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RESUMEN

La presente investigacion se llevé a cabo para proponer un servicio de consultoria
para PYyMES “Pequefias y Medianas Empresas” para la Delegacion Miguel
Hidalgo, a través de planes de negocio para lograr mayor permanencia en el
mercado. En primer lugar, se analizo la importancia que han tenido las PyMES en
la economia mexicana, asi como aspectos importantes a considerar para su

administracion.

Para este trabajo de investigacion, se realizé una seleccion de las pequefas
empresas de la industria manufacturera que se ubican en la Delegacién Miguel
Hidalgo, las empresas se tomaron del DENUE “Directorio Estadistico Nacional de
Unidades Econdmicas”, a través de paginas de internet. Se analizaron las
empresas seleccionadas a través de un cuestionario estadistico, para obtener

informacion. La investigacion es documental, descriptiva y propositiva.

Los resultados indican que los pequefios empresarios necesitan apoyo constante
en la administracion de sus negocios, asi como en el desarrollo de planes de
negocios, ya que por lo general desconocen el procedimiento para desarrollar
planes de negocios. Con respecto a, la propuesta para la creacién de un servicio
de consultoria por parte de la Delegacion Miguel Hidalgo, se elaboré un modelo
que permita a la Delegacion considerar la creacién de este servicio tomando en
cuenta las principales necesidades e inquietudes de los pequefios empresarios, y
asi lograr mayor permanencia en el mercado a través de dichos planes de

negocio.



ABSTRACT

The present investigation was carried out to propose a consultancy service for
SMEs "Small and Medium Enterprises"” for the Delegation Miguel Hidalgo, through
business plans to achieve greater permanence in the market. Firstly, the
importance of SMEs in the Mexican economy was analyzed, as well as important

aspects to consider for their administration.

For this research work, a selection of small companies of the manufacturing
industry that were located in the Delegation Miguel Hidalgo was carried out, the
companies were taken from the DENUE "National Statistical Directory of Economic
Units", through Internet pages. The selected companies were analyzed through a
statistical questionnaire, to obtain information. The research is documentary,

descriptive and purposeful.

The results indicate that small business owners need constant support in the
management of their business, as well as in the development of business plans, as
they are generally unaware of the procedure for developing business plans. With
respect to the proposal for the creation of a consultancy service by the Miguel
Hidalgo Delegation, a model was developed that would allow the Delegation to
consider the creation of this service taking into account the main needs and
concerns of small entrepreneurs, And thus achieve greater permanence in the

market through such business plans.



RELACION DE SIGLAS Y ABREVIATURAS

COMX e Centro de Competitividad de México
DENUE............oooiiets Directorio Estadistico Nacional de Unidades Economicas
DOF . Diario Oficial de la Federacion
D H. indice de Desarrollo Humano
E e, indice de Educacion
L e indice de Ingresos
INC . indice Nacional de Competitividad
INEGI.......ocoiii Instituto Nacional de Estadistica Geografia e Informatica
FONDESO...................... Fondo para el Desarrollo Social de la Ciudad de México
LOAPDF................ Ley Organica de la Administracion Publica del Distrito Federal
P Producto Interno Bruto
PNUD.....oooiiiiiiie Programa de las Naciones Unidas para el Desarrollo
PYMES. ... Pequefias y Medianas Empresas
S . Secretaria de Economia
SEDECO.....o i Secretaria de Desarrollo Econémico
SGR.. Sociedades de Garantia Reciproca

SHCP...e Secretaria de Hacienda y Crédito Publico
ZMCM. ..o Zona Metropolitana de la Ciudad de México
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GLOSARIO

Cabildo: Es un organismo representativo de la comunidad, que velaba por el
buen funcionamiento de una ciudad y tenia jurisdiccidbn sobre el territorio de la

misma.

Claster: Concentracion sectorial y/o geografica de empresas que se desempefian
en las mismas actividades o en acciones estrechamente relacionadas, lo que

ayuda a los encadenamientos productivos hacia atras y hacia delante.

Conocimiento empirico: Es aquel basado en la experiencia, en ultimo término,
en la percepcién, pues nos dice qué es lo que existe y cuéles son sus
caracteristicas, pero no nos dice que algo deba ser necesariamente asi y no de
otra forma; tampoco nos da una verdad universal. Consiste en todo lo que se sabe

y que es repetido continuamente teniendo o sin tener un conocimiento cientifico.

Empresa: Es una organizacién econémica que produce o distribuye bienes o
servicios para el mercado, con el propdsito de obtener beneficios para sus titulares

o duefos.

Freeelance: Persona cuya actividad consiste en realizar trabajos propios de su
ocupacion, oficio o profesion, de forma autbnoma, para terceros que requieren sus
servicios para tareas determinadas, sin que las dos partes contraigan obligacion

de continuar la relacion laboral méas alla del encargo realizado.

Mision: Es el propésito o motivo por el cual se existe, y por lo tanto da sentido y
guia a las actividades de la empresa. Establece el perfil de la organizacién y

refleja la identidad y el sentido de la empresa.


http://www7.uc.cl/sw_educ/historia/america/html/2_2_2.html
https://es.wikipedia.org/wiki/Conocimiento
https://es.wikipedia.org/wiki/Experiencia
https://es.wikipedia.org/wiki/Percepci%C3%B3n
https://es.wikipedia.org/wiki/Conocimiento_cient%C3%ADfico

Muestra: Subgrupo del universo o poblacion del cual se recolectan los datos y que

debe ser representativo de esta.

Parennidad: Posibilidad de que una cosa dure de forma indefinida.

Plan de trabajo: Es un tipo de manual que sugiere la forma de utilizar
eficientemente los recursos tecnolégicos, materiales, financieros y humanos que
se tienen disponibles para planificar, ejecutar, implementar y supervisar un

proyecto.

Polivalente: Es un adjetivo que se aplica a aquel o aquello que resulta valioso en
diferentes situaciones o que ofrece varias prestaciones. Lo polivalente, por lo
tanto, tiene valor en distintos contextos, es decir que posee varios valores o que

tiene varias aplicaciones o usos.

PYyMES: Son organizaciones dedicadas a las actividades industriales y de
servicios que combina capital, trabajo y medios productivos para obtener un bien o
servicio que se destina a satisfacer diversas necesidades en un sector

determinado y en un mercado de consumidores.

STATS: Es una aplicacion para la creacion y edicion de estadisticas, que con una
interfaz muy similar a Excel, permitira a sus usuarios acceder a un entorno de

trabajo intuitivo y lleno de posibilidades.

Visién: Es la siguiente actividad que se hace después de declarar la mision, es la
imagen que la organizacion plantea a largo plazo sobre como espera que sea su

futuro, una expectativa ideal de lo que espera que ocurra.



INTRODUCCION

El propésito de esta tesis de investigacion es proponer la creacion de un servicio
de consultoria para PyMES para la Delegacion Miguel Hidalgo, a través de planes
de negocios, que permita a las pequefias empresas lograr mayor permanencia en
el mercado, ya que estas organizaciones son un eslabon para el crecimiento de la
economia nacional. De acuerdo con datos del censo econdmico 2014 realizado
por el Instituto Nacional de Estadistica y Geografia (“INEGI”), en México existen
aproximadamente 5,654,014 5 millones seis cientos cincuenta y cuatro mil catorce
unidades empresariales, de las cuales 99.8% son PyMES que generan 52% del

Producto Interno Bruto (PIB) y 72% del empleo en el pais.

Por la importancia de las PyMES, es importante instrumentar acciones para
mejorar el entorno econdmico y apoyar directamente a las empresas, con el
propoésito de crear las condiciones que contribuyan a su establecimiento,
crecimiento y consolidacion, debido a que estas empresas siguen enfrentando
retos dificiles; la competencia en sueldos con las grandes firmas y la

infraestructura son sus mayores obstaculos.

Dicha propuesta surge ante la solicitud por parte de la Delegacion Miguel Hidalgo
de contar con un servicio que pueda asesorar a las pequefias empresas para
aumentar su permanencia en el mercado, dicha solicitud se dio a conocer a través
de la Jefa Delegacional de Miguel Hidalgo, de la actual administracion Xochitl

Géalvez Ruiz.

Este documento se presenta en seis capitulos, en el primer apartado se expone la
estrategia de investigacion, la cual abarca el planteamiento del problema, los

objetivos de la investigacion, preguntas de investigacion y la justificacion.

En el segundo capitulo se mencionan las caracteristicas y los tipos de PyMES, asi
como también los tipos de propietarios dirigentes de PyMES, posteriormente un
6



analisis de la demografia de los establecimientos y del contexto territorial de la
Delegacion Miguel Hidalgo, para tener el antecedente del entorno econémico y
social de la Delegacion.

En el tercer capitulo marca la pauta para introducir al lector en el concepto mismo
de la consultoria, sus caracteristicas, su importancia dentro del pais, los

elementos fundamentales del método de consultoria y el proceso de la consultoria.

En el cuarto capitulo se hace mencion al plan de negocios como una herramienta
de apoyo para las pequefias empresas, se menciona el concepto del plan de
negocio, asi como su importancia y problemas comunes; ademéas se describen 3

modelos de planes de negocio para un mayor analisis.

En el quinto capitulo se lleva a cabo el disefio de la investigacion, se mencionan
los tipos de muestras, el célculo de la muestra, y una explicacion de la fuente de
obtencion de la informacion, asi como un analisis de la informacion obtenida a

través de los cuestionarios aplicados a las pequefias empresas.

En el sexto capitulo se realiza la propuesta para la creacion del servicio de
consultoria para la Delegacion Miguel Hidalgo con el fin de apoyar a las pequefias
empresas, a través de planes de negocios, tomando como base los modelos
expuestos en el capitulo 4, se propuso una serie de procedimientos que se
puedan adoptar a las PyMES de acuerdo con las caracteristicas de estas.

Por ultimo, se mencionan las conclusiones y recomendaciones.



CAPITULO 1 ESTRATEGIA DE INVESTIGACION.

En la primera parte del presente capitulo se hace una resefia historica de la
importancia que tienen las pequefias empresas en México, para posteriormente
analizar las PyMES ubicadas en la Delegacion Miguel Hidalgo, asi como sus
caracteristicas, actividad, antigiiedad, estructura legal, etc.

El objetivo es entender la problematica a la que se enfrentan la mayoria de las
pequefias empresas en la Delegacion Miguel Hidalgo. Posteriormente se hace el
enunciado del problema con la justificacion de la investigacion y los objetivos que

respaldan este estudio.

1.1Antecedentes de las PyMES

Durante la Segunda Guerra Mundial la mayor parte de las Empresas de Europa
fueron destruidas, como debian recuperarse de una manera rapida, la solucion a
esta situacion fue la creacién de pequefias y medianas empresas (PyMES).

El potencial de la Unién Europea radica en el apoyo y fomento que se otorga a las
PYMES, ya que se les considera un importante factor en la creacion de empleos y
base primordial de su economia, obteniendo con esto un alto crecimiento

econdémico y bienestar de su poblacion.

En el caso de México, las PYyMES han ayudado a descentralizar las grandes
ciudades y a que pequefios poblados se urbanicen, logrando exportar en algunos
casos sus productos, ejemplo de esto es el café que, en algunas regiones de
Veracruz, su sabor al paladar es delicioso, con calidad de exportacion, aceptado

en varios mercados internacionales.

Desde hace mucho tiempo las PyMES han constituido los ingresos principales de
muchas familias mexicanas, ya que de ellas una familia puede sostenerse, sin
necesidad de realizar algun trabajo adicional, ademas es de considerarse que
constituyen un apoyo para las siguientes generaciones de empresarios, por la

transmision de los secretos de la empresa familiar, contribuyendo al crecimiento y
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desarrollo de las empresas mexicanas, de una manera empirica en la mayor parte

de los casos.

El mayor problema que han tenido que superar las PyMES es la Globalizacion,
situacién que de entrada provoco que muchas empresas tuvieran que cerrar por el

gran numero de empresas transnacionales que llegaron a nuestro pais.

En el pasado una familia mexicana tenia que recorrer varios negocios para poder
surtir su canasta basica, la carniceria, la verduleria, la fruteria, la tiendita de la
esquina, etc., hoy en dia basta con ir a un autoservicio para comprar todo lo que
requieran, ademas que el servicio es mas cémodo, por los carritos para
transportar sus productos, el estacionamiento, areas de comida preparada, cobros
con diversos medios de pago, etc.

La vida ha evolucionado y con ello han pasado a dejar casi en el olvido a muchos
negocios, que antes eran indispensables en la vida cotidiana.

Las empresas transnacionales, por su tremenda capacidad de compra, pueden
solicitar mejores condiciones en cuanto a precio y crédito a sus proveedores,

contando asi con una ventaja casi insuperable por los pequefios negocios.

Todo lo anterior hizo que mucha gente se quedara sin empleo, ya que varias
empresas de diversos tamafios comenzaron a cerrar y la gente desempleada se
vio en la necesidad de solicitar trabajo en estas cadenas de negocios
internacionales, las cuales les ofrecian un sueldo muy por debajo del que obtenian
como empresarios y duefios de una empresa.

En la actualidad el 99.8 por ciento de las empresas mexicanas son Micro,
pequenas y medianas; de este monto el 93.7 por ciento son microempresas, la
totalidad de MIPYMES dan empleo al 70 por ciento de la poblacion

econdmicamente activa. Ver Grafica 1.



Grafica 1. Establecimientos en México por tamafio.
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Fuente: Elaboracion propia con datos del “DENUE” (2017)

Como se muestra en la grafica anterior las MIPYMES representan un excelente
medio para impulsar el desarrollo econdmico y para una mejor distribucion de la
riqueza.

La empresa Bimbo surgié6 como PyME y a lo largo del tiempo se convirtié en una

empresa transnacional, ayudando a abrir mercados en otros lugares.

En los Estados Unidos de Norteamérica y Canada el fomento a las PyMES se ha
dado a través de incubadoras de empresas, su éxito ha sido debido a que las
empresas que apoyan demandan poca infraestructura y es una barrera contra la

globalizacion ya que paradoéjicamente son los paises menos globalizados.

En México también se ha copiado esta forma de hacer negocios y las incubadoras
de Empresas son programas que actualmente llevan algunas Universidades,
Tecnologicos y Fundaciones de Gobierno, que apoyan a los emprendedores a
disefiar desde la constitucion del plan de negocios, apoyo en asesoria para la

constitucion legal de la empresa y otros tantos aspectos importantes para creatr,
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una empresa que en términos generales, minimicen el riesgo en la inversion, ya
que el capital en la actualidad es demasiado escaso y bien vale la pena realizar
una inversion bien planeada. Cervantes, (2010). “Historia de las Pymes”

Es importante hacer notar que existe una disminucion en la apertura de
establecimientos; debido a que con base en el censo econémico 2014 realizado
por el INEGI, el niumero de establecimientos en México en el 2014 solo tuvo un
incremento del 10% en comparacion con el numero de establecimientos
reportados en el censo econdémico realizado en el 2009, los cuales incrementaron

en 20% en relacién al censo econdémico realizado en el afio 2004. Ver Gréfica 2.

Grafica 2. Total de establecimientos en México en 2014.
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Fuente: INEGI (2016).

1.2Aspectos importantes para administrar a las PyMES.

Al adquirir una empresa en operaciones o al heredar una, se requiere elaborar un
estudio de factibilidad, una labor que demanda dedicacion, esfuerzo y tiempo. Es
importante comprender que una vez completado el estudio, y aun cuando éste sea
muy detallado, se debera tener en cuenta que hay un numero significativo de

factores ambientales y econémicos que lo pueden afectar. Una vez terminado el
11



analisis, el pequefio empresario deberd estar consciente de que tiene en sus
manos una herramienta que le servird no solo para iniciar satisfactoriamente sus
operaciones, sino también para disminuir en forma considerable el riesgo de
fracaso.

Realizar estudios de factibilidad permite al emprendedor identificar obstaculos que
podrian presentarse, descubrir areas de oportunidad que no se habian
considerado y evitar realizar malas inversiones. Jacques, et al. (2007) p.6

1.3 Planteamiento del problema de investigacién

La falta de un servicio de consultoria por parte de la Delegacion Miguel Hidalgo,
no ha permitido mayor permanencia en el mercado de las PyMES, debido a que
no se ha proporcionado el servicio por parte de la Delegacién Miguel Hidalgo para
asesorar y apoyar a las PyMES, por lo tanto dichas empresas se encuentran sin
orientacién y direccion, ademas de que los pequefios empresarios desconocen las
herramientas y/o procedimientos que pueden ayudar a incrementar la

permanencia en el mercado de sus empresas.

1.4 Objetivo general de la investigacion

Proponer la creacion de un servicio de consultoria para PyMES para la Delegacion
Miguel Hidalgo a través de planes de negocios, para lograr mayor permanencia en
el mercado, brindando asesoria a los pequefios empresarios de la misma

Delegacion.
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1.5 Objetivos especificos

e Consultar si en algin momento la Delegacion Miguel Hidalgo ha prestado

algun tipo de servicio de Consultoria.

e Consultar si hay interés por parte de las PyMES de desarrollar planes de

negocios para lograr mayor permanencia en el mercado.

e Identificar cual ha sido la respuesta de los pequefios empresarios ante los
programas de apoyo que ofrece la Delegacion Miguel Hidalgo.

