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Las denominaciones empleadas en esta publicacifn y la forma en que apareoen presentados los
datos que contiene no implioan, de parts de la Beoretarfa de las Naciones Unidas, juioic
algano sobre 1 oondiciln jurfdioca de ninﬁno de los pafses o territorios oitadoce ¢ de sus
autoridades, ni respescto de la delimitaoiln de sus fronteras,

Bl material que aparece en este documento se nodrf oitar o reproducir con entera libartad,
siempre que se mencione su origen y se nos remita un ejemplar de la publicacifn en que figurs
la oita 0 la reproduccibn,



PROLOGO

La Organizacidn de las Naciomes Unidas para el Desarrolle Industrial (ONUDI) ha organi-
zado ya, en cooperaciln ccn el Gobiernc de Finlandia, dos reminarios sobre las industrias del
mueble y de la ebanisterfa. El primerc tuvc lugar en Lahti y Tuusula, del 16 de agosto al
11 de septiembre de 1971} y el segundc en Lahti, del € al 26 de agcstc de 1972, E1 8xito
obtenidoc en ellos se debil, en nc pequefia medida, a la hospitalidad y comprensifn de las auto-
ridades de Finlandia y de la industria finlandesa, que ofrecieron a lcs participantes esas
valiosas oportunidudes de conocer la amplia especializacién de aquel pafe en maieria de disefiv,

prcduccin y comercializacién de muebles.

Los seminarios tuviercn por cbjeto familiarizar a directores de rfbricas dc pafses en
desarrollc con lcs aspectos moderncs de planta, equipo y t8cnicas de produccién, lo que len
permite mejorar sus propias actividades y establecer pricridades para tal perfeczionamienta,

Asistieron a esos seminariocs un total de 44 participantes procedentes de 26 pafees en
desarrolloj en su mayor parte, eran directores t8cnicos e inspectores de produccifn de plantas
de elaboraci8n de le madera.

La serie de moncgraffas aquf reunidas se basa én conferencias pronunciadas en uno u otro
de los seminarios, c en ambos, Muchas de ellas fueron complementadas con material ilustrativo
que nc se prestaba a la reproduccifn en la forma presente, Ademfs de esas conferencias, los
seminarios comprendieron demostraciones, debates y visitas a plantas de muebles y ebanisterfa
de pequefic y medianc tamafic, ffbricas de madera terciada y tablas, e industrias de sepumas de
pléstico para tapizado, pinturas y maquinaria para trabajar la madera, asf comc a instituoiones
de formacifn profesional y t8onioca,

Aunque estos estudios constituyen un todo ccherente, ha parecidc conveniente agruparlos
en tres partes, encuadernadas por separado, que versan respectivamente scbre insumos de mate-
riales, teonologfas de elaboraciln y cueetiones de gestiln,

La presente publicaciln es la tercera y fltima de la seris, y en slla ee tratan problemas
y responsabilidades de la gestin en las eseferas de control de calidad, gestifn de la produc-
oifn, comercializacifn y comercio de exportacidn, asf como riesgos profesionales y medidas de
seguridad en el trabajo,

la primera parte de la seris estf oonstituida por artfoulos sobre los materiales que se
utilisan para la fabricacifn de musbles y productos de sbanisterfa, como son la madera maciss,
diversos tipos de tableros compuestos, materiales de tapisedc, pegamentos y piesas metflioas
@s 5o emplean para montaje y crnamentacifn,

La ssgunda parte se refiere a la teonclogfa de slaboracifn, En ella se incluyen monogre~
ffas sobre cuestiones talss como disefio de musbles, desarrollo de preductos, distribucifn ds
la planta, opsreciones de acabado y automatisacifn de la planta.
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Be ospsra que la publiomoifn dsl material utiliszado en los seminarios comtribuya a una
mejor comprensifn de los resultados que pueden alcanzarse ouando en los pafses en desarrollo
se establecsn empresas del mueble y de la ebanisterfa siguiendo procadimisntos industriales
racionales y experimentados., Bc espera asimismc que ests material sea de utilidad para el
p;uml doosnte de instituciones de capacitacifn de pafses en desarrollo.

Los lectores deberfin tener sn cuenta que, en algunos casos, los ejemplos menoionados y
las desoripcionss presentadas se refieren a cirounstancias propias de Finlandia, que tal ves
no sean totalmente anfloges a las de determinados pafses en desarrollo,

Las opiniones expresadas en los artfoulos son las de sus respectivos autores, y no refle-
jar. pecesariamente las de la ONUDI,
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23, CONTROL DE CALTDAD™

La calidad de un productc determina su utilidads a olertos niveles de oalidad corres-
ponden usos diferentes. En general, la oalidad nc tiens un valor absolutoy s8lc podemos
considerar la calijad media. Si se comparan unas piezas oon otras se verf que no son iguales,
‘pues sus calidades difisren., Esta difsrencia susle derivarse de factores relacionados oon las
materias primas y los artfculos semimanufacturados, las miquinas, las herramientas y la periois
de los operarios, Es muy natural que hayas variaciones, y $stas no pueden evitarse ni siquiera
“en la produccién m&s cuidadcsa.

Las difsrsnoias en la calidad de un producto de la industria de la madera se refieren,

por ejsmplc, at

Medidas (longitud, espesor, anchura)
Condioién de la nadera (contenidc en humedid, nfmero y tamafio de lon nudos, densidad, eto.)

falidad del travajo {lisura de la superfiois, durabilidad de las juntas e interstioios
encclados, etc,)

Tales variaciones son mfs comunss en la transformacifn de la madera que en muchas otras ramas
de la industria, por lc que el oontrol de oalidad en esa esfera es relativamente oomplioado y
diffoil, Dado que los procesos de produccifn de muebles y de ebanisterfa se dividen en muchas
fases secundarias, siemprs puede ocurrir que los defectos re multipliquen a medida que oada
artfoulo vaya pasando a lo largo de la oadena de produocifn., Por elloy, no basta con inspec~
olionar los productos acabados, sino que es preoiso mantener el control de calidad a través de
todas las fases de producoidn., Cabe deoir, sin embargo, que es de suma importanocia oontrolar
1a producoién desde el prinoipio del proceso, pues con ello se evitan pérdidas socnfmioas al
impedir que los defeotos se multipliquen.

Consideremos, por ejemplo, la medioién defsotuosa de la longitud de una pieza en la
operacifn de precortade, La piesa es sscada, ocanteada, ocepillada y regruesada, Si resulta
demasiado oorta en la operacién de canteado, se 1a descarta y traslada a otra parte del prooeeo
o se la almacena para su futura utiliszacién. Tales errores dan lugar a trabajo innecesarie,
aumento del desperdioio de materias primas, necesidad de mfs eepacic de almacensmiento y
difiocultades en la planificacién del trabajo o en la reparacifin de productos, lo qus oonduce
a una disminuoién de los benefiocios.

Bn resumen, el no ocontrolar la oalidad origina muchas difioultades, Entre las nds impor-
tantes oabe oitar las siguientest menor aceptaciln del productoy que puede motivar un rechaso
de arifoulos por parte del oonsumidor y dsl oomerciante (lo que a su ves orea el problema de
ofmo deshacerse de tales artfoulos), menor rentabilidad y disminuoiln de 1a moral de la fuersa
de trabajo.

SRR
&« MNemoria presentada al seminario per Jaakko Meriluoto, Instituto Tdonioo de Lahti,
Lahti (Pinledia). (Publioads originalmente oon signuturs xi/n.m/ze.)
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El oontrol de oalidad tiene las siguientes finalidadess

Reduoir los lfmites de las variacicnes aoeptables en loo produotos

Detectar las variaciones que rebasen estos 1fmites ‘

Idear un sistena que permita seguir el prooesc de producciln a lo largo de sus suoesivas

etapas, a fin de evitar que se vea afectado de manera imprevista por factores desfavorables
9in embargo, los oostos del contrel de calidad deberdn ser proporcionales a los ctros oostos.

La fndole del proceso de produccisn suele determinar el mftodo de control de calidad que
ha de seguirse. En la produccién en pequeiias cantidades no exisien, naturalmente, las grandes
seriesy muchos artfoulos diferentee se produocen al azar, a menudo de aocuerdc con las espeoi-
ficaciones del olie.te. En esto cascy el volumen de produocién y el tamafio de la f&bri-a
suelen ser relativamente pequefios. En tal cituacifn, loe oostos de control de oalidad no
pueden ser muy elevados, El control mediante ensuyos y medioiones de muestras, de ordinario
realizado por un capatazy, es adecuadc para esta escala de producciln. No obstante, el control
debe ser muy estriotc a pesar de su carfoter esporfdico, y debe repetirsc en cada fasv del
trabajo. El simple examen visual, oomc procedimiento general, oae dentro de este tipc de
oontrol, Ademés, m}eden efectnarse medidas oon instrumentos y medios apropiados, tales oomo
los siguientess

Un ocomprador de medidas lineales (longj.tu.d, anchura, altura y medidas transversales

(esocuadra))

Un calibre planc para medir espesor y anohura

Un juego de calibres y una regla para medir los intersticios de puertas, cajones, eto.,
¥ para comprobar la lisura de las superficies (tarbifr es necesaric un alumbrado potente)

Equipo para comprobar (elfotricamente o por pesada) el contenido ds humedad de la madera

Un ternSmetro de bola hiimeda y seca y curvas de equilibrio para determinar la humedad del

aire mmbiente

La oomprobaciln puede efectuarse en diversos momentos, pero debe hacerse a diario, Para
que lom capataces puedan responsabilizarse del oontrol de oalidad, deberf asignfirseles a cada
oual una tarea conoreta y bien definida. Sin embargo, los mejores resultados se obtienen
ouando se encarga esta labor a un inspsotor espeocial.

En todo oasoy deben llevarse registros, y la mejor forma de asegurar que asf se hags es
contar oon un registro tabulado especial para este fin, qu- permite oontrolar la situscifén
f8oilmente. Las notas que en dicho registro se tomen pernitirfin despubs determinar las
oirounstancias en que se han fabricado los productoss esta posibilidad tiens partioular
importancia si 1luego hay reclamaciones respecto de los resultados que ha dado el produoto.

Los registros ds oortrol de oalidad pueden ocompararse oon los informes que las ffbricas propor-
oionan sobre ofloulos de oostos, y tienen un valor similar para la gestifn de la ffbrica.

Bn la produccifn en oadena, se fabrica en grandes series una variedad relativamente
linitada d¢ artfoulos. La planta de producoifn susle ser mayor y estar mfis sutomatisada que
on ol oaso anterior,

Como la prodwoifn en serie permite mantensr los costos unitarios relativamente tajos,
puede invertirse mis dinero en la calidsd. Debido a qws, en cierto grado, tales ffbricas
ostin antomatisadas y ousntan oon mano de obra especialisada, 7 & que en algwios oasds todo
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ol proceso de prodwoisn se desarrolla sin vigilancia o oontrol direotos, el oontrol de oalidad
sdquiere una impor.anoia muy grande. 8i la produccién en serie no se inspecoiona, existe gran
peligro de que los produotos defectuosos puedan aloanzar un volumen muy oonsiderable antes de
que alguien se 44 ocuenta,

La producoién en serie puede oontrolarse mediante los ensayos de muestras ya menoionados
pars trabajos de anoargo, pero el oontrol de oalidad estadfstioo (matemlitioo) debe oonsiderarse
nls apropiado y eficaz, Esta labor s8lo debiera realizarla un experto o un cperario espsoia~
ligado, La finalidad y los medios dsl oontrol son los mismos que en la situacifn precedente,
La diferencia radioa en que el plan de medioiones de muestras ss regulart su nimero, bastante
grande; y ol tratamiento de los resultados de laz mediciones, mateafitioo (en general, mediante
un anflisis de las oifras de ensayo). En la presente memoria no se dinspone de espacio para
disoutir debidamente el control de calided ctadf'stioo, pero sobre este tema existe abtundante
informacifn en las publicaciones eobre ocontrol de oalidad. En la siguiente bibliograffn seleo-
oionade se inoluyen algunos tftulos representativos,
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24, (WOTION DB LA PropuocION™

Dinalin 2 chiatixes da la icednecifn

La producoi®n es un prcocesc de transformaocidn por el ocual se orean bienes o servicios,
Suele ser la funcifn afs oomplicada de las empresas y log problemas que entrafia no son hioa-
mente de ocardoter tdonico, sino también econdmioco y de organisacién,

