 1922; E l  Redondel en 1926; La prensa enB28 

E l  fGacion& en 1929; La A f i c i ón  en 1930; Novedades en 7-935; - 
Ultimas No t i c i a s  de Exce ls io r  en 1936, 

Otro medio de Dublicid2.c como es l a  Radiopen nuestro pa- 

i s  ha ten ido  suma imDortancic: ya que en 1923 emDiezz z -brasm& 

t i r s e  l a  estación CYL proDiedad de El Universal;  y? 2arz e l  - 
año de 1925 operaban 11 estaciones radiodifusoras: 7 en l a  c s  

p i t a l  y 4 en Drovincia, que a t ravés  de los ayos fueron en a2 

mento, 

L a  t e l e v i s i ó n  va teniendo gran innortancia nara l a  w b l &  

cidzd, ya que desde 1935 enDieza a experinentarse l a  t rasrr i i  - 



siÓn de t e l e v i s i ó n  en México, 

1940 - 1970 SustitudiÓn de Importaciones. 

Durante'el periódo de 1940 a 1955 podernos dec i r  que f u e  

una épo8a de fue r t e s  invers iones en obras de r i e g o  y en a3er- 

tura  de t i e r r a s ,  siendo e l  s e c t o r  Ce crecimiento económicomás 

d i&mico ,  e l  agr i co la ,  dando as: l a  canacidad para imDortar - 
principaiment e, 

Por  o t ra  parte  de 1955 a 1970, e l  Sector  de Desarrol lo  P 

más rápido fue  e l  i ndus t r i e l  ( e l e c t r i c i dad ,  pe t ró l eo  y mau - 
facturas),  disnhuyendo e l  aurento de l a s  exportaciones y 1 s  

capacidad nara importar deoendía más de l  turismo y del  endeu- 

damiento externo; a l  mismo t ien>o e l  aparslto tmoductivo se - 
or ientó  más hacia e l  i n t e r i o r ,  ampliando l a  infraestructura - 
indust r ia l  y sustituyendo imDortaciones. 

Af inamos que l o  más r e l e v zn t e  de e s t e  periódo fue  l a  - 
Sustitución de ImDortaciones cue s e  l l e v ó  a e f e c t o  no só lo  m& 
diante aranceles Droteccionistas s ino t m b i é n  m e d i a t e  Uispo- 

s i c iones  de p o l í t i c a  f i s c a l  y c r ed i t i c i a ,  l a  presión s o b r e q  

pañías inportadoras extranjeras ( 3ara que insta len P l a t a s ) ,  

y Dor medio de l a  acción directa:  ELL establecer  emw0sas que- 

son propiedad de l  Estado y de l a s  Ins t i tuc iones  de Fomento Ig 

dust r ia l  y Bancos. 

Las razones de j u s t i f i c a c i ón  para adoptar l a  p o l i t i c a  de 

Sustitución de Importaciones fueron: 

"1. Que e l  impuesto 21 conercio fue  12 primera forma de- 

recaudación y r e l a t i v a e n t e  l a  más f á c i l  cie imponer- 

p o r  l o  que era s e n c i l l o  continuar con este t i p o  de - 



. .  

2, 

3, 

4. 

restr icc ión.  

due l a s  res t r i cc iones  a l a  importación son una r e s  - 
puesta natural a l a s  d i f i cu l tades  en l a  balanza de - 
pagos de un pa is  en desarrol lo,  

4ue l a  protección oomhra l a s  importaciones es i a  po- 

l i t i c a  más apropiada para l o g r a r  l a  autosuficiencia, 

due l a s  res t r i cc iones  a l a  importación Duede prote - 
ger a l a  industr ia  de diversas maneras (oorejemolo,- 

induciendo a l o s  empresarios l o c a l e s  y extranjeros a 

i n e r t i r  en industrias sus t i tu t i vas  de imDortaciones) 

por l o  que ofrecen a l t o s  bene f i c i os  y se convierten- 

en uns! fuente d i recta  de ahorro -ara l a  expansión, - 
hace pos ib l e  l a  provis ión de equipo y maquinaria de 

importación a Drecios r e i a t i v z i e n t e  f a v o r a e s  y re- 
servan un mercado establec ido para l a  producción de- 

l a s  industrias."( 3) 

La SustituciÓp de ImDortaciones se  puede Dresentar en dos 

formas: 

l o ,  Orientado a l a  Sustitución de Bienes de Consumo ( de 

uso f i n a l ) ,  

20, Orientado a l a  Producción de Bienes Intermedios y de 

Inversión. 

En e l  ptrimer caso se corre e l  p e l i g r o  de aumentar l a  de- 

Dendencia del  e x t e r i o r  ya que i n g l i c a  l a  importación de mate- 

r i a s  primas para mznufacturar los bienes de consur!!Io. Y en el- 

segundo susutituye t o d o  t i p o  de bicnes, aunque en mbos casos 

se  t ienen implicaciones económicas ,d i ferentes ,  sobre t o d o  en- 

cuento a l a  balanza de pagos. 

l 

I 



No fue s ino  hasta l o s  68' cuando surgieron obras que se- 

relacionaron a una expl icación genera2 de l a  mercadotecnia y 

presentando e l  tema tanto desde e l  punto de v i s t a  de l a  empre 

sa como e l  soc ia l ,  

Res9ecto.a l a  Publicidad, esta s igue SU evolución, s i n  - 
dejar  de s e r  un medio elenental para l a s  emmesas que requie- 

ran a l a  publicidad y que también u t i l i z a n  l a  Prensa. Surge - 
E l  Esto Deportivo en 1941, e l  Primer retrograbado Ovaciones - 
en 1947, e l  D iar io  de TJéxico en 1950, D iar io  de l a  Tarde en - 
1957, e l  Sol  de Néxico primer d i a r i o  de o f f s e t  yocolor en1365 

l o  que motivó a l a s  empresas a u t i l i z a r  l a  publicidad por m e  

dio de l a  Prensa, s i n  dejar  a un lado las Radiodifusoras y Te - 
l e v i s i óh ,  que a P .ar t i r  de entonces su crecimiento era especta 

cular, ya que desde 1940 ex i s t ian  sólo 130 difusoras y a l  f i n  

na l i z a r  1970 su aumento f u e  a 565. 

Por l o  que respecta a l a  publicidad u t i l i z ada  a t ravés  - 
de l a  te1evi;aiÓn empiezan e surgir los canales de Televisión, 

como es l a  XHTV en 1950; donde sus mimeros c l i en t es  fueron l a  

Goodrich Euzkadi y Omega en donde casi  todas sus tmogranacio- 

nes eran coinpradas Dor Gran Advertising, c?mde esta Última, - 
enpresa extranjera, da e l  surgimiento de l o s  nás poderosos n~ 

dios de comunicación masivas2 

A l  d o  s iguiente  1951 surge e l  canal 2 con e l  Drimer grg  

grana de l a  XEdTV, en este  mismo año l a  estación XHGC Canal 5, 

Cionde estas t r e s  Teledifusoras posteriormente formers, e!. -?ri - 
mer gran monoDolio y no fue  hasta e l  año de 1968 que otros  - 
grupos de poder y l a  opinión pública logran ab r i r  l a  estación 

XHDF TV  Canal 131f junto con l a  XLTiJ TV Canal 8 del  Gruno Eon- 

terrey ,  para 1969 surge e l  Canal 11 del  I n s t i t u t o  Po l i t écn ico  

Nacional dedicado a t r asmi t i r  programas culturaSes. 



1970 - A l a  actualidad Auge y Crisis Económica 

Los años de 1970 a 1975 se  conoce también como de desarro- 
l l a  impulsado por e l  sec tor  indust r ia l ,  l a  capacidad de i m o r t a r  

s e  expande -or causa de considerables incrementos en l a s  exnortg 

ciones, endeudamiento externo, invers ión extranjera y una nayor- 

part ic ipac ión de l  Estado en l a  Econoda. 

Este periodo se caracter i za  Dor le. creciente invers ión Zel 

sec tor  público,  l a  promoción de exportaciones y l o s  est inulos a 

l a  inversión. No obstante que l a  indust r ia l i zac ión  %uvc un fuer- 

t e  agoyo, en es te  tiernDo quedó establec ido que e l  ob je t i vo  era - 
no s o l o  crecer  sino también r ed i s t r i bu i r  e l  ingreso. 

Durante es te  Deríodo l a  mayor parte  de l  oresu-uesto publi- 

c i t a r i o  se i n v i r t i ó  a t ravés  de periódicos, radio,  tel-e*.siÓn, - 
r e v i s t a s  y anuncios nor correo, aunque otras f o r m s  de propagan- 

da también son muy populares, t a l e s  como: anuncios luminosos, - 
catrteles p b l i c i t a r i o s  en paredes, tranvías,  trolebús, es tac io  - 
nes, ne l icu las  y toda c lase  &e articulas (calendarios,  azendzs,- 

cajas de c e r i l l o s )  e ideas (premios, concursos, nuestras Eratui- 

tas) .  

La T.V. ha ganado crec iente  imnortanciz. en el cam0 de l a  

publicidad, 2.1 i gua l  que l o s  ger fod icos ,  que taxbién continuan- 

ocupando una DosiciÓn destacada. Como elevas comauias invier-  

t en  sumas fabulosas en Dublicidad, e l  Público t iende a creer  - 
que estos costes  resultan excesivos, l o  c i e r t o  es que se ha coa 

firmado estadisticamente que e l  coste de l a  publicicad es in fe-  

r i o r  a l  coste de l a s  ventas personales. 

L a  publicidad se em-olea Dorque resu l ta  un ríedia eco.yoÓnico 

de l l e e a r  a un número elevado de c l i en t es ;  en consecuencia ayu- 

da a i  fabr icante  a vender más barato de l o  que s e r i a  nosible  - 



b l e  en o t ras  circuns*ancias. En muchos casos, el increaentar- 

s e  las ventas ha c0)aborado a la - reducc ión  de l o s  costos de - 
fabr icac ión y venta. 

Se admite que algunas empañas pub l i c i t a r i a s  son f a l s a s  

o equivocas, *pero l a s  asociaciones de anunciantes, '.as a g e m i  

c i a s  de Dublicidad y los orgsrnisaos o f i c i a l e s  hacen l o  posi- 

b l e  para suprimir t a l e s  prácticas, 

La nublicidad moderna est& basada en e l  estudio de l a  -- 
PsicologTa indiv idual  y co lect iva .  Puesto que su Último f i n  - 
es mover l a  voluntad ajena en deteminada:direcciÓn, s e  i q o -  

ne  e l  conocimiento de l o s  procesos v o l i t i v o s  o1 obje to  de -- 
provocar l a s  reacciones necesar ias para c o n s e a i r  l a s  r e d i -  

ciones de l  acto pketendiiio, Se han estudiado m u  a. m a  todas- 

l a s  fases  ps i co lóg i cas  p o r  l a s  que pasa e l  ?res-mto com:-ador 

antes dc dec id i rse  r e a l i z a r  l a  comr8, y l o s  xec?ios de Fro--- 

vocar l zs  y encauzczrlas a l  f i n  deseado. 

E l  Droceso se i n i c i a  con 12  llamada dE akención del  ,?-yun 

c i o  pub l i c i t z r i o  y se c i e r r a  a l  r e a l i z a r s e  e l  acto de vclux-- 

tad buscado, desmés de Dasar ?or una s e r i e  6e fzses interne- 

dias. 

Las fases  deben de s e r  breves de f á c i l  z s ix i l ac ión ,  su-- 
g es t i v es  e intencionadas. En o t ro  tienDo toda 12  3reTzyccion- . #  

de un muncio cons is t ía  a menudo, en l a  mera, invencihn 

1 ena. 

un- 

Hoy l a s  agencias de Dublicidad son centros téci-,icos es-- 

p e c i a i a a d o s  que pzgntean comDlejicimas ca;mprrñzs Ge -uij;ici-- 

dad, estos centros odernás de Doseer los conocizientos técni-- 

cos indÉsDensables para. d i r i g i r  una i n t  e l i g en t c  canpzña nub- 

c i t a r i a ,  cireDtan con l o s  elementos necesarios nar2 r e n i r  toda 

la información que czda caso require.  



If, CONCEPTOS DE MERCADOTECNIA 

Para lograr l a  sobrevivencta a largo plazo de cualquier em- 
presa dentro del sistema econbmico, es elemental conocer los  coc 
ceptos de Mercadotecnia y Planeacibn Estrategics y de esta forma 
formular e l  conhepto de Planeación Estrategfca en l a  Mercadotec- 
nia, 

Por ta l  motivo a continuación se enumeran algunos conceptos 
de diferentes autores. 

CONCEPTOS DE MCRCr\DOTYCNIA 

K0TLER.- Define l a  mercadotecnia como *I Aquella actividad humana 
d i r ig ida  a satisfacer necesidades, carencias y deseos a 
través de procesos de integración," ( 4 1 

WILLIAN STATON.- Nos dice que l a  Mercadotecnia es Un sistema - 
de actividades de negocios diseñados para planear, fi-- 

nes y servicios que satisfagan necesidades para e l  bene 
f i c i o  del mercado y de los consumidores domksticos o - 
usuarios industriales actuales o potenciales 2 ( 5 1 

j a r  precios, promover y d ist r ibui r  algo de valor, bie- - 

RPÍERICAN MRRKETIN ASSOCIACION. La Mercadotecnia es La realiza- 
ción de las  actividades mercantiles que dirigen e l  f lu-  
j o  de los  bienes y servicios del productor al  consumi- 
dor o usuarioOq1 ( 6 )  

- 

PAUL Mii2UR.- La Mercadotecnia se define como lo La creación y su- 
ministro de un nivel de vida a l a  SOCiedad", ( ? ) 

DRUKER.- Mercadotecnia es l1 La función que atraves de sus estu- 
dios e investigaciones, establecer6 para e l  ingeniero - 
diseñador y e l  hombre d2 producción, que es lo que e l  - 
cl iente desea en un producto determinado. que precio e= 
ta dispuesto a pagar por él y dónde cuándo l o  necesita- 
ra." ( 6 ) 

8858i1 



PROFR. ALFONSO AGUILAR ALVARE2.- Concibe l a  Mercadotecnia como - 
I* Aquella que estudia todas l a s  técnicas y actividadec- 
que permiten conocer que sat fs factor  se  debe producir y 
que sea costeable y l a  forma de hacer l l e g a r  ese sat is -  
factor  en forma e f ic iente  a l  consumidoP. ( 7 ) 

Como podernos obserwar cada una de l a s  anteriores d e f i n i d -  
nes presenta un ángulo diferente,pero encaminadas hacia e l  mismo 
f i n  por t a l  motivo será d i f i c i l  de d iscut i r  cada uno de los  con- 

ceptos ya que se  trata de una d isc ip l ina  práctica,  pero en base- 
a l o s  anteriores conceptos se  formula e l  siguiente:  

-La Mercadotecnia es un conjunto de actividades que de- 
sarro l lan  l a s  Empresas en e l  contexto de su meraado, - 
dir ig idas  o encaminadas a l  logro  de l a s  safisfacciones 
necesidades y deseos, del consumidor para contribuir - 
a l  mejoramiento de los  niveles de vida en general. 