1.6 Preguntas de investigacion

¢Como ayudaria un servicio de consultoria para Pymes, por parte de la

Delegacion Miguel Hidalgo?

¢ Qué procedimientos deben realizar las PyMES para lograr mayor permanencia

en el mercado?

¢, Cudl es el interés de las PyMES de llevar a cabo planes de negocios?

1.7 Justificacion

Actualmente, en México las pequefias y medianas empresas fungen como un
importante motor de desarrollo econémico del pais, ya que poseen una amplia
movilidad que les permite ampliar o disminuir su trabajo y cambiar sus procesos

técnicos, segun les convenga.

Es de suma importancia sefalar que las PyMES tienen una gran capacidad de
generar empleos y aplicar nuevas tecnologias para su desarrollo, favoreciendo asi
el avance de la economia nacional; a pesar de ello es importante sefialar que

existen bastantes factores que ponen en riesgo su estabilidad y sobrevivencia,
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siendo la ausencia de un plan estratégico de negocios el que impacta

principalmente el crecimiento y permanencia de una PyME.

Es comun que los emprendedores, al conformar un negocio, sélo tengan una idea
y el talento, pero no es suficiente, ya que es indispensable el desarrollo de un plan
de negocios, en donde se visualice a la PyME como una empresa corporativa y no
como un negocio familiar.

Para cualquier negocio ya sea grande o pequefio, es de vital importancia contar

con las herramientas necesarias que permitan mayor permanencia en el mercado.

Una de las herramientas que permiten conseguir el logro de estas metas es una
adecuada asesoria por parte de un consultor o consultores, lo cuales deben de
contar con la capacidad y experiencia necesaria para desarrollar planes de accion,

que contribuyan al alto desempefio de cualquier negocio.

Por este motivo, este trabajo de investigacion propone la creacién de un servicio
de consultoria para la Delegacion Miguel Hidalgo que permita a las PyMES lograr

mayor permanencia en el mercado a través de planes de negocio.
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CAPITULO 2. LA ADMINISTRACION DE LAS PYMES

Este capitulo menciona las caracteristicas, tipos de PyMES, tipos de propietarios
dirigentes de PyMES, un andlisis demografico de los establecimientos y finalmente
un analisis del contexto territorial de la Delegacion Miguel Hidalgo, para tener el

antecedente del entorno econémico y social de la Delegacion.

2.1. Importancia de las PyMES

La micro pequefia y mediana empresa (PyME) es un sector de mucho importancia
tanto en México como en el mundo, en Latinoamérica, alcanza en promedio el
99.25% del total de las unidades empresariales generando el 35.5% del empleo
con lo que cumple asi un importante papel de niveladora de la desigualdad

econdémica. Saavedra y Hernandez, (2008).

Su importancia también radica en que las pequefias empresas pueden ayudar a
reducir la pobreza en los paises, puesto que generan gran cantidad de empleo,
niveles adecuados de calidad de empleo y bajo costo de bienes y servicios
utilizados por los pobres. Vanderberg, (2007).

2.2 Caracteristicas de las PyMES

No hay duda de que este tipo de empresas generan, en todo su conjunto, una
gran cantidad de rigueza para cualquier pais, de hecho, siendo el principal motor
de empleo de numerosas naciones y comunidades. Sin embargo, también hay que
recalcar que las PyMES tienen unas necesidades muy especificas que deben ser
atendidas de manera efectiva, de lo contrario se pondria en peligro su

supervivencia y efectividad a mediano y largo plazo.
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Las particularidades de las PyYMES hacen que necesiten mucha mas proteccion e
incentivos fiscales que el resto de empresas y mas si las comparamos con

grandes corporaciones, con las cuales les es muy dificil competir.

Si se hace un analisis mas exhaustivo, se observa que hay multiples ventajas en

el hecho de poseer una propia PyME.

2.2.1 Ventajas de las PyMES

Una PyME ofrece mucha més flexibilidad en su sistema de produccién, sobre todo
si se compara dicho sistema con el de las empresas convencionales, sin
mencionar las grandes corporaciones.

Es obvio que las PyMES suelen realizar productos mucho mas individualizados o
que son capaces de ofrecer servicios mas personalizados con respecto a grandes
empresas del mismo sector, las cuales, por regla general, tienden a
ofrecer productos y servicios mucho mas estandarizados, carentes de

personalidad y en muchas ocasiones, de originalidad.

El hecho de formar parte de una PyME, le permite al empresario y a sus
trabajadores mantener una relacion mucho mas cercana con los clientes de la
empresa y no so6lo eso, también una relacibn mucho méas humana entre los

miembros de la propia plantilla, incluidos el jefe y sus subordinados.

Sin duda alguna, las PyMES poseen una mayor sencillez en su infraestructura
interna, esto les otorga numerosas ventajas, como por ejemplo, la posibilidad de
cambiar de nicho de mercado de una manera mas rapida y natural. De este modo,
si el nicho de mercado elegido por la PyME actualmente no fuera el adecuado,
podrian facilmente buscar un nuevo espacio comercial donde encontrar nuevos

potenciales clientes o consumidores de un determinado producto o servicio.
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Otra de las ventajas que se observan dentro de una PyME es que los puestos de
trabajo que aparecen dentro del seno de la empresa son mucho mas amplios,
menos estrictos, en el sentido de que un mismo trabajador puede estar encargado
de varias tareas muy diferentes entre si, sin cuestionarse si estas tareas
corresponden 0 no a su especialidad concreta. En general, se puede afirmar que
los trabajadores de una PyME estan mas abiertos al cambio que los de una

empresa convencional.

Las PYMES también ofrecen a sus trabajadores un mayor nivel de conocimiento
especifico, es decir, lo que Ultimamente se viene denominando “know-how” (saber
cOmo), esa experiencia y conocimientos que soélo se consigue a través de muchos
afos de trabajo en el dia a dia de una de estas pequefias y medianas empresas.
Y es que, debido a la cercania de los integrantes de una misma PyME a la hora de
realizar las labores cotidianas de la empresa, los trabajadores pueden acabar
adquiriendo mdultiples conocimientos y experiencia en muy diversas ramas, lo que
puede terminar convirtiéndose en una importante ventaja de dicha PyME con

respecto a otras empresas de la competencia.

Otra ventaja fundamental de las PyMES se encuentra en el tiempo que deben
emplear para realizar ciertas acciones o tomar algunas decisiones importantes,
gue en la mayoria de casos es relativamente menor al que necesitan empresas
mucho mas grandes. Por ejemplo, el tiempo que requiere una PyME para adoptar
decisiones estratégicas suele ser considerablemente menor que en el caso de
empresas convencionales, lo cual, por otra parte, es l6gico ya que los procesos de

gestion de una PyME suelen resultar mucho menos complejos.

En general, se puede afirmar que las PyMES presentan una vision mucho menos
estricta de los negocios con respecto al modelo empresarial mas clasico, una
vision mucho mas enfocada a las necesidades y demandas concretas de sus
clientes, ya que éstas suelen ser bastante cambiantes y deben hacerlo asi para

poder adaptarse convenientemente y sobrevivir.
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2.2.2 Desventajas de las PyMES

Las PYMES se suelen determinar por procesos de negocio de tipo emergente,
esta flexibilidad tiene su lado negativo ya que hace que no cuenten con directrices
especificas relacionadas con la creacion de la propia empresa, mas bien sufren
constantes cambios dependiendo del contexto en el que se muevan. Dichos
cambios provocan que las PyMES evolucionen, no obstante, esta evolucion no

siempre es positiva y puede acabar destruyendo a la propia empresa.

Uno de los talones de Aquiles de las PyMES siempre ha sido su posible acceso
a mercados internacionales. Factores como su pequefio tamafio y menores
recursos complican bastante su entrada en otros mercados mas alla del a&mbito

nacional.

Otro de los principales inconvenientes al que se enfrenta cualquier PyME es
el problema econdmico, con todas las implicaciones que este concepto conlleve.
Por poner un ejemplo: las PyMES, al no contar con un importante respaldo
financiero, no pueden embarcarse en proyectos de gran envergadura, con lo que
se pierden numerosas oportunidades de negocio. Para las PyMES es mucho més
dificil encontrar posibilidades de financiacion aceptables ya que las caracteristicas
intrinsecas de este tipo de empresas hacen que las entidades financieras les
impongan mayores costes y plazos debido al alto riesgo que conlleva prestarles
dinero. A menudo tienen que acabar acudiendo a entidades financieras
especificas para PyMES como las llamadas Sociedades de Garantia Reciproca
(SGR) o acudir a fondos de capital de riesgo.

El siguiente inconveniente ya quedd indirectamente expuesto en una de las
“supuestas” ventajas de las PyMES. Se habla del hecho de que las pequefias y
medianas empresas necesitan revisar su estructura interna constantemente, esa
misma naturaleza adaptable que les permite hacer frente a los requerimientos

cambiantes de sus clientes y a otro tipo de desafios que pueden aparecer por
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multiples razones, es la que también puede convertirse en la principal causa de su
desaparicion al perder el control organizativo de la empresa y realizar una nefasta

gestidn de este tipo de situaciones criticas.

Las PYMES, al ser empresas con mucha rigidez laboral, en el sentido de que es
dificil ascender a puestos de mayor responsabilidad o, en general, que conlleven
mayores salarios, tienen serias dificultades para encontrar mano de obra
especializada, sin embargo, para ellas, la formacion previa del empleado es
fundamental porque muchas veces no pueden permitirse contratar a trabajadores

menos preparados e ir invirtiendo progresivamente en su formacion.

Muchas de las PyMES, sobre todo las que producen bienes de consumo, poseen
un volumen de produccion muy limitado, esto afecta a la cantidad de pedidos que
se pueden aceptar por parte de los clientes e incluso, los propios pedidos que la
empresa tiene que realizar a sus propios proveedores para ajustarse a dicho
volumen sin acabar sufriendo los tan temidos sobrecostes. Las PYyMES que
ofrecen servicios en vez de productos tangibles, pueden sufrir un problema similar
al contar con pocos trabajadores, instalaciones limitadas, falta de tiempo u otros

inconvenientes similares.

Por dltimo, también hay que considerar la publicidad ya que, una vez mas, las
PYyMES, al contar con menos recursos econémicos para invertir en marketing y
publicidad, pueden acabar pasando totalmente desapercibidas entre los posibles
clientes o consumidores si no realizan campafas publicitarias efectivas, camparfas
de marketing de calidad, que acaben llegando a los usuarios y convirtiéndolos en
clientes reales. Para ello, no basta con realizar un anuncio o campafa publicitaria
de vez en cuando y olvidarse durante una larga temporada; se trata de un trabajo
constante, que requiere tiempo, dinero y dedicacién, factores con los que muchas
veces no cuentan las PYMES o no estiman suficientemente importante dedicar sus
escasos recursos a cuestiones publicitarias, cayendo en un gran error que en

muchos casos puede ser fatal para el devenir de la empresa.
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Es muy probable que las PyMES sigan existiendo por mucho tiempo o, al menos,
mientras que no se produzca un cambio radical en el paradigma econémico actual,
pero por si acaso, aquellas PyMES que quieran sobrevivir y resultar rentables para
los intereses de sus propietarios, deben hacer un importante esfuerzo por ampliar
constantemente su nicho de mercado asi como sus clientes potenciales,
realizando constantes estudios de mercado para detectar las mejores
oportunidades de negocio, s6lo de esta manera se mitigara al maximo el riesgo de
acabar sufriendo una situacion adversa que las lleve a la quiebra.

Mundoempresarial.eu (2016) “Ventajas-inconvenientes de las PyMES.

2.3 Clasificacion de las PYyMES

Estratificacion de empresas por tamafio.

La Secretaria de Economia (SE) y la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico
(SHCP) modificaron la clasificacion para las Micro, Pequefias y Medianas
Empresas (MIPYMES), con el fin de ampliar el acceso a los programas disefiados

para estas unidades.

La modificacion, que se publicé el 30 de junio del 2009 en el Diario Oficial de la
Federacion (DOF), toma en cuenta el nUmero de empleos que genera y establece

como determinante el nivel de ventas anuales.

"La estratificacién busca evitar la discriminacion en el sector, para que empresas
con intensiva mano de obra y aquellas que tienen ventas significativamente altas
puedan participar en los programas de apoyo para las MIPyMES", sefial6 la SE en

un comunicado.

Las MIPYMES son fundamentales para el desarrollo econdmico del pais, ya que
constituyen el 99% del total de las unidades econdmicas y representan alrededor
del 52% del Producto Interno Bruto (PIB), al generar mas del 70% de los empleos

formales.
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La clasificacion publicada en el DOF establece que el tamafio de la empresa se
determinara a partir del obtenido del nUmero de trabajadores multiplicado por 10%;

mas el monto de las ventas anuales por 90%.

Esta cifra debe ser igual o menor al Tope Maximo Combinado de cada categoria,
gue va desde 4.6 en el caso de las micro, hasta 250 para las medianas. Ver Tabla

1. CNN Expansion, (2009). Emprendedores “México reclasifica las PyMES”

Tabla 1. Estratificacién de PYMES.

Rango de nimero de Rango de monto de Tope maximo
Tamario Sector trabajadores ventas anuales (mdp) combinado

Micro Todas Hasta 10 Hasta $4 4.6
Pequefia Comercio Desde 11 hasta 30 Desde $4.01 hasta $100 93
Industria y servicios Desde 11 hasta 50 Desde $4.01 hasta $100 95

Comercio Desde 31 hasta 100
Desde $100.1 hasta $250 235

Mediana Servicios Desde 51 hasta 100
Industria Desde 51 hasta 250 Desde $100.1 hasta $250 250

Fuente: Diario Oficial de la Federacion (2014).

2.4 Tipologias de PyMES.

Existen diversas tipologias de emprendedores y de PyMES. Todas ellas gozan de
un valor y una utilidad inigualables, ya que se elaboran en funcién de objetivos y a

partir de metodologias y muestras muy distintas.

No existe ninguna tipologia que sea lo suficientemente completa para que se
pueda clasificar a todas las PyMES, a todos los emprendedores, y a todos los
propietarios y dirigentes de éstas. En Ultima instancia, cada caso es Unico. Sin
embargo, una tipologia resulta interesante cuando facilita un mejor entendimiento
de los aspectos principales y del conjunto del sistema de valores y de ideas, y
cuando ofrece puntos de referencia que ayudan a comprender la coherencia de

21




todos los comportamientos de un individuo, en especial, de aquel que dirige una

empresa.

Las tipologias son particularmente utiles para la educacion en general, asi como
para la educacién empresarial, en especial para la que gira en torno a la PyME, ya
que permiten que los individuos que se preparan para desempefiar un nuevo

cargo puedan ubicarse mejor y encontrar la forma adecuada para conseguirlo.

Jacques, propuso dos tipos de PyMES: La clésica y la cometa. La siguiente tabla
muestra algunas caracteristicas de cada una de ellas. Jacques, et al. (2007) p.56

Tabla 2. Caracteristicas de dos tipos de PyMES: clasica y cometa.

ELEMENTO CLASICA COMETA
Tipo de propietario dirigente * Operador * Visionario
Objetivo del propietario dirigente * Perennidad * Crecimiento
Filosofia de accién * Constancia * Innovacion
Actividades principales del propietario dirigente * Administracion de las actividades corrientes * Prospeccion y desarrollo
* Elaboracion de estrategias y objetivos internacionales
* Marketing
*Ventas
Tipo de empleados * Motivados por un sentimiento de pertenencia * Alentados por una gran motivacion
* Fuerte identidad * Auténomos
Disponibilidad de recursos * Limitada * Creciente
Tipo de tareas * Recurrentes * Cambiantes
* Estables * Evolutivas
Tipo de estructuras * Sencilla * Orgéanica

* Sujeta a cambios y ajustes continuos

Delegacion * Pequefia * Muy grande

Comunicaciones * De arriba abajo * En todas direcciones
* Frecuentes

Competencias valorizadas * Competencias de ejecucion (la facultad de * Competencias de disefio e implantacion (la facultad
realizar correctamente una tarea primordial) de realizar cosas nuevas y distintas con rapidez es
crucial)
Tipo de capacitacion *Vinculada a la tarea * Vinculada al conjunto de actividades actuales y
futuras
Factores de reconocimiento * La calidad de la relacién entre los empleados y el | * Los logros innovadores
propietario dirigente * La formacién compartida con el propietario dirigente

Fuente: Jacques, et al. (2007) p.56.
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2.5 Tipos de propietarios dirigentes de PyMES

A continuacion, se describe una tipologia de propietarios dirigentes de PyMES
basada en el estudio de un centenar de casos de empresarios que han creado una
PyME. Para ello, se utiliz6 la metodologia de los sistemas flexibles de Checkland
(1999) y se adopto (Filion, 1999) al estudio de actores empresariales que trabajan

en el contexto de las PyMES.

Se presto especial atencion a los valores y objetivos de los propietarios dirigentes,

especialmente a aquellos que guardan relacion con las bases de su empresa.

Se intenta conocer los motivos que les hicieron crear una empresa, y determinar el
lugar que ésta ocupa en sus vidas. Analizaremos a continuacion seis tipos de

propietarios dirigentes de PyMES:

Figura 1. Tipos de propietarios dirigentes de PyMES.

