UNIVERSIDAD NAGIONAL AUTONOMA DE MEXICO

FACULTAD DE CONTADURIA Y ADMINISTRACION

LA CONSULTORIA ADMINISTRATIVA EN LA
PEQUERA Y MEDIANA EMPRESA

Seminario de Investigacidn  Administrativa

QUE PARA OBTENER EL TITULO DE:
LICENCIADO EN ADMINISTRACION

P g E S E 3l T A
GERARDO HERRERA TREVINO

Director del Seminario:  L.A.E. LAURA FISCHER DE LA VEGA

MEXICO, D. f. 1983



e e

Universidad Nacional - J ~  Biblioteca Central
Auténoma de México -

Direccion General de Bibliotecas de la UNAM
Swmie 1 Bpg L IR

UNAM - Direccion General de Bibliotecas
Tesis Digitales
Restricciones de uso

DERECHOS RESERVADQOS ©
PROHIBIDA SU REPRODUCCION TOTAL O PARCIAL

Todo el material contenido en esta tesis esta protegido por la Ley Federal
del Derecho de Autor (LFDA) de los Estados Unidos Mexicanos (México).

El uso de imagenes, fragmentos de videos, y demas material que sea
objeto de proteccion de los derechos de autor, serd exclusivamente para
fines educativos e informativos y debera citar la fuente donde la obtuvo
mencionando el autor o autores. Cualquier uso distinto como el lucro,
reproduccion, edicion o modificacion, sera perseguido y sancionado por el
respectivo titular de los Derechos de Autor.



ANTECEDERTES

En México, las empresas productivas estdn constituidas por empresas peque-
fias y medianas en un alte porcentaje, que fluctGan del 70% al 85%. Gran =~
parte de las mismas han fracasado, en elevada proporcibn como consecuencia

de una deficiente administracién.

En el medio mexicano toda empresa pequefia o mediana, desde el instante mis-
mo en que inicla sus actividades, estard sometida a presiones externas deri
vadas del morcado donde vende sus bienes o proporciona sus servicios, ade-

wds de influir el medio akbiente en que se desenvuelve.

De ahf que resulte necesario conocer el &mbito en 21 que se desarroila la -
pequefia y mediana empresa, también aguellos aspectus que son necesarios pa-
ra la direccién y adninistracidn. Ante este hecho se nota que resulta nece
saric mejorar cuantitativemente y cualitativamente la administracifn de las
pequeiias y medianas empresas, lo cual indudablemente Ylevard al fortaleci--

miento de un importante sector de 12 economfa social de la empresa en espe-

cial.



0BJETIVO:

EY propbsito de esta investigacifn es la de estudiar y analizar las &reas
en las que se desenvuelve la pequeiia y mediana empresa, dando las bases -
que pueden segufr como marco de referencia este tipo de empresas, segin -

sean sus necesidades.

Por otra parte, es la de déterminar ¢l grado de conocimiento y aceptacién
de la Consultoria Administrativa, primeramente conociendo cuales son sus_
problemas en los qua se requiere de un Consultor.

También saber si aceptarian estas capresas Yos servicios de Consultorfa -
Administrativa que realicen un grupo de Licenciados en Administracién me-
diante un sistema de Consultorfa, pero viéndose estas empresas beneficia-
das con respecto a que se les cobrardn los servicios mis baratos que los_
nonmmales y con la misma eficiencia y profesionalismo, ya con estas venta-
jas que se ofrecen y la principal gue es 12 econdmica que es la limitante
mds comin de estas aupresas, estardn cn mds posibilidades de aceptar este
sistema de Consultorfa Adninistrativa, esto se determinard por medio de -

una investigacifn de campo



HIPOTESIS:

St los fracasos en las pequefias y medianas empresas se deben a una falita -
de conocimientos de administraci6n en sus métodos y procedimientos de desa
rrollo con los que estd involucrada la empresa, entonces 8stas eopresas -
aprovechardn 12 Consultorfa Administrativa que realice el Licenciado en -
Administracidn para que los asesore en sus problemas, cobrando honorarios _

accesibles para este tipo de empresas.

HMETODOLOGIA:

Esta investigacidn se dividirs en dos etapas; la primera deberd ser docu--
mental, a fin de que se conozcan las caracterfsticas tedricas que se  re-
quieren y de esa manera cubrir aquellos aspectos que se necesitan para la

administracidn exitosa en la pequeila y mediana empresa.