CONCEPTOS DE PLANEACION ESTRATZGICA ; 

K0TLER.- Dice que l a  Planeacibn Estrategica es E l  proceso ge-0 

rehcial  del desarrol lo  y mantenimiento de una adecuada 
estrategia  entre l as  organizaciones y l a s  cambiantes - 
oportunidades del mercado. Contribuye a l  decarrolb de 
una c l a ra  misión de l a  Compañia, de l o s  Objetivos y M g  
tas de una estrategia de crecimiento y de l a  Carpeta - 
de planes de productos**. (10) 

STATON.- Define l a  Planeación Estrategica como La seleción de - 
mercados metas y e l  desarrol lo  de programas de largo  - 
alcance para los elementos principales en l a  mezcla de 
mercadotecnia, e l  producto, e l  sistema de distribución 
l a  estructura de precios y . l a s  actividades promociona- 
lec", ( 1 i> 



STE1NER.- Dice que "Para entedder l a  
formal hay que verla desde 
diferentes : 
1,- Tratarvcon e l  porvenir 
les ,  observar l a  cadena de 

Planeacibn Es trategica- 
cuatro puntos de v ista  - 
de l a s  decisiones act- 
consecuencias de causas 

y efectos durante anticihos relacionados con una - 
decisión real  o intencionada que tomará el  direc- 
tor. 
La esencia de l a  Planeacibn Estrategica, consiste- 
en l a  identificación sistemática de l as  oportunida - 
des y peligros que surgen en el futuro, los  cuales 
combinados con otros datos importantes proporcionan 
l a  base para que una empresa tome mejores decisio- 

- 

nes en e l  presente para explotar las  oportunidades 
y evitar  los peligros. 
2.- La Planeacibn Estrategica es un proceso que se 
in ic ia  con e l  establecimiento de metas organizaeio 
nales, define estrateglas y pol it icas para lograr - 
estas metas, y desarrolla planes detallados para - 
asegurar l a  implantación de l as  estrategias y así- 
obtener los fines buscados. 
3.- La Planeación Estrategica es una actitud en - 
forma de vida, que requiere l a  dedicación para ac- 
tuar con base en l a  observación del futuro y una 
determinación para planear constante y sistemática 
mente como una parte integral de  l a  direccibn, 
4,- Un sistema de Planeación kstrategica formal ir, 
une tres tipos de planes, fundamentalmente que -- 
son: Planes Estratégicos, Programas a mediano Pla- 
zo, presupuestos a corto plazo y Planes Operativos* 

- 

- 
- 

(12) 

al analizar l a s  anteriores definiciones de Planeacibn - 
Gstrategica, que dan cada uno de los  autores antes menciona- 
dos, tratamos de englobar sus puntos de vista  para de esta - 
forma concluir con una definición que incluya los  aspectos - 



de más importancia para l a  Pianoación Estrategica. 

PLANEACION ESTRATEG1CA.- Se ocupa de l a  supervivencia y creci- 
miento a largo plazo de l a  organizacibn empresarial. 
Esta implica l a  seleccibn de objetivos, e l  estudio de 
acontecimientos que pueden contribuir al logro de los 
objetivos y l a  identificación de los más afctibles -- 
con los recursos que actualmente dispone l a  organiza- 
ción. 

* 



XIX: WANEACION ESTRATEGICA DE MERCADOTECNIA 

La Planeación en l a  Mercadotecnia debe de ir de acuerdo 

con l a  Organización o l a  Misián y objetivos tie l a s  unidades - 
estrategices de negocios, basandose en e l las .  

Dentro del proceso de Planeacibn Estrategica en l a  M e r o  
dotecnia se desarrollan l o s  s iguantes  pasos: 

1.- D i r i g i r  un anal is is  de situación, esto es :  
¿ En do'hde estamos 3 y t Hacia d&de vamos? 

2.- Determinar los  Obgetivos. Estas metas tendran que - 
ser especificas, real istas  y .  consistentes. 

3,- Seleccionar y medir los  mercados especfficos, esto - 
es l a  identificación clara de los clientes potencia- 
les  y los actuales, 

4 0 -  Diseñar Tácticas y estrategias para l a  mezcla de mez 
cado para saber t C6mo l legara ? y t A dónde se quie 
re  ir  2 

- 

5.- Preparación de un P l a n  de Mercadotecnia esto será una 

gu ia  para efectuar e l  proceso. 

6.- L a  implementación y l a  evaluación, esto es ver i f icar  
como se esta llevando a cabo, s i  se efectuó y los  r e  
suitados de l o  planeado, 

- 

En base a l o  anterior se puede decir que l a  Planeecibn - 
Estrategica de l a  Mercadotecnia incluye e l  conocimiento ade-- 
cuado de los siguientes puntos: 

a )  MISION DE LA CONPA~JIA 

La misión nos responde principalmente a cuál es l a  tarea 

o e l  quehacer fundamental de l a  empresa; por l o  que toda orga 
nización tiene una forma o razon de 'exist ir  que l a  hace dife- 
rente a todas l as  demás, 

- 



Es de gran importancia l a  misión ya que es una de l as  res I 
ponsabilidades de l a  Dirección de l a  Empresa, por l o  que se t i e  - 
ne que formular con claridad y consistencia ya que esto permiti - 

. r &  e l  desarrollo interno de l a  organización. 

Vista la'empresa, en su relación con e l  medio ambiente en- 
que opera,la misión proyecta perfectamente e l  porqué de l a  exis 
tencia de l a  organización, del ámbito en e l  cual se desarrol l la 
l o  que produce y sus demandantes. 

Referente a su ámbito interno, es importante l a  misión por 
que es IC! base sobre l a  cual se realizan los obje t ivos ,  se de- 

terminan l a s  metas y sobre todo se definen l a s  estrategias y - 
los  programas. 

- 

- En general l a  determinación de l a  misión de l a  empresa es 
l a  fase principal del proceso de desarrollo institucional, 

b) OBJETIVOS Y METAS 

Los objetivos son resultados que se  pueden cuantificar y - 
que de alguna manera deben ser alcanzados y mantenidos por un - 
tiempo largo, 

4 
La meta se podría def inir  como e l  l u g a r  a donde l lego  o - 

l legará l a  compañia a través de una ser ie  de objetivos. 

En  una empresa los gerentes tienen que establecer objeti- 
vos y metas específicas que seran aceptados por l a  a l ta  geren-- 
c i a ,  ésta por l o  general, define l a s  metas totales de l a  empre- 
sa para un c ierto peri6do. 

"Los objetivos que l a  gerencia decide enfatizar pueden coc 
vert irse en metas, esto es, e l los  pueden ser  expresados en da-- 

tos de magnitud y objetivos" ( j 3 )  



c )  ESTRATEGIAS DE CRECIMIENTO 

Uno de los objetivos primordiales de l a  mayoría de Jas 
empresas es e l  crecimiento, ya que su deseo es aumentar vez 

. tas y utilidades, P$ra poder l levar  a l a  práctica l a  estra- ---" -"'-. .-*-Y c-*_j r d  

tegia de crecimiento se tiene que selecionar una 
tiva de crecimiento y formular una estrategia para alcanza; 
1 a. 

L .---.-.----_I- --- 
-..ll--..l.ll---- *IM~.-n__x_. - 

y_u- 
~ 

-_-- - % - .-_--C-crua- 

-.--- --.._ _--. ~ ~ -.- " I % h l  

--I 

Para Kotler e l  crecimiento puede alcanzarce de dos ma- 

neras : 
- '' A través . de gerenciar los productos a-ar a cre- 

ter" o agregar nuevos productos llenando l a  brecha -- 
restante de crecimbto I* ( j% 
~ - m - * * - - . . . Y .  ~, I ---hq+w-."<.-*+ . 
La primera forma que propone Kotlcr para logar e l  cre- 

cimiento es que l a  empresa gestione que los productos ya - 
existentes logren abarcar otros sectores del mercado. La - 
otra alternativa es l a  diversificación para cubrir el mero  
do restante. 

----*a* - l_l___l I-_. - ___ ".".. ,--- . p_- u-. 

La estrategia de crecimhento puede ser vista desde -- 
tres niveles o principales clases de oportunidades de cre- 
cimiento;'que son definidas de l a  siguiente manera: 

- E l  primer nivel identificaraquellas oportunidades dispg 
nibles para l a  compañia, en su actual esfera de operaciones? 
- E l  segundo nivel identifica aquellas opmtunidades dispg 
niblec a través de l a  integración con las otras partes de su 
sistema de canal de mercadeo 'l. 

- 'I E l  tercer nivel identifica aquellas oportunidades situa- 
das fuera del actual sistema de canal de mercadeo ** (As> 

A continuación se explicara en que consisten cada une - 
de ~ e s t s ~ + o l t ~ r a s t o s ~ n e n c ~ e a a 8 e ~  esas partes: 

o 
0 

o 

Staton, William. Mercadotecnia, Mc. Graw H i l l , M & x .  1985, 
pags. 646 
Kotler, Philip, Mercadotecnia, Prentice Hall, México 1985 

p. 82 
Ib. 



Crecimiento Intensivo. 

Existe cuando una compañfa no ha ocupado completamente 
las oportunidades de sus productos sobre los mercados, esto 

. es 
a) 

b) 

C )  

referente a :  
Penetración del mercado,- Esto sucede cuando l a  compañía 
busca que-sus ventas se incrementen con sus actuales prg 
ductos y mercados a través de una mercadotecnia agresiva, 

Desarrollo del mercado.- se da a l  incrementar ventas vía 
nuevos productos en sus mercados ya existentes, 

Desarrollo del producto.- Consiste en que l a  compañía - 
busque ventas mayores fabricando mejores productos para- 
sus actuales mercados. 

Crecimiento I n  tegrado, 

Existe cuando l a  empresa va a tener un crecimiento - 
fuerte en e l  futuro y/o s i  l a  organización incrementa su - 
productivaidad, eficiencia o control, moviéndose hacia ade- 
lante, hacia atrás u horizontalmente, Dentro de l a  empresa- 
existen tres posibilidades de crecimiento: 

a)iIntegración hacia atrás.- Consiste en que una empresa bus 
que l a  propiedad o en su caso e l  contro1,de ser posible- 
de l a  mayor parte de sus suministros, 

b) Integración hacia .delante.- Aqui l a  compañía busca el  - 
control o l a  propiedad de los sistemas de distribución, 

c )  Integracibn Horizontal,- Esta trata de que l a  compañfa - 
se encarge de controlar o apropiarse de un competidor, 

Crecimiento Diversificado, . 
Existe para una compañía, cuando sus sistemas de mero  

dotecnia no tiene alguna opmtuniadad de crecimiento o en su 
caso de utilidad o si las oportunidades existentes estan -- 
fuera de su sistema y además son superiores a e l la ,  Para su 
estudio e l  crecimiento diversificado se divide en: 

. . ."..~ ., . . .  I - 



a) Dhrersificación conc&ntriLca,- consistente emue l a  emprz 
sa busque nuevos productos que tengan concurso activo en- 
técnoloqia y/o mercadotecnia con l a  l l e a  de productos e-- 
xistentes, los cuales por l o  general atraighn nuevos ti- 
pos de clientes 

b) Diversif icctcibn horizontalo- aqul la CmPafita busca agregar 
nuevos productos que agraden a sus actuales clLahQes, aun- 
que tecnológicamente no tengan relación con su actual ií- 
nea. 

c )  Diversificación de conglomerado.- consistente en que l a  - 
compañía agrega nuevos productos para nuevas clases de - 
clientes. 

,4 . . 



a) Carpeta d e l  Plan de la CornDada. 

La Carpeta de Negocios de l a  Compañía es aquella que se  iz 
t e g ra  por los nroyectos que l a  gerencia examina de acuerdo a l a s  

oportunidades y l o  cual l e  s i r v e  Dara l a  toma de decisiones. 

Para esto l a  gerencia tendrá que evaluar todos los nego - 
c i os  zctuales de l a  Compafífa nara que de esta manera meda deci- 

d i r  cual debe levantar,  mantener, disminuir o definitivamente - 
eliminar. La  EecisiÓn ayudz también a eliminar 6e l a  Carneta las 

negocios no aroductivos y 2greg;er los más adecuados. 

Para in tegrar  l a  carneta de l a  connacia e s  de suma imDor - 
t znc i a  nrimerariente se leccionar l os  negocios c laves ? e  Z?, compa- 

ñ í a  o bien Unidades Estratégicas de los  Necocios e l  cual conta- 

r á  con l a s  s i p i e n t e s  caracterTsticas: 

- der un negorzio único. 

- Terier su n is ión  precisa. 

- Contar con sus pronios cometidores. 

- Conter COT? gerente remonsable. 

- Controlar c i e r t  (1s recursos. 

- Eexef ic iarse  de un qlanteaxiento estratégico. 

- Planea- indegendientemente de otros negocios. 

Una vez seleccionados l o s  negocios iie l a  C o n 3 d a  se  pasa- 

8 un segundo punto que es Evzluar todas l a s  Unidades Estratégi-- 

czs de Eegocios y as$ v e r  que recursos &e a-oyo nece3.ilp czda - 
una de el las.  

I 



O) Proaeao de Meroadoteania. 

Cualquier Orgaaisacibn, ya *ea una empresa privada, fibllcm, ro- 

1igiO.a o militar, aiempre tend& que lograr un objetivo y para ello, 

primeramente elaborar6 un plan donde muestre loa objetivos erpecific- 

coa de em in8tituoión, y l as  eatrat¿gias que permitan alcanoarloa, 

Ma tarde tendrá que ejecutar dichas estrategias para a s í  lnioiar el- 

oamino hacia loa objetivos f i jador,  

auoión no8 llevan a definir  e l  frooeso de Mercadotecnia oomot "El pro 

oeso gerencia1 de identificación, a d l i s i e ,  relección y explotsci6n - 

%tos doe prooesor planeaoi6n-ejZ 

de laa oportunidades de mercadeo para aumglir aon l a  misión y objeti- 

vos de l a  Compañía, U s  especificamente, oonsiata en l a  identifiua- 

c i h  y anblisia de la8 oprtunidades de meroadeo, aegmentacidn y ireleg 

ci6n de meroadoo objetivo., desarrollo de una eatraf6gia de meeola- 

de mercadeo competitiva y dieeño de los  sietemar de gerencia de meroa 

deo que apoyen e l  Flaneamiento y control, información y gersonal de - 
mercadeo". ( d b ) 

Ee importante señalar que e l  Proceso de llercadotecnia respalda - 
a l  Prooeso de Plsneacidn Estratégica y relacfona d s  detailadamente - 
el an&Iimia y rlaneamiento de la8 oportunidadea específicas de l a  Cog 

pañia y de l o r  mercados. 

E l  Proceso planeaoibn-ejeoución del Proceso de Meroadotecnlo fm- _ _  . "_ ~ " .Ic Y""--*- -.k- \-__,- -_-- *.,"..-- 

p110a considerar l a s  Etapas que éste inoluye, l a r  cuales eon: . - I.I_._ **-A f * _-..--I -- _- ~ x " . . ~ ._ 

1. 

2. Selecaidn del meroado objetivo, 

3. 

A d l i a i s  de oportunidad de mercad-$0. 
a z -_ 

Estratégia de l a  mezcla de mercadeo, 





Ektrat6gir de l a  Meeds de Mercadeo "Es l a  oombinaci6n partiuular de 

las variables oontrolablee de l  meroado que l a  firma u t i l i e ó  para al- 

uanaar sus objetivos en e l  mercado objetivo" ( i& ). Estas varia- 

bles son las  d,ecisiones que l a  orenieación tiene en ouanto a l a  o a l l  

dad de los  2;roductos, sus oaraoterfsticas, pec ios ,  presupuestos pu- 

b l ic itar ios ,  canales de mercadeo, io6 cuales a l  combinarse van a for- 

mar e l  medio por e l  cual l a  organieacidn define y respalda EU posición 

competitiva que busca oouptr en e l  mercado objetivo. 

4. Desarrollo de los Sistemas de Eercadeo. 

Finalmente, ya que l a  organización ha seleccionado su mercado 00 

jetivo y ha definido su posición comsetitiva ésta se encuentra en el- 

momento adecuado para e l  desarrollo de los sistemas principales que - 
necesita una orpnisaoibn, estas son a saber: 

a) Sistemas de Planeaniento y Control de Percadeo.- Se ref iere 

a que cada organización debe desarrollar planes para un --- 
perfddo venidero y además que oubra aus metas, estrategias,- 

grogramas de meroadeo y pesupuestcs; esto s e  hará mediante- 

un sistema formal de planeaniento de mercadeo para alcanear- 

los máximos reeultados, 

b) Sistema de Inforniacidn de Mercadeo.- Este sistema exige gran 

uantidad de información contfnua sobre e l  rracroambiente, c l i eg  

tes, intermediarios de mercadeo, competidores y o t r a s  fuerzas 

del  medio srcbiente de l a  organieaci6n, además esta inform- 

ción debe ser exacto, a tiemro y comkrensivo. 



o) Sistema de Organieación del Mercadeo.- Cada organismo debe 

tener una organieauibn que sea aapaz de llevar de una mane- 

r a  eficiente diversas tareas de meraadeo, ya que el oreaniz 

mo nepesita de una estructura organizaoional que l a  dir i ja -  

hacia l a  integración, innovación y un respnsable  planeamien 

to y control de mercadeo-3 para que esto B e  l l eve  a cabo de 

l a  manera m&s eficiente r e  debe contar con e l  gersonal id& 

neo, con personas que tenen motivaciones y habilidades adz 
cuadas y is  pereonalidad que 10% l leve a real izar  satisfaoto 

rianente BU trabajo de mercadeo.' 

- 



, . .. , 

IV ,  ESTRATEGIAS DE LA ItEECLA DE KERCADDTECNIA 

Estratdgia del  Desarrollo del i’iuevo Producto. 