La funoidn bésica de la produccidn es fabricar y proporoionar bienes de una olase
deseada, en la cantidad conveniente, de la debida ocalidad y en el momento oportunc, todo ello
al costo més bajo y oon una inversisn mfnima,

La oalidad es la olave del éxitoc de toda empresa manufaocturera, El nivel de oalidad del
produoto no debs ser ni tan bajo que este dltimo no sea competitivo, ni tan elevado que resulte
excesivamente ocaro,

Bl segundo objetivo de la producoidn es fabriocar la cantidad conveniente, perc ;oufl es
esa cantidad? Una ocantidad que desde el punto de vista de 1a fabricacién resulte conveniente
quisd no lo sea desde el punto de vista de las ventas, La alta gerencia debe decidir si ha
de vender lo que se produce o producir lo que oabe esperar vender,

La teroera consideracifn se refiere a la oportunidad, 8i la producoiln es prematura,
puede dar lugar a exoesivas inversionss en existenocias sn almaodn, Por otra parte) si es
demasiado tardfa, puede que haya una pérdida permanente de ventas y el problema de ofmo
deshacerse de los artfoulos fabrioados, A menudo, pues; es sobremanera diffoil produoir la
cantidad conveniente sn el momento oportuno,

Bl ocuarto objetivo es minimisar el desembolso de capital, In general, la efioiencia en
1a produccifn se mide en términos de productividad, que es simplemente el resultado de dividir
1a produccifn por la oapacidad, La productiviiad puede elevarse Lien ses aumentando el
volumen de¢ la producci@n oon la misma capacidad bMsioca o bien mamteniendo ¢l misme nivel de
preduccifn ocon mencr capacidad,

IRAENshNEa. e A0a 00sien da )M sRanase

Para desarrollar y recionaliser le preducei@n dode ocnecerse deo manera aprexisada la
sstructura de low costos de la enpresa, I las indwtries finlaridesas se dam los
siguiontes promedioss

Eanantas_de)_sesta Dmamiade
Matoriales (on compres gemerales) 0
Salaries .
Gesten do eapital, costos adninietre
tivos, elo, »

1@

Tmeria preventade al senineri he-daster .
(m:u- m:mu-m om .w..'ﬂg"?yu.! v b Mlsiart (Palmtie)



uf oo 1z gostidn de la ereducecidn?

La gestidn de la produocoién puede definirse oomo los prinoipios y procedimientos, tanto
teonolégioos oomo administrativos, para planificar y oontrolar la produocién, La planifioa~-
0ién es el medio utilizadc para conseguir los cuatro objetivos, Se trata de una funoién
cada vez m#s dinfmioa, debidv a la rapidez oon que evoluoiona el mundo moderno, Siempre hay
esoasez de algos oapital, oapacidad, tiempo o oonooimientos técnicos, por lo que deben apro~
veoharse de la mejor manera los recursos disponibles, En la figura I se indican los prooedi-
mientos de planifioacifn basados en los objetivos de producoién, La figura II muestra el
orden normal de los prooedimientos de planifiocaoién en relacién oon el pedido de un oliente,

Requigitos previos para la planificacidn

La produocién depende de muohas otras funoiones de la empresa., La gestién de la produc-
0i6n no puede ser efioiente si no se cumplen los requisitos previos de planificacién, Un
elemento clave es mantener la gama o surtido de productos dentro de 1fmites razonables, pues
puede aumentar con facilidad exponenoialmente, enoareoiendo con sllc la produccién y haoiendo
nds diffoil la planifioaoifn, Quien sugiera la fabriocacién de un nuevc producto debe deoir
qué otros dos productos antiguos deben abandonarse,

El producto en sf es lo més importantes 1la produooién no puede racionalizarse més que
el propio producto, Asf, pueas, &ste debe diseflarse desde el punto de vista de la produccién,
El proceso ha de oomenzar en el tablero de dibujo, que es donde se determinan prinoipalmente
los oostos de produooién,

La planifioaoién de la produocoién no puede ser mejor que el programa de ventas, del oual
o8 fiel servidora, Sin embargo, 86lo le puede servir oon eficaocia si las predicoiones o
programas de ventas efectuados oon el mayor detalle posible ss han hecho acbre una base a
largo plazo, Por ejemplo, en los talonarios de pedidos de muchas empresas se ven con frecuencia
ocosas sorprendentss, Inoluso algunas de las mfs importantes adnrealizan algunas de las opera-
ciones qus sfectuaban hace muchos afios ouando se establecieron como pequefia empresa artesanal,
Betoe servicios pequefios y aislados a olisntes antiguos no son rentables en la mayorfa ds los
oasos y perjudioan la producoién, A fin de evitar ests peligrc, deben examinarese de vez en
ouando 1la lista de produotos y la polftioca de trabajoe a realisar, debiendc deoidir la
gerencia si desea seguir siendo un taller de fabrioacidn por encargo ¢ convertirse en
una industria,

Excoadiniantos de metidn de la areduseidn

La neocesidad de planificar y los proocedimientos pertinentes varfan de unas industrias a
otra , La situacién resulta méis compleja en la producoién de los talleres para trabajos
variados hechos por encargos In la producoién por lotes de artfoulcs tales como bienes de
oonsvmo, la oompetencia susle ser muy refiida, In este oasc, es muy importante estudiar sl
tradajo y controlar las existencias, Iin la producoién en masa, ocomo oourre en las industrias
transforaadoras, todo el prooesc de produccidn pusde haberse planeadc detalladamente antes de
construires la planta, no siendo smtonces necesaria una ulterior planifiocscidn a gran esoala,
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La planificacién de la producoiln persigue cuatro objetives prinoipaless

Mantener la capaoidad de produccifn al nivel mle elevado posible., Eato signifioa que
deben oumplirae los plazos de entrege prometidos y reducir al mfnimo los tiempon de
fabriocaoi8n

Nantener al nivel més bajo posible los inventarios (artfoulos en almaodn y en prooeso
de fabricaoién)

Aprovechar al m&ximo la oapacidad de produccién y mantener un nivel uniforme de mano
de obra

Informar a loe superviscres de gestiln, ventas, compras y producoidn respecto de los
plazos de entrega y de la reserva de capacidad (onrga), a fin de apliocar medidas
correctoras y tomar las decisicnes necesarias
La planificaci8n general se basa en loa programas de ventas o en los pedidos de los
clientes, y debe incluir tcdas las fases principales hasta el momento de la entrega. Al
mismo tiempo se caloula la reserva de capacidad aproximada (carga fntegra),

La planificmoisn de los materiales puede efectuarse ouando se disponga de los planos
preliminares o definitivos. KEs importante hacer con la mayor prontitud posible las reservas
0 pedidos de materiales y oontrolar oon ouidadc los plazos de entrega.

La planificaci8n detallada consiste en la programacidn y en la oarga detallada de las
méquinas, A tal fin, resulta dtil oon frecuenscia hacer modelos do planificacifn, La figure III
ofrece un modelo esquemftico de planificacién de un productos en 81 se inoluye la estructurs
del produoto, la programacién, la capacidad y las necesidades de maturial por cada operacifn,
Siempre ¢s tarea diffoil programar la producoiin de un taller para trabajos variados efectuados
poOr encargo, pues los tiempos de espera representan alrededor de las tres cuartas partes del
tiempo total de fabricacién,

Para poder planear debidamente las cargas de las mlquinas, debe conocerse con exaotitud
la oapaoidad neta disponible de la planta. HEsto puede lograrse restando de la capacidad bruta
telrica todas las pérdidas, en la forma indioada en la figura IV. Pare esto no existe
ninguna regla generaly oada empresa debe hacer sus propios oflculos.

8i algunos productcs y piesas pueden fabrioarse de manera repetitiva; en lotes, entonoes
results posible la programacién obligatoria o ofolica. Los perfodos de producoifn (oislos) no
dependerdn del tiempo natural, sino de las horas de trebajo. Al prinoipio de oada oiolo se
oomiensa un nuevo lote; en la figura V puede verss un ejcumplo, I muchas otras esferes do
aotividad, oomo en las conexiones del trffioo y en las escuslas, se emplean horarios ofoliocos
similares,

la distribucifn de las Srdenes de trabajc tiems lugar en la fase de ejeoucifn de los
Planes. In este punto, el flujo de trabajo haoia la ffbrioa y dentro de ella debe regularee
oon gran cuirdadc. Si se logra una estrecha ocordinacifn entre pedidos y fabricacibn, serd
posible mantener una oorriente de produooifn rdpida y sin difioultades. B¢ da ol oaso de une
corriente amplia y lenta owandc el departamento do planifionsifn de la produecifn distribuye

Véaoo tambilln 1o figure IT dol artfoulo 16 de 1a soganda parte (Peika Pasvela
¥ distridueiln de la plamta®),
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todas las 8rdenes de trabajo entre los oapataces del taller tun pronto como dispone ds ellas.,
Betas Srdenes eutfn mal preparadacy pero ol personal del taller se siente satisfecho porque
le llega mucho trabajo y puede determinar por sf mismo el orden de las operac 1e8. Sin
embargo, el taller pronto estarf lleno de trabajos incompletos y en el departamento de montajs
esoasearfin algunas piezas, A oonsecuencia de ello, los tiempos de fabrioacin serdn largos y
la produooiln baja. La oorriente es estreoha y rdpida ouando el departamento de planirioa-
oifn de la producoisn envfa al taller Srienes de trabajo bien preparadas, er la secuenoia
debida y encargando oada vez #nicaments la ocantidad de trabajo que el taller pueda realizar.
8l perscnal de 8ste se ve entonoes obligado a efeotuar los trabajos por el orden en que han
sido planeador, ooneiguilndone anf breves tiempos de fabricacisn y una corriente de malida
uniforme y anoha,

B general, careoe de utilidad dar una orden si no pueds comprobarse su oumplimientoy
siempre debe reoibirse del taller informaciSn al respecto. La figura VI muestra el control
aplioado a la fabriocacisn de un solo producto heoho por encargo. El oontrol debe existir a
todos los niveles. Las figuras VII y VIII miestran la manera de ocontrolar aproximadamente,
mediante ourvas, el progresc de una sola orden de trabajo y de toda la producoifn,

Isnica ds areduacifn

Bl desarrollo de téonicas de producoifn en las esferas de la elaboracidn, la planifioa=
oién de mtodos, la planificacisn de la dispoeioidn de las plantas; sl disefic de herranientas
Y ol estudio y medida del trebajo ha sido bastante lentc. No obstante, estas téonioas se
sstudian y aplican en cast todo el mundo. Algunos resultados extremos de la labor de desa~
rrollo sietemfitioo son la divisifn del trebajo, las 1fneas de momtaje y los estudios a fondo
de tiempos y movimientos oon oriterios de tiempo uniformes y predeteminados, tales oomo ¢l NP
(wtodo de MedioiSin del Tiempo), el PT (sistema del Pactor Trebajo) y el AT (mf1isis de
Tiespos y Movimientos). Cabe preguntarse si el desarrollo de esta forma de Teoionalisaoifn
del trabajo no hadbrf ido demasiado lejos. Bn los pafses industrialisados se observa, quet

Bl nivel medic de educacifn de los jévenes es muohc mils elevado que antes
la oferta de manc de obra disminuye

B general, los jévenes prefiersn trabajar en las industrias de servicios a haocerlo en
1as cadenas de montaje

la renovecifn de la manc de obre o8 muy elevads on mmohas industrias

Mchos sindicatos exigen susldos memsuales regulares em lugar de salarios inoentivados
1- n‘“h mpresas; el personal exige oondioiones mils demcorditicas y partioipacifn en
a goati

Todo esto plantea prodlenas a la gestifn de la producoifn.

