ESTRATEGIAS

FRISA

LA ESTATURA
ES LO DE MENOS

Tenaz sobreviviente de otras crisis, esta empresa regiomontona
exporta ahora 90% de su produccion. Por tanto, ve pasar de largo la
recesion de la economia mexicana

urgid apenas en 1972, y aun-

que es solo una empresa me-

diana con 150 trabajadores y |

ventas de S25 millones de

délares anuales, fabrica pro-
ductos gue lo mismo se encuentran en
Alaska e Inglaterra, que en Indonesia y
Malasia.

Sobreviviente de las crisis de 1982y
1987, Fabricaciones y Representaciones
Tndustriales (FRISA) hoy yano depende
de sus ventas en México. Su mercado es
el mundo. al que le vende 90% de su
produccion.

Por algo, la firma regiomontana obtu-
voen 1993 el Premio Nacional de Expor- |
tacion. en la categoria de Mediana Em- |

presa. Por algo también obtuvo, en el
mismo afio, el certificado internacio-
nal de calidad ISO 9002. Ahora, sus
piezas de acero forjado. utilizadas como
partes en laindustria de bienes de capital
y equipo pesado, circulan por los conti-
nentes americano, asiatico y europeo.
Pero el camino para llegar a esta posi-
cién ha distado mucho de ser sencillo.
Pasar de pequeiio taller —con s6lo cua-
tro personas— a principios de los 70 a la
proyeccion internacional de hoy dia ha

| requerido instrumentar una serie inago-

table de estrategias comerciales y de re-
cursos humanos
“El éxito internacional de FRISA no

es gratuito”, comenta Eduardo Garza
Trevino, presidente y director gene-
ral de la empresa. “Aprendimos mu
cho de las crisis de 1982 y 1987. Todo
se haderivado de laaplicacion puntual
2 de cuatro factores: hambre de triunfo,

colaboracion del personal, capacita-

cidn y productividad”, afade.

En otros términos, ha regido un sis-
tema 100% participativo, con “"un gran
impulso a la capacitacién —todo el
personal dedica cuando menos dos
horas semanales a este renglon—. Y
eso explica también por qué jamds en
la historia de FRISA se ha dado un
emplazamiento o una demanda labo-
ral. Creemos en la productividad y en
todas sus herramientas: control esta-
distico de proceso, desarrollo tecnolé-
gico, capacitacion y trabajo en equi-
po”.
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De cara al mundo. Tras adquirir pro-
yeccién nacional a fines de los 70,
FRISA aproveché la devaluacidn de

expansion JULID 12 1855

1982 para incursionar mds alld de las
fronteras. Por supuesto, no basé su
competitividad en un evento macro-
econdmico. De lo contrario, no seria co-
mun encontrar hoy dia sus forjas y ani-
llos metdlicos en equipos tan variados
como una pala mecdnica para extraer
minerales en Chile, una estacién de com-
presion de gas en Alaska o en una plata-
forma marina en el Mar del Norte.
Desde el primer momento en que en-
contr6 mercado fuera de casa, Garza

Treviiio y su gente han realizado mejoras |-

continuas en su planta, han desarrollado
tecnologia propia, modernizado equipos
y aplicado programas de capacitacién
permanente. De ahi que una de las metas
gue siempre buscaron fue obtener el cer-
tificado internacional de calidad 1SO
9002, que permitiria multiplicar las ex
portaciones. “Fuimos la primera empre-
sa en el ramo en obtenerlo™, se ufana el
empresario regiomontano.

Como para colocar los productos no
bastan los sellos de la calidad, FRISA
buscé alianzas con firmas que conocie-
ran los mercados internacionales, Y se

alié condos: Scott Forge yAM Castle. La |

primera, con sede en Chicago, es lider en

Estados Unidos en la produccion de forja |

abierta, con ventas anuales de $100 mi-
llones de ddlares. La segunda, también

estadounidense. es una de las principales |

comercializadoras de aceros especiales,
con ingresos anuales superiores a $700
millones de dolares.

“Con Scornt Forge
Trevino— estamos intercambiando tec-
nologia. haciendo sinergia en la parte
comercial y realizando planes para apro-
vechar el boom econémico estadouni-
dense y europeo, que podria durar tres
afos mas.” =

Respecto de AM Casrle, la asociacion
se firmé apenas en marzo pasado y yadio
como resultado la creacion de Castle
Metals de México, en la que ambas com-
pafifas ostentan 50% del capital. En este
caso, el objetivo es distribuir aceros es-
peciales en México y América Latina.

Asi pues, con base en un método de
involucramiento pleno del personal. ca-
pacitacién permanente, procesos de cali-
dad y sistemas eficientes de comer-
cializacién y distribucion, FRISA envia

indica Garza

90% de su produccién a los mercados |

foraneos. Y la crisis econdmica mexica-
na le tiene sin cuidado. 48

expansién