La po8peridad de un negocio depende de l a  oon8ervación y creci- 

miento de 108 beneficios, en e l l o  reside e l  motivo por e l  cual se in-  

vestigan s seleooionan nuevos producto8 que constituyan una expansión 

del  negocio. 

Con las  modernas condiciones de l a  comietencia, para una organi- 

sacidn es riesgoso confiarse Únioamente en EUS productos existentee,- 

porlo que debe penearse en nuevos groductps. Kotler nos dice que los- 

nuevo8 productos 88 pueden obtener de l a  siguiente manera: 

Kediante l a  adquisición comprando l a  totalidad de una Compañia, 

o oompando una patente, o oomgrando algúna l icencia para producir a l  

&os productos de e l la .  O puede seguir l a  ruta del Desarrollo de un 

nuevo produoto conforme su progio dexartamento de investigación y de- 

sarrol lo** ( 9 ) 

Se entiende por &roceso de desarrollo del iroducto a una serie- 

de actividedes a través de una oadena de puntos de deci8lbn que se de 

ben tomar. 

Robert V. Frye, nos menciona que no e19 suficiente e l  hecho de de 

sarrollar un nuevo produoto, sino que deben establecerse varias estro  

tfigias, las  cuales. mencionarémor a continuación: 

M 1, La Estrategia del  Ajuste.- El comercialieador tiene que deter 

minar en qué grado e l  poducto propuesto concuerda con las  - 
oapacidades de BU empresa** ( 20 ). A1 respecto podemos de- 

c i r  que s i  l a  empesa va a considerar nuevos poductos debe- 

, ,,‘ . 1 . . - ..~. - 



autoevaluarre en cuanto 8 8w fortaleem y debilidades en - 
Mercadotecnia y en otras áreas mmot producción, gerencia ge 

aeral ,  f inaneas y personal. 

2. "La Estrategia de toma de posici6n.- El  comercializador debe- 

definir en qué forma e l  artfoulo prowerto r e  adapta a lo8 - 
producto8 competitivor" ( z\ ). h este p n t o  podem00 €h- 

- --- "- -_.--_^ - ___ _ _ _ ~ _  - 

d i r  que e l  comercialieador tratará de "colocar" y "proteger" 

BU produoto en e l  meroado. 

3. La Estrategia de l a  Sepentación.. El oomercialieador ti= 
>\ ___  _ "  ~ --"- I .. . -, _.__y* ._-- -* 

ne que resolver qué p r t e 8  del mercado total  e e r h  aut3 merca 

dos núcleo, cuáles serán 8u8 mercados seoundarioa y cuáles - 
otros no uerán mercados lucrativos." ( 22). La segmentación 

del  mercado se encargará de d i r i g i r  un producto a un grup - 
de personae con ciertas características comúnes; diseñar, f& 

j a r  un precio, distr ibuir  y pomover e l  artfuulo para esa - 
seccibn, a s í  los esfuerzos de mercadotecnia pueden ser más - 
eficientes para un mercado segmentado. 

4. La Estrategía de l a s  Caracterfsticas Físicas,- E l  oomer- 

cializador se ocupa de l a  forma en que luce l a  mercancía y - 
oómo funciona 11. ( 23 ) EBta %tratégis se relacione b e -  

. - " ___----- c .  

tante con las  Estrategias de segmentación, 

5. La Bt r a t é e i a  de l a  Marca Comercial.- E l  comercialiaador- 

tiene que decidir oÓmo identificar el producto". ( si'! ) A l  

reapecto dirémos cue l a  mar08 comercial de un producto e8 8u 

--- h____jp-"* -*-- 

shbolo,  ya que l a  gente se mmunica yor medio de sfmbolos, 



oomo l as  letram y las  palabras, ademir l a  mama oomercial d.. 

be oomuniosr la0 aaraoterhtioas reales del  produoto. 

6. La Estratégia del  Ehvase.. E l  comeroialieador tiene que - 
“lanle”’ “..11_*,W . c - I 

indioar cómo proteger -ei ’&tioulo y oonvertirlo en algo atrao 

tivo para e l  meroado ‘I ( 2s ). El  propdsito de l a  mercado- 

tecnia con reepeoto a l  envase, es que éste debe hacer que e l  

cl iente l o  eacoja del  anaquel, y ademds e l  envaie debe logra8 

que elol iente resita su compra original .  Para que be llegue- 

a esto e l  envaae tiene que ayudar a que e l  Yroducto sea fáci l ,  

agradable y oonveniente de usar. 

7. La Estratdgia de Fijación del  Precio.- El  oomercialieador 

tiene que f i j a r  un preoio, que es una de las caraoterísticas 
----- ---- __-- --*__I_--,- 

más importantes para e l  oonsumidor ( 2L ). 

Es importante señalar también que actualmente las  empeaae neoe- 

Pritan del crecimiento, de un deearrollo conthuo de poductos nuevos- 

y mejorei, por l o  que resulta d s  d i f i c i l  y arriesgado no introducir 

lnnovaoiones en io6 productos, pero a l  miem tiempo resulta complica- 

do e l  desarroilo adecuado de un nuevo producto, par al&o de lor  si- 

guientes motivos: 

a) 

b) Mercadoe fragmentadorr. 

o) Limitaoioner Sociales y Cubemamentaler. 

a) 

boaoez; de ideas importantes 6obre nuevos produotos. 

E l  corto del proaeso de desarrollo de un producto nuevo. 

e) Indice elevado de fracasos en e l  mercado, 



-- 
I I -  

.), Generación de Ideas  

Ei primer paso de l  nuevo producto es  l a  generación de l a  

idea, en l a  cual s e  r ea l i z an  un caudal de ideas  ?ara Dos ib les  

product os. 

Las fuentes de ideas para nuevos productos son rnuchzs y 

muy varirdas, a veces l o s  c l i e n t e s  escriben cartes a ' i a s  coz  

pa f f a s  sugiriendo nuevos productos. 

S in  embargo, l o s  nuevos wodac tos  son e l  resui tado de - 
un t r ab z j o  arduo y un esfuerzo n u 2  d e s z r r o l l a r  idt2as. 

Un método muy usado 0s Fomenta de l d c z s  12s cue les  f2 

c i l i t a v l  e l  desar ro l l o  de concentos Dor meclio de sesiones de- 

discns5Ón en gruno, aqui con f r ecuenc i z  l a  i & u  m5.s descabe- 

l l a d a  o audaz r e su l t a  ser l a  mejor. 

b). F i l t r a c i ó n  de Ideas. 

Ya rea l i zada  l a  generrción de ideas, es necesario T i l - -  

t r a r a  l a s  !3icms,o se2, escoger aa:j-ellas que s ó l o  sean nece- 

sa r i as  3ai-z lograr l o  deseado, ?ara l o  cu2i no debe caerse  - 
en dos errores  que son: 

1. Error  por omisión: cons is te  en aesechar una i dea  nue nudo 

s e r  buena, pero que por f a l t a  cie Dlmeac ión o visi&-, n o  - 
se  l l e v ó  a cabo. 

2. Error  -or comisión: es l o  cont rar io  s? l o  a t e r i o r ,  o sea, 

que se desarro l la  un2 idea  que no funciona y que de LID- 

na forma l a  enpresa puede l l e g a r  a l a  bcmcarot? O 2 t m c r  

pérdidas cxant i osas. 

0 ) -  Desarro l lo  y Prao&a de Conceptos. 

Ya hechc. l a  f i l t z r c i ó n  de i deas  s e  pase al deszL-rollo y 

pruebz de concentos, pare  l o  c u a l  es Eecesario d e f i n i r  l o  -- 



\ 

t o ,  la e s t r a t e g i a  de  distribuixkÓn 

t é cn i oo  para el Drimer año. 

y e l  presupuesto mercado- 

La tercera ,  e parte  de d e s c r i b i r  l a s  ventas, también -- 
proDcrit? 12s ventas de t i t i l i dades  en e l  l a r g o  plazo, y l a  es- 

t r e$eg i a  de 322 mezcls: de nerca io  a t ravés  de l  tiempo. 

e). Aná l i s i s  Cone r c i d  

E l  cuarto paso prir,cipal en e l  desar ro l l o  del  nuevo n r 2  

dueto t i e n e  que ver con 12 denada  generai, e l  costo y sob- 

todo l o s  estud&os de ut i l idades .  El croriósito fundmerit21 es  

deUeminar l a  contribución a l a r g o  - lazo  de l  nuevo producto- 

promesto ,  en e l  czso de l a  cía. Ninera Aut1án s e  tendrian - 
que segu i r  l o s  pasos anter io res  pasa szber  s i  e l  polvo nodu- 

l i z a d o r  que s e  prctende t endr ía  é x i t o  es tmdo  yz. dentro del- 

mercado. 

Por o t ro  l a d o  con este  omálisbs s e  pretendf que ex is t zn  

u t i l i d ade s  c u a t i o s z s .  

zi an i i i i s i s  comcrciai no es u11 sroceso q;e s e  r e z i i z a  - 
21 azar, más bien se  t r a t a  6e una p-oyección d ( t c l l ~ ¿ ! z  y re& 

l i s t a  de icu ventcLs m5xiz.c.s y mininzs su im-acto ex io, ~ i z .  

En e l  czso de l a  C ía .  I.liner2 Auti6n que tmtzr; 6e lcnzci- UT, 

nuevo p-oducto pzrs, e l  que no ex i s ten  ciatos de ventas 2610 - 
s e  Tueden l i rcer  c s t i x c i o n e s .  Pare quc esto s e  l l e v e  2 c ~ - b o ,  

l o s  g e r a t e s  Ü e  12 Cía .  deber& es t i xa r  l o  c u e  cost& 1z -- 
f z b r i c z c i ón  y d i s t r ibuc ión  de l  nuzm ?noducto, -2unque l a  e 
Dress c u e n i a V t l o i i l i a  de t r a i l e s  que l i e g e2o  e l  mcr;l.ei:to s e  - 
Dueden t i t i l i z a r  cox0 nedios de distribución- er_ t a t o  no se- 
puedan determinar los costos, n o  se  Duede Q e c i r  que berrefi - 
c i o s  tendrá l a  exmesa, 

c c v  una 

En l a s  cinco eta3as anter io res  de l  Deserrollo de l  3rc - 



ducto s e  ocupó de recabar infornación. 

f )Desa r ro l l o  de l  producto. 

S i  en l z s  anter io res  etz-as de l  desa r ro l l o  de l  .orodiacto- 

c o  han surgigo dudas sobre l a  pos ib i l i dad  de comerc ia l i zar lo ,  

entra finalniente a l a  etapa de Inves t i gac ión  y Desarro l lo  en 

donde l a  i dea  s e  conv ie r te  en algo concreto y tangible.  

Es aqui doraide s e  desarro l la  e l  producto para transfor-- 

marse en a l g o  nás r e a l  que una s i rnde inágen o dibujo, y s e  - 
construye un p ro to t i po  O UT, zlodelo. 

Es en e s t e  etapa, durante l a  cual l o s  ner8adÓlopos bus - 
frtean- can un nombre de mzrca acorde a l a  i d ea  o al concelito, 

Z i s t i n t o s  envases que son cocvenientes Dare e l  groducto. 

P o r  su Dzrte  K o t l e r  nos d i c e  acerca de es ta  e tma:  marca 

e l  m i x e r  in t en to  por desarro l la r  e l  DrcCucto en forma concre 

te; reDresenta un2 fu e r t e  invers ión y const i tuye  ia resnuesta 

a l a  i n c ó m i t a  de s i  l a  idea  de l  Dro¿iucto Fuede t raduc i rse  en 

una r e d i d a d  t é cn i ca  y conercialmente 7zi2ble. 

g). Prueba de Lierczdo. 

Es e l  proceso nediante e l  cual s e  mecirán l a s  reacciones 

de l o s  ccnsuT;;idores er, r e l a c i ón  a l  nroducto rea l .  Ystas reac- 

ciones nos indicarán l a  manera en que e l  producto será  acenta 

do o no eentrc de l  mercado. 

I 8  La c a t i d a d  de Dmebas de mercado es ta  inf luencia&. n o r  

e l  monto de l  costo  y r i e sgo  de l a  inversión, por  un lado ,  por 

l a  DresiÓn de l  tiemgo y e l  cost.0 Ce 1 2  inves2igaciÓn n o r  e l  - 
otro"(29). 

L o s  nercadólogos 6ebeE tener  en riente qze l a  nrueba f e  - 



mercadottiene por ob j e t o  r emesen ta r  21 mercado nacional, Por 

l o  tanto, l a  Dublicidad, l a s  re lac iones  públicas, las ventas- 

y o t r os  deben representar a ese mercado. 

Por l o  que s e  espera que l a  Prueba de mercado uroduzca - 
diversas  uti l$dades a l a  comr>a&a, siendo e l  Eo t i vo  DrinciDzl 

enterarse de l a s  ventas Dotenciales de l  producto y Drobar a- 

t i c i padmen t e  planes d i s t i n t o s  de mercadotecnia, 

L a  duración de l a  prueba se  da de acuerdo a l a s  circ-ms- 

tanc ias  escene ia les  que l a s  rodean. 

h) . Goaerci ali zac i  Ón 

Es l a .  etslpa f i n a l  de l  desar ro l l o  de l  nuevo nroducto. Es- 

zqui cuando e l  a r t i c u l o  o aroducto, es ta  ya Droduciendose, s e  

e l i g e  su nombre de marca y su Dresentación. 

LE. coxerc imi izac ión renresente una invers ión  i m o r t m t e ,  

puesto que l a s  ins ta lac iones  Dara Droducirlo .‘.ebelz e s ta r  lis- 

tas. 

h r  IC general:, e l  producto no entre e n s e p i d a  21 nerca- 

do a escala nacional, s ino  que pr inero  se  introouce a i  nerca- 

00 regional.  

be 

‘ ‘ E e j o  l a  decisiÓ3 de lanzar  un Droducto l a  comneEia de- 

toinzr c r c t r o  decisiones básicas: 

1. C U ~ ~ I O O  ( t ienpo).  Tiene relaciór;  s i  es e l  ticr>r,o mgs 

a-moDiado 3ara in t roduc i r  e l  nuevo Droducto, 

2, DÓcde ( e s t r a t e g i a  reográ f ica ) .  &pi es scrber s i  se lan- 
zi! e l  Droducto en una l o ca l i dad  en m r t i c u l a r ,  en m z  a 

región, en e l  mercado nacional o en e l  mercado ilnterna- 

c f  o n a l  

3. Para quién (DrÓsDectos de l  mercado ob je t ivo ) .  LE comr>* 

-- 



ñ í a  debe d i r i g i r  sus ob j e t i v o s  de d is t r ibuc ión y de pr2 

moción a: l o s  iile j ores  grut~os DrostIect os, 

4. CÓno ( e s t r a t e g i a  in t roductor ia  de mercado). La etaDa fL 
na l  es desa r ro l l a r  12 es t ra t eg i a  de mercadeo para i n t r o  

duc ir  ql nuevo Droducto en e l  mercado."(30) 

Es indudable que e l  desa r ro l l o  de l  nuevo -oroaucto reme- 

senta una invers ión grande para cualquier commEía y 3tá mayor 

par te  de esta  responsabil idad r eca r  en e l  enczrgado de l a  y.5- 

cadotecnia. 

Y 1  conocimiento de l o s  deseos y necesicades de l a  Fente- 

que requiere  de un nuevo producto constituye l a  c lave  w r z  l a  

entrada de ese producto nuevo 21 mercado. 

__.- 
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V ,  Estra teg ias  d e l  c i c l o  de Vida del Producto 

Ya r e a l i z ada  l a  e s t r a t e g i a  de Desarro l lo  de l  Nuevo Pro - 
ducto, enDieza su c i c l o  de vida, por l o  que sus d l u t h t x  et- 

pas requieren.de W E  r e v i s i ón  constante de e l l a s  rnisnzs a s i  - 
cono de sus recursos, D o r  l o  que es de ?ran innortancia que 4 

ia gerenc ia  teng:e w-a v i s i ó n  c l a r a  mira Doder reconocer en - 
que Darte Eel c i c l o  de v i d a  se  encuentra su m-oducto, su medio 

competit ivo y l a s  e s t ra t eg i as  de merca2oteccia ex is tentes  en- 

cada una de esas etaTas, 

31 c i c l o  de v ida  de l  Droducto se. oe f ine  en función tie su 

volunen oe ventas y e i  t ienpo, corno.se zmestra en ia grá f i ca ,  

Este canbio que s e  susuita es de G r a n  i aaor tanc i z ,  y a p e  

nos dz inCicaciones sobre como debe a justarse  en un inoxento - 
dado 12  mezcla de cercadotecnia  para s a t i s f a c e r  mejor l a s  n e  

cesidaciee y l o s  CTeseos de l o s  consmidores. 