En la segunda fase resulter& necesario efectuar la investigacién de campo
o directa, 1a cual consistird en Ya aplicacin de cuestionarios sobre la _

Consultorfa Administrativa en las pequeiias y medianas empresas.
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INTRODUCCION:

La pequefia ¥ mediana empresa en México es de vital importancia para el de-
sarrollo tanto econfmico como social; mis en estos momentos en que la si-
tuacidn es de una severa crisis econbmica. Ser§ determinante que estas em-
presas trabajen al méximo de su capacidad para lograr mayores utilidades -
con el minimo de recursos, para que se logre mayor éxito en este tipo de -
empresas ya que son con las que mds cuenta el pafs y por consiguiente, re-

presentan el desarrollo econbmico y social de México.

El presente estudio tendrd como objetivo el lograr de que por medico de un
grupo de Licenciados en Administracifn se implante un sistema de Consulte
rfa Administrativa eficiente cobrando honoravios minimos exclusivamente -~
para la pequeiia y mediana empresa, para que asi tengan el acceso a este -
tipoc de servicio, ya que muchas cmpresas posiblemente no pucden pagar una
Consultoria Administrativa puesto que no cuentan con 1os recursas econdmi-
cos necesarios aparte de que no tienen la suficiente confianza de los re-

sul tados, ya que este tipo de servicio es de vital importancia.



De ah{ que resulte necesario dividir la investigacidn en dos etapas.
ta primera, que es la etapa tedrica, 13 cual estar§ enfocada en aspectos -

en los que se desarrolla la pequefia y mediana empresa tratando temas como_

son los siguientes:

Caracteristicas del empresario en México; Proceso Administrativo as{ como_
de las dreas de Finanzas, Recursos Humanos, Comercializacién y Produccién.
Lo anterior dard bases y segquimientos de los principales aspectos que hay_

que 1levar a cabo en una pequeia y mediana empresa para su adecuada admi--

nistracién,

En 1o que se refiere a 1a segunda etapa, es Yo relativo a la investigacidn
de campo donde se podrdn visualizar problemas tales como grade de conoci--
miento y difusidn de Ta Consultorfa Administrativa, también lo relacionado
a los problemas que se presentan dentro de las dreas y conocer si el siste
ma que se implantard de Consultorfa Administrativa serd aceptado y llevado
a las pequenas y medianas empresas por lo menos dos veces al aiio § segln -
las necesidades y cambios que vaya teniendo la empresa, cobrdndoles honora
rios mfnimos y pudifndolos liquidar en tres pagos para mayor facilidad de

oste tipo de empresas.



i. CARACTERISTICAS COMUNES DEL HOMBRE EMPRESARIAL EN MEXICQ

Las caracteristicas de los enmpresarios de la mediana y pequefia empresa que
A

sentardn un antecadents de 1a forma do alipra v

a) E1 empresario muchas veces, el fundador del negocio, es por

naturaleza emprendedor y acometedor

b) Se trata de un individuo con bastante iniciativa e imagina

cién

¢} Estd compenetrado del sentido de empresario, teniendo gran

deseo de poner en prictica sus ideas y capacidades
d} Tiene confianza en s mismo
En contraposicidn con estas caracterfsticas que se puede decir son positi-
vas, los empresarios en su mayor{a poseen otras caracterfsticas gque pudie-

ramos llamaries negativas y que son las siguientes:

a) Desconfian de todo 1o nuevo, se acentia mis cuando ya tie

nen algin tiempo de establecida su empresa

b} Se consideran que conocen todo acerca de lo relacionado -

cCn SU empresa y crean que no necesitan ayuda o consejo -
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de nadte. Esto incluye ayuda de Consultores Administrado
res de empresas, de Banqueros, Contadores y otras perso--

nas cofnocedoras.

c) Por lo general, ignoran todo lo que se refiere a la inves
tigacidn y administracién cientifica y si conocen algo -

prefieren sus propios métodos que considerdn Yos mejores.

d) o aprovechan al miximo sus negocios, debido mis que nada

a la mala direccifn que 1levan a cabo.

@) Son renuentes a aceptar sus propios errorves

f) Piensan que solamente e)los conocen bien su negocio y -
que ninguna otra persona lograri organizar y mejorar su

negocio en corto tiempo

Otras de las caracteristicas negativas del empresario pequedo y mediane en

HMéxico, aparte de las ya mancigmadas, son las siguientes:
Es apostador:

Huy intimamente relacionado con la Independencia del Hombre Empresa estd -
su sentido de empresario. Algunos carecen de este sentido y otros tienen

demasiado. Ambos extremos pueden dar como resultade una mala administra--
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16n.

Asumir riesgos y la innovacidn son elementos necesarios en -
los negocios. Son parte del caracter del empresario, pero -
existe mucha diferencia entre asumir riesgos v apostar sin -

ninguna base

£l empresario en México, en su mayorfa, toma decisiones por

corazonadas o la suerte sin ainguna base de apoyo.