Paress oomo si el pindulo de la reciomalisacifn del trebajo hubiers alcansedo yu el
panto nfs elovado de au trayestoria y se hallare on ol desoenso. La aspliseifn Y ol sarique=
ointento dol tradajo, la participesifn, la ergomonfs y la ingenierfa husans no son vemas expre-
siones son fines propagnifutiocs, simo realidades que 5o impemen on un nlwero de empresss
oada ves mayor. Las tlenicas de la ingenierfa de orgmisacifn {ndustrial son shore mils nese~
sarias quo muncay of1e o0 trate do saber quiln va & wmplearies y ofee,
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laasiastividad soda saatido da da aredussidn

No siempre es aconsejable planificar todo oon la misma exactitudy oonviene recordar a
menudo el prinoipio de la minorfa formulado por Pareto, segln el cual en oada grupo hay siempre
una pequefla parte que ocontribuye al resultado en forma desproporcionadamente grande., Algunas
aplioaoiones de este prinoipio han recibido el nombre de estratificaoién, valor del volumen,
agrupacién ABC, regla 80/20 y diagrama de Lorenz. Asf, pues, prestando menos atenciSn a las
ouestiones menos importantes pueden identifiocarse los elementos mis importantes del total y
planifioar y controlar de manera seleotiva, ahorrandc al mismo tiempo muoho trabajo., Con
freouenoia, es posible lograr resultados notables ooncediendo prioridad a determinados productos
¥ pedidos, La figura IX muestra una aplinacién de la agrupaciln ABC en un sistema de fabrica~
oién para reponer existencias en almacdn,

La planifioaoién de la producoifn tiene por objeto reducir su costo total en t8yminos de
tiempo y da dinero. Sin embargoy la propia planificaciln tambiln entrafia este tipo de oostos. -
El problema, por tanto, consiste en determinar el punto en que la inversifn en planifiocscifn

reduce oon mfxima eficacia los oostos de produccifn. Bete oconoepto se expresa grdficamente
en la figura X.

El desarrollo ds la producoid. no se opera de manera automftiocas es preciso promoverlo
mediante una labor decidida y efiocazmente dirigida. Bn primer lugar, debe determinarse ol
nivel aotual, que conviene comparar oocn el de la competencia. Adendls, en industrias distintas
pero similares se encuentran con freouencia buenas ideas.

La ssgunda etapa oonsiste en fijar objetivos para la labor de desarrollc. mmtos objetivos
deben ser por lo menos aproximadamente numdricos y lo mds realistas posible, Pueden ser a
oorto o a largo plazo, y dividirse quizf sn etapas sucesivas, y

La teroera y fltima etapa consiste en determinar ofwo y oufndo aloansar los objetivos,
Debe realizarse una labor ulterior de desarrollo en forma de proysotos ouys organissocifn y
programa sean olarcs. Serfén proyeotos de inversifin, y es importante caloular y vigilar el
tiempo de amortisaoin, La figura XI muestra un programa general para un proyeotc de desa~
rrollo de un sistema de planifioacifn de la produccifa,

- | =
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25, LA COMERCIALIZACION Y EL COMERCIO DE EXPORTACION

Sensideracienss x conoeptos bisjcop de la comercializeoidn

Con frecuenoia se ha dioho que las dos funoionec b4sioas de toda empresa oomercial son
fabrioar y vender, o, lo que @8 lo mismo, produoir y oomeroializar el produoto, De igual modo
oabe deoir que la efiocienoia de una empresa depende de su oapaocidad para oompetir, basada, por
una parte, en 8u oreatividad, y, por otra, en su habilidadi para oomeroializar un producto o
servicio, Detos requisitos previos deben entenderce oomo muiuamente complementaries, y no
oomo simples suplementos,

La oomeroializaoién es un oonjunto de aotividades encaminadas a orear mercados y a satis-
facer las necesidades de los olientes mediante la distribucién de bienes y la prestacién de
servicios, Comprende las actividades comeroiales necesarias para desarrollar y transferir una
oorriente de bienes y servioios desde el plano de la producoidn al del consumo, La American
Marketing Association ha definido la comeroializacién oomo “el oonjunto de actividades comer—
oiales que dirige la ocorriente de bienes y servioios desde el produntic hasta el consumidor o
usuario®, Comc alternativa a osta definioién oondensada, la comeroializacién podrfa definirse,
a base de las funoiones oapitales que entrafia, diciendo que ™es la realizaoién de todas las
aotividades oomeroiales necesarias para desarrollar, promover y proporcionar productos y
sarvioios con objeto de satisfacer la demanda, tanto existrnte oomo posible, de los olientes™,
8in embargo, oualquiera que sea la definioién elegida para este término de entre las muchas
existentes, siempre se encontrarén los elementos principales de oreacién o identifiocacién de
las necesidades del cliente y de suministro de bienes y servioios para satisfacerlas,

Consideremos ahora el oonoepto de comeroializacién a la luz de funciones o aotividades
oconoretas, Conviene subrayar, llegado este punto, que, aunque las téonicas de ocomerociali-
s80i8n modornas se han desarrollado en pafses industrialmente adelantados y se basan en las
condiciones ocompetitivas que en ellos imperan, la moderna oomeroializaoién también adquirird
rds importancia y tendrf mayor apliosoién en los pafses en desarrollc por las siguientes
rascnest en primer lugar, en muohos de estos pafmes la ocompetencia entre las diferentes
industrias es cada ver mfs reilida y, al mismo tiempo, diferentes olases de artfoulos de
oonsumo han de disputarse el limitado poder adquisitivo del oonsumidor, En segundc lugar, las
empresas naoionales se ven obligadas a competir oon las extranjeras que operan o venden en los
pafses en desarrcllo y que utilizan modernos medios de comeroializacifén, En tercer lugar,
aunque el desarrcllc eoondmico aumente las cportunidades comeroiales, muchos téonicos de
mercados oreen que, inversamente, la comercializaocién puede contribuir de manera esencial al
desarrollo econdmioo, por lo que deberfa darse sufiociente importancia a la orientaoién, plani-
fiosoifn y ejeoucién do las aotividades de oomercializaocidn,

® MNemoria presentada al seminaric por Markku Harjula, Escuela de Eoononfa de Helsinki
(Pinlandia), (Publioada originalmente con signatura ID/WG,105/48,)




Las funoiones o actividades de oomercializaoién han sido olasificadas bajo diversas
donominaoiones en diferentes oontextos, Como hay, pues, gran libertad al respeoto, al exponep
las siguientes aotividades se ha tomado por base 1a olasifioaoién estructural de GGmo Grear up
meroado, obrn publioada por la Ofioina Internacional del ’l‘rabajo.-]-/ Al final de este trabajo
gse tratan ..gunas de las divergenoias mfs comunes en lo relativo a las definiciones,

8 ado

Investigar 2l mercado es reunir y analizar en forma sistemftioa informacién sobrae el
mismo, Comprende varios tipos de investigaciones, entre ellas el anflisis del meroado, que es
un estudio del tamafioy de la situaoién y de 1las caracterfastivas de 8stey el anflisis de
ventas, que oonsiste prinoipalmente en un andlisis de datos sobre ventasy y la investigaoién
del consumidor, que se refiere a las aotitudes, motivos y preferencias de éste,

Antes de inioiar la produocoidn de un nuevo artfoulo, la gerenoia debe obtener informacién
sobre el positle mercado, su tamafio y looalizaoién, oompetidores, partioipacién en el mercado
¥ volumen de ventas previstos, necesidades y praferencias de los olientes, etoc, Los mismos
requisitoe son también aplicables a los produotos existentes, si se desea aumentar el volumen
de las ventas o la partioipacién en el mercado, Parte de la informacién bdsioa sobre el
meroado puede obtenerse de estadfaticas, estudios previos, publioaociones, revistas y otras
fuentes similares, Los datos sobre olientes, cus deseos y preferencias, y sobre la oompe-
tenoia pueden cbtenerse, en oierto grado, por oonduoto de los propics vendedores y detallistas
de la empresa, Las encuestas sobre consumidores, tales oomo entrevistas personales, ouestio=
narios enviados por ocorreo e investigacién motivaoional son mds diffoiles de llevar a oabo sin
la ayuda de personal experto, Para el estudio del oonsumidor, resulta en oambio més fdcil
aplioar el método de ensayo de productos, consistente en poner nuevos artfoulos a disposioién
de determinados olientes, o el de comercializaoién experimental, en virtud del oual un nuevo
producto Be ofreoce realmente a la venta tan sdlo en oiertos lugares, Debe suurayarse que, si
resulta poeible, el emplec de expertos en investigaoién de meroados ajencs a la empresa suele
dar los mejores resultados, pero es muy oostoso y, aun asf, son muochos los problemas que no
pueden estudiarse debidamente y que han de resolverse de una manera subjetiva,

Elsnifisacidn del produgto

Planifioacién del producto ee el proceso que oomsiete en desarrollar nuevoe productos y
en modificar o abandonar otros ya existentes, a fin de eatisfacer las neocesidades del o/msu~
midor y aproveohar por oompleto la capacidad de la empresa, El objetivo dltimo de dioho
Prooeec es desarrollar un producto que se venda, y ello requiere, por tanto, el ooncurso de
la oomeroializaoién, ademds de investigaocionee y teonologfa, BEn realidad, en las compafifas
que dan gran importanoia a la oomeroializaoifn, la planifioacién del produoto se basa en gran
purte en un anflisis de las exigencias del meroado y de las oportunidadee futuras, También ea
preociso evaluar los efectos de la teonologfa y de la evoluoién teonolégica en las necesidades

_1/ Esta obra se distribuyé entre los partioipantes en sl seminaric (véaso la biblio-
graffa al final del presente artfoulo),
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del meroalo, asf como la situacién de la oompetencia, En el oaso, sobre todo de emjresas y
meroados pequefiosy el desarrollo de nuevos productcs depende principalmente de lo apropiads

que sea la experiencia de la empresa desde el punto de vista té&cnico y de la comercializacién.

Se entiende por modificacién del producto tcdo cambio ffsico de un produotc existente o
de su envasado, Tal cambio pucden hacerlo necesario los nuevos adelantos tecnolégicos, la
situacién de 1n competencia, la variacién de las necesidades y las preferencias de los
clientes, etc, Las estrategias m4s importantes de modificacién del produoto son las que
consisten en me jorar la calidad mediante el emplun de materiales y técnicas mejoresy mejorar
las caracterfsticaa, cecn el objeto de iumentar las ventajas -reales o imaginarias- para el

usuarioy y mejorar el estilo del produoto para darle un mayor atractivo estético,

El carédcter prioritaric de la modificacién de los productoc existentes y del desarrollo
de otros nuevos, hace que a menudo no se repare en la importancia de de jar de fabricar deter-
minados productose Por esta razén, muchos productos marginales o que dejan pérdida pueden
consumir considerables recursos que podrfan emplearse de manera productiva para otros finesg
tal situacién reduce la rentabil.cad de la empresa y su capacidad para aproveohar nuevas
oportunidadess Para evitar pérdidas o reveses financieros, la empresa debe contar con un
sistema de examen periédico de los productos, especialmente de aquellos ouyo rendimiento sea

inferior a lo normal,

Respecto de la planificacién del producto existen dos estrategi.s de comercializacién
bAsicass diferenciacién del producto y sectorizaocién del meroado, La diferenciacién del
produoto es un medio de controlar la demanda de un produoto anunciando o promoviendo dife-—
renoias -reales o imaginarias- entre dicho produoto y los de la competencia, Se trata bdsi-
camente de una estrategia para afianzar la posicién de la empresa en el meroado y oontrarrestar
la competencia. -real o potencial- en materia de preciosjy en realidad, los precios de los
productos diferenciados tienden a rebasar el nivel medios La sectorizacién del mercado, por
otra parte, tiene por base considerar a un meroado heterogéneo como si estuviera integrado
por mercados homogéneos menores que responden a diferentes preferenoias de productos entre
importantes sectores del merocado, Ademéds, la seotorizacién del meroado descansa a menudo en
ur oonsiderable empleo de la publicidad y de la promocién de ventas, oomo, medios de oomunicar
a los distintos seotores del meroado que la empresa dispone de los produotos especiales que
ellos neoesitan, En general, para que la comeroializaocién sea eficaz Be requiere la ouidadosa