Ahora s e  e x a n i n & n  l a s  etagas del c i c l o  de Vida Cel Prg  

ductc y diversas  e s t r a t e g i e s  de ne-cadotecnia que son ETrcmig 

das , 

a), Introducción 

' ' 2 s  w per iódo de bajo crec i r i i ent i  en l a s  vent2.s F. nedi- 

da que e l  Droducto es introcuc ido  en e l  mercado"(3l) 

C '  Observuido l a  g r á f i c a  presentadz .nDdemos dec i r  que Las - 
ventzs  van en auiznto, aunque con l en t i tud ,  debido, a que e l  

producto no es acentado comoletar,ente. k r a n t e  es t r  etapa hay 

pocos ccmaetidores. L a  introducción de un nuevo Droducto se  - 
cEracter i za  3or  a l t a s  costos de nublicidad, y2 que se trat2.de 



l o s  de consumo, impl ica  publici¿iaC! en programas de &e lev is iÓn 

de a l t o  costo, por  ejemnlo, l a  Chrysler ha introducido mode - 
los nuevos a t r a v é s  dela publicidad de sus Programas E s n e c i s  

l e s  o P e l f cu l a s  de Estreno. 

L o s  nuevqs productos preser,tan t m b i é n  un nroblema de - 
ais tr ibuc ión,  ya que l o s  mayoristas y minoristas no se  a r r i e g  

gan con nuevos proauctos y l o s  mercadólogos deben es tar  dis - 
Duestos a ayudarlos con descuentos de publicidad o monoción. 

Desde e l  punto de v i s t a  de l a  Es t ra t eg i s  de IZercadotec - 
nia ,  e l  ob j e t i v o  Drincipal es desa r ro l l a r  l a  idea  o concegto- 

de l  producto e in t roduc i r  una Trueba de l  producto entre los - 
consumidores. 

L o s  cerentes Due6en segu i r  l a s  s i gu ientes  estrcVeyics: 

+ F i j a r  e l  ? r ec i o  de l  producto a un n i v e l  elevado para recupe 

r a r  rápidzmente l a  invers ión  y de ja r  un margen Dara bz jas  - 
de nrecios. 

+ F i j a r  un p rec i o  bajo para alcanzar una gran aceptación en - 
t r e  l o s  consumidores, como es e l  caso de l a s  ~lumas EIC, 

b). drecimiento o Aceptación en e l  Ilercado. 

i Jgunos  autores dividen es ta  etapa en dos partes: Creci- 

miento rápido y Crecimiento l en to ,  por  l o  que p2r2 dar le  l a  - 
inportanc ia  que requiere,  nosotras también l e  darenos esa di- 

v isión. 

Crecimiento Rápido: 

En e s t e  l apso  l a s  ventas ascienden a un ritmo acelerado- 

conforme los consumidores aceptan y. s o l i c i t e n  e l  producto que 

s e  t r a t e .  



Por o t r a  par te  podemos d e c i r  que bo-todos los-proüuctos- 

l l e g a n  a es ta  etapa de introducción, Aunque es to  puede tener- 

c i e r t a s  consecuencias, porque si e l  nroducto t t ene  éxito a l  - 
s a t i s f a c e r  l a s  necesidades de l o s  compradores, muchos competA 

'dores entraran nronto a l  mercado con productos muy s imi lares ,  

En l o  que respecta a su distr ibución, s e  procura. t ene r  - 
nás lugares  donde se  oueda e f ec tuar  l a a  ventas para e l  nrodug 

t o  para es ta  etapa, aquí es más f á c i l  que acepten e l  aroducto. 

. 

En l a  etapa de creciiniento rápido, su es t ra t eg i a  es desa 

r r o l l a r  un merczdo f u e r t e  y un l uga r  e spe c í f i c o  para su di%- 

trtbución. La  empresa s e  expande para e t r a e r  segmentos inás -- 
espec ia l i zados  , 

En l o  que t oca  a Pa promoción, s e  crea l a  pre?e:-c;icic de 

marca, más que l a  aceptación de l  producto, 

La publicidad se  o r i enta  de un modo muy marcado hec ia  -- 
los nedios masivos ( t e l e v i s i ó n ,  rad io ,  prensa) para que ix iyor  

gente conosca e l  orodilcto. 

Cre cimi ent o Lent o: 

A q d  l a s  ventas siguen aumentando, sólo que ahora l o  ha- 

cen a un ritmo menos acelerado, Se cubren los mercczdos hasta- 

e l  -unto q.ie todo e l  que quiera e l  producto l o  encuentra en - 
cualquier lado, 

Las utilkiaades son más f á c i l e s  de obtener, puesto que -- 
l o s  prec ios  bajan t o d a d a  más en es ta  etapa. s i  a i&  cornet& 

dor qu ie re  in t roduc i r  un producto s imi la r ,  s e  encuentra con - 
d i f i cu l t ades ,  m e s  t i e n e  que uontpetir con prec ios  bz jos  2ue  - 
n o  r e s i s t i d a  su enpresa. 

lqüi  l a  e s t r a t e { i a  caribia, ahora l o  conveniente es con-- 

-- -_ 



servar  y r e f o r z a r  l a  pos ic ión quese t i e n e  además Be drear  la- 

l e a l t a d  a l a  marca entre  l o s  c l i e n t e s  y l o s  vendedores, 

En es ta  etapa, es de v i t a l  imgortarc ia  l a  mercadotecnia- 

porque se  t i e n e  que enfocar hacia l a  per f ecc ión  de producto,- 

nuevas oportqnidades de mercado y en l a  r e v i s i ón  de l a s  proms 

ciones em~leadas. 

o) 1.Iadurez 

Es aqui donde 12s ventas s e  nivelan, da l a  irnyresión que 

t o d o s  ya. t i enen  e l  producto. Las ventas son muy sene ib les  a - 
l o s  cainbios económicos ya que suben .o bajan se& l a s  fuerzas  

e con ómk 72 as , 

Las ganancias nor ventas bajan y es necesario que se  ba- 

sei: eili e l  ahorro de costos. 

Durante l a  etaDa de madurez, hay dos estr.?Aegias princi-  

-ales: l a  defensiva y 12 ofensiva, 

Er, l a  Es t ra teg ia  I Defensiva e l  o b j e t i v o  es conservar l a  

p z r t e  de l  mercado del  3roducto, enfrentándose a l a  conneten-- 

c i a  y e v i t z r  que su cate,rrorfa se vea drscastada por o t r o s  su& 

s t i tu tos ,  EL enfoque que s e  t i e n e  es ,cor tar  i o  costzs de prg  

ducción y e l iminer  mntos  déb i l e s  t z z t o  en e l  nroducto coi0 - 
en e l  s e r v i c i o ,  Se hac, h i n c m i é  en a l g m z s  re fomas  a i  enva- 

s e  x i r a  a t rae r  a l  consumidor que ya s e  ha f ami l i a r i zado  c m  - 
e l  Drcducto. 

La Es t ra teg ia  Ofensiva SE erifoca h w i a  l o s  cs.mbios para- 

~ l e j o r a r .  Los encargsdos de inves t i gac iones  de  mercado tr,-ta-- 

r& de encontraru mercados nuevos y otr s que no fueron Ztvn- 

didos y nuevas formas de E t r e r  e l  i n t e r é s  del  uso de producto 

entre  l o s  c l i en t e s  ex is tentes ,  aquí se Dresta atención a 1-2 - 







mejora en cuanto a l a  ca l idad de l  producto, no r  ejemglo " a j a  

con olor a limón"; también se nue2en zgregar czracter is t inas-  

t ang ib l e s  a l  producto y f inalmente l o s  cmb i o s  de e s t i l o  quo- 

se  acomnañzn muy seguido nor cambios en e l  embase u o t ras  cur 

' r a c t e r í s t i c a s  d e l  producto,tal es ef edtso de l a  venta de chi- 

c l e s  boniba en donde e l  mercado szturzdo, r e g i s t r ó  un zunieato- 

considerable con e l  surglniento de Bubble Gum. Confornie los GI 

2roductos s e  acercan c. l a  madurez l o s  fabriuziztes deben bus-- 

cctr adiciones de Droductcs nuevos para contrarestar  12 dismi- 

nución p r e v i s t a  y l a  desmar ic ión  e e l  -*lroducto ex i s tex te ,  p& 

rr. ev i tar  es to  l a s  con3a21iz.s .../ sman o t ros  nroducto:: L-YC s e  22 

sal-rollen en todas l a s  e t a m s  6e l  c i c l o  de vida, 

de observar en l a  grá f ica .  

como se  pue- 

e) .  :Jez l inac i  ón 

Las ventas bajan, l a s  genanclas s e  reducen cas i  sie:n,ure- 

y l o s  conpetidores ces3Dzrecen. Lz e s t r e t e c i a  adc-cuccia es  ex- 

? l o t a r  e l  producto x r s  obtener l a  xayoríe de  l a s  :yai:ctcias - 
antes de e l iminzr lo .  E1 hecho de 3,Lie e l  qrodxcto de eRnieE-tra 

en I r  Última etctga no s i g n i f i c a  que de ja  de s e r  recittucíble y- 

T o r  e l  cont rar io  puede s e r  en bene?icio aLra l o s  f abc i cmtes -  

que aerxaziecen en e l  nercrrdo. 

- -  
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V I  Aná l i s i s  de l a  Organización Interna. 

a) Origen de l a  %presa, 

Zn sus i n i c i o s  esta em3resa fue  erninenteaente f m i l i a r ,  

en donde e l  Ing. Enrique IUadero O l i va r es  hasta hace algunos- 
&íos ocupaba e l  tmesto de Pres idente  E jecut ivo ,  d e k i l o  L. su- 

edad avanzada ha dejado e l  cont ro l  de l a  CornDafíía 2 su h i j o -  

e l  Ing. Enrique Kadero Bracho. 

Es importante señalar que acaualrnexte l a  !.Tina de San - 
Francisco en Autlán, Ja l i s co ,  se encaentra i n z c t i v a  Cebido a 

que sus recursos s e  han agotado, en l a  actualidad l a  e x d o t g  

ciÓn se  l l e v a  a cabo en: 

= La niina Uolango en e l  estado de Hidalgo, 

= Hornos en l a  Ciudad de Teeiutlán, h e b l a .  

= TmÓs, cerca de l  Duerto de Ta?i-olco. 

Debido a su buena o rgmisac i ón  y exce lente  Troduct iv i  - 
dad l a  Compa2lía A u t l b  se ha extendido en otras  r a m z  cozo: 

+ Comexi& Axtlán. 

+ Trampor tes  ~ u t l á n .  

+ I . íeiztes Internac ionales  eo, 

Hablando financieraxente, l a  en-íresa t i e n e  cono AV& a 

I:AFIHSA, ya que és ta  detenta e l  34% de sus acciones. 

3s as í  cono i a  ConDaEía Idinera Autián ingreso  a ia 001- 
sa Uex i cma  de Valores anroxinzdamente hace d i e z  años. P o r  - 
t a l  motivo e l  Gru-o Auti6.n est; for-nado - o r  emnresas Ique gg- 
de2ic-W a l a  explotación y m-oducción Ee rninersles y conceg 

-_ -1.1 . I -  - _ _ _ _  __ -- - 



+ % t r ans i omcc i ón  ae metales en fowa ae f e r roa ieac iones  

de I uanganeiqg y- ae s i l i c i o j a r a  .- “3- __ ” su~_v~n.~a,.a__as~.”inaustrias _.. 

v-. - 
$ 

+ Su venta a i r e c t a  en iom2 ue nóauios u e  aunganeso a l as -  

inuustrirís ae zerroe leac iones  y m i  &cero ae_Japbn, Vene \ 

zuela,  Estaaos Uniao-s y Frhncib, 
- 

+ Su venta u i rec ta  erl forua ae hillera1 biÓxiQo ut; mangane- 

so a ia iuclustricí prouacxora u e  p i l a s  secas en liiéxico y- 

ea uiversos pa,íSes a e i  munao, 

+ Para e l  logro ae su coroetiao, k inera  Autldn es  concesio- 

nar ia  cae l o s  yacimientos ue manLaneso l o c s l i z a a o s  en e l -  

área ae hiolengo, estaaos ae HiaLlgo, en uonae ex21ota t;’n 

c 

l a  luina Te t z in t l a  ccrbonetos ae_gE jganwo  en un ho ixo  r o  

t a t o r i o  por LOS grocesos ae ca lc inac ión 3 semireuucción- 
- ---.I -.- I 

- -* ” I  

ea f o m a  ú e  n ó u d o s  ue  uangctneso que constituyen i a  ffiate - f_ 1. . - 

na ae Nonoalco que produce y concentra d n e r z l  b ióniao  - 
ae manganeso n s t u m l  pzra l a  IubricziciÓn ue p i l a s  secas, 

*. ~ ““_ 1- 

~- .----._-.-”/_.--..__I. ~ __L__. , 

+ AsuilisLo tanto  en tl Ares, ue kolarigo cono en l a  ae Lata- 

moros, en el dstaao ae Pueblz, luinera Autlán explotzl yzl- 

c iu ientos  ae cuarzo para l a  i sb r i c ec ibn  de a leac iones  de . - .  - “ .  - % ,-.- I” 

s i l g ~ l i  



+ Para l a  transformacibn de l o s  minerales en ferroaleaciones, 
Minera Autlan es propietaria y opera en México l a s  plantas- 
de fundición de Aire Libre y Copper, en T e z i u t l h ,  Estado - 
de Puebla,, de Tam& a l  Norte del Estado de Veracruz cerca- 
na a tampico y de Mobile en e l  Estado de Alabama, E,E.U,U.- 

y es accionista mayoritaria de Hornos El6ctricos de Venezue 

l a ,  con una capacidad e léct r ica  conjunta de 196 megavatios- 
distr ibuidas en un total  de 1 7  hornos sumergidos, incluyen- 
do dos hornos con treinta megavatios actualmente en construc 
ción en l a  planta Tambs 10 que también cuenta con una r e f i -  
nería de manganeso de medio carbono por e l  proceso de reduc 
ción con oxígeno. 

- 

- 

+ En l a  real izacibn de estas operaciones, e l  grupo Autlan se- 
ha convertido en l a  mayor empresa productora de ferroalea- 
d o n e s  en América Latina y es l a  segunda productora de mine 
ra lec  de manganeso en el  Continente. 

- 

+ Las funciones de distribución y venta de suproducción de f e  
rroaleacionec en los  Estados Unidos de América l a  rea l izan-  

- 
el grupo directamente a través de su subsieiar ia  n u t l a n  M e  
t a l  Internacional Co, 

i Para apoyo de sus operaciones, La Minera cuenta con una ern- 
presa de Transporte especializado que opera un total  de 56- 

t r a i l e r s  de los  cuales 36 son de su propiedad, a s í  como una 
empresa de fletamento naviero, que negocía y opera l a  con- 
tratación del transporte msrf timo que requiere, 

+ En l a  realización de sus operaciones, l a s  empresas del Gru- ' po Autlán están integradas, por un total  de 2,604 personas- 

distribuidad en 10 centros de trabajo en México, Estados -- 
Unidos y Venezuela. 
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ORGANIZACION Y ADMINISTRACION 

Continuando con l a  estrategia  de racionalización de l a  
organización y con e l  f i n  de hacerla más efect iva y e f i c i e 2  

te,  de asignar con mayor c lar idad l a s  funciones y responsa- 
b i l idades y de a g i l i z a r  l a  toma de decisiones, s e  r e a l i z ó  - 
en 1984 diversos camkjios a l a  estructura organizacional, -- 
quedando e l  Grupo de Dirección integrado en l a  siguiente -- 
forma : 

PRESIDENTE EJECUTIVO ----------- Ing, Enrique Madero -- 

DIRECTOR GENtRAL ------------.C. P, Jorge Morales - 
DIRLCTOil GCNSRAL ADJUNTO------------ ing,  Lizard0 Galván - 

Eracho 

Treviño 

G6mez 

(Proyectos, Asesorla Técnica, Geología, Asesoría de Manteni - 
miento, Control de Inversiones), 

v 

DIRECTOR DE FERROf.LEkCIVNEC--------- Ing, Agustín Torres -- 
Mon toya 

(Producción y Planeación de Plantas Tam&, Teziutlán y Hor- 
nos Eléctricos de Venezuela). 