La toma de riesgos puede ser productiva si se investiys adecuadamente, st
se piensa con cuidado y con conocimiento, si se planifica en su totalidad.

Apostar por el contrario no vale asumir el riesqo.

Es tomador de decisionss no profesional:

Otro de los factores que conducen al fracaso en las empresas pequeiias y -
medianas se refiere al elemento personal del individuo, el cual puede -
afectar ta forma en que administre la empresa. Las grandes empresas pro--
ductivas operan exclusivamente sobre 1a base de decisiones profesionales,

cuyo fin es beneficiar a 1o empresa.

Sin embargo, el pequefic hombre de negocios frecuentemente considera sus -

factores personales tales como son su familia, amigos, edad, salud, etc.
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Por lo tanto, para tener éxito usted deber§ detectar sus &reas de problema

y:

1. Reconocer culles son sus propios activos; estar enterado -
de sus capacidades o insuficiencias, buscar y aceptar ase-
sorfa externa cuando sea necesario, para beneficio de la -

empresa

2. Tratar de elimipar las consideraciones personales y basar
sus decisiones en los negocios, despudés de realizar una -

evaluacidn y estudio a fondo del problema

3. Tener una piena comprensién de su empresa y de los facto

res que la afectan

Con esto logrard que su empresa tenga un Tuncionamiento mucho mejor en to-

das las dreas que operan en la misma.



11, LAS DIFERENTES ACTIVIDADES NECESARIAS PARA LA ADECUADA PLANEACION,
ORGANIZACION, DIRECCION Y CONTROL DE LAS ACTIVIDADES DE LA PEQUELA
Y MEBIANA EMPRESA

Plancacidn.~ La funcibn de las actividades se entiende por la seleccién de
objetivos y la formacion de polfiticas de administracidn, asf como las re--

glas y procedimientos que raefiejan dichos objetivos.

En toda empresa existen tres tipos de planes: planes a corto plazo, planes

a largo plazo y planes estratégficos.

En la peguefia y mediona cmpresa es tfpico el plan a corto plazo, ya que tie
ne que ver con 1a temporada que comienza y envuelve usualmente las necesida
des de mercancfa que habrd que tener 3 mano, asi como los gastos inmediatos

y la cantidad de efectivo necesario para cubrir dichos gastos.

Estos planes a corto plazo son usualmente de seis a doce meses.
Después habrd de estimar el volumen de ventas que se cree alcanzar durante
el afio y en base a esto determinar los niveles de produccifn e inventarios

de Ta empresa.

Los planes a large plazo tratardn: primero anticipar o pronosticar las con-
diciones ambientales futuras y que pudieran afectar a la empresa; segundo,
ayudardn al empresario a determinar los cambios necesarios gque tendrf que -

sufrir 1a empresa a fin de poderse enfrentar en forma mds satisfactoria a
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los planes a corto plaze.

La planeacidn estratégica va mis alld del simple intento de detectar futuros

cambios ambientales, por ejemplo:

1. La penctracidn de un nuevo mercado

2. La aperturs 4 cierre de una sucursal

3. La introduccién de un nuevo producto
La pequefia y mediana copresa no 1leva a cabo la planeacidn estratégica en -
funcidn adecuada ya que es mucho muy sofisticada y por lo regular lo llevan
corractamente las empresas grandes.
Organizacida.- Por la funcién de organizaciGn se entiende el eficiente di-
seflo de la estructure verticel y horizontal de 13 empresa con las correspon
dientes descripciones de cada posicién a desempefiar, incluyendo la necesa--
ria autoridad y responsabilidad asignada a cada una de dichas posiciones.
E1 crecimiento de la estructura de la empresa se produce a lo largo de cjes,
uno vertical y el otro horizontal como consecuencia 16gica de la divisén -

del trabajo.

E1 desarrollo vertical da origen a la cadena de mando y a las diferentes -~
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jerarquias, con 1a correspondiente delegacién de autoridad y responsabili-

dad en los diferentes niveles de mando.

La expansidn horizontal de la estructura de la empresa se produce a travds
de las divisiones de drea de especialfzacidn tales como Finunzas, Produc-~
cibn, Recursos Humanos, Comercializacidn. Cuando se produce esta divisidn
de la empresa se observa que aquellas actividades que son homogéneas y -

tienden 2 ser agrupadas dentro de departamentos individuales.