aplicacién de ambas estrategias,

Eijaolln de precioce

Pijacién de preocios es el proocedimiento de determinar el precio de los produotos a base
de su tipo, su demanda, su oosto, la situaoién de la oompetencia y los objetivos de la
emprese, PBn la mayorfa de los oasos, el punto de partida para oaloular un preoio es el
oardocter del produoto, es deoir, sus ocualidades ffsicas y de oomeroializaoién, sus aspeotos de
producoién, su grado de diferenciacién y si es nuevo o ya oonooido, BEn el oaso de artfoulos
de oonsumo duraderos, existe normalmente oierto margen de libertad respecto de las diferen-
oias de precio entre productos que se haoen la ocompetenocia, 3i se trata de aquellos
artfoulos que se oompran tras oomparar precios, calidades, eto., ese margen depende en gran
parte del empleo de marocas registradas, de las oaracterfstioas espeoiales, del estilo, eto.,
mientras que los productos especiales permiten considerables variaciones de precios, Como ®e
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ha seflaladoy los preoioe de los productos diferenciados pueden ser en general un poco mds
altoss La diferenoiaoién del productc rinde los mejores resultados ouando el de la empresa
tiens una ventaja neta eobre los de la oompetencia, pero, incluso si no es esto lo que
oourre, la diferenciacidn puede lograrse en otros aspeotoe de la venta, talee oomo las condi=-

ciones de entrega, el eervioio posventa y las oondiciones de créiite,

La fijacién del precio de un nuevo productc depende de si es completamente nuevo o si ee
similar a otros, BEn este flitimo oaso, el precio est4 determinado por la gama de precios de los
productos similares existentee, pero en el primer caso existen, en ssencia, dos métodos de
fijacién de precios mejor conocidos, El primero de ellos oonsiste en fijar un precio elevado
acompatiado de oonsiderablee gastos de promocién durante lae primerae fases de desarrollo del
meroadcy rebajéndose loe precioe en fases ulterioreey el otro oonsiete en fijar un precio
relativamente bajo a fin de estimular el crecimiento del mercado y hacerse con una parte

importante del mismo en las primeras fases,

En la prdctica, existen b4sicamente tres polfticas distintas de fijacién de precioss 1la
orientada hacia el costo, la orientada hacia la demanda y la orientada hacia la competencia,
De acuerdo oon la primera, la empresa estableoe sue precios principal o totalmente a base de
sus oostos, Los métodoc mds oomunes consisten 1!) en aplioar un margen de utilidad, es deoir,
costo ns beneficicv, determindndose el preoio afiadiendo un porcentaje fijo al costo unitario,
¥ 2) on fijar los precios en funoi8n de determinados objetivos, en cuyo caso el precio se
establece a base de un objetivo oconcreto en ouanto a las utilidades de las inversiones neoe-
sarias para ottener el produoto, La polftioa orientada haocia la demanda se basa en las dife-
renoias de la intensidad de la demandaj en otras palabras, se aplica un preoio elevado
cuando la demanda es intensa, y bajo ocuando es débil, inoluso si loe costos unitarioe son
iguales en ambos oasos, Una forma corriente de fijaoién de praocios orientada hacia la
demanda es la disoriminaoién de preoios, en virtud de la oual un producto determinado se vende
a dos o m#s preoios diferentes, La disoriminaocién de preoios puede revestir diversas formas,
segtln se base en el oliente, en la versidn del produoto, en el lugar o en el momento de la
venta, La fijaocién de precios orientada haoia la oompetencia es una polftioa que oonsiste en
fi jar los preoios prinoipalmente a base de lo que oobra la competenciag y no en funoién de los
oostos ni de 1a demanda, El tipo mds comfin es la fijaoiédn de precios al nivel mds oorriente,
o imitativa, en virtud de 1la oual la empresa prooura mantener sus precios al nivel medio de la
industria, Espeoialmente en meroados de produotos bastante homogéneos, o ocuando existen
suoceddneos muy seme jantes, las empresas deberfan tomur los preoios oompetitivos oomo puntc de
partida para sus decisiones en materia de precios, debiendo considerarse los ocostos oomo
elementos que fijan a los preoios sus 1lfmites inferiores, Incluso en ol caso de diferen-
ciaoién de los produotos, el preoic supuestamente superior debe fiju: de manera que sea
realista y viable con respeoto a los produotos de la ocompetencia no .ferenciados,

3i una empresa desea modifioar el preoio que ha estableoido, debers estudiar oon ouidado
la posible reacoidn de sus olientes y competidores, La reaccidn probable de los olientes
pueds expresarse en téminos de elastioidad-precic de la demanda, mientras que la reacoién de
loe competidores dependerd mucho de la estructura del mercado y del grado de homogeneidad del
producto, 8i, por otra parte, un oompetidor modifioa sus precios, deberf tratar de averiguar
la finalidad de tal oambio y su probable duracién, En general, emplear el preoio oomo arma
oompetitiva pusde ser bastante peligroso para la sapresa que practique tal polftion, a menos
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que tenga una ventaja neta en ouanto a oostos. Rn muohos casos, para hacer frente a la oompe-
tencia pueden resultar m&s apropiadas otras téonioas de oomercializaoidn, tales oomo la dife~
renoiacidn dsl produoto, la publioidad, la promooidn de ventas, una mejor distribucién, eto,

Bikligidad

La publioidad puede definirse oomo una forma pagada de presentaocién y promooién imperso=
nales de ideas, bienes o servioios realizadas por un patrocinador oonosido a través de medios
de oomunioacidn tales como periddicos y revistas, radio y televisién, pelfoculas, oarteles
murales, rétulos y carteleras, oorreo directo, oatdlogos, folletos, eto, La publioidad tiene
por objeto inducir a los posibles compradores a que respondan més favorablemente a la oferta
de la empresa, A tal fin, se proporoiona informaoién a los olientes, procurando despertar su
interés, tratando de influir sn sus deseos y deoisiones de compra, y present&ndoles razones
reales o imaginarias que les llsven a preferir detsrminado produoto de una empresa, Estas
tdoticasy a su vez, suelen entraiiar la labor de dssoubrir los aspeotos vsatajosos del producto
para distinguirlo de los de la oompetencia, Cuando tienen 8xito, tales esfuerzos permiten
proteger paroialmente al produoto contra 1a competsnoia de precios directa, Un factor impor-
tante a este respecto es la maroa registrada, Mediante la publioidad y otros métodos de promo=-
cién, toda empresa debe intentar conseguir que sl olisnte prefiera su marca y le sea fiel, de
modo que tal preferencia y fidelidad estén determinadas por el nombre de la empresa y no sélo
por el produoto,

Los faotores mfs importantes que han de tenerse en cuenta al planificar un programa de
publicidad son la ouantfa del presupuesto oorrespondisnte, la selecoidn de mediocs, el disefic
del mensaje, la oportunidad de la publicidad y la msdioidn de mu efiocacia, La ocuantfa del
presupuesto suele determinarse de muchas manerass de aouerdo oon lo que la empresa pueda
permitirse, oomo poreentaje regular de sus ventas, para responder a la publicidad de la oompe-
tenocia, o definiendo el oosto que supone alcangar objetivos oonoretos en materia de publi-
oidad, lo qus equivale en realidad a estimar los ingresos marginales y los costos de deter-
minadoe proyectos publicitarios, La selecci®n de loz medios de oomuniocacidn debe basarse en
los siguientes factores: su disponibilidad, su alcance geogr&fioco, los hfbitos, en ouanto a
medios de comunicacién, del sector de poblacidn o audiencia fi jados oomo objetivo, la natu-
raleza del producto y el ocosto de los diferentes medios de comuniocacidn, La eficacia de la
publicidad depende en gran parte de la oalidad dsl contenido y presentacién del mensaje, es
decir, de los elementos que integran el disefic ds ésts, Estos aspectos estén influidos por
las ocaracterfsticas locales, y deben ir precedidcs ds una investigaoifn del mercado que
abarque el procesc de compra y los motivos, las actitudes y el comportamiento del ocomprador,
N momento oportuno para la publioidad debe determinarss teniendo en cuenta la fndole del
producto, la clientela prevista oomo objetivo, la compstencia, los canalss de distriduoidn
y otros faotores de comercialisacién, Como ilustracién de lo dicho, valgan los siguientes
eojemploss al lanzar un nuavo producto, una empresa puede tratar de orear la preferencia por
su maros intensifioando la publicidad en la fase iniocial y disminuyéndola en oisrto grado
posteriorments, o, si se trata de algiin productc espeoial, en ves de una publicidad repetitiva
quiss sea mecesario intentar llegar a la mayor parte le 1as personas que se sepa estén inte-
resadas, en ouyc caso el esfuerso publioitaric estarfa distridbuidc oon bastante uniformidad a
lo largo de un perfodo de tiempo, Una de las tareas mnés diffoiles relacionadas ocon la
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publicidad es la de medir su eficacia, 8in embargo, debe haocerse un esfuerzo ocontimuo por
evaluar su efecto probabley es deoir, el efeoto de #sta en los oonooimientos,y actitudes y
decisiones del oompradory, asf ocomo su probable repercusién en las ventasy en otras palabras,

el efecto de oada anunoio sobre las ventas,

Promo de ventas

La promocién de ventas consiste en aquellas aotividades de comercializacién distintas de 1la
venta, del anuncio y de la publicidad personales, que fomentan lus compras cdel consumidor y la efie-
cacia del distribuidor, Algunas de las tdcnicac m4s comunes son las exhibiciones, exposiciones,
demostraciones,y muestras, premios, ooncursos, manuales y demés material publicitario, asf como
el servioio espeoialirado al olientee A diferencia de la publicidad, la promocién de ventas
entrafia intentos de oomunicaoién oon el cliente singulares y no repetitivosy y suele reali-
zarse la mayorfa do las veces llevando el mensnje de ventas al mismo punto en que el producto
ha de venderse, La promooién de ventas constituye b#siocamente un método directo de influir en
los olientes, por lo que puede estimular la demanda con mayor rapidez que la publicidad,

Ademd&s, puede aplicarse de una manera mds fdoil a determinados seotores o zonas del mercado,

Para una aoertada seleccién de diversos métodos de promooién de ventas se requiere un
estudio oontinuo del mercado y de 1a situacién de 1a competencia, Dado que no existen reglas
fijas al respeoto, la empresa debe ensayar distintos mé#todos y utilizarlos en diferentes
combinaciones, El grado en que deba haoeree la promocién de ventas depende de los otros
esfuerzos de promocién, de la venta personal y de la publioidad de la empresas Por su natura-
lezay la promooién de ventas es un suceddneo de 1a publicidad bastante satisfactoriq por lo que
todo factor que restrinja el emplec de ésta aumenta normalmente la importanoia relativa
de aquélla,

Como se ha indicado al definir el ooncepto de promooidn de ventas, &sta también supone
estimular la eficacia del distribuidor, lo que puede lograrse en parte aplicando a éste
algunas de las téonicas generales ya mencionadas, pero también mediante inoentivos finan-
cieros (tales oomo subsidios y ampliaocién de oréditos), oapaoitacifn y servioios de oonsul-
torfa, cooperacién y relaciones personales buenas, eto,

Ristribueidn

Distribuoifn es la aotividad de oomercializacifn que abarca todos los aspectos del movie
miento y flujo de bienes y servioios del productor al oonsumidor o usuario, De i_gual modo,
un oanal de distribuoién es el oonjunto de intermediarios, agentes, mayoristas y minoristas
por oonducto de los ouales se oomercializan los bienes y servioios,

Un fabricante puede desarrollar sus propios oanales de oomercializacién aotuando al
nimmo tiempo oomc intermediario y detallista, selecoionandc empresas que ya funoionen en la
estructura distributiva o recurriendc a una combinacién de ambos métodos, Bl elegir un ocanal
de comercializacién o una combinacidn de ellcs depende principalmente de los siguientes
factores: ocaracterfstioas de la olientela (nfmerc, distribucién geogréfioa, modalidades de
compra y susoeptibilidad a diferemtes mtodos de venta), naturalesa del producto (a gramel,
grado de norsalisacifn, necesidades de serviocic y valor unitario), caracterfstioas de los
imtermediarios (ventajas y deficiencias de diferentes tipos de intermediarios en el desempefic
de diversas tmu), estructura de los oanales utilisados por los competidores (bien sea oocmo
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objetivo a alcanzar o oomo ejemplo que haya de evitarse) y oaraoterfstioas de la propia
empresa (su tamafioy solidez financiera, gama de produotos, experiencia previa en oanales y

polfticas generales de comercializacién),

Las opciones bA&sicas de canales de distribucidn de que puede disponer un fabricante se
indican en la figura I, en la que la opcién A representa el caso de la venta direota, que
puede realizarse a través de los puntos de venta al por menor del propio fabricante, por
conducto de vendedores a domicilio o mediante contactos directos con clientes importantes,
tales como el gobierno, instituciones y entidades similares, La opcién B es ocomfn cuando un
productor puede vender en grandes cantidades a minoristas tales como grandes almaoenes,
cadenas de almacenes o empresas de ventas por correo, La opcién C representa un canal gene-
ralmente seguido por fabricantes de artfculos de gran consumoy y la opcién D es un e jemplo de
canal en el que se utilizan los servicios de un intermediario, como, por ejemploy un agente

de ventasy para la difusién inicial de los productos.