I)IRECTOE Djy  P:INERIA -------------e Ing. Roberto Dlaz F l o -  

res,  

(Producci6n y Planeación de l a s  Unidades Molango y Nonoalco). 

/ DITtLCTOR DE FIKt'iNZAS ---------- C.P. Pablo Dubart Ara2 

(Tesorería, P l a n e a c i h  Financiera, Control Presupuestal, -- 
Contralorla, Información Financiera), 

I 

zubia i 



DIRSCTOR SERVICIOS ---------- C.P. Ju l io  Pad i l l a  Bardella 

(Sistema, Auditorla Interna, Jurídico, Planeacibn Extraté- 

gica,  Estudios Econ6micos), 

SUBDXKECTOR ---------- Lic. Gerard0 Angulo Jímenez 
RECU2SOS HUMANOS. 

(Po l í t icas  de personal, Reclutamiento, Capacitación y Des= 
r r o l l o ,  Relaciones Laborales, Círculos de Productividad, - 
Seguridad Industr ia l ,  Servicios Internos). 

CORPORATIVOS o 

c 

GERENCIA GZNERAL DL COMERCIA- Ing. Gustavo Madero Garza 

LIZACION. 

(Ventas, Servicios a Clientes,  Tráf ico y Embarqués, Cobra& 
za, Mercadotecnia), 

GERENCI, .  GENEXAL DE HDGUISI--- Ing, Enrique Madero Garza 

CIONES 0 

(Adquisiciones, Materias Primas, Maquinaria, Materiales y- 
Ref acciones, Transportes Terres tres ). 

Se debe destacar l a  magnífica integración y efect ivi -  

dad alcanzada por e l  Grupo de Dirección, cuya labor y es-- 

fuerzo ha s ido  determinante para obtener los resultados. 

En congruencia con l o s  avances para incrementar l a  -- 
ef ic iencia  yproductividad en Minería y Ferroaleaciones, se 
ha dado especial atención a l a  modernización y cómplements 

ción de l a s  funciones administrativas y de apoyo. 

€n 1984 se  in ic ió  un importante programa de equiparniea 

to, para actual izar  l os  sistemas de información y control - 
de operaciones, a f i n  de lograr  una mejor administración y- 
mayor rapidez y seguridad en l a  toma de decisiones. 



Asimismo, se reforzó el Departamento Jurídico y de AudL 
tor la  Interna, para adecuarlos a los actuales requerimientos 
de l a  empresa. 

Es importante tambih mencionar que para lograr e1,obje 
t 

e&ar l a  permanencia y desarrol lo de la_ompañia cd iv8 
v 

&jJcD flp ns_ 
se ha dado l a  mayor prioridad y énfasis a l  Proceso de Pla-- 
neacibn Estratéqica en e l  que participan activamente todos - 
los ejecutivos que integran e l  Grupo de Dirección, Los re-- 
sultadoc y aportaciones obtenioos hasta l a  fecha son ya de - 
gran importancia y trascendencia para el éxito de l a  empresa, 

i 

P R I N C I P A L E S  PRODUCTOS 

o Productos de Minería. - Productos de Ferroaleaciones, 

PROUUCTOS DE; l l I N E R I A  

a )  Nodulos Manganeso (Mho): Es el único Manganeso Nodulizado 
en e l  mundo y sus características Lon excelentes por es-- 
tar l i b r e  de finos, bajo en fósforo y l i b r e  de a lca l i s  da 
ñinos, 

Los N6dulos de Manganeso se uti l izan, en l a  fabricación de f e  
rroaleaciones y acero, en donde se requiere del Mn como ele- 

mento aleado, E l  contenido de msgnesio y su ba ja  humedad, - 
aunados a l a  a l ta  dureza del Nódulo, lo convierte en un ele- 
mento ideal de adición en los hornos el6ctricos, 

2 b) Bióxido de manqaneso qrado bateria (MnO ): Se u t i l i z a  pa- 
r a  l a  fabricación de p i l as  secas como desporalizan_te, Su- 

contenido de oxígeno aprovechable l o  hace apto para fabrk 
cacibn de p i l as  secas de a l ta  duraci6n y de descarga el- 
t r ica  conf iable, 



PRODUCTOS DE FERROALEACZONES : 

a )  Ferromanqaneso a l t o  carbón (FeMn a.c,): S e  u t i l i z a  como d e  

sulfurante y desoxidante d e l  acero,  comunicándole tenacid,id 
y r e s i s t e n c i a  s laabrasión,  aumenta tambén s u  r e s i s t e n c i a  
a a l t a s  temperaturas, 

b) Silicomanqaneso ( i M n ) :  Cambie l a s  proF;iedades de l ferro  
manganeso y e l  f e r r o s i i i c i o  e n  una s o i a  aleación,  más -- 
econbmica por unidad:.de elemento. Protege l a  e f i c i e n c i a  d e l  

manganeso como elemento de aleacibn,  Contiene POCO carbbno, 
por loqque  suaplicación es recomendable en acero d e  ba jo  - 
carbóno, 

c) F e r r o s i l i c i o  ( F e S i )  45% y 75%: Desoxidante muy fuerte y 

económico d e l  acero. incrementa l a  r e s i s t e n c i a  a l  choque, 
E l  límite de e las t i c idaddle  dd rcsistcncia a l a  oxidación. 
a a l t a s  temperaturas, 

d)  F e r ; - o s i l i c i o  Maqnesio qrado Sa, 6 Q ,  903 Las aleüciones con 
contenido de niagnesio y c e r i o  se u s a n  para nodulizsr e l  
h ierro  d ú c t i l .  L l  c e r i o  d6 neutral izzción a los r.lerr,cntos 
indeseables y ayuda e n  e l ' c o n t r o l  de carburas, Aumenta l a  
e f i c ienc ia  d e  l a  ncdu1i:;ación. 

e )  Ferromanqanesc mcdio carbón0 (FeNn m,c.): S e  u t i l i z a  como 
elemento de aleación e n  l a  fabr icación deaceros de media 
aleación y para f a b r i c a r  sceropara lámina de ernSutido pro- 

fundo. En l a  f a b r i c z c i ó n  dezaccros d e  medio y bújo c c r b ~ n o ,  

f) Ferrocromo a l t o  carbón0 ( F e C r  a.c.) :  Incrernhta l a s  propie- 
dades deduraza y r e s i s t e n c i a  a i  desgas te ,  aumenta la re- 
s i s t e n c i a  a l a  corrosión,  a la abrasión y a l a  o x i t i ~ c i ó n  a 
al tasternperzturas, 

b) e- FILIALLS DE LA COI.IPki~IA I""iINZ.'A AUTLkfJ 

El gru3o Minero hutl6n con e l  f i n  de abastecer de meneral de 

Mo1anq:- a'las d i s t i n t ü s  cc;n el f i n  de abastecer de rnincral de 



de t r a i l e r s  y una te rmina l  marít ima cuyo objeto p r i n c i p a l  es 

f a c i l i t a r  l a  e xpo r t a c i ón  d e  sus  producto^. 

Lac empresos s u b s i d i a r i a s  que actualmente depejiden de  Compa 

' ñ i a  Hinera  A u t l h ,  S.?-.. de  C.V., scn l a s s s i gu i en t e s :  

- i n d u s t r i a l  K inera  T e z i u t l á n ,  S.A. 
- I n m o b i l i a r i a  Molango, S..'.. de  C.V. 
- A u t l f i n  Manganeso, NOV. - M a t e r i a l e s  Meta lbrg i cos ,  S.h. d e  C.V. 
- X u t l h  Meta les  I n t e rnoa t i ona l  
- r'.metico, S O L  

- ku t i án  Manganese, Corp.oration 
- Kar c t i n e s ,  S.h. de  C.V. 

- T a l l e r e s  K o r a l i l l o ,  S.A. de  C.V. 

- Nine ra  kut ián,  S.L (Panamá) 
- Hornos Ylécticos de Venezuela, S.;\. 

- Arrendadora Autlán, Son. de  C.V. 

- Servicios Autlán, S.A. de C.V. 
- T a l l c r e c  Autlah, Soli. de C.V. 

- T a l l e r e s  Tempoal, S.A. de C.V. 

A cont inuac ión  se menciona como e jemplc  a lsunos d e  l a s  empre 
szs s u b s i d i a r i a s  en el  e x t r an j e r o :  

- Hornos Z l é c t L i c o s  d e  Venezuela,  S.A.: Esta empresa e n  l a  
que A u t l á n  es a c z i o n i s t a  tiene 2 su c a r g o  l aoopc rac i ón  
y aaminis tac ión,  En e l  ejercicio que terminó el 3 1  de OC- 

tubre de  1984, produc j o  19,512 tone ladas  d e  f e r r o a l e a c i o -  
nes, habiendo l o g r a d o  aumentos en su  p roduc t i v i dad  y re-- 
por  tb  u t i l i d a d e s  po r  4.3 millones de  b o l í v a r e s  que con--- 
t r a s t a  favorab lemente  con l a  pé rd ida  3.2 m i l l one s  de bolí - 
va r e c  de l  ejercicio anter io r .  A concecucnc ia  d e l  control 
de cambios que p r e v a l e c e  en Venezuela, la empresa se en-- 
cuent ra  en p o s i c i ó n  de gran l i qu idez .  



- Autlán Metals International Coo: La empresa está dedicada 
a l a  comercialización y distribución de los productos en- 
el mercado norteamericano, ha dejado de r ea l i z a r  estas a5 
tividades en virtud de que se cambió l a  estrategia  para - 
reducir costos e inventarios, habiendo contratado l a  coo- 
mercialización de productos en Estados Unidos con Mexa--- 
l l o y  Internacional Inc, corno distr ibuidor  independiente,- 
logrando con e l l o ,  resultados sat is factorios .  

- kutlan Manqanese Corp, N, V.: La empresa está ubicada en 
Mobile, Alabama, suspendió sus actividades en diciembre - 
de 1981, en virtud de que l a  baja en e l  precio del s i l i -  
c io ,  manganeso y el aumento en e l ’ c o s t o  de l a  energía el&c 
t r ica  suminstrada por Alabama Power, Coo en Estados Uni- 
dos, Hicieron incosteable su operación. 

La empresa está en el proceso de l i au ids r  y vender sus 
activos- En j u l i o  de 1984 se vendi6 e l  terreno que ocupa - 
l a  planta, habiendo obtenido una ut i i idad  extraordinaria de 
5389 millones de pesos, 

C) ,- !!LCU2SCS HUM?.NOS 

PU2SONAL: La empresa considera fundamental el justo  -- 
equ i l i b r i o  entre l o s  factores de l a  producción como rcqu i s i  
to para preservar l a  paz socia l  y l a  continuidad de sus ope 
raciones, 

E l  grupo A u t l h  se ha f i j a d o  los siguientes objetivos:  

a )  Propiciar  l a  superación de su personal brindándole opor- 

tunidades de capacitación y de progreso, seguridad de su 
enprelo y remuneracih adecuada, 



b)  Lograr y mantener l as  mejores condiciones de higiene y de 

seguridad industrial para l a  proteccibn del personal, 
\ 

E l  personal del grupo Autlán, a l  c ierre  de 1984, se in- 

tegraba por 2.,430 personals. 

CAPACITACIOR: En 1984 se impartieron 118 cursos a los  - 
que asistieron 621 empleados y 135 cursos para los trabajada 
res en los  que participaron 932 personas, siendo un total de 
12,043 horas-curso y 98,520 horas-hombre, Los beneficios de 
estos esfuerzos para l a  superación de los  colaboradores y pa 
r a  mejorar l a  productividad son palpables. 

Por otro lado, l a  compañía Kinera Autlán efectuó en 1985 
2 cursos de seguridad para Supervisores en Tez iu t lh ,  Puebla 
y en l a  Unidad P-?olando, Hidalgo, en l a s  cuales se uti l izaron 
técnicas audiovisuales, de práctica y dramatización, dhdo le  
un enfoque din&nico. 

Durante los meses de abr i l  y mayo de 1985, l a  compañía- 
minera impartlo 2 cursos en las  oficinas de la Ciudad de Mé- 
xico, "Curso para combatir incendios" y "Curso de primeros - 
auxiliostt, Estos son e l  primer paso para integrar brigadas- 
de emergencia, l a s  cuales estan constituidas por personal -- 
adiestrado para atender inmediatamente a los  posibles les io -  
nados, as í  como controlar incenciios y evacuar edi f ic ios  en - 
caso de emergencias, Los cu sos son teórico-prácticos, es - 
decir,  a base de pláticas y simulacros. 

SEGU!?Il)AD INDUSTRIAL: Este aspecto continúa sienoo de - 
a l ta  prioridad y atención para protcger l a  integridad f í s i c a  
de los trabajadores, Los accidentes con tiempo perdido su-- 
fr idos en 1984 se presentan a continuacibn: 
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1983 1984 % 

Unidad Molango 
Unidad Nonoalco 
P l a n t a  T e z i u t l d n  
P l a n t a  Tam& 

. 
T o t a l :  

R ECUtiS OS F I 14 ANC IE !?OS 

14 5 - 70 

5 O - 500 

10 21 110 
39 36 - 8  

68 62 - 9  
- 

Para  efectos comparat ivos  el ba lance  gene ra l  y e l  esta- 
do de  r e su l t ados  conso l idados ,  i n c l u y e  en l a s  c i f ras  a justa-  

da5 po r  l a  i n f l a c i ó n  y l a s  c i f r a s  determinadas sobre l a  base  
d e  costos históricos ( inc luyendo  l a  r e va luac i ón  de a c t i v o  fk 
io>, por  los  años d e  1984 y 1983. 

Con r e l a c i ó n  a los  i n t e r e s e s ,  l a  comnañla acostumbra a- 
c a p i t a l i z a r l o s  soSre préstamos obtenidos para f i n a n c i a r  nue- 
vas  i n s t a l a c i o n e s  has ta  que termina su construcci6n. 

Respec to  a l a  deprec i ac i ón ,  amor t i zac i ón  y ago tax i en to -  
se ca l cu l an  para efectos con tab l e s  de l a  s i g u i e n t e  manera: 

- P l an t a s  i n d u s t r i a l e s ,  ap l i cando  a l  v a l o r  neto de  reposi--- 
c i Ó n  los f a c t o r e s  determinados de acuerdo con l a r  v i d a s  -- 
út i les  de los ac t i vos .  

UTILID:.:j f~!STt.: La u t i l i d a d  ne ta  esta s u j e t a  s los acu- 

dos de l a s  z ssnb l eos  qenersles de a c c i o n i s t a s  y a l o  d i spue z  
to por l a  Ley de Soc iedades  de  l a s  eripresas, que es tab lecen-  
se d e s t i n e  e l  5% de l a  u t i l i d a d  ne ta  anual para incrcmentar- 
l a  r e s e r v a  legal hasta  que d i cha  r e s e r v a  sea i gua l  a l  20% del 
c a p i t a l  s o c i a l .  



< .  

A l  r e a l i z a r  e l  aná l i s i s  del estado comparativo de pérdi- 
das y ganancias de3 año de 1980 observamos que para este aAo- 
se  tuvo una pérdida de 76.3 millones de pesos, para el añb si 
guicntc, es decir ,  en 1981, continue cGn una pérdida snual de 

2.0 millones,, l o  que comparándolo con el año enterior es en - 
menor proporción; para e l  año de 1982 con l a  c r i s i s  económica 

de nuestro pa ís ,  su situación f inanciera continúa con pérdi-- 
das siendo ésta de 1,2237.9 millones de pesos, como se podrá - 
observar es mayor con respecto del año 1981. En e l  siguiente 

año podemos decir  que mejoró su situación f inanciera obteniez 
do para 1983 unautilidad neta de l47,2 millones y finalmente- 

para 1984 continca dicha empresa mejorando su situación f i n a  
c iera ,  siendo ésta de una ut i l idad  de í,8OO.O millones de pe- 
sos. 

N0TL.C; LOS LSTAiDOS FINf .NCILROS, CC3!RSSPOI~DIEPXX P. LOS AÑOS - 
DE 1980, 1981, 1982, 1983 y 1984. 

Dentro de los factores el principal  problema y quiza el-  

mayor para toaas l a s  cmFresas, en part icular  para l a  Compañja 

Minera Aut l án ,  ha sido l a  devaluación a l a  que se ha enfrenta 
do constantezente e l  pa ls ,  ya que l o s  préstamos obtuvieron un 

mayor intcréc desde fcLrero de 1982 fccha  en l a  que tuvo ori -  

gen una de las principales  oevaluaciones y que efectuó consi- 

derablemente su capital .  