El Libertino

El Lefiador

Tipos de
propietarios
de Pymes

El aficionado

Fuente: Elaboracion propia a partir de Jacques, et al, (2007) p.59
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1. El lefador

Al lefiador no le gusta la multitud. Cuando habla con alguien, tiene la sensacién de
perder el tiempo. Es ambicioso y tiene buena capacidad para el trabajo. Le gusta
afilar su sierra y cortar arboles, y lo hace bien, mejor y mas rapido que la mayoria
de los lefladores. Cuando trabaja en una gran empresa o para terceros, se ocupa
de una cantidad de trabajo mucho mayor que la media. De esa manera, se
convencio de que para obtener la recompensa que merece, tenia que trabajar

para si mismo.

Cuando las personas que compran sus productos quieren mas, en particular por
su calidad, el leflador contrata personal y les hace cortar arboles. Como define la
norma laboral hay que cumplir a partir de lo que él mismo produce, la mayor parte
del tiempo esta insatisfecho en cuanto a la cantidad de trabajo realizado por los
empleados que contratd. Prefiere a quienes trabajan tan bien y tan arduamente

como él. La cultura organizativa de su empresa se centra en la produccion.

Es posible que, en determinado momento de su carrera, deje de observar sélo los
arboles para echar un vistazo a todo el bosque. Cuando alcance este primer nivel
de pensamiento estratégico, la empresa que dirige comenzard a crecer: por

ejemplo: podra incursionar en el mercado de los productos potenciales vinculados.

El lefiador sigue siendo el tipo mas corriente de propietarios dirigentes de PYMES.
Es muy constante en lo que hace. Los lefiadores que logran el éxito y que siguen
aprendiendo se convierten a veces en misioneros. Jacques, et al. (2007) p.59

2. La mariposa

A la mariposa le encanta comprometerse intensamente, pero esto no dura mucho
tiempo. Le gusta juguetear. Crea empresas Yy, casi en seguida, las vende.
Adquiere empresas en dificultades, reduce los costos de financiamiento de éstas,

realiza algunos cambios clave y luego las pone a la venta. Le gusta que las cosas
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se hagan rapidamente. Es capaz de evaluar de inmediato las ventajas y los puntos

débiles tanto de una empresa como de su mercado potencial.

Es sociable y el nimero de sus relaciones es incalculable; conoce gente en todos
lados. Cuando pretende adquirir une empresa en dificultades, piensa en alguien
que podria comprar una parte de la produccion, en una compafiia a la que podria
confiar una parte o toda la produccion mediante subcontratacion, en otra que haya
implantado un método para reducir los costos de distribucion, en otra mas que
compraria cantidades importantes de uno de sus productos si éste se modificara

ligeramente, etcétera.

Pero las cosas deben seguir en constante movimiento, ya que, de lo contrario, su
interés decae y empieza a dirigir su mirada hacia otros horizontes. Como la
mariposa se relune con mucha gente, se le presentan muchas oportunidades.
Cuando examina un negocio, su punto de vista es muy preciso: obtener una buena
ganancia. Frente a sus o0jos, una computadora calcula continuamente las
ganancias que podria obtener si realizara un determinado ajuste u otro en la

empresa.

La mariposa se asemeja a todo lo que es temporal, ocasional, pasajero y rapido.
Se podria describir a este tipo de empresario como una veleta, un oportunista, un
seductor o un camaledn. Su estilo, sus gustos, sus centros de interés registran un
cambio continuo. Le atrae mucho la novedad. Hace correctamente su trabajo, pero
tiene dificultades a la hora de profundizar. Al envejecer, si opta por una actividad
constante y decide concentrarse en una empresa Unica, corre un gran riesgo de

convertirse en libertino.

3. El libertino

El libertino gusta del ocio, la diversion, la fiesta y el juego; tiene una vida social
activa. Considera que es vital practicar al menos una actividad de ocio. Esta
actividad varia con el paso de los afios y esta vinculada a la evoluciéon de su

sistema de relaciones.
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Ve en su empresa un apoyo financiero, un medio que le permite obtener ingresos
suficientes para practicar las actividades que realmente le interesan. A menudo,
trabaja con tesén durante determinados periodos del afio, y durante el resto del
tiempo, hace aquello que le gusta realmente. Por otra parte, el libertino no se
entrega plenamente a si empresa a nivel emocional, como es el caso del lefiador o
del converso, por ejemplo. Por el contrario, intenta limitar su participacion a

aguellos que es rentable.

A menudo procede de un nivel social acomodado que le permitié pasar una buena
parte de su juventud practicando actividades deportivas y de ocio. A veces, forma
parte de la tercera o cuarta generacién de la familia duefia de la empresa.

Algunos libertinos sustituyen gradualmente algunas de sus actividades de ocio y
deportivas por una actividad social o politica. Jacques, et al. (2007) p.60

4. El aficionado

El aficionado consagra toda su energia y todo su tiempo libre a su empresa. Tiene
un trabajo “oficial”, que tan so6lo conserva por motivos de seguridad y porque le
ofrece los fondos necesarios para seguir adelante con su pequefia empresa. Esta
constituye ademas su pasatiempo por excelencia, al que le dedica brio y pasién,
pues le ofrece la oportunidad de cumplir sus aspiraciones. Invierte en ella todos

los recursos que posee, con vistas a desarrollarla al maximo.

El aficionado sigue dividiéndose entre varias actividades, cuyos modos de
funcionamiento son muy distintos. En su trabajo, suele tomar decisiones
esencialmente operativas; en pocas ocasiones participa en decisiones
administrativas. Ante esta coyuntura, no consigue diferenciar los distintos niveles
de decisiones, por lo que se convierte en propietario dirigente que registrara

dificultades durante mucho tiempo a la hora de tomar sus decisiones estratégicas.

De hecho, necesitarA mucho tiempo antes de tomar la primera decisién

estratégica: la de abandonar su trabajo para consagrarse plenamente en su
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empresa. Oscila durante afios entre dos situaciones cuyos modos de
funcionamiento y niveles de decisiones son distintos: un trabajo en el que realiza
actividades operativas, y su empresa pequefia donde puede tomar decisiones mas
estratégicas y en la que se ocupa de todo, incluso después de haber contratado

personal.

Algunos aficionados se convierten en lefladores, otros en conversos, pero todos
terminan por tener tendencias de libertino, ya que adoptan un modo de
funcionamiento doble o multiple en el que la principal actividad sirve para financiar

una segunda, en la que realmente encuentran satisfaccion.

5. El converso

El converso se caracteriza por descubrir “el negocio”. En adelante toda su vida
gira en torno a este descubrimiento fundamental, que la mayor parte del tiempo
marca el inicio de una nueva carrera. Desde hace afios el converso intentaba
realizarse plenamente y utiliza su potencial con un sentido positivo, a partir de

ahora, puede decidir acerca de su destino. Jacques, et al. (2007) p.61

Disfruta mas haciendo las cosas que observando los resultados de éstas, ya que
en todo lo que hace, esta convencido de superar una etapa, por muy pequefa que

sea, hacia la realizacion personal.

Cree que esta dotado de cualidades que debe poner al servicio de su proyecto. Le
gusta estar a la vanguardia y tiene dificultades para delegar la responsabilidad en
manos de terceros, al menos hasta que éstos no le demuestren que son dignos de

su confianza.

Algunos conversos terminan convirtiéndose en misioneros.
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6. El misionero

La mayoria de las veces, el misionero inicia solo su empresa, o bien, compra una
que transforma sustancialmente. Conoce muy bien su producto y el mercado
respectivo. Esta sumergido en una auténtica pasion por lo que hace y esta
convencido de que su empresa constituye una aportacion transcendente para su
comunidad.

A menudo procede de uno de los otros tipos descritos anteriormente. Ha actuado
con éxito. En vez de vender su empresa y jubilarse de forma anticipada, ha
decidido instaurar un sistema que permite que los empleados que trabajan en ella

se realicen plenamente, Otorga gran autonomia a sus empleados.

El misionero consigue cortar lo suficientemente pronto el cordon umbilical que lo

une a su empresa.

El misionero delega todo cuanto es posible. Consagra lo esencial de su tiempo a
comunicar, participar, establecer grupos de trabajo en los que pueda escuchar a
los demas, discutir e intercambiar ideas; en otras palabras, intenta seguir siendo
un estimulador y un catalizador que aporta salud y da sentido a la vida de grupo.
Predica con el ejemplo. Escucha lo que dicen lo demds y sugiere innovaciones

constantemente.

Comunica su entusiasmo a sus empleados. Con gran motivacion y agrado, éstos
le corresponden al participar en el éxito creciente de la empresa. En algunos
casos, ésta se convertird ademas en una multinacional. Tan soélo las personas que
estan dispuestas a participar intensamente encuentran un lugar en su empresa. El
misionero es el que tiene mas probabilidades de implantar un programa de

expansion.

Resulta interesante considerar las consecuencias del comportamiento de cada tipo
de propietarios dirigentes de PyMES para entender mejor la administracién de una
PyME. Ver la tabla siguiente: Jacques, et al. (2007) p.59-62
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Tabla 3. Tipos de propietarios dirigentes de PyMES, estrategiay vision.

TIPOS DE
FUNDAMENTOS DE TIPOS DE -
PROPIETARIO TIPOS DE VISION
DIRIGENTE LA EMPRESA ESTRATEGIA
Lefiador Supervivencia, éxito Continua antrada en los productos y en los
clientes
! - . . Centrada en los mercados, los productos
Mariposa Beneficios Circunstancial .
y las ganancias
Libertino Ocio Racional Centrada en el ocio y los clientes
Aficionado Realizacion personal | Evolutiva Centrada en los productos y los
mercados
Converso Seguridad Revolucionaria Centrada en los productos y los valores
- . . Centrada en los mercados, la
Misionero Conquista Progresiva SR ; .
organizacion, el desarrollo internacional.

Fuente: Jacques, et al. (2007) p.63.

2.6 Desempeiio de las PyMES

Siempre es la direccion de una empresa la que, en ultima instancia, debe tomar
las decisiones estratégicas, sea cual fuere el estilo de administracién implantado
en la organizacion. Es por esto que se explica de manera precisa dos modelos
que ayudan a aclarar el proceso de la toma de decisiones estratégicas del

emprendedor potencial o del dirigente de PyMES.

Si bien tales decisiones estratégicas, y aquello que las justifica, corresponden a un
razonamiento marginal de la empresa, estas no pueden tomarse completamente al
azar, sobre todo si se tienen en cuenta las numerosas herramientas de

administracion que existen en la actualidad.

Para juzgar las cualidades de un proyecto, se proponen dos modelos
complementarios que ayudaran al responsable a pensar y a tomar decisiones. Los
dos modelos que se expondran a continuacion se ha utilizado innumerables veces

durante la asesoria a los dirigentes de PyMES en Francia, ya sea en el momento
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de la creacion de una empresa o de la incorporaciéon de un nuevo miembro al
negocio.

Se expondra en primer término el modelo 3E, que resulta adecuado para
comprobar la coherencia entre el proyecto considerado y las caracteristicas de la
organizaciéon y sus pormenores. Después, se analizara el modelo 3F, cuyo objetivo
consiste en hacer que el proyecto responda a los requisitos de competitividad del

mercado meta.

En el telébn de fondo del proyecto considerado por el emprendedor o por el
dirigente de la PyME, quien controla casi todos los datos de la organizacion, figura
un proyecto de desarrollo mas global, destinado a garantizar la parennidad de la
compafia. Los dos modelos que se exponen y que son operacionales para la
reflexion estratégica de la empresa o del dirigente y que se ven influidos por esta
particularidad, ausente en las demas organizaciones esencialmente por el tamafio

y la complejidad de la estructura de éstas.

Modelo 3E

Este modelo se utiliza desde hace mas de diez afios tanto en el marco de trabajos
tedricos como en la practica de negocios, para garantizar la coherencia de los
proyectos de una empresa que estaran vigentes durante mucho tiempo. El modelo
3E es un metamodelo, el cual sirve para garantizar la armonia entre las tres E que
conforman la decision y que son las siguientes:
e EI emprendedor (o el dirigente de la PyME) y sus aspiraciones (E1), que
exigen un diagnostico personal profundo por parte de quien dirige la

empresa.
e Losrecursosy las competencias que pueden integrarse en la empresa (E2).

e Las posibilidades ofrecidas por el entorno (E3), ya sea global, sectorial o

local.

30



Ninguno de estos tres factores es superior a los demas, y ninguno de ellos es mas

adecuado que otro para iniciar el proceso de reflexion estratégica.

En el marco del espiritu emprendedor, el dirigente demuestra una polivalencia bien
conocida, de forma que las intenciones o las aspiraciones que posee no le impiden
saber lo que es posible movilizar en materia de recursos y de competencias
actuales o lo que puede obtenerse en el futuro (teniendo en cuenta las limitaciones
financieras, materiales y humanas). Asimismo, el dirigente de PyMES que cuenta
con una red social y conoce su entorno de trabajo, inevitablemente, se vera
influido en la elaboracion de su proyecto por el elemento E3 del modelo sobre el
cual basa su reflexion. Esto se representa en la siguiente figura mediante las

flechas de doble sentido que unen los bloques E1, E2 y E3.

Figura 2. Modelo 3E.

E2

Entorno

E3

Fuente: Jacques, et al. (2007) p.151.
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Modelo 3F

El modelo 3F puede representarse de la misma forma que el modelo 3E. Ver
Figura 2. Se trata de un modelo de desempefio aplicable a la PyME. En él se
distinguen tres grupos de indicadores de desempefio, que son los siguientes:

F1 simboliza la eficacia, que consiste en acercar los objetivos a los logros,
basandose en la definicion de los objetivos que establece el emprendedor o el

dirigente.

F2 representa la eficiencia, es decir, la forma en la que se utilizan los recursos y

las competencias para conseguir una determinada produccién dentro de la

empresa.

F3 se refiere a la efectividad, definida como el grado de satisfaccion de los

participantes empresariales, ya sean internos o externos de la PyME.

Figura 3. Modelo 3F.

1

F1

Fuente: Jacques, et al. (2007). p.155.
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El modelo 3F funciona en interrelacién estrecha con el 3E. Asi pues, un proyecto
de creacion, adquisicion o desarrollo de una PyME tan sélo podra lograr el éxito vy,
por lo tanto, una larga vida, cuando se inscriba en la zona de coherencia de los
dos modelos; esas zonas, tal como se entienden, también son dinamicas. El
hecho de que el proyecto figure en la zona de coherencia del modelo 3E, pero no
en la del modelo 3F, quizés signifique que el portador esta vendiendo a un precio
inferior al que paga, como resultado de una practica ineficiente; desde luego, no

podra mantener durante mucho tiempo esta forma de proceder.

Por lo tanto, es indispensable revisar el proyecto para integrarlo de manera
gradual en las zonas de coherencia de ambos modelos; ésta es la Unica forma de
optimizar las oportunidades de duracién del negocio. Un analisis profundo talvez
demande la ayuda de un posible acompafante (asesor) o la toma de conciencia
por parte del emprendedor o del dirigente, tras una serie de intercambios con los

miembros de su red social.

De este modo, el posicionamiento final del proyecto en la zona de coherencia
podria seguir una revision de la baja de la eficacia planteada por el emprendedor o
el dirigente (F1). Sin embargo, para conseguirlo, éste inevitablemente tendra que
reexaminar su intencién estratégica (E1) con vistas de alcanzar un nivel de
rentabilidad financiera y de produccion inferior, por ejemplo, al que inicialmente
colocaba al proyecto fuera de la zona de coherencia del modelo 3F, por otro lado,
concentrarse por completo en la zona de coherencia del modelo 3E tal vez obligue
a realizar un cambio en la vision estratégica del creador del proyecto. Jacques, et
al. (2007) p.159.

2.7 Errores mas frecuentes que cometen las PyMES

Las PYMES son la principal fuente generadora de empleos en el pais, pero las

empresas jovenes cometen errores comunes.
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Las pequefias y medianas empresas (PyMES) en México generan algo cerca del
72% de los empleos formales de la economia. Es por eso que evitar tropiezos y
errores, podria impedir que estos negocios dejen de operar, se sugiere no
descuidar ningun detalle en el funcionamiento de una PyME, y trabajar en el dia a
dia, irA mostrando qué cosas son en las que uno se debe fijar mas y otras que

definitivamente se deben cambiar.

Estos son algunos de los errores mas frecuentes cuando se trata de iniciar una

empresa:

« No contar con un plan de negocios: El plan de negocios sera aquel que
permitira tener claridad en todos los aspectos de la empresa y los alcances
de la misma. Por ello, cuando se piense abrir un negocio, no se debe
olvidar realizar un plan.

o Claridad en la empresa: Tener el deseo de abrir una Pyme no basta, es
importante que se cuente con la claridad de qué es lo que se hara y como
lograrlo, ya que se pueden enviar mensajes difusos a los clientes y no
conseguir lo que se tenia planeado.

e Prometer cosas imposibles: No prometer a los clientes cosas que ni
nosotros mismos sabemos si se pueden lograr. Ser realista en todo
momento y sincero con los compradores, pues eso garantizara a la larga
que la clientela tenga la seguridad de que se cumple con lo que se promete.