En la préctica, sin embargo, la seleccifn entre diversos canales posibles es m4s compli-
cada, En realidad, un fabricante suele utilizar diferentes oanales, en diferentes momentos,
para productos diferentes, y en diferentes mercados, El problema de elegir el canal de -
distribucidn m4s satisfaotorio de un produsto es complejo, y cada situacién debe analizarse
por separado, Tras un examen a fondo de los principales ocanales viables, debe evaluarse cada
uno de cllos en funcién de oriterioe econémioocs, de oontrol y de adaptaoifn, refiriéndose los
primeros a las ventas, a los oostoce y a los beneficios, los segundos a lag posibles fuentes de D
oonfliotos respecto de los canalesy y loe fltimos a la flexibilidad de la empresa en ralaaidén
oon nuevos problemas de oompetencia y distribuoién, Despuds de determinar la estructura baaioa
de sus oanales, la empresa debe busoar o selaoolonar sus intermediario#, También debe motivar a
los eslabones de los oanales de dietribucién mediante supervisién e inoentivos especiales, inde-
pendientemente de las relaciones comerciales ordinarias, Ademfs, debe evaluar de manera periddica
el rendimiento de oada intermedirario en relaciédn con su actuaoidn pasada, oon las ventas de otros
intermediarios y, a ser posible, con los ocupos de ventas,

Aparte de los ocanales eficaces, la distribuoién ffsica -que ocomprende el movimientc real
de los productos— desempefia un papel muy importante en la distribuocién, La distribucifén
ffsioa comprende las funciones de transporte, almacenamiento, tramiiacifn de los pedidos y
oontrol de existencias, todo lo oual puede ser un instrumentoc eficaz en el proceso de ont f-
mulo de la demanda, Una empresa puede promover las ventas cfreciendo més que sus oompeti-
dores, bien sea mediante un servicio posveria o bien reduociendo los preoios gracias a sus
menores costos de distribuoién ffsioa, Comoc las actividades de distribuoifn ffsioa guardan
estrechas relaciones mutuas, la elecoién del sistema apropiado debe ir precedida de un
anflisis de los ocoetos totales de distribucidn de los diferentes sistemes propuestoc, Asf,
pues, toda estrategia 8ptima de distribuocién ffsica debe permitir minimizar los ocostos y
agegurar al mismo tiempo un determinadc nivel de servicio al oliente,

Aunque las funoiones de gestiSn de la oomeroialisacién ocomprenden la adminisiraoién de
programas de comercialisacién y el oontrol de la gestién de ésta, convendrfa complementar

lo expuesto con un breve estudioc de los ctros dos elementos principales de promocién no
incluidos en el anterior marco oonoeptual, es decir, la venta personal y la publioidad indireota,
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dsiih Baisaual

Rete conoepto puede definirse como una exposicidn oral hecha por el vendedor en la conver-
aacién mantenida con uno o varios posibles olientes para inducirles a comprar., Bisicamente,
este método de venta oconsiste en dar a conocer el producto al cliente y en lograr que éste
se haga una idea cabal de la oferta, convenciéndole de que el producto puede satisfacer sus

necesidades y persuadiéndole, por dltimo, a comprar el producto. .

Comogquiera que los vendedores pueden desempefiar un papel muy importante en la promocidn
de las ventas y desarrollar diferentes actividades, la empresa deberf{a establecer con exactiiud
el objetivo que se propone alcanzar mediante la venta directa. Desde el punto de vista de la
estrategia, la empresa debe determinar el tamafio y la organizacién de su plantilla de personal
de ventas, lo que a merudo se hace en la prdctica a base de la prevista productividad terri-
torial o carga de trabajo viable de los vendedores, asi como de lineas de organizacién cuida-
dosamente plansadas por territorios, productos o clientes. Las tareas del gerente de las
ventas personales comprenden la contratacién y seleccidn de wvendedores, su capacitacién,

motivacidn y estimulo, supervisién, retribucidn y evaluacién periddica de su rendimiento.

Labbicidad indinacia

La publicidad indirecta puede dofinirse como un est{mulo impersonal de la demanda de un
producto o servicio mediante una inforwecién favorabls -sobre ellos o sobre 1la empresa que
los proporcione—~ a través de los medios de comuniocacién (en el contexto de noticias o espsc-
tdoulos) y sin que el patrocinador haya de costearlo. En la préctioa, este tipo de publi-
oidad puede revestir la forma de oomunicados de prensa, arifoulos periodisticos, prospectos
y folletos de carfcter general, etc. La importancia de la publicidad indirecta radica en que
la gente eatd relativamente ms predispuesta a dejarse influir por las informaciones de la
prenaa u otras de aapecto oficial que por la publicidad direota, Por esta razén, machas
compafifas emplean en cierto grado la publioidad indirecta como ocomplesmentc de sus esfuerzcs
directos de venta.

Amatiie an la salers s ia colersisliscids
Exincibias

Bl primero y mfls importante de los principios de la gestidn de la comercializacién es
e feta ha de orientarse hacia el oliente o hacia el msrcado, lo que uiere decir que el
oliente es la clave de la cupervivencia y del creocimiento de la empress. El segundo es Jue
dabe haber una filosefia total de la empresa, un ocompromiso real y una actitud activa ante
la comercialisacién. Bn tercer luger, la funcién de comercialisacidn debe estar integrada,
o8 deoir) que todas las decisiones de la emprem, incluidas las relacionsdas con la organi-
sacién, la produocién, las comunioaciomss, las finansas y la distribucidn, debe tomarse
toniendo su oushta todos los elementos de comercialisacidn y todos los faotores que influyen
on dsta, Por dltimo, la comrcialimmcién debe planificarse y evaluarse de manere contimua,

Las principales tareas de la gestidn de la comsrcialisacién conaisten en svaluar oportu-
nidades, planifioar y progremar esfusrsos, organisar la actividad de comroialisavién y
ocentrelar sl esfusruc de comercialinacién. Todos estos aspector se tretan seguidamsnte.
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Raaduacidn da s opertunidad de comercializsoiln

Esta funcién entrafia el identificar el objetivo y las metas de la empresa y estudiar los
posibles beneficios, a fin de determinar sn qué mercados puede la empresa intentar alcanzar
dichos objetivos. En la prdctica, se trata esencialmente de identificar los clientes aotuales
y potsncialee. El proceso de evaluacién de dicha oportunidad debe ser contimio, a fin de
facilitar el dinamismo de las operaciones de produccién y de comercializaoién, la identifi-
cacién ds muevas dificultades y problemas que enfrente la empresa y el aprovechamiento de

las oportunidades que brinde la evolucién del mercado.

La evaluacién de la oportunidad de comercializacién, qus debe ser el factor detsrmi-
nante ds las actividadee de la empreea, ha de basaree en el andlisie de la actual capacidad,

caracteristicas, recursos y situacién de la empresa en el meroado.

La planificacién de la comercializacién requiere fijar objetivos, formular estrategias
Yy desarrollar programas concretos, y debe consistir b&sicamente en la previsién de posibles

problemas y en el estudio de sus posibles soluciones. aal

Los principales componentes de ests proceso de planifioacién pueden claeificarse en
ouatro fases consecutivas. La primera -el anflisis de la situacién y la identificacién de
problemas y oportunidades- abarca el negocio, la gama de productos. los mercados, la orga-
nizacién, los canales de distribucién, la competencia, los cambios tecnolégicoe y los bene-

ficios reales de la empresa. La eegunda, -fijacién de metas y objetivos oonoretos~ se centra

en el volumen de negocios, la eetructura del producto y de la oomercializacién, la partici-
paoién en el mercado y los beneficioe o rendimientos de las inversiones que la empresa desea.
La tercera —el desarrollo de eetrategiae de comercializacién- se refiere, por una parte, a la vt
conoepoidn de muchos tipos diferentes de estrategias, y, por otra, a ia seleccién de las

mbs promstedoras. Toda estrategia de comercializaoién oonsta de dos partess definioién de

los objetivos que persigue, inoluido el tipo de cliente al que la empresa desea llegar, y

oombinacién de los distintos elementos que componen la comercializaoidm -pereonal y otros

reourics e insumos necesarios en loe programas de comercializacién- pare cumplir los objetivos

Yy planes; en otres palabras, dosifioar elementos tales oomo los siguientest planifioacién

del produoto, fijacidén de precios, aplioaoién de warcas, publicidad, promocién de ventas,

ventas personales, marmitencién de los productos, oanales de distribucién y servioic posventa.

La ltima fase del prooeso de planificacién de la oomeroializacién la oonstituyen la evaluacién

Y ¢l reajuste de planes, lo Que requiere establecer normas de rendimiento objetivas, las

ousles determinan a su vez las actividades des oontrol que se precisan y la necesidad

de reajustes,

La programacién del esfusrso de comercialisacién oonsiste en dos funciones principaless
el desarrollo de programas de accién opsrecionales para cada elemento del plan y la implan-~
taoibn de loes procedimientos funcionales necesarios. Cabe sefialar a este respsoto que la
planifionoién y la progremacién de la ocomercializaoién también oonstituirdn, si se realisan
ds manere detallada un diepositivo de ocontrol inherente.
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izac g activi g de comercializacidn

Fn principio, las metas y objetivos de la emprssa proporcionan el marco de la organi-
zacién y de la planificacién. Tradicionalmente, la organizacién se caracterizaba, oomo puede

verse en la figura II, por su orientacién hacia los aspectos financieros o de produccién.

A medida que fue evolucionando el concapto de comercializacién, las vantas se fueron
desvinculando gradualmente de la jurisdiccién del gerente de produccién, llegando a adquirir .
’ casl la misma importarcia que ésta., A fin de evitar los conflictos que sn tal caso tienden
a producirse entre el deseo de dar satisfaccién al cliente y el de mirimizar los costos, las
empresas conscientes de la importancia de la comercializacién vienen aplicando el concepto
moderno ds ésta, consistente en centralizar la responsabilidad de todas las actividadss de
comercializacién en un mando ejecutivo, el cual establece, coordina e integra, como se indica

en la figura III, todos los factores necssarios para alcanzar las metas perseguidas.

Aunque existsn opiniones distintas al respecto, es svidente que el encargado de la
comercializacién debe ocupar un lugar importante en la organizacién, a fin de que pueda
participar en todos los aspectos de la polftica comercial relacionados con los objetivos de

comercializacién de la empresa.

Control las actividades comercializacién

En la prdctioa, una empresa puede aplicar muchos tipos diferetes de oontrolea con
objeto de oentrar el esfuerzo de comercializacién en zonas que prometan ser rentables.
Bdsicamente, estos controles pueden ser empresariales, financieros, de oostos y de direccién
o liderazgo, de los que los primeros se basan en planes bien definidos o normas de rendi-

mionto y procedimientos y politicas operacionales establecidos por la gerencia. Los controles

financieros y de costos que se e jeroen en la comercializacién consisten a memdo en conta-
bilizar los costos de distribucién y en el anflisis de costos por funciones y productos,
mientras que los métodos mAs cominmente utilizados de predicciones y de cupos entrafian en
esenoia controles empresariales y fiscales, El control de direccidén, por intermedio del cual
se integren los otros dos tipos de controles, se e jaroe mediante la organizacién y motivacién
individual y de grupos., Este tipo de control tiene por finalidad estimular a las personas a
alcanzar y superar metas individuales y de la organizacién fijadas de antemano.