Los Estados Financieros considerados de los años antes - 
mencionados incluyen Ins cuentas de l a s  compañlas y de todas- 

sus subsidiar ias  de i a s  cue posee directa o indirectamente -- 
más del 50% de sus acciones. 

Las compañías prepararon hasta e l  3 1  de diciembre de -- 
3982, su información f inanciera sobre l a  base de costos hist& 



RAZONES FINANCIERAS 

1 9 8 0  
l).- Activo Circulante - - 2'485*800 = 1.01 veces Pasivo Circulante 2 ' 524 . 800 

- - 2) i- Activo Fijo Neto 
Pasivo a L.P. 

3) .- Activo Total - c 

Pasivo a L.P. 

1 9 8 1 '  

4).- Capital Cmtable 880,800 Z34.44 % 
Pasivo a L.P. = 2'557.100 . 

5).- Pasivo Total 5'281*900 = 5.99 veces Capital Contable= 880.800 

6) .- Ventas  Netas - - 2'623.200 = 2.97 veces 
Capital Contable 880.800 

O 
7 ) . -  ü t i i  Neta del Ejer- - 

Activo Total - 
8) .- Utilidad Neta = 

Capital Contable O 

9).- Utilidad del Ejer - - 
Ventas Netas O 

1'872*900 =38.77 % 
4'830.200 , 

2'985.700 = 1.59 veces 
1' 872.400 

O 

O 

O 
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1 9 8 2  

" ' 300- 1.53 Veces 6'271.600- 

1 9 8 3  1 9 8 4  

12'935 4.27 veces 2 ' 455 12'476*637=3m 46 veces 
3'603.160 . 

27'412-791-0.76 43'563 =0.81 veces 36'002.627- 53,729 

42'678.892=1.18 veces 59' 768 =i.íí veces 36'002.627 53' 729 

24' 301.800= 9.24 veces 39'605.787=12.88 veces53'729 =14.98 veces 
2'627.900 3' 073.105 3' 585 

7'682.000 = 2.92 veces 
2'627.900 3' 073.105 3 '585 

13'877.697=4.51 veces 23'114 = 6 .44  veces 

147'173- 0.34 % 1'800- 3.01 % 42'678.892- 59'768- O '  

O 
147'173= 4.78 % 1'800= 50.20 % 

3 ' 073.105 3'585 

1471173- 1-06 % 1'800- 7.78 % 13'877.697- 23'114- 
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22$ reipecto a 1983, debido a l  incremento en l a  demanda adioional del  

mercado nacional ya que r e  quedardn pérdida8 pendiente8 de embaroar - 
por demorar en l a  llegada de lor  barcoa en e l  mer de diciembre de 1984. 

Las venta8 de exportación fueron a lo. riguientei pd r e r :  Estados 

Unidoa, ,Tap&, Colombia, Guatemala, E l  Salvador y Eouador. 

El importe tctal  de la8 ventas de ferroaleaciones fue de ---- 
8 16,132.7 niil lOn08 de pero., ruperiores en 1) 6,563.3 mllloner de pe 

roe, equivalente a l  685 de increnento resjecto a i  ejercicio anterior. 

6). PCTIVIDADGS Rk3?RESARIALESr 

MINERM: De acuerdo a l a  producoión, productividad, remerns de - 
Eineral, geología y exploración, 

PRO3XJCCIOBt La producción total  de l a  mprerra ha rid0 de acuerdo- 

a l  cuadro riguiente: 

EILES DE TONELADAS XETRICAS 

TOTAL PEODUCCIOI? 1984 1983 % 

Carbonatos de manganero 647 4 573.5 12.9 

196dulo. de manganeno 43L 3 206.6 50. 5 
Manganeso grado batería 19. 2 32.1 (40.2) 

Cuenta con la. aiguienter Unidade.: 

1. Unidad Aíolango: La operacidn minera de data unidad auperb - 
con éxito io8 problemas ocurrido6 en 1983; l o  cual permitió- 
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obtener 108 reeuitados menoionados, 

2, Unidad Nonoaloo: La disminuoidn en l a  produccidn de óxido de 

manganeso 8e debió, fundamentalmente, a l a  neoesidad de redu- 

c i r  inbentarios que se tenían aaumuladoe de ejeroicios ante- 

riorelr, as5 oomo 88  reprooesaron minerales de baja ley  extra& 

dos con objeto de racionalizar a l  k i m o  l a  exrlotacibn de - 
las reservas de mineral dieponible, 

gFIODiJCTiTIDAD: Los aumentos de produccidn lograd06 en las  opera 

oione~lmfneras son resultado de los esfuereos realizados zara incre- 

mentar l a  groduotividad y eficiencia mediante una mejor estructura 02 

ganieacional y entrenamiento del personal, tanto en oantidad como en- 

oalidad; mayor disponibilidad y utilieacidn de l a  maquinaria y equipo 

mediante mejor miri5Penimiento preventivo y correctivo) sustituoidn de- 

equipo obsoleto par nuevo& oon mayor eficiencia, 

-La productividad, medida por toneladas groducidas hombre-turno,- 

mejor6 9% en l a  extraccidn de carbonato6 y 18% en e l  proceso de nodu- 

lac  ión , 

lb los actuales momentos de dif icultad son muchas las  soluciones 

que l a  creetividad humana ha puesto a funcionar. En Au t l h ,  l a  Direc - --- -\ 

cidn a l  inigiar - e l  --__ programa __- ----  de -* Circulos de Productividad, l a  cual ~ e -  

ha desarrollado a través de l a  Gerencia Corporativa de Capacitación, 

4yI _.-_--_I__-- " - 

- -  -- - -.__.. _I_ -- --"- "I__I_ *-___ _*_.----- - _-- - 

Para poder comprender lo que e8 Círculos de Prdductividad hay - 
que definirlo: son aquellos g r u p a  de pereonas que se integran volun- 

tariarnente para ais lar ,  analizar y solucionar los problemas de una - 
~ ___ . dpr-"------- 

I 
\,, -- -1̂  I_ - -A1 

i" I - _ _ _  -..d.-.. -_. ~ _- ~ L--- 



área d e t e r m m  d06, - 
encauzados a calidad, dimminución de oo8to11, en aumento en l a  produc- 

.-e- - - isr 

. oión y ogtimiear - i..~cec~~ 

La formación de estos Bfrculoa es imprtante porque s i  entre va- 

r i o s  integrantes dan solución a un problema especifico, l o s  resulta- 

dos son más rápido8 y eficientes. 

-.-...*---* -- _____ .̂. ~ . .<.-=u ---- *- ----.. “ ”_.I_< I - 

-----..-___ .> ”_ .. . - 

---- - ” ~ -  -r* I llr-.__._”_L . 

Los Programas de C h u l o s  de Productividad fueron creados en Ja- 

gón en 1953, bajo l a  direocidn del  Dr, Kaoru bhikawa. 

En l a  actualidad, se enouentran trabajando en l a  empresa 55 per- 

sonas en las  diferentes etapas de im,lenentación del  Programa de C í r -  

culos de Productividad8 dos grups  en l a  Planta Teeiut lh ;  dos en la -  

Unidad Molango; uno en l a  Unidad Nonoaloo y dos en l a  Oficina Matris. 

&ESERVA aI;INERAL: Las reservas probadas de carbonatos de rnansne 

eo, se elevaron a l  rango de 32 millones de toneladas métricas, que - 
pemiten a los  niveles de producción de l a  caracidad instalada actual 

del  horno de nodulacibn, mantener 29 año6 l a  operación, l a  po l í t ica  - 
a l  respeto  es asegurar 20 años de rroduccibn, 

La emlresa considera que existen, en el Distr ito de Kolango, re- 

mervas probables del orden de 200 miliones de toneladas m6trioao eoo- 

nómicamente susceptibies de tratamiento con lo8 Crooesos metalfirgicos 

actuales . 
O I p D i O u  Y -t La gerencia de Geología y Exploración,- 

como parte importante de los objetivos básicos de l a  empresa, intensA 



f i od  en 1984, las  actividad06 de exploraoibn y oldmen de prospeotos - 
tendientes a asegurar e l  abasteoimiento a mediano 7 largo plaeo, de - 
lor, insumoa minerales de manganecro s i l iooso y cuarso que l a  empresa - 
requiere para ,la operación de BU división de ferroaleaciones. 

FERROALEACIONES. 

PRODUCCION: E l  oomportamiento de l a  producción de ferroaleacio- 

nes, de las  plantas de Teeiutlán 7 Tamóe durante 1983 y 1984, 88 mues 

t r a  a continuación: 

MILES DE TONELADAS METBICAS 

Ferromanganeso Alto Carbón 117,026 102 395 14.3 

Ferromanganeso Bliedio Carbón 20,895 20,539 1.7 

Silicomanganeso 32 , 823 36 814 (10.8) 

Ferrosi l ic io  

Ferrooromo 

FeSi W~nganeso 1,736 1,128 53.9 

200,285 184,468 8.6 

Menos : 

Conrumo de Ferromangane80 

Medio Carbdn 26 , 677 24,905 7.1 

Finos p/Reprooeso 

TOTAL VENDIBLE 

10,185 10,188 - 
163,423 149 9 375 9.4 
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PBODUCTIVDILI). 

Dentro de lo8 objetivo8 generales, 80 encuentran io8 de aumen- 

ta r  l a  efioiencia y productividad de las plantar por l o  cual durante- 

1984 60 logró* 

a) La modernieacibn del horno 7 de Teltiutlh, que coneirtid - 
prinoipalrnente en Ir 6ustitucibn de electrodos de grafitoe- 

de pasta Soderberg, lo oual permiti6 aumentar e l  tiempo de- 
* 

operaoidn y ampliar l a  uapacidad del mismo. Se debe señalar 

que, tanto 1s ingenierfa oomo l a  ejecuoidn de l a  moderniea- 

cidn fue realizada por loa técniooe y trabajadores, demos- 

trando a s í  uu amplia oapacidad y experienoia. Esta moderni- 

sacidn fue implantada en io6  hornos 5 y 6 de l a  Planta de TI 

eiu t 1&. 

b) E53 l a  Planta de Tambe 6e lleveron a cabo divema8 modifica- 

ciones a l  horno 13, con e l  objeto de disminuir l a  reactancia 

y perdida de l a  energh el&utrica utilizada en e l  proueo0,- 

ouyos nuevca resultadoo contribuyen a mejorar l a  capacidad y 

eficiencia. &te programa también 8e imglantb en e l  horno - 
12. 

o) 6n e l  horno 9 re modificó el sistema de oolado, logrando ma- 

yor eficiencia y ysoduutividad. 

E l  28 de noviembre de 1984, en Río de Janeiro, b a s i l ,  l a  Compa- 

I 



M a  f i e  diitlngpida oon e l  Ix Trofeo Interhaoional a l a  Calidad, QUO- 

otorga e1 Orupo W i i to r i a l  Ofiae" 7 e1 "Trade Leader's Ciub", quien - 
tiene oomo objetivo Frerniar año oon &o a oquellam empresas que por - 
l a  oalidad de 6116 produato8 obtienen grado de exoelenaia en el meroa- 

do internacional. 

. 

SOCIALES Y CULTURPLES. 

]pi l a  Compañía linera Aut lh ,  se proaura que reine l a  pas, que - 
no exista e l  sentiniiento de menoclpreoio haoia quien gana menos, sin - 
envidia hacia quien gana mb. Con un concepto oorrecto de l o  que 88- 

eduaacibn, a i  dar una orden a l  recibirla. Sin eaos aires de oufi- 

ciencia Que resultan hirientes, r e  proaura que exista una oomunica- 

oidn entre l a  autoridad y e l  emgleado. 

h) 

Pare e l  logro de las adecuadas relacione8 aooialerr se imparten - 
oursos de capaaitaoiba ya que Is Minera Autlbn siempre a tenido oomo- 

meta el que su8 trabajadores se capaciten. 



VI I .  AlVBLISIS DEL MEDIO AEBIRll’E EXTE2lXOe 

a) CLIENTES. 

La preooupación e interés de l a  empresa “,. r m - . . p  por e l  incremento de 5- 

clientes h8 ritio motivo para ampliar e l  mercado nacional como e l  in- 

ternacional, Es asf  como l a  exportación de manganeso son realizadae- e- 
rrinciralmente a loa Estados Unidos, Noruega, Francia, EapaEa, Portu- 

_I - - . ~ ~  - 

-*-e”.---.? 1 e- -- -- - . 

gal, Japón, Alemania, Venezuela, Colorobia, Bras i l ,  P e d ,  Argentina y- 

Costa Rica, 

En l o  que se re f iere  a l  mercado nacional de ferroaleaciones au- 

mentó como consecuencia del incremento de l a  producción de acero en - 
e l  año de 1983, por l o  que se elevaron las  ventas, las  cuales traje- 

ron como consecuencia disminución de exportaciones debido a l a  ob l i& 

ción que tenfa stecer primeramente el- 

. __- 

1--7 - - ” ~  .-..... +---I_ .- - . - _ -  _ -  --- 
*-...%__p__- ----- .‘“_d. c 

mercado nacional, eiendo sus ($.rinci~alss cliente& Pitos ---- Hornos& ---- cLí6- 
.i. -_ “_.-..--.--III^-CJ-.~.-~ ..* , . -- 

De esta f -do nacional a3astece un 80. y e l  interna- 
---I- ---- ..- -..- - . , =. 

cionai un 2@, c* 

PROVEEDORES, 

Debido a que es una CompaEía Kinera que se  dedica a l a  explota- 

ción de manganeso, ferroaleaciones y minerales no ferroso6, éste bni- 

camente requiere de : 

- Naquinaria. - 
- Tecnologia. 



- Herramientas. 

y algún08 materiaier o eubstanoiss quimicas para su transformación, - 
algúnoe de éstos aprovisionamiento. se obtienen de proveedores nacio- 

nales e internacionalea. 

o) CObPETIDORE3. 

Dentro de SUB ~ r i n c i r a l e s  com;etidoree Lie tienen: 

a) Industrias Peñoles, S.A. y Subsidiarias. 

b) Industrial Xinera 2:6xico, S.A. 

c) 

d) 

e)  

Compañfa Kinera de Cananea, S.A. 

Kinera Frisco, S.A. de C.V. y Subsidiarias. 

Kina de san Luis, S.& 

A continuación se dá l a  ut i l idad neta de cada una de e l las :  

1983 

1, Indua tr ias  P&olea, S.A. ----------------- S 11,054,019 

2. Industrial Xinera XQzioo, S.A. -------- $! 6,139,611 

3. Cía. Xinera de Cananea, S.A. ----------- I ( 933,116) 

4. Cfa, Kinera Autlán, S.A. de C.V. ------ t 147,173 

5. Xinera Frieco, S.A. de C.V. ------------- S 1,530,215 

6. Yina de san Lui., S.A. ------------------ S 1,976,414 

Industrias Peñoles e8 una de las  que ha ofrecido un mayor mdrgen 

de uti l idad, ya que r e  dedica a l a  extracción de oro ,  plata, cobre, - 
eino (quedándose a s í  de manifiesto una importante ptencial idad de - 
que d i spne  ia em;resa). 



La8 ingreros de l a s  emrresas fueron afeotados debido a que me -- 
. auupendieron todos los  envíos para su nueva cotización. 

. 
Ante esto e l  Gobierno ha decidido l levar  acabo programas de oon- 

t r o l  l o s  cuales sustentan una po l í t ica  de ajuste canbiario gradual p a  

ra evitar variaciones bniscas a part i r  de 1982. 

El programa de reestructuración económioa adoptado por e l  nuevo- 

gobierno, se centró en e l  control de las  importaciones a traves del  - 
permiso previo, y concediendo divirrar 8610 para un monto limitado de- 

imprtacione.1 por otro lado, tratar ía  de pomover las  exportaciones- 

de produccidn no petroleras con e l  propósito de generar un rruperávit- 

mayor en l a  balanza comercial, para oumrlir con las  obligaciones fi- 

nancieras del exterior. 