« No contar con el financiamiento adecuado: Es importante tomar en
cuenta que ademas de la inversion inicial, se puede necesitar en otros
momentos mas dinero. No gastar todo el capital desde un principio, para
gue ante cualquier imprevisto se pueda salir bien librado.

« Tomar decisiones aceleradas: La emocion que se puede generar la
apertura de tu empresa, puede llevar a tomar decisiones o realizar cosas de
una manera apresurada. En lo referente a los negocios, se debe analizar

toda situacion que se presente.
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o Descuidar la economia: Ser el duefio del negocio no significa que no se
deba prestar atencion en la inversion de capital. Es importante recordar que
se tendran que hacer pagos de distinta indole, por ejemplo pagar salarios,
la renta, compra de mercancia, entre otras cosas. Forbes (2015) "Cuales

son los errores mas comunes de las PyMES”.

2.8 Andlisis de la demografia de los establecimientos

El objetivo del analisis de la demografia de los establecimientos 2012, es
proporcionar informacién de la poblacion de establecimientos micro, pequefios y
medianos hasta de 100 personas ocupadas en lo referente a nacimientos
(aperturas), muertes (cierres) y supervivientes (permanencia), ubicados en el
territorio nacional, para los sectores de industrias manufactureras, comercio y
servicios privados no financieros, en un periodo de 37 meses después de haber

concluido los censos econémicos de 2009.

El INEGI, realiz6 estudios sobre la demografia de establecimientos, con la
finalidad de determinar el grado de movilidad de los establecimientos en los
diferentes sectores de actividad econdmica, a través del andlisis de altas y bajas
del censo de 2009, mismo que se efectu6 mediante una encuesta con cobertura

nacional en areas urbanas.

2.8.1 Proporciones de nacimientos y muertes de establecimientos a nivel
nacional (2009-2012)

A nivel nacional, la proporcion de nacimientos fue de 28.3% y la proporcion de
muertes de 22%, lo que significa que de cada 100 establecimientos existes,
alrededor de 22 establecimientos dejaron de operar y aproximadamente 28
iniciaron actividades entre abril de 2009 y mayo de 2012; por lo tanto, en
promedio, por cada 100 existen 6 establecimientos mas y suponiendo que las

condiciones son las mismas durante el periodo y al anualizar la proporcion de
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crecimiento se observa que el crecimiento promedio anual es de 1.7%. INEGI
(2017).

Grafica 3. Proporciones de nacimientos y muertes de establecimientos por

sector de actividad a nivel nacional (2009-2012).
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284

Nacimientos Muertes Crecimiento | Nacimientos Muertes Crecimiento | Nacimientos Muertes Crecimiento
Manufacturas Comercio Servicios

Fuente: INEGI (Enero 2017)

Los datos de la Gréfica anterior, muestran que a nivel nacional el sector de
servicios tienen el mayor crecimiento neto de 8.0%, mientras que el sector con
menor crecimiento es el de industrias manufactureras con un crecimiento neto de

3.7%. Lo cual refleja una baja permanencia en el mercado de los establecimientos.

Asi mismo en la siguiente Gréfica se observan las muertes y nacimientos de los
negocios en la Ciudad de México del 2010 al 2015, observando un crecimiento
neto del 8.5%.

Con base en datos estadisticos del INEGI, durante los primeros 5 afios de vida la
mayoria de los establecimientos muere, y a los 20 afios s6lo sobrevive en la
entidad el 15%.

Ademas la esperanza de vida aumenta conforme al tamafio de los negocios, tanto

en el pais como en la Ciudad de México.
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Grafica 4. Muertes y nacimientos de los negocios en la Ciudad de México del
2010 al 2015.
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Fuente: INEGI (2017).

2.9 Acciones de la consultoria en la Ciudad de México

Méas de 100 micro, pequefias y medianas empresas de la Ciudad de México
recibiran capacitacion y financiamiento con el objetivo de integrarse a la cadena de

valor de empresas de mayor tamafio a través del programa Capital MiPyME.

El programa fue presentado por la Secretaria de Desarrollo Econdmico (Sedeco),
a través del Fondo para el Desarrollo Social (Fondeso), junto con el Centro de

Competitividad de México (CCMX) del Consejo Mexicano de Negocios.

La ayuda consistira en consultoria en sitio, un tipo de capacitacion que
proporciona el CCMX y cuyo costo normal es de 100 mil pesos, para mejorar sus
practicas empresariales.
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Asimismo, se relacionara a los empresarios con cadenas e industrias de mayor
tamafo (las que forman parte del Consejo Mexicano de Negocios) para lograr que

éstos se conviertan en proveedores.

“Mas de 460 mil unidades econdmicas son micro, pequefias y medianas empresas

en la Ciudad” senald el Secretario Salomoén Chertorivski”

De acuerdo con Victor Hugo Lopez, director de Fondeso, la mayor parte de las
empresas que ya forman parte de este programa se dedican al sector de
manufactura y servicios. Se informd que la convocatoria, a la fecha de este

articulo sigue abierta. Fuente: Peridédico Reforma, Seccién Ciudad, mayo 2017.

Como se puede leer en el articulo anterior, la Ciudad de México est4d tomando
medidas para mejorar las practicas empresariales de las PyMES, sin embargo no
es suficiente el apoyo que se pretende otorgar, debido a que la mayoria de las
empresas en el pais son PyMES, por lo tanto esta es una razébn mas para
proponer un servicio de consultoria para PyMES por parte de la Delegacion Miguel
Hidalgo. Periodico “Reforma” (2017).

2.10 Andlisis territorial de la Delegacion Miguel Hidalgo.

El territorio de la actual Ciudad de México ha sido histéricamente una de las zonas
mas pobladas del pais.

En la década de 1950, el area urbana del Distrito Federal comenzé a desbordarse
del territorio de las delegaciones centrales hacia los terrenos desocupados de las
delegaciones periféricas. En el transcurso de las décadas siguientes, la poblacion
de la Ciudad de México se multiplico por dos en intervalos de veinte afios, mas o
menos. El crecimiento se explica por la alta concentraciéon de la actividad
econdémica industrial en el valle de México. La concentracion econOmica en la

Ciudad de Meéxico estimulé la inmigracion proveniente de los estados de la
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republica, especialmente de estados pobres como Puebla, Hidalgo, Oaxaca y

Michoacan.

2.10.1 Demografia.

Como consecuencia del crecimiento demografico de la Ciudad de México, en la
década de 1970 los municipios mexiquenses aledafios a la Ciudad de México
guedaron conurbados a la zona urbana. Su integracion en la zona metropolitana
esta relacionada con su condicion de zonas industriales, condicién que atrajo a
buena parte de los migrantes que llegaron al valle de México por aquella época.
En 1990 se definié que la ZMCM abarcaba las dieciséis delegaciones del Distrito

Federal mas treinta y ocho municipios del Estado de México.

La més reciente definicion, aprobada por el gobierno local, los gobiernos estatales
de México e Hidalgo y el gobierno federal, definieron la Zona Metropolitana de la
Ciudad de México como el area urbana formada por las 16 delegaciones del
Distrito Federal, 40 municipios conurbados del Estado de México y uno del Estado
de Hidalgo.

Esta definicion es positiva en el sentido de que todos los municipios estan

conurbados o cumplen con los requisitos de integracion econémica y social.

También se aprobé la definicién de la Zona Metropolitana del Valle de México,
integrada por otros 18 municipios del Estado de México, como definicion
normativa, es decir, integrada por algunos municipios que todavia no se han
conurbado, pero que dada la dinAmica de crecimiento poblacional y geogréfico,

quedaran integradas en el futuro préximo.

De la superficie territorial total que ocupa la Ciudad de México, la Delegacion
Miguel Hidalgo ocupa el 3%, lo que la convierte en una de las Delegaciones mas
pequefias de la Ciudad de México.
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Tabla 4. Distribucién poblacional y territorial de

Ciudad de México.
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Delegacion Poblacion (2010) Superficie (km®)
Distrito Federal 8 851 080 1 479,00
Alvaro Obregén 727 034 96,17
Azcapotzalco 414 711 33,66
Benito Judrez 385 439 26,63
Coyoacan 620 416 54,40
Cuajimalpa 186 391 7453
Cuauhtémoc 531 8M 32,40
Gustavo A Madero 1185772 94,07
Iztacalco 384 326 2330
Iztapalapa 1815 786 117,00
La Magdalena Contreras 239 086 74,58
Miguel Hidalgo 372 889 46,99
Milpa Alta 130 582 228,41
Tlahuac 360 265 85,24
Tlalpan 650 567 340,07
Venustiano Cammanza 430978 33,40
Xochimilco 415 007 118,00

Fuente: INEGI*

De acuerdo a la encuesta intercensal del 2015 publicada por el INEGI en el afio

2015 se contaba con 8,918,653 habitantes, de las 16 delegaciones de la Ciudad

de México, de las cuales el 4% de los habitantes corresponde a la Delegacion

Miguel Hidalgo. Ver Tabla 3

Tabla 5.

Numero de habitantes por delegacion.

Habitantes
Clave de la delegacion Delegacion (afio 2015)
002 Azcapotzalco 400 161
003 Coyoacan 608 479
004 Cuajimalpa de Morelos 199 224
005 Gustavo A. Madero 1164 477
006 Iztacalco 390 348
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007 Iztapalapa 1827 868
008 La Magdalena Contreras 243 886
009 Milpa Alta 137927
010 Alvaro Obregén 749 982
011 Tldhuac 361 593
012 Tlalpan 677 104
013 Xochimilco 415 933
014 Benito Juarez 417 416
015 Cuauhtémoc 532 553
016 Miguel Hidalgo 364 439
017 Venustiano Carranza 427 263

Fuente: Elaboracion propia con datos del INEGI. Encuesta Intercensal 2015.

Desarrollo humano

Segun los datos del Programa de las Naciones Unidas para el Desarrollo (PNUD),
la Ciudad de México es la entidad federativa que posee el indice de desarrollo
humano (IDH) mas alto del pais, gracias a su excelente administracion y a la
calidad de sus servicios. Su coeficiente es de 0,9225 A, por encima del 0.8323
promediado por la republica en su conjunto. El indice de desarrollo humano se
obtiene mediante el analisis de la disponibilidad de servicios de salud, niveles
educativos e ingreso de una poblacién. En el caso de la Ciudad de México, el
mejor indicador correspondio al indice de ingreso (Il), en el cual obtuvo 0.7595
(primera posicion a nivel nacional); en el indice de educacién (IE), el puntaje fue
de 0.8498 A(primera posicion a nivel nacional), mientras que en el indice de salud
(IS), fue de 0.8880 A(segunda posicidén a nivel nacional). En la Ciudad de México
se localizan cinco de las diez subdivisiones territoriales con mayor IDH en la
Republica Mexicana. Estas fueron, en 2004, las delegaciones Benito Juérez,
Miguel Hidalgo, Tlalpan, Coyoacan y Cuajimalpa. En la siguiente tabla se puede
apreciar el crecimiento del indice de desarrollo humano de la Ciudad de México
para el periodo 2000-2010. PNDU (2015).
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Tabla 6. IDH por demarcacion de la Ciudad de México

. . o . indice IDH Pais con IDH similar
Ranking Demarcaciones territoriales

(2010) (2010)
1 Benito Juarez A 0.917 MW Alemania
2 Miguel Hidalgo A 0.880 s Eslovenia
3 Coyoacan A 0.867 = Grecia
= Cuauhtémoc A 0.848 m Catar
5 Azcapotzalco A 0.832 B Chile
6 Tlalpan A 0.829 = Hungria
7 Cuajimalpa de Morelos A 0.825 M Barein
8 Iztacalco A 0.822 M Barcin
9 Venustiano Carranza A 0.816 = Kuwait
10 La Magdalena Contreras A 0.815 = Kuwait
11 Xochimilco A 0.814 = Kuwait
12 Gustavo A. Madero A 0.806 Em Montenegro
13 Alvaro Obregon A 0.506 EE Montenegro
14 Iztapalapa A 0783 B Antigua v Barbuda
15 Tlahuac A 0.780 A Palaos
16 Milpa Alta A 0742 B Argelia

Fuente: PNUD (2015).
La Delegacion Miguel Hidalgo

Miguel Hidalgo es una de las 16 delegaciones de la Ciudad de México, colinda al
norte con la delegacion Azcapotzalco, al oriente con Cuauhtémoc, al suroriente
con Benito Juarez, al sur con Alvaro Obregén y al poniente con Cuajimalpa y con

los municipios de Naucalpan y Huixquilucan del estado de México.

La delegacion Miguel Hidalgo fue creada, de acuerdo con la Ley Organica que se
publicé el 29 de diciembre de 1970 en el Diario Oficial de la Federacion, como una
de las nuevas 16 delegaciones que integran el Distrito Federal, llamada
actualmente Ciudad de Meéxico. La delegacion tomd su nombre de uno de los
héroes iniciadores de la lucha que los mexicanos emprendieron para rescatar al

pais de la dominacién a la que Espafia lo sometié durante casi 300 afios.
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La zona que abarca su territorio es una fusion de los asentamientos prehispanicos
de Tacuba, Tacubaya y Chapultepec, junto a colonias residenciales como
Polanco, Lomas de Chapultepec, Bosques de las Lomas y colonias populares
como Popotla, Pensil, Argentina, América, Santa Julia y Observatorio, entre otras.
Alberga a muchos de los hombres y mujeres mas poderosos del pais en el sector
politico y empresarial y cuenta con una gran tradicion histérica. Fuente: Articulo.
10. Ley Organica de la Administracion Publica del Distrito Federal. Bertha Xéchitl
Galvez Ruiz, las oficinas principales de la Delegacion Miguel Hidalgo se ubican en
Parque Lira No. 94, col. Observatorio, del. Miguel Hidalgo, C.P.11860.

En la figura siguiente se muestra la extension territorial de la Delegacion Miguel
Hidalgo, dentro del Distrito Federal, actualmente llamado, Ciudad de México.
Delegacion Miguel Hidalgo CDMX (2015).

Figura 4. Mapa de la ubicacién de la Delegacién Miguel Hidalgo.

¥

Fuente: Delegacion Miguel Hidalgo CDMX (2015).

2.10.2 Servicios y tramites
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El Centro de Servicios y Atencion Ciudadana (CESAC) orienta, informa, recibe,
gestiona y da respuesta a las solicitudes de servicios publicos para ser atendidas y

resueltas por las areas competentes.
Programas sociales 2017 que ofrece la Delegacion Miguel Hidalgo.

A) Impulso a los adultos mayores.

Las personas Adultos Mayores al ser uno de los grupos vulnerables con
mas complicaciones para realizar sus actividades, seguira siendo objeto de un
apoyo econémico temporal, que contribuya a que puedan llevar una vida digna y
con los elementos basicos para poder subsistir.

El programa social denominado IMPULSO A LOS ADULTOS MAYORES consiste
en otorgar un apoyo monetario de $6,300.00 (seis mil trescientos pesos 00/100 M.
N.) en 9 ministraciones de $700.00 (setecientos pesos 00/100 M. N.), a personas
Adultas Mayores que tengan de 60 a 67 afios que acrediten por si o por medio de
un tutor, tener la edad requerida. Ademas de lo anterior, la Delegacion convocara
a los beneficiarios, sefialando fecha y lugar para que asistan, si asi lo desean, a
actividades deportivas, culturales, sociales, médicas y educativas que se lleven a

cabo por parte de la Delegacion.

Se beneficiara a 3000 personas Adultas Mayores en la Delegacion Miguel Hidalgo.

B) Impulso a las personas con discapacidad grave.

Las personas con discapacidad grave al ser uno de los grupos vulnerables con
mas complicaciones para realizar sus actividades, seguira siendo objeto de un
apoyo econdémico temporal, que contribuya a que puedan llevar una vida digna y

con los elementos basicos para poder subsistir.

El programa social denominado “IMPULSO A PERSONAS CON DISCAPACIDAD
GRAVE” consiste en otorgar un apoyo monetario de $6,300.00 (seis mil

trescientos pesos 00/100 M.N) en 5 ministraciones de $1,260.00 (mil doscientos
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sesenta pesos 00/100 M.N.), a personas con discapacidad que acrediten por si 0
por medio de padre o un tutor, tener un grado grave de discapacidad grave, a
través de Certificado de Discapacidad o Constancia Médica de Discapacidad y
Funcionalidad, que demuestre que cuenta con una discapacidad grave o
funcionalidad baja o nula, expedido por alguno de los Centros de Salud
dependientes de la Jurisdiccion Sanitaria que se encuentran dentro de la
Delegacion Miguel Hidalgo, con una antigiiedad no mayor a 6 meses; misma que

sera la Unica autoridad competente para emitir dicho documento.

Ademas de lo anterior, la Delegacion convocard a los beneficiarios, sefialando
fecha y lugar para que asistan, si asi lo desean, a actividades deportivas,

culturales, sociales y educativas que se lleven a cabo por parte de la Delegacién

El objetivo de este programa es contribuir a mejorar la calidad de vida de las
personas con discapacidad grave en la Delegacion Miguel Hidalgo, mediante la

entrega de transferencias monetarias.

Se beneficiara a 300 personas con discapacidad grave en la Delegacion Miguel
Hidalgo.

C) Impulso al empleo.