Todo sistema de control eficaz debe abarcar cuatro elementos comunes, de los que el
primero consiste en definir metas y normas, que deberdn ser entendidas y aceptadas por las
personas a quienes incumba, y expresadas miméricamente a ser posible. El estableoimiento de
normas ruméricas suele entrafiar las oorrespondientes tolerancias. El1 segundo elemento consiste
en desarrollar un programa para alcanzar esas metast se trata de un plan detallado sobre la
manere en que deben emplearse los racursos disponibles a lo largo de un determinado periodo. .
El teroer elemento oonsiste en la medioién de los resultados realesy el rendimiento real
debe oontrastarse con el rendimiento deseado, utilizando para ello diversos tipos de infor-
macién, tanto externa comoc interna, y, segin las oirounstancias del oaso, las ocomparaociones
pueden hacerse bien sea en forma contimua, oomo mediante informes diarios sobre el terreno,
o de manera intermitente, por e jemplo mediante informes trimestrales. El cuarto elemento de
un sistema de oontrol oonsiste en reajustar las metas, los programas o ambos, 8si no se
aloanzan tales metas. |
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En el plano de la economfa nacional, existen muchas rezones bdsicas en apoyo del comercio
de exportaciény ejemplos tipicos son, entre otros, la abundancia de recursos naturales, la
neoesidad de pagar los productos importados, los problemas de la balanza de pagos, el bienestar
nacional y los beneficios que rinden las exportaciones. Sin embargo, el nivel de la empres.,
las consideraciones relativas al comercio de exportacién son bdsicamente distintas, y se

ermmeran a contiruacién.

ias o] C] tacidén

Para un nuevo o posible exportador, las ventajas pueden ser directas o indirectas. En
el primer caso, consisten en lo siguientes creacién de un mercado nks amplic, una produccién
mayor o incluso en masa, especializacién y conoentracién de la produccidn, un movimiento de
existencias mfs rdpido y mayores ingresos por concepto de ventas, mejores oportunidades de
equilibrar las diterencias estacionales, y posibilidades de limitar los riesgos ocasionadocs
por variaciones de la demanda local. También pueden existir ventajas indirectas. Por e jemplo,
un aumento de las exportacicnes puede producir cambios en la estructura técnica y de gestién
de la empresa mediante la competencia, los contactos, etc.y una empresa exportadora activa
debe seguir las tendencias y adelantos técnicos extranjeros que la hagan mis competitiva en
su propic pais. Ademds, el comercio de exportacién tierde con frecuencia a me jorar la ccope-
racién entre empresas del mismo pafs gracias a lu racionalizacién, especializacién, etc. Hay
tambidn otro aspecto importantes un exportador eficaz y conocido tiene mayor prestigio en el
mercado interro y le puede resultar mds fdcil conseguir ruevos créditcs a largo plazc, tantc

en su pafs como en el extranjero.

Eatudio del potguncigl de exportacién
La primera fase del estudic del potencial de exportacién consiste en determinar la posi~

cién de la empresa en el mercads interno, las tendsncias generales que se manifiesten en la
industria y el volumen de exportaciones que se realicen en el momento, si las hubiere., La
posicién de la empresa debe analizarse a base de faotores tales como su participaoién del
momentc en el mercado, tendencias de desarrollo, posicién financiers y disponibilidad de
suficientes reoursos financieros. La segunda fase consiste en el estudio de la produocién,
e8 decir, de la idoneidad de los productos pare la exportacién, de las posibles patentes u
otras protecciones, de la capacidad de produccién y de la oapacidad de planifioar modifioa-

ciones técnioas.

El siguiente factcr es la fijacién de precics. En general, el precio de un productc se
fija en funcién del nivel de precios de los productos andlogos, o suceddneos, de la oompe-
tencia, debiendo calcularse el preoio de costo para compararlo ocn esa cifra. Al fijar los
preoios de exportaoién deberdn tenerse en cuenta, sin embargo, algunos aspsotos especiales.

En el oaso de los productos de exportacién, se deducen normalmente los impuestos nacionales
sobre las ventas, as{ como los derechos sobre materias primas y acoesorios importados. También
deben deduoirse de los precios de exportacién todos los gestos de ventas nacionales. Bn la
préoctios, uno de los métodos més comunes de determinar el precio ds exportaocidén mée bajo
aceptable es el llamaio andlisis del punto de equilibrio, en el que sl precio debe oubrir al
mence todos los oostos variables y hacer luego, si ello es posible, ocierta contribuoién unitaria
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a los costos fijos. Son factores importantes en el comercio de exportacién los gastos espe-
cificos originados por la operacién de exportar, y que pueden recponder a necesidades tales
comu la investigacién del mercado, la publicidad, la modificacién del producto, un me jor
envasado, viajes del personal, etc. Con frecuencia, estos costous no pueden cargarse a una

venta en particular, por lo que deben distribuirse a lo largo de un perfodo de tiempo.

La dltima fase del estudio del potencial de exportacién consi:zt. en determinar la gama
y el alcance de los diferentes instrumentos de comercializacién de que dispone la empresa.
En esencia, estos instrumentos son los mismcs que log ya considerados al discutir las acti-
vidades de comercializacién, pero en el comercio de exportacién deben ajustarse a las condi-
cicnes locales de los mercados extranjeros, 1o que entrafia ur considerable aumento de los
costos. De otro lado, es muy probable que la competencia sea mis refiida, razén por la cual
el posible exportador debe cooperar estrechamente con los representantes nacionales o extran-
Jeros y, de preferencia, con otros exportadores. Cuando una empresa proyecte dedicarse a la
sxportaciédn, deberi tener en cuenta que el comercio exterior es una actividad a largo plazo
cuyo 2prendizaje llevard afivs, y en la que los beneficios no suelen conleguirse de marera
inmediata. Por otra parte, el exportador debe cumplir escrupulosamente sus compromisos y
acuerdos, y tener conocimisntos sobre el comsrcio de exportacién y las condiciones y proce-

dimisntos pertinentss.

oces ortacidn

De vez en cuando, una emrresa puede recibir consultes de repreeentantes o importadores
extranjercs que acaben por traducirse en ventas. Lo mds freouente, sin embargo, es que el
prooeso de exportacién lo inicis el posible exportador. Una forma ds hacerlo es realizar
ura investigaoién del mercadc, lo que también permite conocsr los canales de distribucién
disponibles y sus costos., Tales estudinos suelsn ser, no obstante, nnw oostosos, y sus resul-
tados pusden ser espeoulativos, y dtiles tan sélo por breve tismpo, siends ésta la razén de
que tal actividad sélo la pusdan emprsnder por lo comin lis grandss smpresas. Otra forma de
logrer el acceso & los mercados extranjeros es participar en fsrias y expoeiciones comer-
oiales, lo que puede ssrvir tanto oomo medioc de establecer ocontactos cdmo de realizar ventas.
Incluso este tipo de partioipacién es bastante costoso, y como mejor puede hacsrss es mediante
la cooperacién de muchas smpresas pequefias,

Desde a1l puntc de vista de una smpresa pequefia, lépmjor forma de iniciar sl prooceso de
exportacién puede ser punerse en contacto bien 88& con iuipprta,dores o oon sus intermediarios,
direotamente por oorrespondencia o por oonduoto de sus representantss. La eleocidén de los
oanales apropiados dependerd de las oircunstanoias de cada caso, oomo el tipo de producto, el
tamafic de la empresa, los h€bitos de ocompra looales (extranjeros) y el preoio dsl produoio.

En el ocomercio.de exportaoién, los oanales de distribuoidn pueden dividirse b&siocamente
_' en dos gruposs los del pafs de arigen y los del extranjero. BEn el primer caso, los interme-
diarios prinoipales son empresas o agentes exportadores, aunqus en torma ocasional también
se ooupen de algunas de sus tareas los mayoristas o grandes almacenss. La prinoipal dife-
rencia entre el agente exportador y la empresa exportadora radioa en que el primero vende
para el fabrioante y por cusnta de 61, mientras que la segunda adquiere el produoto y lo
vends por su propia ocuenta, asumiendo también todos los riesgos.
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En pafses extranjeros, los canales de distribucién los componen de ordinario los agentes
exportadores (destacados, por lo general, en terceros pafses), los agentes importadores, las
empresas importadoras, las empresas mayoristas, los grandes almacenew, los minoristas y los
corredores, que son de ordinario organizaciones de ventas. A veces, puede venderse directa-
mente a industrias e instituciones, y en ocasiones incluso por conducto de un fabricante
local ©i los productns son complementarios. Por los elevados costos que entrafia, sl estable-
cimiento de una organizacifn de ventas 36lo tien: sentido pare las grandes empresas cuyos

productos son muy rentables o para muchas empresas pequerias que trabajen en estrecha cooperacién.

En el comercio de exportacién suelen existir muchos tipos de actividades auxiliares a
diferentes niveles que tiensn vital importancia para los exportadores relativamente pequefios.
Si existen organizaciones de exportacién piblicas, o incluso apoyo financisro estatal, estas
facilidades deberén aprovecharse. Por otro lado, mede haber federaciones industriales y
asociaciones comerciales extranjeras de las que sea lactible obtener valiosa informacién o
apoyo. Las actividades de exportacién pueden promoverse, en cierto grado, a través de las
cdmaras de comercio y de bancos locales que lleven a cabo operaciones intermacionales, y por
conducto de los representantes comerciales oficiales y de los a.gfega,dos oomerciales de paises -

extranjeros, Por desgracia, el mimero de estas instituciones puede. ser pequefio.

Existen, sin embargo, importantes posibilidades que de manera individual pueden aprovechar
los exportadores, y son las asociaciones de exportacién y ventas y los grupos y oentros de
exportacién, basados en la cooperacién voluntaria. Tales asociaciones pueden oonstituirse _
pare comercializar una gama de productos o para atender a toda una regién, y su actividad L
principal suele concentrarse en los aspectos de promocién, como el estableoimiento de rela-
ciones comerciales y la organizaoién de exposiciones y programas de publicidad conjuntos,
pero también pueden ocuparse de la investigacién de mercados e inoluso de las ventas. Los -
grupos y oentros de exportacién, por otra parte, se basan en grupos menores en los que
pequerios fabricantes de productos diferentes, pero complementarios, obtienen informaoién sobre
el mercado mediante un esfuerzo oonjunto, utilizando los mismos canales de distribuoién y
contratando personal de manera oonjunta. Teniendo en cuenta la refiida oompetencia oaraote-
ristioa de los mercados internacionales, es necesaria alguna forma de cooperacién entre las
empresas pequefias si éstas desean aumentar sus exportaoiones, o a veoes inoluso seguir
efectudndolas.

Anformacidn gsenoial

La informacién bdsioa sobre el oomercio de exportacién que todo exportador debe poseer
ha de oonsistir en un oonooimiento razonablemente detallado de las oondioiones de entrege y
de las oondioiones de pago. Si se emplea un agente o empresa exportadores, por lo oomin la
oompafifa no tiene que aplioar estas oondioiones en ia prdctica. En otros casos, sin embargo,
debe estar familiarizada oon las oléusulas de entregs, en las que se alude a valores tales
oomo fe8eBey f400bs ¥ 0siefsy oOn sus efeotos en la fijacién de precios y oon las medidas de
exportacién, asl oomo oon loe métodos de pago, que ocomprenden la oarta de orédito, dooumentos
oontre pago en sfeotivo o aceptacién de una letra de cambio y el pago previo. Aunque el
exportador no se ocups de estas cusstiones, le serfa dtil tener una idea de los controles de

divieas y de los tipos de oambio, asf ocomo de los diversos documentos de envio, tales como el
oconcoimiento de embarque, los ocertifioados de seguros, las factures comerciales y oonsulares
Y los osrtifioados de origen.
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Una tarea de oreoiente importanoia en el mercado de exportacién es la de obtener infor-
macidn sobre créditos antes de elegir un socio en un pafs extranjero. Esta informaoién la
Proporcionan normalmente los banocos locales que llevan a cabo aotividades internaoionales.
Los exportadores también deberian familiarizarse con los acuerdos sobre comercio exterior
vigentes con los palses a los que proyecten exportar, as{ como con las posibles disposi-
ciones relativas a registros de patentes y de marcas comerciales. Por Yltimo, pero no por
ello menos importante, el exportador debe sabsr cémo establecer contactos comerciales con
el extranjero, Una posibilidad de hacerlo es valerse de las organizaciones auxiliares ya
mencionadas, pero existen también muchas otras fuentes que pueden prcporcionarle la infor-
macién necesaria, cuales son las publicaciones internacionales especiales ¥ los libres de
consulta sobre diferentes ramos comerciales, los amarios comerciales extranjeros y las

revistan profesionales locales.