Para 1984 e l  pb ierno adoptaría una nueva postura encaminada al- 

de8arrollo de l a  producción, l a  peservaciÓn, consolidación y expan- 

sión de l a  Planta productiva, en MIbxiao, d a  l a  eliminación de l a s  -- 
restriccioner a l a s  irriportacionea y exportacicnes. 

bf e l  gobierno mexioano eetahleceria a través de FICORCA (Fidei 

oomiao de Riesgos Cembizrior) un mecanismo que permitiera a las  cornpa 

ñfas est83iecidas en Kéxico, la ccntretación de nuevos créditos a me- 

diano y largo plazo para cubriree oon el riesgo cambiario de estao - 
operaciones. 

IQitre otras medidas se encuentran también l o s  prograntaa de c r e o  

to  y financiamiento de otros organisrno~ públioos. 

Los programas de crédito de Bancomex, se ejercen principalmente- 



en moneda extranjera, aproveohando las  l h a s  de crédito preferencia- 

les que el  banco ha negociado a eooala internacional. El programa se 

complementará oon reours08 en moneda nacional, provenientes de l a  ge- 

neraoión interna de l a  institución, de l a  eisisibn de aoegtaciones ban_ 

oarias en el meroado nacional y del  redeecuen'bo de las  operaoiones en 

* 

e 

los fideicomisos de fomento que ha instituido e l  gobierno federal pa  

r a  impulsar l a s  actividades prioritarias. 

Los rasgos más signif icativos de io8 prosamas crediticios ion:- 

por un lado e l  financiemiento pare l a  exportación, a l  respecto el - 
Plan Nacional de Desarrollo señala, que e's imperioso exportar de man= 

ra permanente evitando eupeditar dicha actividad a l a  disponibilidad 

de exoedenteer internos, con e l los  se propone no sólo consolidar l a  po 

oición del  pals en materia de comercio exterior, r in  aumentar conside 

rablemente l a  importación re lat iva y de l a  diversificación de l a s  ex- 

portacioner. 

3 b  manto a las  impmtaciones, Bancomex otorga financiamiento pa 

r a  l a  elaboración de producto6 que tienen demanda rea l  y potencial en 

e l  extranjero, as í  oomo, mejores oondiciones de venta para los Froduo 

tos pequeños y medianos asegurando l a  recupración de dichos finan-- 

oianientos a través de IEFEXIVAL ( Implsora y B p r t a d o r a  Nacional), - 
que l leva un control estricto de io8 inventario8 y de las cuentas por 

cobrar quo representan las  garantías de estos t i p s  de crédito. Con- 

esto 88 brinda l a  exineriencia y l a  infrsestructura de ikPFxmkL a l a  - 
industria pequeña y mediana, que no está en disgonibilidades de con- 

t a r  con 108 departamentoo de comercialieaoidn propio que imiulsan sus 

ventas de exportación. A través de Ia;IPEXNAL s e  l leva una imprtac i6n 

conjunta de materias primaar, es decir que a l  unificar los  volúmenes - 



de compras de diversa8 industrias se logran adquirir lotes más gran- 

des, mejorando así l as  condiciones de oompra y los p a t o s  de transpoz 

te. 

&to  B e  logra mediante iMFEXNAL que firma convenios de suminis- 

tros con emgresas en las  cuales r e  establece e l  oompromiso de adqui- 

rir un determinado volúmen, oon e8tos convenios, l a  WZXNAL efectúa- 

l a s  compras del  exterior utilizapdo oréditos del Banoomex, cuya gar% 

t i a  está representada por 108 Certifioados de Depósito que ampara di- 

oha meroancia. E l  industrial ret i ra  paulatinamente estas mercancías- 

liquidando e l  precio de adquisioidn oorpebpondiente. 

e). SINDICATO. 

Durante 1984, a l  igual que durante toda l a  historia de l a  em;?re- 

sa, las relaciones con e l  Sindicato de Trabajadores Kineros, KetalÚr- 

gicoe y Similares de l a  RepÚblicaYexioana, han sido mKv oordiales y- 

satisfactorios; todas l as  negociaciones se han llevado a l  cabo dentro 

del  maroo l ega l  y con alto espíritu de resgonsabilidad, de respeto E 

tuo, de comprensión y just ic ia  logrando l a  soluoión satisfactoria, pa 

r a  ambas partes de todos los asuntos que et3 presentaron. 

En lar sesiones que 6e realizaron entre l o e  reiresentantes de l a  

empresa y del Sindioato Nacional de Trabajadores Xineros, NetalÚrgicos 

y similares de l a  RepÚblica culminaron e l  prooeso de negociación del- 

aumento general a los salarios tabuladoir, el cual fue un 33$ 

Anteriormente se habían reunido repesentantes de l a  emzresa y - 
del  Comité Ejecutivo General del Sindicato para l l evar  a cabo una re- 

visl6n extraordinaria de los salarios de l o e  trabajadoree; e l  resulta  



do de esta reunión fue l a  decisión de incrementar un 2C$ los ralarioa 

de lois trabajadores en l a  Unidad Uolango, Unidad ñonoalco s Planta Ta 

mbs, a s í  como 8 110.00 pesos a los  trabajadores de la Planta Teziu- 

* tlán. 

Por l a  situación actual en la que atraviesa nuestro País, l a  Corn 

pañis Kinera A u t l h  se  enouentra afectada econ6mioamente por lo que - 
Be ha visto en l a  necesidad de hacer un recorte en BU personal. 



E V A L U A C I O B  VI11 . 

OPORTUNIDADES: . - Cuenta oon liquidez y solvencia. 

- Se mantiene estable en e l  meroado. 

- Investigaciones sobre posibles financiamientoa. 

- Pcondioionar sus rlantas para creación de nuevos productos. 

~ b). . PELIGBOSp 

- Problemas estruoturales de oferta, tales comox insuficiencia- 

t ecnoibgioa, taínaño de planta insuf ioientes que no aprovechan 

eoonomfas de esoala, personal no especialieado y defioiencia - 
en oontrol de ualidad, 

- inestabilidad oambiaria. 

- Di8minucibn de ferroaleaciones en e l  meroado internacional, - 
austituidas por f ibras,  

La f a l t a  de investigaoione. de oampo para l a  localizacibn de- 

nuevas minas que sustituyan a las  ya eiplOtada8. 

- 

- Renovación de maquinaria y e q u i p  de trabajo para l a  transfor- 

mación . 
- Grupos donde se trabadan Círoulos de Productividad. 

- Dependenuia de los  productos aotuales para lograr una diversi- 

y\ 7 
t \, 
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f ioaoión 

- Exietenoia de desechos de mangeneso para l a  elaboración de - 
nuevo8 producton. 

- La f a l t a  de oontrol adminintrativo debido a l a  distancia entse 

lsrr Plantar. 

- La comunicacibn gerencia1 para l a  toma de deoisiones. 

- Bo depender de un d i o  cliente, ya que menta oon oompradores- 

tanto nacionalea COIDO internacionales, 

- La aoeptacibn del nuevo producto en e l  meruado, 

Iñ. E S T R A T E G I A S  M A E S T R A S  

lISIOlv Y PRO#) SITOS 

Contribuir a l  desarrollo de Ux ioo  y de lo8 paíees en donde se e= 

tUb18ZOa y a 18 realim6ibn y mejoramiento de sua empleados y trabaja- 

rea8 del mundo, por medio de empresas prOpied8d de l a  Compaí?fa o &2bk 
diarias; realisando l a s  actividadea de Hineria, induntrialieauibn y cg 

dores mediante e1 derarrollo de una operacibn de orecimiento, eficien- 

oia  y produotividad, que sirva a io8 meroador de UEBxioo y de otras 6- 

rercialieacibn de m u 8  mineralea y derivados; teniendo e l  oompromiro de 

generar una uti l idad aoeptable pspa rus'aocioni8tas por e l  u80 de 6u - 
oapi t a l  

~ 

1 



a) Ra e1 reoonooimienfo a l a  pornona humana oom elemento fund& 

mental de toda enpera, en e l  reepeto a ou dignidad y a ou - 
prior'idad robre todo inter66 de grupo o de orden eoonbmioo. 

b) &a l a  exirtenoia de un r6gimen üe derecho que garantice la#- 

libertadeo fundamentaler del hombre inoluyendo l a  libertad - 
de empreaa y l a  propiedad privada, que estimulen la creativl 

dad y el inter60 para e l  trabajo. 

o) En un rrirtema eoon6mico de libre competencia y de mercado 02 

mo mecanismo m& ademado para propioiar l a  efioienoia, e l  - 
deoarroZlo económioo y l a  j rut ioia  rr00id.  

d) En el justo equil ibrio entre lor factorer de l a  producoi6n - 
como requiirito para preservar l a  paz aocial. 

e) Eh l a  neoeridad imperioaa de preservar el equilibrio eoold& 

00 para mantener e1 medio ambiente. 



o). OBJETIVOS 

OBJX:Ti'IVOS NACIOlIALES Y ECCI\TOLI COS 

H2cc.r a N 6 x i c o  tan autosuficiente como sea ecor,Ómico - 
en e l  abzstec in iento  de manganeso y SUS dcrivados, fe- 

r roa leac iones  y sria materias primas, manteniendo una - 
Óp*ima generación de u t i l i d ade s  para formar c ap i t a l  -- 
que contribuya a i  desa r ro l l o  económico. 

Crear empleos para e l  b ene f i c i o  s o c i a l  de l a ,  poblac ión.  

de Eéxico. 

Ayudar a n t j o r a r  l a  balanza 6e.pzgos de IJéxico, incre- 

mentando las emor tac iones  de l o s  productos de l a  em- 

presa con el mayor v a l o r  agregzdo Dosible y reduciendo 

21 minim0 l a s  importzciones de equipo relacionado con- / 
l a  operación de l a  empresa. 

P r op i c i a r  que e l  zi ibiente socio-econ6mico sea favorz-Ble 

m r a  l a  ex is tenc ia  y desarro l l o  de l a  esn,nresa. 

l:o 
i 

?' 
t' 

SOCIALES Y C ~ ~ ~ ~ I T ~ ~ J O S  

a) Ccntr ibuir  21 progreso y desarro l l o  de 12s regiones y- 

conunidadesen Gonde es tá  establecida. 

b) P reservar  y en su ceso ne j o ra r  las condicionev e c o l ó a  

de seguridad indus t r i a l  uara l a  protecc ión de l  -Perso-- 

c )  Lograr  y mantener l a s  c e j o r e s  ccndiciones de higiene y 

na l  y del  equiDo. 

cas en l a s  l oca l idades  en dcnde opera. 

d) P r op i c i a r  l a  suDeraciÓn de l  nersonal b r i n d h d o l e  qlor- 

tunidad de caTauitaciÓn y de Drogreso, seguridad de s 

ern3leo y remuneración adecuada. 



REIJTABILIDAD Y DZSUSiOLLO 

a)  Obtener l a  n z y o r , u t i l i d a d  como Eedida de su productiv+ 

dad, e f i c i e t c i a  y cz-aci6ad corn-etitiva, a f i n  de gene 

r a r  e l  ‘ c a p i t z l  neceszr io  ?ara f i nanc ia r  su desarro l lo -  

y comnenszr edecuadznente su Dersonal. 

b) Sa t i s f a c e r  a sus c l i e n t e s  en cuanto a ca l idzd  y servi-  

c i o ,  con l a  nayor e f i c i e n c i a  y excelencia. 

C )  Lograr e l  volÚnen de producción necesar io  para sc-tisf ‘s 

c e r  e l  aerczeo  doméstico y e l  de emor tac ión  en forma- 

permanente en conziciones comnetitivas. 

d)  Asegurar la Denanencia y desarro l l o  ”_ ....̂ .. de rrr-uccc l a s  e2Dresa.s *s--- 

I. Personal aitzzlente c a ~ z c i t z d o  t é cn i ca  

- 
-----___le .-.- ._ - _-.- .” 

de l  g r u ~ o  mediante: 
WrCLI- .- .-“---11- 

I 

y pro f  esionalment e. 
/- 

2. Rea l i zac ión  de sus oDerzciones con l a  I &lvaleq,s 
tecnolog:iz, más Icooerna y zvcznzada. 

3. un2 s ó l i da  s i t uac i  ón f i n m c i  era .  

4. Una Edecuadz DarticiDaciÓn de l  merczdo 

doméstico y de exnortación. 

5. N i v e l e s  a2ecuados de reservas minera- 1 
i l e s .  i 
i 
i 6 .  E s t r i c t o  zpego a l  marco j u r id i c0  y a- 

l a  Gtica de todos sus actos. 

u 



X. ESTRATEGIA PROPUESTA 

S i  s e  pretende l a  v i da  de l a  Empresa, s e  debe t o m r  - 
en consideración, que és to  no es W E  tarea f a c i l  yz que -- 
una dec is ión de e s t e  ti-Do requ ie re  de l  aná l i s i s  tanto  de - 
los Droblmas presentcs como l o s  que en illl futuro  se pudie 

ran Dre7entar a IO. orgaAización. 

L a  es t ra t eg i a  resu l tante  tendrá necesariaaente que -- 
fundzqentarse tanto  en Dlanes como en j r o g r a i z s  a r e a l i z a r .  

En base a l o  ante r i o r  y a l  a n h i s i s  situational se ha 
--a- 2.4 %-r".ear- 

l l e g ado  a 10. conclusió - --e.". - 

s-k~ es 12, imDlementaciÓn de unz es t ra t eg i a  de "d i ve rs2  
I -'-a -.-2--m d..*_ 

rnerca f i cac ión"  v i a  r- o t r o  **u - .  ductos, p a ~ ~  --?*rS-" *- 

dos, tanto  2 n i v e l  nacional cox0 internzcional.  ir*--- 8 

----%.4*c . .we-NrriaiU">-- l_-- -~ ~ 

I E l  program de d i v e r s i f i c a c i ó n  -Dc;driz s e r  l l e v26o  a - 
cabo s i  é s t e  es  resDzldado con ~. l o s  - rec_rsc_15"?x'-TVg.&n_lentes - 
dc l a  conerc ia l i z zc ión ,  ventz  y d i c t r ibu ic ión ,  I 

*.*,_* ya  ---- - -.. que los- 
estados financieros y es t  de x^ l a  comnafiía I I n rr ..., as$ I__ -----I lo - 
s erial an. 
-* 

/- ~ - - _ _ _  - _y.,r-*-^)..P--.& 1-- ' .--- - -"I -.-- 

.L-.- - 

C_" -i_l-- ..I*- ._ ~- 
__11,._. 

I t  Para avanzzr en l o s  ob j e t i v o s  básicos de hacer a U;- 
x i c o  autosuf ic iente  en e l  abastccimiento de n m p n e s o  y -- 
sus derivados; de ayudar a mejorar su b z l m z z  de nagos, ir 
crexentmdo l a s  exTortaciones y productos de l a  emriresa, - 
con e l  neyor vzlor agreaado posible...y de l o g r a r  una div- 

s i f i c a c i ó n  es t ra t ég i ca  de negocios", hubo avences i m T o r t q  

t e s .  en l o s  sigd-ientes yro:reTtr?s que, por  su vincuis.ción - 
21 mangzxeso, su dimensión-y rentzb i l idad ,  es D o z i b l e  rea- 

li zar1 os. 

I 



ki l o  r e f e rente  a l  r e s t o  de Droducto:. se podría ne jo4 

r a r  e l  manganeso en l a  man ta  P i l o t o  Semi-industrial logran - 
do t z n t o  l a  producción de l e  Tlanta pzra su evaluación con 

l o s  c l i en t e&  potenc ia l es  f sb r i can tes  de materias a l c z l inas ,  

asi  como e l  entrenaaiento d e l  personal operativo en l a  a f2  

n=rciÓn de l  proceso nar2 obtener un Droducto que se comDare 

con l a s  ca rac t e r f s t i cas  d e l  mejor Biox%do de Uanganeso E l e s  

t r o l { t i c o ,  i o  cual permi t i rá  tanto  s u s t i t u i r  imDortaciones 

cono l a  exportación de e s t e  producto, 

- 

I 

Respecto al aprcveckmiento  de l o s  desechos de ?Janga- 

nesoque hay en l a  unidad molanEo, C O ~ O  es e l  po lvo  GC chi- 

nei?ea de horno de nodul i zac ión e l  cual se  po2rfa u t i l i z a r -  

como f e r t i l i z a n t e  y f w i g i c i d a  en l a  agr icul tura  y como nu 

t r i c i e n t e  en l a  indust r ia  de a l inentac ión aninal. su mercs 

do Dotencial de e s t e  producto es l a  sustitucidn de irnDort3 

ciones y i a  e x ~ o r t z c i ó n .  