La Delegacién Miguel Hidalgo se ubica en el décimo segundo lugar como
demarcacion politica de la Ciudad de México con mayor tasa de desempleo;
siendo aun los mas afectados por ésta situacién, aquellos individuos que se
encuentran en alguna condicién de vulnerabilidad, ya sea por su origen étnico,
condicion juridica, social o econOmica, migratoria, de salud, de edad,
discapacidad, sexo, orientacion, identidad o preferencia sexual, estado civil,
nacionalidad, apariencia fisica, forma de pensar o situacion de calle, entre otras. El
programa social denominado “IMPULSO AL EMPLEOQO” consiste en otorgar cursos
de capacitacion técnica con certificacion y un apoyo monetario equivalente a

$5,400.00 (cinco mil cuatrocientos pesos 00/100 M.N.) los cuales seran otorgados
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hasta en dos ministraciones de $2,700.00 (dos mil setecientos pesos 00/100 M.N.)
con el objeto de ser un incentivo temporal para garantizar un ingreso basico para

las personas y no interrumpan su formacion técnica.

El objetivo de este programa es desarrollar capacidades y habilidades de
empleabilidad en las personas residentes en la Delegacién Miguel Hidalgo
econémicamente activas, desempleadas o que estando empleadas desean
desarrollar sus habilidades y conocimientos a través de un proceso de
capacitacion, para ser elegidos en un proceso de seleccion laboral o incorporase
al mercado laboral a partir de los mecanismos de autoempleo e incidir en el

mejoramiento de su calidad de vida.

Se beneficiaran hasta 1400 personas que sean mayores de edad al momento que
soliciten su incorporacién al programa social y que residan en la Delegacion

Miguel Hidalgo.

D) Impulso a la inclusion de personas con discapacidad.

Las personas con discapacidad leve, moderada o baja, o funcionalidad leve,
moderada o alta al ser uno de los grupos vulnerables con mas complicaciones
para realizar sus actividades, seguird siendo objeto de un apoyo econdémico
temporal, que contribuya a que puedan llevar una vida digna y con los elementos
basicos para poder subsistir. EI programa social denominado “IMPULSO A LA
INCLUSION DE PERSONAS CON DISCAPACIDAD” consiste en otorgar un apoyo
monetario de $6,000.00 (seis mil pesos 00/100 M.N.) en 5 ministraciones de
$1,200.00 (mil doscientos pesos 00/100 M.N.), a personas con discapacidad que
acrediten, tener un grado grave de discapacidad leve, a través de Certificado de
Discapacidad o Constancia Médica de Discapacidad y Funcionalidad, que
demuestre que cuenta con una discapacidad leve, moderada o baja, o0
funcionalidad leve, moderada o alta, expedido por alguno de los Centros de Salud
dependientes de la Jurisdiccion Sanitaria que se encuentran dentro de la
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Delegacion Miguel Hidalgo, con una antigiiedad no mayor a 6 meses; misma que

sera la Unica autoridad competente para emitir dicho documento.

Ademas de lo anterior, la Delegacién convocara a los beneficiarios, sefialando
fecha y lugar para que asistan, si asi lo desean, a actividades deportivas,
culturales, sociales y educativas que se lleven a cabo por parte de la Delegacion

El objetivo de este programa es contribuir a mejorar la calidad de vida de las
personas con discapacidad leve, moderada o baja, en la Delegacion Miguel
Hidalgo, mediante la entrega de transferencias monetarias y su incorporacion a

actividades sociales.

Se beneficiardn a 200 personas con una discapacidad leve, moderada o baja, o
funcionalidad leve, moderada o alta, en la Delegacion Miguel Hidalgo.

E) Impulso a tu futuro

Por medio de este programa, se pretende fomentar el habito del ahorro de 500
jovenes, prevenir la desercidon escolar y generar una actitud de corresponsabilidad
para con su sociedad, siendo nuestra principal estrategia que el joven ahorre,
ademas de que participe en actividades que contribuyan a su formacién integral y

a la mejora de su entorno.

La meta es beneficiar directamente a 500 jovenes estudiantes de 15 a 24 afios.
Delegacion Miguel Hidalgo CDMX (2015).
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CAPITULO 3. SERVICIO DE CONSULTORIA.

Este capitulo introduce al concepto mismo de la consultoria, sus caracteristicas,
importancia, elementos fundamentales, asi como el proceso de la consultoria, con
el objetivo de tener un panorama general y a la vez analizar los procesos que

implica llevar a cabo una consultora.

3.1 La consultoria de empresas

Los origenes de la consultoria se remontan al surgimiento de la administracion
cientifica. Frederick Taylor y sus precursores fueron pioneros en el desarrollo de
esta actividad econdmica, a través de la cual promovian sus principios teoricos en
diversas industrias. Sin embargo, la primera expansion a gran escala se presenta
en la postguerra cuando las firmas norteamericanas ingresan a los mercados

europeos (Gémez y Mufiera, 1998).

La expresion consultor de empresas se aplica a las personas que desempefian
todas o algunas de las funciones consultiva habituales en la esfera de la direccién
de empresas a tiempo completo o a tiempo parcial.

El término cliente se emplea también con caracter genérico y se aplica a todo
director, gerente administrador u organizacion que utiliza los servicios de
consultores en una empresa privada o publica, un organismo del Estado o

cualquier otra organizacion.

La expresidon empresa de consultoria se aplica a cualquier tipo de dependencia
organica cuya funcion consista en proporcionar servicios de asesoramiento.
Kubr, et al. (1997) p.3

3.2 Definicién de consultoria

La consultoria es un servicio prestado por un profesional idoneo con conocimiento,

capacidad y experiencia a una organizacion, con el fin de contribuir a la solucion
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de sus problemas y el logro de sus objetivos. El trabajo del consultor surge cuando
una situacion es juzgada insatisfactoria, hay dificultad para comprender la realidad
organizacional o se identifica una oportunidad de mejoramiento y dicho trabajo

termina, idealmente, cuando se ha producido la mejora esperada.

Se llega a dos enfoques basicos de la consultoria. Con el primer enfoque se

adopta una vision funcional amplia de la consultoria.

Steele (1997) p.202 define a la consultoria como cualquier proceso o estructura de
una tarea o de un conjunto de tareas, en que el consultor no es efectivamente

responsable de la tarea misma, sino que ayuda a los que lo son.

En el segundo enfoque se considera la consultoria como un servicio profesional
especial y se destacan varias caracteristicas que debe poseer este servicio.
Segun, Metzger, (1988) p.191 la consultoria de empresas es un servicio de
asesoramiento contratado por y proporcionado a organizaciones por personas
especialmente capacitadas y calificadas que prestan asistencia, de manera
objetiva e independiente.

Se consideran los dos enfoques como complementarios y no como opuestos.
Kubr, et al. (1997): p.3

3.3 Caracteristicas de la consultoria

La consultoria de empresas puede enfocarse como un servicio profesional o como
un método de prestar asesoramiento y ayuda practicos. Es indudable que se ha
transformado en un sector especifico de actividad profesional y debe tratarse

como tal.

A continuacion se presentan algunas caracteristicas fundamentales de la

consultoria de empresas.
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3.3.1 Servicio profesional

Una persona se convierte en un consultor de empresas después de haber
acumulado, gracias al estudio y a la experiencia practica, un considerable acervo
de conocimientos sobre diversas situaciones empresariales y después de haber
adquirido las técnicas necesarias para resolver los problemas, mejorar el
rendimiento de la organizacion y compatrtir la experiencia con otros con respecto al
conocimiento de la indole y metas de la organizacion.

Otra caracteristica esencial de un enfoque profesional es la ética profesional. Al
prestar servicios a los clientes, los consultores de empresa respetan varios
principios adoptados por la profesion para proteger los intereses de los clientes y

demostrar a éstos que pueden confiar en la integridad de los consultores.

Es fundamental que los pequefios empresarios de la Delegacién Miguel Hidalgo,
estén conscientes del secreto profesional que deben mantener los consultores
para asi mantener una relacion de confianza, durante el proceso de

asesoramiento de sus empresas 0 negocios.

3.3.2 Servicio consultivo

La consultoria es en lo esencial un servicio de asesoramiento. Esto significa que
los consultores no se contratan (con algunas excepciones) para que dirijan
organizaciones o adopten decisiones delicadas en nombre de la direccion. No
tiene ninguna facultad directa para decidir cambios y aplicarlos.

Por supuesto, en la practica de la consultoria existen multiples variantes y grados
de “asesoramiento” La pericia basica y el arte del consultor estriban no soélo en dar
el consejo correcto, sino en darlo de manera adecuada, a la persona debida y en
el momento oportuno. El arte del consultor consiste principalmente en “que se
hagan las cosas cuando no se esta a cargo”. El cliente, a su vez, ha de aprender a
solicitar y utilizar habilmente los consejos del consultor y evitar cualquier

malentendido sobre la distribucion de responsabilidades.
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3.3.3 Servicio Independiente

La consultoria es un servicio independiente. Un consultor debe estar en
condiciones de hacer su propia evaluacion de cualquier situacion, decir la verdad y
recomendar con franqueza y objetividad las medidas que ha de adoptar la
organizacion cliente sin pensar en sus propios intereses. Esta independencia del
consultor tiene multiples facetas y en algunos casos puede ser un asunto muy

delicado.

La independencia técnica implica que el consultor est4 en condiciones de dar una
opinion técnica y de proporcionar asesoramiento independientemente de lo que
cree, pretende o desea escuchar el cliente. Incluso si su colaboraciéon es muy
estrecha, el consultor puede sacar y presentar sus propias conclusiones y

recomendaciones.

La independencia financiera significa que el consultor no obtiene ningun beneficio
de la medida adoptada por el cliente, por ejemplo, la decisién de invertir en otra
empresa o de comprar un sistema determinado. El deseo de obtener en el futuro
otros contactos con el mismo cliente no debe incluir en la objetividad del

asesoramiento prestado en la tarea presente.

La independencia administrativa implica que el consultor no es un subordinado del
cliente y no se ve afectado por sus decisiones administrativas. Aunque esto no
plantea ningun problema a las organizaciones de consultoria autbnomas, es en
cambio un problema bastante complejo, aunque no insuperable, en la consultoria

interna.

La independencia politica significa que ni los directores ni los empleados de la
organizacion cliente pueden influir en el consultor oficiosamente, recurriendo a
autoridades o conexiones politicas, a su pertenencia a algun partido politico o a

otras influencias semejantes.
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La independencia emocional significa que el consultor mantiene su desapego
independientemente de la amistad y otras afinidades de tipo emotivo que puedan

existir al comienzo o que se creen durante la realizacion del cometido.

3.3.4 Servicio temporal

La consultoria es un servicio temporal. Los clientes recurren a los consultores para
que les presten ayuda durante un periodo limitado, en esferas en las que carecen
de conocimientos técnicos o cuando necesitan temporalmente un personal

profesional adicional.

Los consultores no sélo aportan el tiempo y los conocimientos necesarios y
consagran el 100 por ciento de su atencién al problema de que se trata, sino que
dejaran la organizacion una vez que haya quedado completa su tarea.

3.3.5 Servicio comercial

Un profesional que se dedica a la consultoria como medio de vida tiene que cobrar
unos honorarios por todo el trabajo que realiza por cuenta de sus clientes. Las
empresas de consultoria venden servicios profesionales y los clientes los
compran. Ademas de ser organizaciones de servicios profesionales, las empresas

de consultoria son también simplemente empresas.

Por consiguiente, una tarea de consultoria no debe ser so6lo una actividad
técnicamente justificada, sino asimismo una empresa comercial financieramente

factible y rentable segun los criterios del cliente y del consultor.

Desde el punto de vista del cliente, los beneficios obtenidos deben superar a los
costos en que se incurre, con inclusion de los honorarios pagados al consultor y

otros gastos para el cliente.

En algunos casos, los honorarios pagados por el cliente no cubriran integramente

el costo del servicio de consultoria proporcionado, debido a que la consultoria
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puede estar subvencionada por causa de la politica econémica estatal o por algun

otro motivo, que puede ser econdémico, politico o social.

3.4 Limites de la consultoria

Existen numerosos casos de misiones exitosas realizadas por algunos consultores
de empresas del mundo que ha evitado la quiebra de compafiias o han dado
nueva vida a empresas que envejecian. Se ha ido formando asi la idea de que las
oficinas de consultoria pueden resolver practicamente cualquier dificultad de
gestiébn. Sin embargo, esa idea no siempre corresponde a la realidad. Hay
situaciones en que nadie puede servir de ayuda. Y aunque la ayuda sea posible,

seria poco realista e injusto esperar que los consultores hagan milagros.

Por otro lado, no se ha de esperar nunca que el consultor alivie al cliente de la
carga del problema. La presencia e intervencion del consultor puede aportar
considerable ayuda a un cliente en dificultad, pero no lo liberara de la
responsabilidad inherente a la direccion de la adopcién de decisiones y sus

consecuencias.

Para ser reconocido como tal, la consultoria no tiene que ser una ocupacion de
tiempo completo. Por otro lado, si se garantizan la calidad y la independencia, la
consultoria no tiene por qué ser un servicio externo. Los consultores internos son

igualmente consultores. Kubr,et al.(1997) p.4-8

3.5 Razones genéricas para recurrir alos consultores.

Las razones de la consultoria se pueden considerar desde diversos angulos y

describirse de diversas formas. Kubr,et al.(1997) p.9
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Figura 5. Razones para recurrir a los consultores.

Alcanzar los fines
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empresariales.

Poner en

Mejorar el practica los

aprendizaje. cambios.

Fuente: Elaboracion propia, a partir de Kurb, et al. (1997). p.9

3.6 Elementos fundamentales del método de la consultoria.

La consultoria se caracteriza no sélo por la diversidad, sino también por ciertos
principios y métodos comunes. Algunos de ellos, absolutamente fundamentales,
son aplicados por la inmensa mayoria de los consultores. Por ejemplo, todos los
consultores deben poder recurrir a las entrevistas, al diagndstico de los problemas
y objetivos del cliente, la estructura u el plan de trabajo que se ha de realizar en su
esfera particular de intervencién, y presentar propuestas y conclusiones al cliente

verbalmente y/o por escrito.
Las dos dimensiones de la consultoria

En pocas palabras, un método eficaz de consultoria indica como se han de

abordar las dos dimensiones esenciales del cambio en las organizaciones clientes:
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1) La dimension técnica, que vincula la naturaleza de la gestion o el problema
de la empresa que afronta el cliente con la forma de analizar y resolver ese

problema.

2) La dimension humana, es decir, las relaciones interpersonales en la
organizacion cliente, las opiniones del personal acerca del problema de que
se trate y su interés en mejorar la situacion actual, asi como la relacion

entre el consultor y el cliente como personas. Kubr, et al. (1997) p.20.

3.7 El proceso de la consultoria.

Durante un cometido tipico, el consultor y el cliente emprenden un conjunto de
actividades necesarias para alcanzar los objetivos y cambios deseados. Esas
actividades se suelen conocer con la expresion de “el proceso de consultoria”.
Este proceso tiene un principio (se establece la relacion y se inicia el trabajo) y un
fin (la partida del consultor). Entre esos dos extremos el proceso puede
subdividirse en siete fases basicas. Esto ayuda al consultor y al cliente a ser
sistematicos y metodicos, pasando de una fase a otra y de una operacion a otra,
siguiendo un orden logico y temporal.

Se ha elegido un modelo sencillo de cinco fases, que abarca las fases principales
siguientes: iniciacién, diagndstico, planificacion de medidas, aplicacién vy

terminacion.

El proceso de consultoria puede considerarse como una variante del proceso de
cambio, en la que se determina la necesidad de cambio, se define su objetivo y se

prepararan y aplican medidas concretas de cambio con ayuda de un consultor.

A continuacion, una breve descripcién de sus cinco fases basicas.

3.7.1 Iniciacion

En esta fase el consultor comienza a trabajar con el cliente. Esta fase incluye sus

primeros contactos, las conversaciones acerca de lo que el cliente desearia lograr
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y modificar en su organizacion y de qué manera el consultor podria prestarle
ayuda, la aclaracién de sus papeles respectivos, la preparacion de un plan de
tareas basado en un andlisis preliminar del problema y la negociacion y
concertacion de un contrato de consultoria. Se trata de una fase preparatoria y de
planificacion. A menudo se insiste en que esta fase establece los cimientos para
todo lo que seguira, dado que las fases siguientes estaran influidas por la calidad
del trabajo conceptual realizado por el tipo de relaciones que el consultor

establezca con su cliente desde el comienzo.

En esta fase inicial puede asimismo suceder que una propuesta de comento no se
prepare a satisfaccion del cliente, o que se pida a varios consultores que

presenten propuestas, entre las que se elegird una para realizar la tarea.

3.7.2 Diagndstico

La segunda fase es un diagnéstico a fondo del problema que se ha de solucionar.
Durante esta fase, el consultor y el cliente cooperan para determinar el tipo de
cambio que se necesita, establecer de manera pormenorizada los objetivos que se
han de alcanzar con el cometido y evaluar el rendimiento, los recursos, las
necesidades y las perspectivas del cliente. Se sintetizan los resultados de la fase
de diagnostico y se extraen conclusiones sobre cémo orientar el trabajo con
respecto a las medidas propuestas con el fin de que se resuelva el problema real y
se obtengan los beneficios deseados. Durante esta fase se pueden vislumbrar

algunas posibles soluciones.