Por dltimo, debe subreyarse que el comeroio de exportacién es una actividad my diffoil
¥y absorbente, y que ha de basarse en una aotuacién eficaz en el planv nacional. Por lo
demés, una vez que la empresa empiece a exportar, es probable que llegue a encontrar esta

aotividad my interesante, estimilante y rentable.
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26, SBGURIDAD EN EL TRABAJO Y RIESGOS PROF'BSIONALES‘

Existen en la industria dos claser de riesgos profesionaless acoidentes y enfermedades,
Se entiende por acoidente toda lesién personal producida en el trabajo en un espaoio de
tiempo relativamente breves las enfermedades profesionales son afecociones originadac por
factores ff8ioos o qufmicos de origen industrial, tales como el ruido, el polvc o los
productos qufmioos, Entre las consecuenoias 4z los accidentes y enfermedades profecionales
figuran las siguientess

Muerte

Pérdida de la oapacidad laboral -temporal o pormanente, parcial o
completa- de la persona aooidentada

Sufrimiento y pérdidas de oarfoter eoondmioo de la persona acoidentada
y de su familia

Perjuicio direoto o indireoto a la maroha de la empreea,

En la mayorfa de los pafees, el empleador estf legalmente obligado a mantener ciertas
condiciones mfnimas oon objeto de evitar acoidentes y enfermedades rrofesionales, Una empresa
bien dirigida no sélo oumplirf estos requisitos mfnimos sino que también proourarf lograr,
por todos los medios a Bu aloance, la mayor seguridad posible en el trabajo, Tal prevenoién
voluntaria de acoidentes ve siendo oada vez més oomdn a medida que un mayor némero de indus-
trias va oomprendiendo que 1. prevencién no s8lo es eoonSmioamente rentable sino también una
obligacién moral del empleador, Suele hablarse, por ello, de tres motivos de promooién
voluntaria de la seguridads morales, legales y eoondmioos,

El grado de seguridad en el trabajo depende no s8lo de la direcoién, sino también de
los supervisores a todos los niveles y de los propioe trabajadores, Aunque las empresas
industriales pequefias no necesitan una organizacién de seguridad especial, todo oapataz debe
precouparse, independientemente de sus oometidos espeofficos, de la seguridad en el trabajo.
Una buena cooperacién es, por otro lado, requisito indispensable para una efioaz promooién de
la seguridad, La partioipacién de los trabajadores en este empefie reviete, asimismo, espe-
olal impertanoia, El estableoimiento de oomités de seguridad integrades por representantes de
1a direooién, supervisores y trabajadores puede dar a esa ocooperasién un oarfoter sistemftioo,.
Dichos oomités debieran ocuparse de obtener y transmitir informaoién sobre cuestiones rela-
oionadas oon la seguridad y publiocar declaracionee pertinentes, Los oomités de seguridad no
deben tener poder ajecutivo, ni responsabilisarse de la seguridad en el trabajo, Bstos ocomitds
han resultado #tiles en plantas industriales de todos los tamafios,

a Nemoria presentads al seminario por Kai Lindberg, Instituto de Hiegiene en el
Traba jo, Departamento de m}: de Aooidentes, Heleinki (Pinlandia), (Publicsda origi-
nalnente oom sigmaturs ID/WG,133/26,)
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Las actividades internas de seguridad de un establecimiento industrial deben abarcar un
amplio campo de cperaciones, En el presente trabajo s6lo pueden tratarse algunas de las mds
importantes de estas funciones, cuales son a) estadfsticas e informes de carfcter internc
Aobre accidentes, b) inspecoiones de seguridad y o) ocapacitacién y propaganda en materia
de seguridad.

dnforpes v eotadfsticas .

El informe de oarfcter internc que prepara el capataz cuando courre algdn acoidente sirve
tres finalidadess obliga al ocapataz a estar al tantc de los accidentes que ccurran dentrc de
su juriediocoidn, asegura que la direcoién del departamento y de la ffbrica tenga oonocimiento
de todos los accidentes, y proporciona una base fiable para la preparscién de estadfsticas
sobre ellos, Estas estadfsticas constituyen una gufa importante de las medidas de seguridad *

necesarias, e indican tendencias de la frecuencia y la gravedad de los acoidentes,

8De O 8

Adem&s de las inspecoiones de seguridad realizadas por las autoridades pdblioas, por las
oompafifas de seguros y por otras entidades externas, todo establecimientc industrial debiera
organizar su propic programa de inepeccién imterno encaminado a eliminar los riesgos profe-
sionales, Deberq enviarse a la direccién un informe por esorito de cada inspecoidn efectuada,

Existe una gran variedad de métodos para llevar a oabo eficazmente programas de oapaci-
tacién en materia de seguridad y para lograr que el personal vaya teniendo m8s oonciencia de
la importancia de éstaj entre esos métodos figuran las reunicnes, las exposioiones y las .
pelfculas sobre seguridad y la informacién sobre operaciones de socorrc, BEstas actividades -
suelen englobarse en campafias de seguridad o semanas de la seguridad, La institucidn de
vremios también ha resultado @til para promover el interés por la prevencién de acocidentes,
Inolusc en los talleres m#s pequefios, er muy comfn el empleo de carieles y folletos infor-
mativos sobre métodos de Beguridad en el trabajo o simplemente para promover el interéds por
dicha seguridad,

.,

., 8 & L3 1, ! M
del Nusble v de la ebanigter!

D

Bn Finlandis, la frecuenoia de accidentes més elevada (por millén de horas de trabajo)
se regisira en el sector de la estiba y desestiba (205), seguido do los sectores de la
oonstruooidn (109,4), talleres meofnicos (102), aserraderos (95,8), labores subterrdneas en
minas (94,1) y ebanisterfa meoanizada (89,6)3 1a freouenocia de acoidentes en el sectcr de la .
ebanisterfa no meocanizada es muy inferior (58,8)., Parece justificado, pues, sugerir que las
industrias de la ebanisterfa se interesen mds por la prevencién de acoidentes y sobre todo por
proporoionar ocordioiones de trabajo més seguras,

Kl autor ha llegado a 1la oonoclusién de que la proteccién de las méquinas y 1la competencia
de sus operarios son los factores més importantes en la reducoifn de los riesgos prinocipales
en las indusirias de la sbanisterfa; sin embargo, también se debe prestar la atenoién debida
& prevenir los riesgos originados por el polvo, la pintura y las lacas,
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MAguinas

Al determinar los riesgos que presentan las m&quinas y las medidas téonioas de seguridad
necesarias para minimizarlosy deben tenerse en ouenta las diferencins en ouanto a prudenoia,
pericia profesional, inteligenocia, formacidn y oapacidad de atenoidn entre las personas que
trabajan en determinada m&quina o en sus inmediaociones, Cuando no se poseen esas oualidades
en grado satisfaotcrio se originan acoidentesy gran parte de los ocuales se atribuye al
llamado factor humano. Sin embargo, muchos acoidentes pueden imputarse a las peligrosas

caracterfstioas de las mdquinas,

Los dispositivos técnicos de seguridad ideados para las mdquinas tienen por objeto mini-
mizar (nunoa podrdn evitarse por oompleto) los errores humanos que causan los accidentes,
En consecuencia, el disefioy la oonstruocién y la instalaoién de oaia mdquina (y de oada una
de sue piezas) delen concehirse de manera que quienes trabajen en ella, o en sus inmediaocionee,
puedan hacerlo con un riesgo mfnimo de accidente o de enfermedad, Cuanto menos perioia tenga
un operario, mayor importanoia revestirf este requisito, En las plantas pequefias, donde la
capacitacién y la oompetencia profesional de los operarios varfan muoho de uno a otro, las

miquinas deben ser especialmente seguras, -

Como ya se ha indicado, la maquinaria para trabajar la madera es, por su fndole, peli~-
grosay su funcionamiento s@lo debe enoomendarse, pues, a operarios ocalificados y experimen-

tados, BEn Finlandia, no se permite trabajar oon ella a los menores de 18 afios,

En el ouadro adjunto se clasifican, de acuerdo con sus causas, los aocidentes vourridos

en las industrias de la ebanisterfa de diohn pafs, Estos datos ponen de manifiesto que, por

término medio, cada operario se ansenta del trabajo durante 2,7 dfas laborables anuales a
cauea de un accidente del trabajo. De estos 2,7 dfas perdidos, 1,1 son atribuibles a sierras
oiroulares, a las planeadoras y a las tupfsy 0Oy4 dfa a otras mAquinas para trabajar la
madera y 1,2 dfas a otras razones, Es evidente que se debe prestar espeoial atencidn a las

tres primeras claees de mfquinas,

s _ogonseougncias

~ Whaero de oasas
Acoidentes Dfas perdidos de inoapscidad Ndmerc de dfas
Causag de los parcial perdidos por

Sierras cirou-

lares 121 15’0 2.316 14'3 3 19'2
Planeadoras 103 12'8 2.252 13,8 3 21'8
Tﬂpfﬂ 64 8.0 2,044 12.6 4 32.0
Otras méquinas

para trabajar

la madera 126 15,7 2,276 14,0 2 18,1

Totals todas

las mféquinas

para trabajar

la madera 414 5195 8,888 5447 12 2144
Otras causas 390 48,5 74400 45,3 8 19,0

Totals todos

los acoidentes 804 100 16,288 100 20 2092

%a KeskinMinen yhti8 Teollisuusvakuutus (Mutua Industrial de Beguros), Helwimki
(Finlandia),
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W, B todas las m#quinas para trabajar la madera, las transmi-

giones desnerg?: ham de ectar completaments pretegi das, debiendo centar gada mécuina cen su
propio interruptor de seguridad, que corta la corriente si se produoce una cafda brusca de
tensidn, Eet. interruptor debe estar oonstruide de maners gue la miquina no se ponga en
maroha autom#:ioamente al restablecerse el suministro de energfa, LA mayor parte de las
m&quinas para trabajar la madera tambidn deben ir equipadas de un freno que permita detener

la hoja u otras piezas m#viles oon rapidez cuanio se corte la corriente,

W'. Segftn la forma en ‘jue se produzoany los accidsntes ocasionados por
las eierras ciroulares ase dividen en dos clagess 1los que tienen lugar al tooar el operario
oon la mano la hoja de la sierra y los producidos por retrocesos violentos de las piezas de
trabajo, EBn la mayorfa de los oagosy ambos tipos de aocidentes pueden evitarse mediante

medidas téonicas, aunque tamtién son importantes los métodos de trabajo correotos,

Muy a menudo, los aocidentes por oontactc con la hoja de la sierra tienen lugar cuando la
manc del aserradcr reebala y se enouentra con la hoJja, bien sea por tener las manos demasidado
oerca de ésta en la operavidu de aserrado « bien al relirar los residucs yue se avwsulan junto
a la hoja o debajo de ellay tambidn pusde oourrir que el operario oafga sobre la hoja al
resbalar o tropezar ceroca de @sta, Iste tipo de accidentes puede evitarse de ordinario prote-
giendo la hoja por enoima y por debajo del nivel de aaerrado, La parte de 12 hoja que sobre=-
sale por debajo del nivel de aserrado puede protegerse en general sin dificultad alguna, La
proteoccién inferior suele consistir sn un recinto fi Joy pero #ste debe sonstruirse de forma
que pueda desmontarse fdcilmente, ya sea en parte o en au totalidad, ousndo haya que cambiar
la hoja, BEs preferible gque la protecoidn superior esté embisagrada, a fin de que 1la hoja
pueda oambiarse sin neoesidad de desmontar toda la caja (figuras I y I1),

Los retrooesce violentos son un peligro oonatante en las sierras oirculares, Debe
prestarse gran atencidm para impedirlos, pues pueden ocasionar aocoidentes graves, Dichos
retroocescs son originados por las tensiones internas liberadas de la madera durante el
aserrado) de manera que la entalladura comprime la ho ja giratoria y el naterial asciende hasta
la parte superior de #2ta y es lanzado haoia atrfs oon &ran fuerza, BRsio oourre oon tal
rapidez que al aserrador no le da tiempo & evitar el retroceso de la pieza (1o mismo suocede
ouando un tablén oae sobre la hoja), Para evitar tales acoidentes, toda sierra utilizada en
ol aserrado al hilo debe ir equipads de una ouchilla separadora o al menos de dispositivos
de segurided dobles ocomtrs los retroossos, Tesbidn resulta efiocar una protecoidn superior
resistente situada a un nivel bastante bajo respecto del tablero,