Las proyec:iones de l  f l u j o  de e f e c t i v o  y de los esta- 

dos de l o s  resultados de l  Grupo Autlán se  rev i sar ían  cada- 

6 meses. A b  cusndo ex is ten determinzdos rLesgos que io---- 

d r i u i  a f e c t z r  105 resultatios prev i s tos ,  con lo an t e r i o r  l a s  

proyecciones f i n znc i e ras  que t i e n e  ia empresa estará  en ca- 

->acidad de c b p l i r  sus cozpromisos dentro de l o s  p l a z o s  a - 
l o s  que reestructurando l o s  créciitos. Asimismo l a s  u t i l i d a -  

des netas  tendrán un crecimiento en l o s  e j e r c i c i o s  futuros. 
La  es t ra t eg i a  completa e l  desar ro l l o  i x t e g r a l ,  s e  l e  - 

va a dar p d o r i d a d  a todas y cada una de l a s  act iv idades  -- 
que l l e v a  a sabo l a  emnresa, aprovechzr l a s  o7ortunidades y 

ant i c iparse  a l a s  empresas exterrias e internas; as1 como -- I 



l a s  provenientes d e l  medio zmbiente dentro de l  cuzl  e j e r c e  

su ac t i v i dad  l a  empresa. 

Por Último, e l  resultado s a t i s f a c t o r i o  de nuestra es '  

t ra teg5a  pm-uesta debe s i n  lugar a dudas e s t a r  acorde con 

l o s  ob j e t i v o s  generales de l a  emyresa (incrementar 10s be- 

n e f i c i o s  de l a  Entidad y hacer m r t i c i p e s  de e l l o s  no sólo 

a los accionastas, s ino  también a los t r a b ~ j a d o r e s ,  emplea 

dos, c l i en t es ,  etc . )  



XI. 2ROGWZA DE LA ESTRATEGIA PROPUESTA 

E l  recurso de l a  e s t ra t eg i a  de ?.a enpresa s e  va propa 

gando, y aunque no todas l a s  empresas s e  han benef ic iado - 
con su introdhcción, cada vez  hay 35s ev idenc ia  que c o n f i r  

ma, l o s  bene f i c i os  potenc ia les  de l a  DlaneaciÓn estratég i -  

ca. Es Dor es to  q-xe hemos aceDtado que l a s  empresas pueden 

s o b r e v i v i r  y c r e c e r  adaptándose Daulatimanente a, los cain-- 

b i o s  garduales ocurridos en e l  medio aibiei i te.  

. 

La  e s t r a t e g i a  debe ayudar a unir a lz organización -- 
demer tmdo  ent re  los miei:lbros del gruno a d m i n i ~ t r a t i v o  -- 
una creenc ia  común en i s  e f i c i enc i a  de ~ O S  pr inc ipa les  pro 
gramas de accióx y e l  compromiso general de noner en y&- 

t i c a  esos programas con éx i to .  
En l a  3roduct iv idzd interv ienen f a c t o r e s  decisivos -- 

cono l a  orgznizac ión indust r ia l ,  e l  desczrrollo t ecno lóg i co  

y l a  ca3acitzciÓn de los Recursos Humanos. 
Algunos de los ob j e t i vos  de Productividad y Canacita- 
__A "--I - _L_____c____c_< 

c ión ~ u e  proponemos Dara 1:- CZa. K inera  Autián, son: 
I.- Sncrexentar l a  productividad po r  medio de una ma- 

y o r  canacitación de l o s  R.H. de rnanera que estos- 

accedan a n i v e l e s  más a l t o s  de c a l i f i c a c i ó n  y re- 

muneración que repercutzn en mejores sistemas de- 

organización de l  t r aba j o  y en un increnento de l a  

ca l idad  de v ida  de l  secto- l a b o r i l ,  

- -- .- -- --- ----l"-d-l*h_ ~. * 7-^ . I  -".-- --U.- 1 _-  

2.- Lograra que los bene f i c i o s  de l a  caFac i tac i& y - 
l a  productividad alcancen a un mayor número de -- 
t rabajadores  de sus @.antas. 



3.- Que l a  Cia. Minera Autlán mejore en cantidad y c s  

l i d a d  12 producción a n a r t i r  de una buena u t i l i z a  

ciÓn de l o s  Recursos Humanos, naturales,  tecnoló- 
g i c o s  y f inancieros. \ 

4.- L a  Cía .  Minera Autián evaluara'las necestdF3es de 

canacitación y adiestramiento de Recursos Iimznos 

de sus plantas, atendiendo tanto  zs-ectos de cor- 

t o  Dlazo cox0 l a  incorDoraciÓn y asimilación de - 
i; e cn oi o gi as . 

5.- La C ía .  Minera A u t l b  deberá mantener una estre-- 

cha coordinación y consultz con l a  Secre tar ia  de- 

Educación Pifblica, e l  COITART y l a  Universidades- 

e I n a t i t u t o s  de Educación SuDerior pzra  l a  foma- 

ciÓn dtf Recursos Humanos idóneos para e l  dcsarro- 

110 de ésta  a l  ca-turarlos. 

6.- I n t e n s i f i c a r  l a s  campañas de Eteguridad e higiene- 

dentro de sus p l a t a s ,  

7.- Segu i r  nanteniendo e l  o b j e t i v o  de que l a  b-resa- 

sea rentab le  a l a r g o  p lazo  F o r  l o  que tieyle que - 
renovarse, buscar nuevos recursos Dzra desamo--- 

l l a r  sus recursos actuales. 

8.- Mejorar  e l  n i v e l  de cometenc ia  tanto  30cionzl c2 

mo in ternac ional  mediante: 

a)  Eejoramiento de cantidad y ca l idad  21 nisno -- 
ritmo de l a  i ndus t r i z  ex t rac t i va ,  para que la- 

cia. Xinera Aut16n pueda mentenerse en e l  ner- 
czdo. 

b)  Incrementar u t i l i d ade s  que nroaorcionen recür- 

sos f i r iac ieros  D a r 2  -e 3ost  e r i o m e z t e  wedrtn- 



s e r  r e inve r t i dos  en l a  Organización. 

g.-La Cia. ILinera Autlán debe a-rovechar los aPoyos - 
en p o l i t i e a  guberna?ieuital sobre importzciones y so 
bre'exnortrción, donde e l  Gobierno con f i n  de rae- 

c i o n a l i z a r  y s u s t i t u i r  e l  nthrnero de importsciones, 

dispone u112 c i e r t a  cantidad de d iv isas ,  nara e l  se2 

t o r  privado. Donde SECL~?IN asignará e l  per.niso nre- 

v i o ,  as{ como 12 cuant i f i cac ión  Ce cmt idades  para- 
cubr i r  im-iort a c i  ones. 

E l  f inanc iaq iento  de e s t a  e s t r a t e g i a  va a deDender de 

e l  cont ro l  que los e j ecut i vos  tengan sobre l a  misma en l o s -  

asDectos que efectúan su área, por 10 cual es  necesar io  üel,i 

m i ta r  su res-2onsabilidad en e l  l o g r o  de los inisnos o b j e t i m s  

generales de l a  en3resa. 



COX CLUSI OK ES 

S i  bien es c i e r t o  que l a  Revolución Kexicana instauró - 
las condiciones básicas para l a  indust r ia l i zac ión ,  es to  no - 

. s i g n i f i c a  que e x i s t i e r a  durante muchos años un conee-to de - 
l.rerczdotecnia. Sabernos que er, o t ros  p z i s es  ya e x i s t i w i  ??re - 
centos universa les  de l o  que es L:ercadotecnia e i n d i c a r i a  - 
?oto a poco una mejor aDiiccrción de l o  que s e r í a  i a  %anea - 
ciÓn Estrategica, 

r 

aEs 3ues aenester  que t odo l o  r e f e r i d o  en es f e  estudio; e l  

conc lu i r  que toaando en cuenta nuestra rea l idad  actual, que - 
l o  que sucede no es  m nroblema de aDtitud s ino  de actitud, - 
una. ac t i tud  que deben t ene r  los dueños de express, l os  geren- 

t e s  de expresa, los d i r ec to r es  y de una u otrz f o r z a  l a s  3er- 

sonas que t i enex  a su. cargo 1z responsabilidad de todo l o  que 

son l o s  in te rcaqb ios  de bienes y serv i c ios .  AÚn cucr;lUo es d i &  

f í c i l  EC una Dersonz que hzya accedido a una Gerencia de 1.rem.a 

dotecnia y su. e m e r i e n c i a  raCica ya de 20 a.Zos, no Ee l e  pue- 

de ca9biar e l  concepto de l o  zue 61  vende no son l l an t a s ,  u i -  

no segurida6 y economía. 

Cüando l a s  expresas *atiendan cue no deben de i>roducir - 
3or  nrdducir, s ino  Drimero i d e n t i f i c a r  l a s  oDort7midades, ~ e -  

i ig-ros, deb i l idades  y Dotencizl idades dentro de l  nedio =bien - 
t e  que s e  t i ene ;  Sespilés e l  t i p o -  de s a t i s f a c t o r e s  rea lxente  - 
necesarios. Entonces sí Droducir un bien o s e r v i c i o ,  

Nuestro pa í s  D o r  e l  monento pasa nor un estado de d e r t a  

acerca de l a  impor tmc ia  de l a  ILerczdotecniz, en nuestra eco- 

n a d a  y en l a  empresa indiv idual .  

&ora es cuando nos darnos cuenta de no t ener  r,inf& v o -  

b l e za  21 f ab r i c a r  c i e r t o  t i n o  de ar t í cu los ,  nero seprzyee--te- 



vamos a t ene r  Droblemas a l  t r a t a r  de venderlos. Es ciertaaen- 

t e  desafortunado y s e  paga m Drecio bastante a l t o ,  e l  que 62 

bamos enfrentarnos a un d e c l i v e  económico severo. 

Este es e l  caso de E:éxico e3 e l  q u e  tanto  l o s  estudiosos 

de L:ercadctec;ia, como todcs l a s  Dersonas ameciaran l a  verds  

Cerz naturaleza y e l  v a l o r  de 12 iIIerca6ctecni2. 

Si l a  c r i s i s  dursl nucho t ien30 l o s  cct?lbios en l a  manera- 

de v iv ir ,  en l a  manera de -7ensar y sobre todo en e l  con~or ta -  

miento de compre Cel coxsunidor, tendrá es to  ix2.ic?E??::cu - 
muy importzntes dentro de los nrcgrams cie Xercadotecnia en - 
i , ~  ési co . 

* -  Por l o  t zn to  e l  Gerecte &e i.ierca2o-tecnia en ICéxico debe- 

rá es ta r  ab i e r t o  a1 cmb i c ,  no vivir  de l  3assdo, se+ a6aDta - 
dor, innovador, j u i c i o s o  y r e a l i s t a .  

u 
J 

Consideramos a l a  izercadotecnia corno m o  de l o s  cornnone2 

t e s  de l  v o c e s 0  de l a  3 l a e a c i Ó n  Z s i r a t e a c a ,  3-2 que l e  s s t q  

t e g i a  de 2ercadotecnia fwiciona j u n t a e n t e  con l a s  e s t r a t e  -- 
@as; f i nanc i e r r ,  t e c n o l ó a c z ,  ae grociucción y de recursos hu- 

r,a,nos n z r a  e l  o e j o r  d e s z r r o l l o  de Dlanes es t ra tec i cos ,  nor  l o  

tanto, veLios que actualmente s e  l e  es ta  dando m y o r  irmortan- 

c i z  a 12 PlarheaciÓn Est ra teg i ca  debido a que :n.uchas orgmiza-  

ciones e s t a  res in t i endo  l o s  e f e c t o s  2-e l o s  cazbios en sus ns  

'.p -7 

gocios. 

"toor i o  que ia t a r ea  de la x z x e z c i ó n  Zs t ra t eg i c e  va E - 
cor_s i s t i r  en m a l i z a r  e l  nedio Esbiente futuro  de negocios, - 
en Cesarro l la r  Planes o e s t ra t eg i as  o?cionales, con l a s  cua - 
l e s  hacer f r e n t e  8 I z s  Dosibi l idaCev ELn s e r v i r  de & d a  Dart e 

l a  asi,gnzcf.Ón de los recursos y en ne j o r a r  las arentajas ccn- 

tit i v a s  . 

. .. _-._, " , . _ _  . .~  . . . - . . . . . . .- 



Y más que todo qJAsiéranlos que l a s  uersonas realmente - 
experimentadas y con conocimientos s ó l i d o s  ( t an to  t e ó r i c o s  cs 

rao p r k t i c o s ) ,  que s e  sienten a e s c r i b i r l o s  O 2 t r a en i t i r l o s -  

en una aula Un i v e r s i t a r i a  y represente3 asi  m a y o r  desarrollo- 

T r o f e s i o n d  a l o s  que vieneE después de ellos. 

0 khcra cor l o  que resneeta iXi caso p r á c t i c o  t ratado en e s  

t a  invest igac ión,  ,la z e s t r a t é g i z  que s e  nro-oone 

y en esTecia1 a la :.linerla es 1.2 Dive rs i f i cac i ón ,  v í a  nuevos- 

ym.30 ?x-tl& 
-c---- - 

/ 

,.----,-*.+.' /- - 

* 

Uno de los pood.uctos denoninado Grado Bater ia  es v . t i l i z a  

do en p i l a s  y é s t e  es  f a c t i b l e  medimte  una ne jo ra  e:? su nro- 

ceso oDerativo Dara s e r  u t i l i z a d o  en p i l a s  a l ca l inas ,  n o  s e  - 
neces i ta rá  de una in f raestructura  nara su ?reparación evitan- 

do así grande:: erogaciones per2  l a  ex-resa, tendrá una ~ z r t i  

ciñación en e l  mercado de a i l a s  alcai-inas reduciendo a s i  su - 
izmortacióno 

I 

e3x i s t e  un Traceso en Fe r rodeac i ones  ex e l  cual s e  T r o Q  

c e  a i  desecho nzrec ido  a l  b ióx ido  de zaigzl?eso e l e c t r o l i t i c o -  

y mediznte uh nequeño renraceso ?mede aci-uirir cPracUerist i  - 
czs idea les .  % t e  e l e zento  actualmente es ZTnDortadc reüucien- 

60 cciii e l l o  l a  denendencia e e l  egteriwr. Coa0 es LIE desechrj $3' 

su costo de obtención es :my bajo  nuede \zom3etir con los del- 

ex 'vrzl jero.  Este nroducto de u t i l i z a  e:?- l a  i naus t r l c  quiTica- 

en nrocesos energe t i cos  como es l a  nioducción de e i i e r t í z  ca l2  

r í f i c a  y energia e i é c t i c a ,  

/ 

s r  

O t r o  desecho que nuecie ser reut- i l i zado es  e l  nolvo 6e n a  
Ganeso que r e su l t a  Gel horno de nodulización, e s t e  es un Sor- 



no r o t a t o r i o  que forina en su i n t e r i o r  pequel'ias bo las  de mana 

neso, lzs cuales 91 i r  chocando las Diedras en crudo $e des - 
prende un ~ o l v o  que m e c e  s e r  u t i l i z a d o  e2 f e r t i l i z a n t e s ,  fu- 

n i g i c i d z s  y nut r i éntes  para animales, 

En e l  caso de f e r t i l i z z n t e s ,  en ccztidaCLes csdecuakas sir- 
ve i )wa  72 resT i rac ión  de la niantas conse rvhdo ia  en e l l a ,  a 

sa vez és ta  s i r v e  de zliTnento para los m i n a l e s  que tazb ién - 
requiere3 de l  aanpneso  3are ace l e ra r  sus ?u-ocesos de getabo- 

lis30. 

BI fuT i c i c i das  e i  manganeso concent:-ado resuitzríz tóx i -  

co para an in i l e s  corno Dara ~ l a n t a s .  , 

En nutr i entes  a l iment i c ios  nzra gznado p o d r l a  s e r  u t i l i -  

zaCo por  A lbmex  y 2urina ?ara l a  f a3r i cac i6n  de l  alimento. 

Cono s e  -mede observar l o s  desechos que masente-ente re 
sultan- i n ú t i l e s  s e  l e s  3uede d a r  wi nuevo uso e i n cu r r i r  asi- 
2. n u e v o s  zercaaos corto son e i  químico, e i  z i i a e n t i c i o  y e i  - 
zLyrbgecuario, e s t o  no iRcurr i rá  en niayores gzstos  -uc 1-9s se- 

m a  coae rc i z l i z ac i ón  y distribución. 

I 

Podrá cornDetir a cualquier > r ec i o  Duesio zue su prodtic - 
c ión no cxeuta. 
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