La investigacion y el diagnéstico de los hechos reciben a menudo escasa
atenciéon. Sin embargo, las decisiones sobre qué tipo de datos se han de buscar,
gue datos se han de omitir, qué aspectos del problema conviene examinar a fondo
y qué hechos se pueden dejan a un lado predeterminan la pertinencia y la calidad
de las soluciones que se propondran. Por otra parte, con el acopio de los datos el
consultor ya esta influyendo en el sistema del cliente, y los miembros de la

organizacién tendran que empezar ya a cambiar como resultado de la presencia

56



del consultor en la organizacion. A la inversa, la investigacion tiene que ceiiirse a

limites razonables, determinados por el objetivo fundamental de la consultoria.

3.7.3 Plan de accion

La tercera fase tiene por objeto hallar la solucién del problema. Abarca el estudio
de las diversas soluciones, la evaluacion de las opciones, la elaboracion de un
plan para introducir los cambios y la presentacion de propuestas al cliente para
que éste adopte una decision. El consultor puede optar entre una amplia gama de
técnicas, en particular si la participacion del cliente en esta fase es activa.

Un aspecto importante del plan de accion consiste en elaborar una estrategia y
tacticas para la introduccién de los cambios, en particular para abordar los
problemas humanos que se pueden prever, superar cualquier resistencia al

cambio y captar apoyos para efectuarlo.

3.7.4 Puesta en practica

La puesta en practica, que es la cuarta fase de la consultoria, constituye una
prueba definitiva con respecto a la pertinencia y viabilidad de las propuestas
elaboradas por el consultor en colaboracion con su cliente. Los cambios
propuestos comienzan a convertirse en una realidad. Empiezan a suceder cosas,
gue se han planificado o que escapan a la planificacién. Pueden surgir nuevos
problemas y obstaculos imprevistos y se pueden poner de manifiesto el caracter
erroneo de ciertas suposiciones o errores de planificacion. Quiza sea necesario
corregir el disefio original y el plan de accion. Como es imposible prever con
exactitud todas las relaciones, acontecimientos o actitudes, y la realidad de la
puesta en practica difiere a menudo del plan, la vigilancia y administracion de la
aplicacion son muy importantes. Esto explica también por qué prefieren los
consultores profesionales participar en la puesta en practica de los cambios que

han contribuido a identificar y planificar.
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3.7.5 Terminacioén

La quinta y ultima fase en el proceso de consultoria incluye varias actividades. El
desemperio del consultor durante su cometido, el enfoque adoptado, los cambios
introducidos y los resultados logrados tendran que ser evaluados por el cliente o
por la organizacion de consultoria. Se presentan y examinan los informes finales.
Se establecen los compromisos mutuos. Si existe interés en continuar la relacion
de colaboracion, se puede negociar un acuerdo sobre el seguimiento y los
contactos futuros. Una vez completadas estas actividades, la tarea o el proyecto
de consultoria queda terminado de comun acuerdo y el consultor se retira de la
organizacion del cliente. Kubr, et al. (1997): p. 85-88.

3.8 El Contrato de consultoria

Los servicios a los clientes se organizan y prestan normalmente por medio de
contratos particulares de consultoria (también llamados compromisos, casos,
asesorias, proyectos o cuentas de clientes). En un cometido o contrato tipico, el
consultor y el cliente se ponen de acuerdo sobre el alcance del trabajo que se ha
de realizar:

e Los objetivos finales, resultados que se han de alcanzar.

e Los conocimientos especializados que ha de aportar el consultor.

e Laindole y secuencia de las tareas que va a realizar el consultor.

e La participacion del cliente en el cometido.

e Las necesidades de recursos.

e El calendario

e El precio que se ha de pagar.

e Las deméas condiciones que resulten convenientes.
Este acuerdo se confirma en un contrato de consultoria en la mayoria de los casos

por escrito, pero que puede ser también verbal.

Existen diversos tipos de contrato de reserva de servicios, pero desde un punto de

vista técnico suelen predominar dos tipos:
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a)

b)

Un contrato de servicios generales, con arreglo al cual el consultor analiza
los resultados y tendencias globales de la empresa del cliente, tratando de
mejorar las oportunidades en diversas esferas y aportando al cliente nueva

informacion e ideas;

Un contrato de servicios de especialista, que proporcionara al cliente una
corriente permanente de informacion técnica y de sugerencias en un sector
en el que la empresa de consultoria es particularmente competente y esta a
la punta de los conocimientos como los sistemas de computadora, la
gestibn de la calidad, las operaciones financieras internacionales o el

descubrimiento de nuevos mercados. Kubr, et al (1997) p.105.
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CAPITULO 4 PLAN DE NEGOCIOS.

Este capitulo plantea el concepto de plan de negocio, su utilidad y algunos de los
problemas mas comunes que pueden llegar a presentar dichos planes; para
finalmente describir tres modelos de planes de negocio para un mayor analisis de
los procedimientos fundamentales que podrian llevar a cabo las PyMES para el

logro de sus objetivos.

4.1. Concepto de Plan de Negocios.

El plan de negocios es una herramienta practica a la mano del emprendedor para
ayudarlo en la planeacion de su proyecto de empresa. El plan de negocios ayuda
al emprendedor a concretar y a estructurar en un documento su idea de empresa,;
en él se incluyen todas las areas de la compafiia (marketing, finanzas, recursos
humanos, etcétera). Asimismo, el plan de negocios permite al emprendedor
entender la integracibn de dichas é&reas y la sinergia que debe revisarse
periodicamente y adaptarse a las situaciones internas o externas que se presenten

en la empresa. Jacques, et al. (2007) p.49

En general, un plan de negocio es un documento que delinea el concepto basico
en que se basa un negocio y describe la forma en que dicho concepto se
materializara, es decir qué problema resolverd. Un plan de negocios es un plan
sobre el juego que jugara el emprendedor, cristaliza los suefios y la esperanza que
le motivardn a lanzarse al ruedo. El plan de negocios debe presentar la idea
basica de su iniciativa de emprendimiento y detallar cuestiones como en dénde se
encuentra ahora, hacia doénde desea llegar y como pretende hacerlo.
Longenecker, et al. (2012) p.164

4.2 La utilidad de un plan de negocios

Al inicio de un nuevo proyecto, ya sea lucrativo o no, el emprendedor debe

auxiliarse de una herramienta, el plan de negocios, le cual le permitira realizar un
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proceso de planeacion para seleccionar el camino adecuado que lo acercara al
logro de sus metas y objetivos, y lo guiard en la realizacién de sus actividades. El
plan de negocios podra usarse como carta de presentacion ante posibles socios,
proveedores u otras fuentes de financiamiento, ya que permitira evaluar la
factibilidad de la idea. Sin embargo, el valor mas importante del plan de negocios
es que constituye una herramienta de reflexion, evaluacion y planeacion para el
mejor aprovechamiento de los recursos; ademas, es un documento “vivo” que

servira para guiar el proceso de trabajo y evaluar los resultados del mismo.

Cabe sefialar que el plan de negocios no es un documento estético, por el
contrario, se trata de un plan dindmico, cambiante, adaptable, que forzosamente
se renueva con el tiempo, de acuerdo con la respuesta y los resultados que se
vayan obteniendo con el mismo, se renueva y permite reorganizar los recursos de
la empresa para definir nuevas alternativas de accion que faciliten al emprendedor
acercarse mas a su meta. Aungque es de vital importancia iniciar el proyecto de
empresa con un plan muy bien redactado, éste debe revisarse con regularidad u
corregirse en funcion del entorno y de los éxitos que se presenten, pero también
de las deficiencias. De esta forma. Se configura un nuevo plan de negocios en
cada momento clave del desarrollo de la empresa.

El plan de negocios permite unir los esfuerzos de cada area del negocio hacia el
logro de los objetivos, dando una vision completa y congruente del mismo. Esto
permitira ser mas eficientes y, por consiguientes, obtener mejores resultados. Los
pasos necesarios para integrar el plan de negocios se muestran en la siguiente

figura: Jacques, et al. (2007) p.41.
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Figura 6. Pasos necesarios para integrar el plan de negocios.
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Reconocimiente de aspectos legales

Fuente: Jacques et al. (2007). p.41

¢Por qué planear?

Cuando una persona decide iniciar un proyecto de empresa tiene el riesgo de
fracasar por diversas razones. Por ejemplo, tal vez el producto o servicio no
encuentre aceptacion, o quizas exista una excesiva competencia, poca calidad o
mala publicidad, y un sinnimero de razones mas. Sin embargo, la principal causa
del fracaso es la falta de planeacion. A menudo el emprendedor evita planear
porque piensa que es una tarea que le llevara mucho tiempo y esfuerzo, y que tal
vez no sea necesario. No obstante, esta demostrado que realizar un buen plan de
negocios reduce el riesgo de cometer errores e incrementa considerablemente la
posibilidad de éxito. Jacques, et al. (2007) p.40
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Todas las pequefias y medianas empresas deben tener un plan de negocio, la
preparacion de dicho documento podra tomar de 4 a 8 semanas. El no contar con
un plan de negocio hara dificil la tarea de conseguir financiamiento para la
empresa y esto retardara el crecimiento de la misma. El no tener un plan de
negocio dificulta la coordinacion de los recursos fisicos y humanos de la empresa

y hara la operacién de la empresa mucho mas dificil e ineficiente.

La empresa debe dar al plan de negocio su mejor esfuerzo, al poco tiempo,
después de elaborar un plan de negocio, los emprendedores de las PyMES
reconoceran que un plan bien preparado les servird como una herramienta soélida
para obtener financiamiento y los equipara con un plan escrito para guiar las
operaciones de la empresa y asi alcanzar sus metas y objetivos. Barragan, (2012)
p.34

4.3 Problemas mas comunes con los planes de negocios.

En caso de que el plan de negocios vaya dirigido a los inversionistas o bancos,
estos, pueden analizar un plan de negocio y decidir si estan interesados en el
negocio o empresa en aproximadamente cinco minutos. Dado esto, ¢qué es lo
primero que éstos observan en el plan de negocio para tomar esta decision tan
rapida? Lo primero que éstos observan en el plan de negocio es la cantidad de
dinero que el emprendedor o duefio ha invertido en la empresa. Si el emprendedor
o duefio no han invertido mucho en su propia empresa, los banco e inversionistas
razonan que el duefio o emprendedor no estd completamente comprometido con
la empresa y dejan de leer el plan de la empresa. Es por ello que muchas veces

fracasan algunas propuestas. Barragan (2012) p.32
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Algunos de los problemas mas comunes que se observan en los planes de

negocio son los que se muestran en la Figura siguiente:

Figura 7. Problemas mas comunes con los planes de negocios.
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Fuente: Barragan (2012) p.33

Una manera de evitar estos problemas es revisar, minuciosamente el plan de
negocio. La revision debe ser por partes (mercadeo, estados financieros,
administracion, ortografia y formato, etc.) para poder identificar cada uno de los
problemas. Una manera de cubrir todos estos detalles es tener una lista de

verificacion para cada componente del plan de negocio. Barragan (2012) p.33.
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4.4 Elementos del plan de negocios - Louis Jacques (7 pasos).

Es importante aclarar que cada plan de negocios es diferente, tanto como lo es
cada emprendedor y su idea de negocios. Por esta razon, no es posible establecer
una guia para todos; sin embargo, se recomienda seguir la secuencia que se
detalla a continuacién, donde se presentan los aspectos mas importantes que

debe contener un plan de negocios: Jacques, et al. (2007) p.42

1 Encontrar unaidea de alto valor.

Una idea se considera de alto valor cuando su resultado, ya sea la prestacion de
un servicio o la elaboracion de un producto y/o proceso satisface una necesidad
especifica de un segmento de poblacion bien definido. Partiendo de esta idea, el

emprendedor define su concepto o modelo de negocio.

Un producto debe aprovechar al maximo el avance tecnoldgico que existe en su
area correspondiente y usarlo como ventaja que le permita ser eficiente y alcanzar

los mejores resultados con la mezcla éptima de recursos.

La recomendacion es agregar valor a cualquier bien o proceso que se ofrezca
como base del modelo de negocio, para asi generar el maximo de ventajas y

elementos diferenciadores posibles.

Los componentes de la primera seccion del plan de negocios son:
a) Justificacion de la necesidad o carencia detectada, o bien, el problema

especifico encontrado.

b) Descripcion detallada de la idea y de la forma en que satisface la necesidad

detectada.

c) Nombre de la empresa y/o productos que ofrece. El nombre de la empresa
y/o productos son la imagen que identificaran los consumidores; por ello es

necesario cuidar que estos nombres sean:
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Figura 7. Caracteristicas del nombre de la empresa y/o productos.

Descriptivos Originales Atractivos Significativos
y agradables

d) Clasificacion de la empresa segun su giro, es decir, industrial, comercial o
de servicios, lo que servira de base para la planeacion de recursos y de
trdmites legales.

e) Definicibn del lugar fisico donde estaran ubicadas las instalaciones

necesarias para la empresa.

f) Expectativa del tamafio de empresa, un dato necesario para cumplir con

obligaciones fiscales y legales.

g) Mision de la empresa, la cual describe la razén de ser de la empresa. En su
redaccion debe contestar tres preguntas: ¢ Qué hara la empresa? (producto,
proceso y/o servicio), ¢para quién lo ofrecerd? Y ¢Como resuelve la
necesidad o soluciona el problema? Al mismo tiempo la misién debe ser
motivadora, amplia u congruente con los objetivos y valores del

emprendedor.
h) Visién, esto es, como se ve la empresa dentro de un periodo determinado.

i) Objetivos a corto, mediano y largo plazos para la empresa en general y
para cada uno de sus departamentos. Los objetivos traducen la misiéon a

elementos especificos de accion.

j) Ventajas competitivas del producto y/o empresa que sirven para

diferenciarlos de los posibles competidores.
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K)

Lista de los apoyos necesarios, ya sean técnicos o profesionales, que se
requieren para iniciar y operar la empresa; por ejemplo un abogado o un

contador. Jacques, et al. (2007) p.43

2 Marketing del nuevo negocio.

La segunda seccion del plan de negocios es el marketing, el cual, mediante sus

cuatro elementos basicos (producto, precio, plaza y promocion), ayuda a definir la

estrategia de mercado y las acciones a realizar para atender a los posibles

clientes, introducirse al mercado y posicionarse en éste.

Esta seccion se inicia con un estudio de mercado, que permite al emprendedor

conocer o identificar quiénes son, como son y donde estan los clientes potenciales

para su producto o servicio. Los componentes de esta seccidn son:

a)

f)

g)

h)

Segmento de mercado, descripcion detallada de las caracteristicas de los
clientes potenciales para la empresa.

Lista de los principales competidores que tendra el producto o servicio.
Descripcion del estudio de mercado.
Resultado gréfico y conclusiones del estudio de mercado.

Listado de los riesgos y oportunidades que posee el mercado en el que se

pretende incursionar.

Descripcion detallada del producto o servicio con las modificaciones que

arrojo el estudio de mercado.

Marca, aunque no es un requisito legal, es muy recomendable para que los

clientes recuerden y reconozcan el producto.
Logotipo, figura o simbolo que representa a la empresa y/o los productos.

Eslogan, frase original que, al igual que el logotipo da imagen a la empresa

o al producto.
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)

K)

)

En el caso de los productos, es conveniente incluir un prototipo, el cual
puede mostrarse en una fotografia o mediante el uso de la tecnologia;
también debe incluirse una etiqueta que respete todas las regulaciones

marcadas por la ley.

Los medios publicitarios que se utilizaran, (radio, television, revistas,
periodicos, internet, etcétera) asi como detallar el costo y el modo en que

se utilizaran.

Mensaje publicitario

m) Disefio de triptico y/o cartel para publicitar el producto o servicio.

n)

0)

P)

Q)

Promociones de venta, lo que implica la eleccién entre los diversos tipos de
promociones existentes: muestras gratis, descuentos, empagues

especiales, rembolsos sorteos, etcétera.
Plan de introduccién al mercado.

Canal de distribucién. Aspectos importantes a considerar son: costo de
distribucién, punto final de venta conveniente para el consumidor y

capacidad de la empresa para la distribucion.
Estrategia de precio para introduccion al mercado.

Politicas de precios, es decir comportamiento de la empresa respecto a las
opciones de pago o descuentos que estd dispuesta a ofrecer a los

consumidores.

Fijacion de precio, lo que incluye un desglose de costos fijos (como renta,

algunos servicios, sueldos, etcétera).
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3 Recursos materiales para iniciar y desarrollar el negocio.

La tercera seccidn del plan de negocios se enfoca en el desglose de los procesos
productivos para la elaboracion del producto y/o la prestacion de servicios. De esta
forma, se determinan los recursos materiales y logisticos necesarios para iniciar y

operar el negocio.

Los componentes de la tercera seccion del plan de negocios son:

a) Listado secuencial de todas las actividades.
b) Diagrama de flujo que represente el proceso productivo.
c) Listado de equipo, herramientas e instalaciones necesarios.

d) Disefio de la planta de produccién, con base en el diagrama de flujo del

proceso productivo.

e) Listado de la materia prima que seran parte del producto, o necesarias para

la prestacion del servicio.

4 Recursos humanos para la operacion y administracién del negocio

La adecuada planeacion del personal necesario para operar y administrar el
negocio permite lograr la eficiencia y, por consiguiente, la optimizacion de recursos
de la empresa.