Las ouchillas separadoras han de aer de acero, tensr espesor suficiente para llenar la
satalladura y ser 1o bastante anchas para mantener su estabilidad, La forma del borde
exterior de la ouchilla separadors debe smoldarse a 1a de la hoja de la sierra, MNeta ouohilla
ha de poder a justarse ocon faocilidad tanto vertical ocomo horizontslmente, de modo que la
distancia entre e¢lla y 1la hoja de 1a sierra no rebase los 3 mm Y que su altura no sea miéla
de 5 mm inferior al punto mfis elevalo de 1a hoja de mayor tamafio (figura I1II),

Las sierras de cortar al hilo deben llevar una proteccién supericr para impedir que sl ope=
rario toque la hoja inadvertidaments o pusda oner alg@n tablén sobre ella) as? oomo para impedir
les retroceses violemtos, Durante o! aserrado, lom dientes superiores de la hoja deben quedar
damiro de 1a protesoifng ouys longitul hadrd de mer superior al difmetro de la hoja de
nayer tamako,
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En sierras pequeflas de corte al hilo no dotadas de rodillos alimentadores, la proteccién
superior y la cuchilla separadora deben cubrir toda la parte superior y trasera de la hoja,
La protecci8n superior ha de poder ajustarse fBcilmente de acuerdo con la altura de la pieza
de trabajo o seguir a 8sta durante el aserrado (figuras II y IV), Si la sierra estf equipada
con rodillos alimentadores, &stos deber&n protegerse por delante, por los lados y por la
parte superior., Delante de los rodillos debe haber una barra de seguridad que permita

detenerlos (figura I),

La hoja de una sierra de trocear equilibrada que efectfle el corte desde abajo no debe
ser de las que se pueden elevar con el pie., El mango o agarradera para levantar la hoja ha
de estar situado de forma que el aserrador no tenga que colocarse delante de ellay pues
entonces se expondrfa a cortarse. En su posici8n m#s baja, la hoja debe estar completamente
protegida por una envoltura cerrada. Las sierras de trocear equilibradas que cortan por
debajo han de estar equilibradas de tal forma que, al soltar el operario el mango, la hoja se

introduzca en la envoltura protectora sin rebote alguno,

Las sicrras dc trocear que efectfien el corte desde arriba deben contar con una protec-
cifn que cubra la parte superior de la hoja, Unida a la parte delantera de esta protecoifn
ha de haber otra adicional que suba y baje sola segin sea el espesor del madevc que haya de
cortarae (figura V).

Sicrras de cintg. FEstas sierras pueden considerarse mfs seguras que las circulares,
puss no presentan el peligro de retroceso violento., Los riesgos mfs importantes que plantea
su utilizacién son 1bs siguientest tocar la hoja o las transmisiones de energfa con la mano
0 con alguna otra parte del cuerpo, y los peligros que supone la rotura de la ointa. Todas
las piezas m8viles de una sierra de este tipo deben estar protegidas por completo. Las ruedas
de disco suelen considerarse mfs seguras que las de rayos, pues es f&cil que 8stos ocasionen
accidentes al quedar atrapados entre ellos piezas de madera o la ropa del operario., Cualquiers
que sea el tipo de rueda que se emplee, 8sta deberf estar oompletamente oubierta, a fin de
que la envoltura. protectora también impida que uns rctura de la hoja de la sierra pueda causar
algln accidente (figura VI).

La hoja deberf estar cubierta por completo, excepto en el punto en que haya de realizar
el corte, En su trayectoria de vuelta, la hoja debe protegerse en toda su longitud. Por el
lado que efectfle el aserrado, la hoja ha de estar protegida desde la rueda superior al guia-
cuchilla por un dispositivc que oubra al menoe los lados frontal y exteriores de la hoja,
Esta proteccifn debe ser ajustabla, a fin de que, cualquiera que sea la altura del gulacu-
ohilla, pueda oubrir siempre en su totalidad la distancia entre la rueda y el gutacuohilla.
La proteccin pusde aocoplarse a la gufa de la hoja de la sierra oon objeto de que siga
automfticamente a dicha gufa,

Liansadaras: Los aocidentes que oourren durante las operacionee de planesdo suelen
deberse a algn nudo u otrc nfcleo duro de la madera que impiden el ffoil movimiento de la
pieza de trabajo. Cuando la resistenocia aumenta oon demasiada rapides, el operario no puede
reaccionar oon prontitud y su mano cede, 10 que hace que la pieza de itrabajo rebote hacia
atrfs y la mano resbale delante de la ouchilla. Tambiln se produoen acocidentes cuando ss
sujeta de manera inoorrecta la piesa de trabajo. 8i el operario aprieta oon pooa fuersa o de
manera insegura, la menor ssoudida bastarf para que la mano se le deslice hasta la ocuchilla.
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Por otra parte, si el operario coloca las manos de forma que casi toquen la superficie de
la mesa, ello harf, naturalmente, que se rebane las puntas de los dedos tan pronto como 8stos

entren en contacto con la hoja.

Por razones de seguridad, es importante que las planeadoras estén dotadas de cilindros
portaherramientas con gargantas trituradoras de viruta 1o m&s estrechas posible (figura VII).
También debieran contar con una proteccidn del cilindro f4cil de utilizar, Las mejores protec-
ciones son aqufllas que también cubren la rarura de donde emerge dicho cilindro cuando la
mfquina est& funcionando, deslizfndose la mano del operario sobre la protecci8n durante la
operacifin de planeado, Este impide que los dedos resbalen hasta la cuchilla como resultado
de un retroceso violento, y evita asimismo que se produzcan accidentes por una incorrecta
colocacién de los dedos sobre la pieza de trabajo. La figura VIII muestra un buen ejemplo de

este tipo de dispositivo de seguridad.,

Mo tan eficaces como lrs anteriormente descritas, aunque buenas desde luego, y ruiz€ m&s
fdciles de manejar, con las llamadas protecciones "bumerarg"., kn 8stas, la proteccién giempre
oculta la ranura de donde emerge ¢l portaherramientas, excepto en el nomento de planear, en
que es apartada por la pieza de trabajo, Incluso entonces, s8lo queda al descubierto una parte
del portaherramientas no maysr que la archura de la pieza que ha de planearse, La proteccién
comprime la gufa mediante un contrapeso o resorte, Ademfs, las planeadoras siempre deben ir
dotadas de un mecanismo de freno que limite el tiempo de rotacién a 10 8 20 segundos una vez
cortada la corriente, como asimismo de una proteccién posterior que cubra la parte del cilindro
situada detrfs de la gufa.

¥l dispositive de alimentacién mecfnica ha resultado ser, oon mucho, la mejor proteccién
tanto para las planeadoras como para otras m&quinas de transformacién de la madera, Dicho

dispositivo protege el cilindro por completo y no tiene efectos pernioiosos,

Jupfs. De las nfquinas utilizadas en ebanisterfa, #stas son las mfe peligrosas, Los
accidentes a que dan lugar suelen producirse bien see por un retroceco brusco de la pieza de
trabajo o al resbalar sobre la hoja los dedos del operario. Dados los mfltiples usos a que
estas mAquinas se Jdestinamn es imposible idear una protecci8n vflida para todos los casosy en
oonsecuencia, debe concebirse un dispositivo protector especial para cada operacién., Las
figuras IX y X muestran un ejemplo de protecci8n prctica y vers&til de fabricacién suiza,
aplicable = oasi todos los usos de estas acepilladoras., 8in embargo. tiene el inconveniente
de que la proteccidn requiere un ajuste individual para cada una de las posiciones protec-
toras que se deseen en cada fase de trabajo, motivo 8ste por el que dicha proteccién, exce-
lente en los dem&s aspectos, no se ha popularizado en Finlandia., El dispositivo de alimen-
taoién mec&nica ha resultado ser la protecoién mejor y mfs prfotioa tanto para tupfs como para

otras mfquinas de transformaocién de la madera.

daurin

El serrfn producido por las m#quinas para trabajar l1a madera debe extraerse no s8lo por
el peligro de exploeifn y de incendio que entrafia, sino también porque el serrfn de algunas
espeoies madereras tropioales (por ejemplo, la teca y la oaoba) pueden causar afecciones tales

oomo dermatitis, asma y oatarro nasal al8rgicos, Para eliminar el serrfn, cada eierra debe
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ir equipada de una caperuza aspiradora conectada a un exhaustor. En muchos casos, dicha cape-
ruza puede construirse en unin de protecciones, como, por ejemplo, con la protecciln inferior
de una sierra de cortar al hilo., El exhaustor debe tener un precipitador de polvo situado

fuera de la plénta.

Los disolventes utilizados en muchas pinturas y lacas pueden causar dermatitis por
oontacto, y envenenamiento si se inhalan en cantidades apreciables, Ademfs, muchas de las
llamadas oolas y lacas binarias contienen prodictos qufmicos muy activos que pueden provocar
la dermatitis, En consecuencia, es preciso evitar el contacto con estos materiales y prestar
especial atencifn a la limpieza y a la higicne en el trabajo. Para el lavado de las manos no

deben emplearse disolventes,

Los disolventes utilizados en muchae pinturas y laoas son ademfs muy oombustibles, Para
evitar envenenamientos y el peligro de incendio, los talleres donde se empleen pinturas y

laoas deben eetar bien ventilados,

Por buena que sea la ventilaciBn, jam&s debe utilizarse benzol (benzeno bruto) como disol-
vente para pintar, laquear o limpiar, pues este producto es muy venenoso. Por otra parte,
otros disolventes, en especial el tolueno, pueden contener benzol en cantidades peligrosas.

Por tanto, el agente de compras debe exigir la gerantfa de que el contenido de benzol de
cualquier disolvente que adquiera no rebasa un 1fmite especifioado., Podrfa estipularse un
miximo del 3% de benzol.

La pintura,y cualquier otro trabajo que entrafie la manipulacifn de materiales peligrosos
para la salud, debe efectuarse en una cabina de pintar de la que pueda extraerse un volumen
de aire suficiente para hacer que la velooidad de 8ete en la abertura frontal de la cabina

sea de por lo menos 0,5 m/s.

Senclaaisnas

Por muy eficaoes que sean las medidas de seguridad t@onioas discutidas en el presente
trabajo, e obvio que los aocoidentes™ no pueden evitarse por oompleto, Debs procurarse que
los operarios no cometan imprudencias y perfeccionarse los m#todos de trabajo peligroscs,
Como causas de aotos peligros pueden sefialarse el desouido, la temeridad, la falta de pericia
o experiencia, e incluso la oortedad de inteligencia. Por otra parte, ss freouente que los
mltodos de trabajo inapropiados obederoan a la falta de instrucoiones conocretas o a una oapa-
oitmoifn defioiente, Para prevenir los acoidentes me requieren, pues, oapacitaociln y
orientaoifn,

Vlane tanbifin el artfoulo 19 de la segunda parte (P.i. Bistria "Acabado de superfi~
oiss madera®),
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Tanto si se trata de adoptar medidas t#cniocas como de oapacitar al personal, es a la

direcciBn, en definitiva, a quien incumbe la responsabilidad de prevenir los acoidentes, Esta

responsabilidad, que no depende del tamafio de la empresa, se discute con gran olaridad en un

folleto publicado por la Pederaciln Central de Empleadores Finlandesest

"El promover la seguridad es cosa que incumbe a la direccin de la empresa industrial.
Pero ademfs de la llamada responsabilidad formal, una actitud positiva por parte de la
direociln es de la m#xima importancia para prevenir los riesgos profesionales, Tal
actitud es siempre necesaria, independientemente del tamafioc de la empresa o de cuales=-
quiera otros factores, En todo caso, importa sefialar que una actitud positiva es mucho
mfs que una simple toma de conciencia de una responsabilidad legal o econ8mica, Una
actitud positiva entrafia, entre otras cosas, que la direccifn de la empresat

tenga plena conciencia de la importancia de la promoci#n de la seguridad, tanto en
general como, sobre todo, por 1o que a su propia planta se refiere

haga que el personal conozca esta actitud positiva

procure lograr una estrecha cooperaoiln entre los capataces y los operarios en
materia de seguridad®,

A
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