Una buena idea para iniciar con esta seccion es revisar los objetivos de la
empresa y cotejarlos con los procesos de produccion, marketing, administracion y
finanzas para, en funcion de ello, analizar qué y cdmo se hace, con qué y donde
se hace, cuanto tiempo hay que invertir en cada parte del proceso y quién debe

hacerlo.
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Los componentes de la cuarta seccion del plan de negocios son:

a) Lista de actividades a realizar.

b) Organigrama

c) Funciones especificas por puesto.

d) Descripcion y perfil de cada puesto.

e) Manual operativo por puesto de trabajo.

f) Manuales operativos para la empresa.

g) Politicas operativas de la empresa.

h) Procesos de seleccidon y contratacion de personal.
i) Administracion de sueldos y salarios.

j) Personalidad juridica elegida.

k) Listado de los trdmites necesarios segun el giro de la empresa.

5 Recursos financieros.

Definir de forma anticipada el sistema financiero y contable de la empresa permite
al emprendedor tomar decisiones mas acertadas y mantener una supervision
constante de la salud financiera del negocio. El sistema financiero y contable se
define como el proceso para llevar las cuentas, disefar las alternativas para
disminuir costos y aumentar las ganancias, y en Udltima instancia, para tomar

decisiones con base en informacion econémica confiable y actualizada.

Los componentes de la quinta seccion del plan de negocios son:
a) Listados de conceptos de entradas y salidas de dinero de la empresa.
b) Capital social necesario para iniciar las operaciones de la empresa.

c) Fuentes de financiamiento.
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d) Proyecciones financieras.

e) Indicadores financieros.

6 Plan de trabajo de implantacion y operativo

El plan de trabajo consiste en la asignacion de tiempos, responsables y recursos
necesarios para iniciar la empresa y encaminar las acciones para el logro de los
objetivos.

Los componentes de la sexta seccion del plan de negocios son:
a) Programa de actividades.

b) Grafica de Gantt.

7 El resumen ejecutivo.

El resumen ejecutivo es el condensado de la informacion de cada una de las
secciones del plan de negocios. Por lo general, se coloca al inicio del plan y debe
contener, en forma concisa y explicativa, toda la informacién clave del plan y los

elementos que permitiran alcanzar el éxito en el proyecto.

El resumen ejecutivo debe elaborarse con una estructura facil de entender, de
manera que lleve al lector a interesarse cada vez mas en el proyecto. Este

resumen se utiliza a manera de presentacion del documento completo.

El contenido de la séptima seccion del plan de negocios es el siguiente:

a) Sobre la empresa: nombre, justificacion, ubicacion, ventajas y descripcion

de sus productos y/o servicios.

b) Sobre el marketing: descripcién del mercado meta, conclusiones del estudio

de mercado y resumen del plan de ventas.
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c) Acerca de los recursos materiales: proceso productivo simplificado,

necesidades generales de materiales, equipo e instalaciones.
d) Acerca de los recursos humanos: organigrama general.

e) En cuanto a finanzas: capital requerido, resumen de estados financieros y

plan de financiamiento.

f) Por dltimo, sobre el plan de trabajo: la fecha en que la empresa puede

iniciar operaciones y el tiempo de trabajo necesario previo al inicio.

En ocasiones los emprendedores tienen buenas ideas para satisfacer
necesidades, pero carecen de instrumentos que les ayuden a darles forma para

asi iniciar sus propias empresas.

El plan de negocios es una herramienta practica a la mano del emprendedor para
ayudarlo en la planeacion de su proyecto de empresa. El plan de negocios ayuda
al emprendedor a concretar y a estructurar en un documento su idea de empresa.
Este documento debe ser dinamico o evolutivo, lo que significa que debe revisarse
periodicamente y adaptarse a situaciones y retos (internos o externos) que

presente la empresa. Jacques, et al. (2007) p.42-48.
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4.5 Elementos del plan de negocios — Pedraza Rendon (10 pasos)

Invertir en un negocio sin realizar estudios previos es como lanzar una moneda al
aire; no se conocen las posibilidades de triunfar o de fracasar, sin embargo el
inicio de un negocio con in plan o proyecto ofrece mayores expectativas de éxito,

pues se conoce cada uno de los factores que intervienen en su operacion.

El establecimiento de escenarios de operacion posibilita el control y la evaluacion

de los principales aspectos que definen la implementacion de la nueva empresa.

El objetivo de este modelo del plan de negocio para las PyMES es ayudar a
pensar en todos los detalles criticos de un negocio, apoyar y dirigir la elaboracién
del plan para la creacion de un negocio o para la ampliacion de uno ya existente,
dicho modelo consta del0 partes principales, las cuales pueden expresarse con el

siguiente guion:
Portada
Resumen ejecutivo
l. Descripcién del negocio
e Definicién del negocio
e Mision, vision y objetivos
e Alianzas estratégicas y adquisicion de patentes
e Fortalezas y debilidades del negocio
e Oportunidades para realizar el negocio

e Contexto e incertidumbre del negocio y riesgos
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Productos y servicios

Descripcién del producto

Valor distintivo con la competencia
Evolucion y ciclo de vida
Estrategia del producto/servicio

Posicionamiento del producto/servicio

Andlisis de la industria en la que se desarrolla el producto

Mercado

Segmentaciéon del mercado y mercado meta
Conocimiento de la clientela del negocio
Comportamiento del mercado y tamafio

Estrategias de ventas

Estrategias de precios

Estrategias de publicidad

Estrategias de promocion

Canales de distribucion

Analisis de la competencia

Identificacion de los competidores

Identificacion de las estrategias de los competidores
Determinacion de los objetivos de la competencia
Valoracion de la fuerza y debilidad de la competencia

Potencial de reaccion de los competidores
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e Gobierno como competidor
V. Procesos y procedimientos de operacion
e Materiales y suministros
e Proceso y programa de produccion
e Tecnologia aplicada
e Similitudes y diferencias con la competencia
e Andlisis de la localizacion y ventaja competitiva
e Andlisis de la capacidad instalada
¢ Infraestructura disponible y uso de la misma
e Aspectos ambientales y regulatorios
VI.  Organizacién y el personal estratégico
e Aspectos generales de la organizacion
e Marco legal de la organizacién
e Personal estratégico para el negocio
e Plan de trabajo para el desarrollo del negocio
VII.  Aspectos econémicos y financieros
e Determinacion de la inversion necesaria
¢ Financiamiento requerido
e Elaboracioén de los presupuestos
e Plan de tesoreria
e Estados financieros proforma y flujos de efectivo

e Céalculo de la rentabilidad
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e Andlisis de sensibilidad
VIIl. Principales riesgos y estrategias de salida
e Andlisis de los riesgos existentes para el negocio
e Medidas para minimizar los riesgos
e Estrategias de salida
IX.  Sistema del seguimiento de la gestion
X. Documentos de apoyo, anexos
e Encuestas de mercado
e Copias de contratos firmados
e Cartas de intencion
e Copias de licencias y otros documentos
e Documentos fiscales de los socios
e Estados financieros auditados del negocio
e Garantias crediticias

e Otra informacion relevante

El Resumen ejecutivo

El resumen ejecutivo es un extracto del plan de negocio, que ofrece un panorama

completo.

Por lo general, un inversionista soélo lee el resumen del plan y, dependiendo del
interés generado por esta seccion, profundiza y analiza con mas detalle los

pormenores del negocio o lo descarta definitivamente.
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El resumen ejecutivo se enfoca en la atraccion de posibles inversionistas; por ello
es bueno hacer una breve resefia de los aspectos mas importantes del plan de
negocio, de preferencia no debe exceder de dos paginas. Es importante que los
posibles inversionistas continden leyendo el documento y conozcan mas del

negocio.
Con los siguientes apartados, es suficiente para el resumen.”
e Breve descripcion del negocio y mision
e Producto principal o servicio
e Fortalezas y oportunidades
e Oportunidades de mercado
e Equipo gerencial y experiencia
e Logros que se han alcanzado
¢ Financiamiento necesario y rentabilidad sobre inversion
e Situacién actual del negocio
e Otra informacién importante.

Pedraza (2011) p. 6-8
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4.6. Elementos del plan de negocios — Nafinsa (13 pasos)

Los 13 pasos del plan bésico de negocio son:

1.

8.

9.

Descripcidn del negocio.

Definir el negocio de acuerdo con el giro, posicionamiento y diferenciacion.

Incluir: industria, situacion legal y estructura operativa.
Senalar el conductor del negocio.

Nichos de mercado deseados

El mejor cliente pertenece a un nicho.

Seleccion de la cobertura territorial del negocio.
Definicion del posicionamiento de negocio deseado
Propuesta Unica de negocio.

Inversidn basica para iniciar el negocio.

Metas financieras.

Qué vender para alcanzar las metas financieras.

Definicion inicial de precios.

10.Medios de marketing para el negocio.

11.Metas de marketing.

12.Metas para el desarrollo de nuevos productos.

13.Materiales de promocién

Nafin (2016).
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CAPITULO 5. DISENO DE LA INVESTIGACION

En este capitulo se describe el método que se utilizd6 para responder a las
preguntas de investigacion planteadas en el primer capitulo y de esta forma dar
sustento a la misma. El tipo de investigacion es técnologica ya que se quiere
resolver un problema practico que es crear un servicio de consultoria para la
Delegacion Miguel Hidalgo para apoyar a las PyMES de la misma Delegacion,
debido a que no cuentan con la asesoria necesaria para lograr una mayor

permanencia en el mercado.

El método de esta investigacion es no experimental, ya que partimos de estudios

retrospectivos ademas de la aplicacién de cuestionarios.

5.1 Poblacién

La poblacién total o universo de estudio, se refiere a todos los sujetos o
elementos, que potencialmente pueden ser potenciales para la investigacion. La
poblacion objetivo, se refiere a todos los sujetos o elementos, que tienen atributos
o caracteristicas especificas, para ser investigados. Cuando las poblaciones son
pequefias es recomendable que todos los elementos sean sujetos de

investigacion. En este caso se le llama censo. Andrade, et al. (2015) p.85-90.

Por lo tanto la poblacién objetivo, se conforma por empresas pequefas
manufactureras ubicadas en la Delegacion Miguel Hidalgo; se consideré dicha
Delegacion, derivado de la solicitud que dio a conocer la Jefa Delegacional de
Miguel Hidalgo, de la actual administracion Xochitl Galvez Ruiz, al buscar asesorar
a las pequefias empresas para lograr mayor permanencia en el mercado, asi
mismo se decidié delimitar la poblacion objetivo al sector manufacturero debido a
la variedad de productos que se maneja, como bienes alimenticios, produccion

textil, fabricacion de maquinaria y equipos electronicos, produccion de papel, de
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productos quimicos y farmacos, de utensilios metalicos, de plasticos, de madera y

de bienes intermedios para otras industrias.

La poblacion se tomé6 de la pagina de internet del DENUE, con el propésito de
obtener un muestreo representativo, se aplicaron estrategias de muestreo
probabilistico, debido a que son las mas utilizadas porque la seleccion de los
participantes est4 determinada por el azar.

Para una mejor comprension de la representatividad de la poblacién objetivo, a

continuacion se muestra la Figura 9.
Figura 9. Distinciones en el muestreo.
Muestra
Poblacién

Poblacién objetivo

Universo

Fuente: Andrade, et al (2015) p.87.
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5.2 Célculo del tamano de la muestra

El calculo del tamafio de la muestra, consisti6 en encontrar una muestra que sea
representativa del universo o poblacion con cierta posibilidad de error (se pretende

minimizar) y nivel de confianza (maximizar).

Los niveles de error pueden ir de 20 a 1% en STATS. Los ma&s comunes son 1y
5% (uno implica tolerar muy poco error, 1 en 100, por asi decirlo; mientras que 5%

es aceptar en 100 cinco posibilidades de equivocarse).

El porcentaje estimado de la muestra es la probabilidad de ocurrencia del
fendbmeno. La certeza total siempre es igual a uno, las posibilidades a partir de
esto son “p” de que si ocurra y “q” de que no ocurra (p +q= 1). Cuando no se
tienen marcos de muestreo previos, se usa un porcentaje estimado de 50% (que
es la opcion automética que brinda STATS, es decir, se asume que “p” y “q” seran
de 50% igual probabilidad o 0.50 en términos de proporciones, y que resulta lo
mas comun, particularmente cuando se selecciona por vez primera una muestra

en una poblacién). Hernandez et al. (2014) p.179

Por lo tanto, para calcular el tamafio de la muestra de este trabajo de
investigacion, se consider6 el 10% como el error que se puede cometer

{1t (el

representado por la variable “i” y tanto para “p” como para “q” se consider6 el

porcentaje estimado del 50%.

El nivel deseado de confianza es el complemento del error maximo aceptable
(porcentaje de “acertar en la representatividad de la muestra”). Los niveles mas
comunes son de 95y 99%. Siendo 1.96 el valor equivalente a 95% y 2.58 al 99%,
de acuerdo con la ley de probabilidad de Gauss. Para esta investigacion se

consider6 un nivel de confianza de 95%, la cual se representa con la variable “Za”
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Finalmente se consider6 como tamafo de la poblacién a las pequefias empresas
manufactureras ubicadas en la Delegacion Miguel Hidalgo; las cuales se tomaron
del DENUE, siendo estas un total de 259 empresas. Para representar el tamafio

de la poblacién, se utilizo la variable “N”

A continuacion se muestran las férmulas que se utilizan para calcular el tamafio de
la muestra, tanto para poblacién infinita o desconocida, como para la poblacion
finita y conocida.

Formulas para el calculo del tamafio de la muestra.

A) Tamafio de la muestra para la poblacion infinita o0 desconocida:

n=2za"2*p*q
"2

B) Tamafio de la muestra para la poblacién finita y conocida.

n= zZa"2 *N*p *q
"2 (N-1) + Za™2 (p * q)

Donde:

n= Tamafo de la muestra

N= Tamafio de la poblacion

Za= Valor correspondiente a la distribucion de Gauss
p = prevalencia esperada del parametro a evaluar
q=1-p

i = error que se prevee cometer

Andrade, et al. (2015) P. 89.
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Debido a que para este trabajo de investigacion, se conoce el tamafo de la
poblacion, se sustituyeron los valores correspondientes en la formula B,

obteniendo asi un tamafio de muestra de 70 unidades.

5.3 Seleccién de la muestra

La seleccidn de la muestra se realizé de manera aleatoria sistemética. Puesto que
la decisidon de quién entra y quién no entra en la muestra esta regida por reglas no
sistematicas y aleatorias, hay una buena probabilidad de que la muestra

represente verdaderamente la poblacion.

El procedimiento de seleccion de la muestra consistio en asignar un numero
consecutivo a cada empresa (poblacion); al total estimado de la poblacion se
dividié entre el tamafio de la muestra deseado, para obtener asi un intervalo de
muestreo.

Posteriormente se selecciona cada n-ésimo elemento, comenzando con el 1,

hasta llegar al tamafio de la muestra.

5.4 Fuente de obtencién de lainformacién

Se tomo6 del DENUE, un listado de las pequefias empresas (Ver Tabla 1
Estratificacion de PyMES) que se localizan en la Delegacién Miguel Hidalgo de la
Ciudad de México, posteriormente se tomaron aquellas que se encuentran en la
industria  manufacturera, se realiz0 una seleccion aleatoria sisteméatica
considerando el tamafio de la muestra, para finalmente aplicar un cuestionario y
recopilar resultados para dar respuesta a los objetivos especificos de este trabajo

de investigacion.

Para el presente estudio se disefid6 un cuestionario para los propietarios o
administradores de las PyMES, mediante el disefio de reactivos que permitan

medir los indicadores resultantes.
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El objetivo de este cuestionario, es consultar si la Delegacion Miguel Hidalgo ha
prestado algun tipo de servicio de consultoria a las PyMES, averiguar si hay
interés de las PyMES por desarrollar planes de negocios para lograr mayor
permanencia en el mercado, asi como identificar cual ha sido la respuesta de las

PYMES ante los programas que ofrece la Delegacion Miguel Hidalgo.

Se aplicaron 70 cuestionarios a pequefias empresas manufactureras, localizadas
dentro de la Delegacion Miguel Hidalgo, de un total de 259 pequefias empresas de

la industria manufacturera, consideradas como la poblacion obijetivo.

5.5 Andlisis de la informacién obtenida

El objetivo de este cuestionario, es realizar un sondeo para obtener el promedio de
afios que han operado las pequefias empresas, ademas de conocer la percepcion

gue se tiene sobre las propias compaifiias.

Gréafica 5. Antigledad de Pequefias empresas manufactureras.

= Menos de 1 afio ® De 1a5afios = De 5z 10 afios Mas de 10 afios

Fuente: Elaboracion propia a partir de resultados de los cuestionarios aplicados a las Pymes manufactureras
seleccionadas, ubicadas en la Delegacién Miguel Hidalgo.



En la grafica anterior se muestra que la mayoria de las pequefas empresas
manufactureras que se ubican en la Delegacion Miguel Hidalgo tienen una vida de

5 a 10 afios.

Gréfica 6 ¢Con que frecuencia las Pequefias empresas manufacturera

elaboran Planes de Negocio antes de iniciar un proyecto?

23%

54%

Siempre = Casi Siempre = Casi Nunca Nunca

Fuente: Elaboracion propia a partir de resultados de los cuestionarios aplicados a las PyMES manufactureras

seleccionadas, ubicadas en la Delegacién Miguel Hidalgo.

Como se observa en la Grafica 4, mas de la mitad de las empresas interrogadas
nunca han elaborado un plan de negocios, y solo el 23% expreso que siempre
elaboran planes de negocio antes de iniciar un proyecto o al arrancar su empresa.
Por lo tanto este resultado refleja la falta de planeaciéon de la mayoria de las

pequefias empresas.
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Gréfica 7 Tipo de asesoria que prefieren las Pequefias empresas

manufactureras.
5
45
4
35
3
25
2
15
1
05
0
Financiero  Adminstrativo Fiscal Legal Contable

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados de los cuestionarios aplicados a las PYMES manufactureras
seleccionadas, ubicadas en la Delegacién Miguel Hidalgo.

Como parte del analisis realizado a las pequefias empresas, a través del
cuestionario, se observd que ademéas de la necesidad de implementacion de
planes de negocios, las empresas consideran que el area en la que les gustaria
recibir algun tipo de asesoria, es el area financiera, seguida de la administrativa,

fiscal, legal y contable como ultimo lugar.
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Grafica 8 ¢ Qué tan importante consideran las Pequefias empresas
manufactureras la elaboracion de planes de negocios?

= Muy importante = Importane = No es importante

Fuente: Elaboracion propia a partir de resultados de los cuestionarios aplicados a las PyMES manufactureras
seleccionadas, ubicadas en la Delegacion Miguel Hidalgo.

De acuerdo a los resultados que se muestran en la Gréfica 6 se puede observar
que el 90% de las empresas consideran que elaborar planes de negocios es muy
importante o importante, y sélo el 10% consideré que no es importante; lo cual es
un indicativo del gran interés que tienen las empresas por apoyarse en planes de

negocio para llevar a cabo sus proyectos.
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Gréfica 9. (Como consideran las Pequefias empresas manufactureras el
desempefio de su empresa desde que iniciaron operaciones?

0%

13%

38%

En Crecimiento Estable Inestable = Estancada

Fuente: Elaboracion propia a partir de resultados de los cuestionarios aplicados a las PyMES manufactureras
seleccionadas, ubicadas en la Delegacion Miguel Hidalgo.

En la Gréfica anterior se observa que so6lo el 13% de las empresas se considera

en crecimiento, lo cual refleja altas probabilidades de que las empresas no

sobrevivan o logren alcanzar mayor permanencia en el mercado.
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CAPITULO 6. PROPUESTA PARA LA CREACION DE UN SERVICIO DE
CONSULTORIA PARA PYMES POR PARTE DE LA DELEGACION MIGUEL
HIDALGO

Este capitulo describe los principales procedimientos a seguir para desarrollar
planes de negocios para PyMES, considerando los 3 tipos de planes de negocio
analizados en el capitulo 4 de este trabajo de investigacion.

El objetivo de esta propuesta es contar con un procedimiento que sea sencillo de
seguir y aplicar por parte de los duefios y/o administradores de las PyMES, y que
el servicio de consultoria que prestaria la Delegacion Miguel Hidalgo sea un apoyo
para llevarlos a cabo considerando ademas los objetivos propios de cada una de

las empresas.

6.1 Acciones inmediatas para comenzar con el servicio de consultoria.

Como parte de la propuesta del servicio de consultoria para PYMES por parte de
la Delegacion Miguel Hidalgo, se consideraran los siguientes puntos antes de
tomar las acciones pertinentes para la puesta en marcha de los planes de

negocios:
e Contar con personal capacitado para la ejecucion de planes de negocio.

¢ Realizar estudio socioeconémico a las PyMES, para efectos estadisticos de

la propia Delegacién.

¢ Realizar una evaluacion de la PyME que sera apoyada para la ejecucion de
su plan de negocio.

e Asistencia personalizada, y respuesta inmediata a las inquietudes de los

empresarios.

e Brindar platicas informativas acerca de los servicios que prestara la
consultoria.
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¢ Repartir folletos informativos.

e Disefar una pagina web informativa acerca de los servicios que prestara la

consultoria.

e Promover el servicio de consultoria a través de diferentes medios de

difusién: periodicos, radio y/o television.

6.2 Procedimiento modelo para la ejecucion de Planes de Negocio.

Con base a los planes de negocio estudiados en el capitulo 4 de este trabajo de

investigacién, se propuso un modelo de procedimientos de plan de negocio para

PYMES, homologando algunos de los procedimientos que se describen en dichos

modelos. A continuacion, el modelo propuesto a través de los siguientes

procedimientos:

Tabla 7. Propuesta de procedimientos para la ejecucion de planes de

negocios.

Procedimientos

Puntos contenidos

1) Descripcion del negocio

* Misién, visién y objetivos

* Fortalezas y debilidades del negocio

* Oportunidades y amenazas del negocio

* Contexto e incertidumbre del negocio y riesgos

2) Encontrar una idea o propuesta de
alto valor, la cual puede surgir de la vision
de la empresa.

* Justificacion de la necesidad o carencia detectada.

* Descripcion detallada de la idea y de la forma en que se
satisface.

3) Descripcion del producto

* Valor distintivo con la competencia
* Evolucioén y ciclo de vida del producto

* Estrategia del producto/servicio
* Analisis de la industria en la que se desarrolla el producto

4) Mercado

* Conocimiento de la clientela del negocio

* Comportamiento del mercado y tamafio

* Estrategias de ventas, precio, publicidad, promocién y
distribucion

* Crear una marcar y disefiar logotipo para que los clientes los
recuerden mas.

5) Andlisis de la competencia

* |dentificaciéon de los competidores
* |dentificacidn de las estrategias de los competidores
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Procedimientos

Puntos contenidos

6) Procesosy procedimientos de
operacion

* Materiales y suministros

* Proceso y programa de produccion a través de diagramas de
flujo

* Tecnologia aplicada

* Manuales operativos para la empresa

7) Organizacion y el personal
estratégico

* Aspectos generales de la organizacion, organigramas con
funciones especificas del puesto.

* Marco legal de la organizacion, listado de tramites necesarios
segun el giro de la empresa.

* Personal estratégico para el negocio con la lista de actividades
arealizar.

8) Aspectos econémicos y financieros

* Determinacion de la inversion necesaria

* Financiamiento requerido

* Elaboracién de los presupuestos

* Plan de tesoreria

* Estados financieros proforma y flujos de efectivo
* Célculo de la rentabilidad

* Proyecciones financieras

9) Principales riesgos y estrategias de
salida

* Analisis de los riesgos existentes para el negocio
* Medidas para minimizar los riesgos
* Estrategias de salida

10) Plan de trabajo de implantacién y
operativo

* Programa de actividades
* Gréfica de Gantt

11) Documentos de apoyo, anexos

* Copias de contratos firmados
* Estados financieros auditados del negocio

Fuente: Elaboracion propia.

Con base a esta propuesta se puede decir que, los planes de negocios pueden

tener distintas estructuras, esto dependera de las particularidades de cada

empresa, pero deben cumplir con las etapas elementales como la econdmica,

financiera y operativa; esto, para poder generar una herramienta de amplio

conocimiento de la empresa que permita conocer las fortalezas, oportunidades,

debilidades y amenazas de la misma, asi como la viabilidad del negocio o

proyecto y los escenarios probables para llevarlo a cabo.
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6.3 Presentacion de planes de negocios

Ademas de planear y estructurar un plan de negocios es muy importante saber
transmitir a los miembros de la organizacion el plan a seguir, es por esto, que es
muy importante considerar como se llevara a cabo la presentacion del plan de

negocio.

La presentacion del plan de negocio se puede analizar desde dos puntos de vista
(ambos de gran importancia para alcanzar el objetivo y lograr un impacto positivo

al que se expone), estos son:
a) Presentacion escrita
b) Presentacién verbal
a) Presentacion escrita.

El documento escrito debe guardar una estructura de contenido similar a la de
cualquier documento formal; entre otras cosas, el documento debe contener la

menos los siguientes puntos:
e Portada
e indice
e Cuerpo del documento
e Anexos
b) Presentacion verbal

La presentacion verbal del plan también es muy importante, por lo que se deben

considerar algunos aspectos basicos:

e Utilizar palabras clave que reflejen en forma clara, l6gica y contundente, el
éxito del negocio. El tratamiento a dar en la informacion presentada, es el

de ofrecer una oportunidad, no de solicitar un préstamo o crédito.
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e Apoyar la presentacion con material audiovisual, de preferencia en forma

gréfica.

¢ Planear la presentacion y practicarla, se recomienda que las presentaciones
no excedan de 15 minutos, por lo tanto se debe centrar la atencion en los

elementos claves que sustentan el éxito del proyecto.

e Procurar tener buena diccién, y manejar el volumen de voz que sea

adecuado al lugar de la presentacion.
e Ordenar la informacion de forma l6gica y secuencial.

e Hablar en términos claros y comunes, faciles de entender, evitar

terminologia muy técnica.

¢ Indicar las fuentes de informacién consultadas para respaldar los datos del

plan.

e Utilizar datos concretos y reales, nunca apoyarse en informacion que pueda
sobrestimar el éxito del proyecto o lo haga sonar poco factible en la

realidad.

e Revisar la veracidad y consistencia de la informacion proporcionada a lo
largo de toda la presentacion. Alcaraz (2001) p.314-315.

6.4. Usuarios potenciales del plan de negocio
Otro punto importante de considerar al planear y estructurar un plan de negocios
es establecer los usuarios a los cuales ira dirigido el documento, ya que de ello

depende en parte la redaccion del mismo.

El plan de negocios puede tener cinco usuarios potenciales:
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Figura 10. Usuarios potenciales de los planes negocios

Operativos
[Uso
administrativo
Interno)

Inversionistas
Usuarios
de los
Planes de
Negocio

Proveedores
[créditos o
facilidades de
pago)

Instituciones
financieras
(para obtener
preéstamos)

Fuente: Elaboracion propia a partir de Alcaraz (2001) p.312

e Operativos (uso administrativo interno).

El plan de negocios es una base para la operacion de la empresa, por lo que su
desarrollo determina un proceso de planeacion estratégica y loégicamente
operativa. El plan es una guia operativa basica del negocio, que aclara las metas,
objetivos y actividades requeridas para el logro de éstas, por lo que indica con
claridad los planes de accion de la empresa, con sus respectivos requerimientos
de recursos.

La elaboracion del plan favorece la deteccion de areas débiles o de oportunidad

aun antes de gque una situacion problematica se presente.
¢ Inversionistas o instituciones financieras (para obtener préstamos)

Los inversionistas e instituciones financieras son los usuarios externos mas
frecuentes de un plan de negocios, por lo que éste se convierte en la carta de
presentacion del emprendedor.
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Ningun inversionista o institucion pensara en invertir o arriesgar su dinero en un
negocio que no tenga preparado un buen plan, ya que este facilita la visualizacion
de las perspectivas de éxito, por lo que se transforma en la mejor y mas completa

solicitud de apoyo que el emprendedor pudiera presentar.
e Proveedores (créditos o facilidades de pago)

En lo referente a proveedores, es mas factible que se logre un incremento en
lineas de crédito o facilidades de pago, cuando existe un plan que muestra el
posible desarrollo de la empresa, asegurando asi la recuperacion del dinero

financiado.
e Clientes

El cliente es muy susceptible a buscar permanencia y estabilidad de la empresa
(sobre todo cuando se convertira en un cliente continuo), por lo que la captacion
de clientes clave se facilitard si se presenta el desarrollo de la empresa

fundamentandolo en un plan bien elaborado. Alcaraz (2001) p.312-313.
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CONCLUSIONES

De acuerdo a los resultados de esta investigacion y al analisis de los datos, la
totalidad de los encuestados reportdé que no han recibido o han tenido un
acercamiento con las oficinas de la Delegacién Miguel Hidalgo para recibir algin
tipo de asesoria; sin embargo se observo interés en los encuestados de efectuar
un acercamiento con dicha Delegaciébn en caso de contar con un servicio de
consultoria. También se analiz6 la preferencia del tipo de servicio que les gustaria
recibir, resultando la asesoria financiera el de mayor preferencia, seguido del

administrativo, fiscal, legal y contable.

Es imponte hacer notar que aunque mas de la mitad de las pequefias empresas
manufactureras que participaron en la encuesta, nunca han desarrollado algun
plan de negocio, manifestaron que seria muy importante llevarlos a cabo para el

mejor desempefio de su empresa.

En base a lo anterior expuesto, el objetivo de esta investigacion fue cubierto ya
gue los cuestionarios sirvieron para consultar el interés de las PyMES para llevar a
cabo planes de negocio, y que procedimientos podrian adoptar o llevar a cabo

para implementar un plan de negocio.

Esta investigacion muestra también que para lograr mayor permanencia en el
mercado de las PyMES, es importante llevar a cabo un plan de negocios
estructurado, para aumentar las probabilidades de lograr mayor permanencia en el
mercado, debido a que desafortunadamente se observd que la mayoria de las

PyMES tienen una antigiiedad que va de 5 a 10 afios.
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RECOMENDACIONES

A pesar que de las PyMES se enfrentan a grandes desafios al competir contra las
grandes empresas, es importante destacar que son la columna vertebral de la
economia mexicana, ademas de generar muchas fuentes de trabajo, por esto es
muy importante que para lograr mayor permanencia en el mercado, las PyMES, se
acerquen al servicio de consultoria que proporcionaria la Delegacion Miguel
Hidalgo, y consideren seriamente la implementacion de planes de trabajo y la

asesoria por parte de consultores externos en cada uno de sus proyectos.

Se recomienda aplicar dichos planes de negocios en cada proyecto que se
pretenda emprender, realizar consultas periodicas con la consultora, asi como dar
seguimiento oportuno a cada uno de los procesos propuestos en el modelo de

este trabajo de investigacion.

Ademas, es importante recibir retroalimentacion por parte de las PyMES que
recibirian el servicio de consultoria, con el fin de tener un panorama mas amplio
de las necesidades que puedan surgir con dichos empresarios, y asi estar en la
posibilidad de dar soluciones oportunas a las necesidades que los aquejan y asi
poder apoyarlos para alcanzar los objetivos propuestos.

Por lo anterior el empresario que desea mayor permanencia en el mercado a
través de planes de negocios debe estar consiente que los resultados no seran en
el corto plazo, y se requiere de esfuerzo y consistencia para obtener los resultados

deseados.
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ANEXOS
Anexo 1. Cuestionario

La informacion recopilada en el presente cuestionario sera tratada con estricta
confidencialidad y solo sera para propoésitos estadisticos.

Las respuestas seran cuantificadas a través de puntajes asignados, en donde las
respuestas Siempre, Casi siempre, Casi nunca y Nunca tendran un valor de 4,3,2
y 1 respectivamente.

Edad Sexo Ocupacién

1. ¢La empresa es nacional o extranjera?

2. ¢Realiza operaciones en el extranjero?

3. ¢Con cuantos trabajadores cuenta la empresa?

Hasta 10 De 11 a 50 De 51 a 250 De 251 en adelante
4. ¢Cuéanto tiempo lleva operando la empresa?

Menosde 1 afio 0 De 1 a5 afios De 5 a 10 afios Mas de 10 afios

5. ¢Cuanto tiempo considera que debe operar una empresa para recuperar su
inversion?

Menos de 1 afio 0 De 1 a5 afios De 5 a 10 afios Mas de 10 afios

6. ¢Antes de iniciar algun tipo de proyecto la empresa, realiza algun plan de
negocio?

Siempre Casi siempre Casi nunca Nunca

7. ¢Con que frecuencia contrata servicios de consultoria externa?

Siempre Casi siempre Casi nunca Nunca

8. Sila respuesta anterior es positiva, ¢ Qué tipo de servicios de consultoria
externa le prestaron?
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Fiscal Legal Administrativo Contable............ Auditoria

9. ¢Harecibido algun tipo de asesoria por parte de la Delegacion Miguel
Hidalgo?

Siempre Casi siempre Casi nunca Nunca

10.¢ Conoce algun tipo de programa de ayuda que ofrezca la Delegacion
Miguel Hidalgo?

11.Siempre Casi siempre Casi nunca Nunca

12.¢Qué factores considera que han contribuido para la permanencia de su
empresa en el mercado? (Mencione minimo 3).

13.¢ Cudles han sido las principales dificultades o retos a los cuales se ha
enfrentado su empresa?

14.¢Con que frecuencia solicita créditos para su empresa?

Siempre Casi siempre Casi nunca Nunca

15.¢Como considera el desempefio de su empresa desde que inicio
operaciones?

En crecimiento Estable Inestable Estancada

16.¢Qué tipo de asesoria le gustaria que le brindara la Delegacién Miguel
Hidalgo? (Mencionar el orden de importancia de mayor a menor).

Fiscal Legal Administrativo Contable... Financiero...Auditoria

17.¢Qué tan importante considera, la elaboracién de planes de negocios para
la empresa?

Muy importante Importante No es importante

18. Si esta interesado(a) en recibir los resultados de este trabajo de
investigacién, por favor anote su correo electrénico.

Muchas gracias por su tiempo y por permitirnos la aplicacion de este cuestionario.
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