Es de fundamental importancia en e} proceso organizativo, el anflisis deta
1lado de cada posicidn de la empresa, as{ también unas deseripcibn detalla-

da de Tos requisitos del puesto.
Esta descripcién serd de gran ayuda mis tarde, cuando llegue el momento de
seleccionar al hembre idoneo para dicha posici6n. Entre los puntos a esty

diar en una descripcidn adecuada estén los siguientes:

a}) La definicidn de la autoridad y responsabilidad en una for

ma clara y precisa

b} E1 dejar aclarade a quien debe de reportar y'obeéecer la -

persoma que ocupe el puesto

¢) EV tipo de educacién o pericia requerido para el puesto
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Direccibn.- Por funcibn de Direccifn se entiende el aspqurarse de que las -

actividades que se llevan a cabo en la empresa sean re@lizadas competonte--

mente. Esto requiere que el empresario emita Grdenes,|ofrezca instruccio--

nes, establezca reglas y procedimientos con el objeto

ie coordinar en forma

eficiente los trabajos individuales 1levados a cabo pol* Tos empleados desde

las respectivas posiciones.

La caracterfstica esencial es mantener las lincas de cpmunicacifn formles

e informales dentro de 1a organizacién y tener un procpse de consulta y ase

soramiento entre el empresario y el empleado tomando eh cuenta 3 este (1ti-

mo, Yos consejos e {deas de sus subordinados en cuestipnes de importancia -

antes de tomar una decisibn 6 emitir uma directiva finpl.

Las 8rdenes o instrucciohes emitidas por el empresario|a sus empleados de--

ben de tener las siquientes caracter{sticas:

1. Ser claras
2. Ser razonables

3. Ser entendibles por parte del empleado

4. Ser compatibles con los ohjetivos de la empresa

5. Especificar el perfodo de ticmpo dentro del cual debe ser -

Tlevada a cabo

6. Explicar al empleado la razbn de la orden

Es importante tener en cuenta el tono de voz con que 14 arden es dada.
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En algunos casos un tono autoritario puede ser mis efectivo; en otras cir
cunstancias, la orden puede ser dada a tono de sugerencia como viva pregun

ta.

Contrsl.- Por Gitimo, 1a funcidn de control se 1leva a cabo mediante una
constante evaluacidén de las actividades realizadas, 1os resultados son com

parados con planes previamente diseflados.

A efecto de asegurarse el empresario de que el control estd siendo ejerci-
do correctamente, debe sistematizarse esta funcifn alrededor de tres facto
res bdsicos: primero, determinacidn de ciertos stdndares, los cuales son -
plasmados en cuotas de produccién o de ventas, costos de produccién, presy

puestos en general, etc.

Los stdndares representan el criterio que serd aplicado a los resultados -
reales de produccidn y venta, por lo tanto, deben ser tangibles y el pro--

ducto de estudioc detallado per parte del duefio.

Es importante la participacién de los subordinados en la determinacidn de

los stdndares.

El sequndo aspecto de la funciSn de control tiene que ver con la constante
supervisidn y evaluacidn de los resultados obtenidos, con respecto a lo -

planeado.
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111 EL LOGRO DEL MAYOR BENEFICIO POSIBLE DE 10S LIMITADOS RECURSOS -
HUMANOS,, MATERIALES Y DE CAPITAL DE QUE DISPONE LA ORGANIZACION

les recursos en las empresas pequeias y medianas son Vimitados y como obje-
to primordial de toda empresa es generar utilidades. estos deben encaminar-

se a ese fin.

Tan finalidad requiere de la aplicacidn y utilizacién adecuada de los Recur
505 Humanos, materiales y de capital para lograr que la organizacidn funcio

ne 1o mejor posible con 10§ recursos con que cuenta.

Los recursos cn las pequefias y medianas empresas son, en términas qenerales,
mds dif¥ciles de obtener en comparacidn con las grandes empresas.

Por 1o tanto, ante los limitados recursos y dificiles de obtener, la empre-

sa @ través de sus funcionarios debe tener especial atencidn en las  deci-

siones que se tomen sobre el manejo de los recursos con que dispone 12 orga

nizacién,

Sin enmbargo. hay que tomar en cuenta la planeacidn adecuada de los Recurso:
Humanos por medio de andlisis y valuacién de puestos, cursos de capacita-

cibn y adiestramiento, calificacién de méritos, sistema de incentivos, etc.
para lograr aprovechar al mdximo todas sus capacidades y habilidades.

En 1o gue respecta 3 los recursos materiales hay que analizar la dptima ope
racidn de la maguinaria y equipo, su mantenimiente, avances tecnoldégicos -

asf como estudios sobre 1o mds conveniente, si arrendar 6 comprar el equipo

tomando decisiones de lo mds Gptimo para la empresa.
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Otro aspecto importante son los inventarios de la empresa y habr& que lle--
varlos bajo un control adecuado y estricto de las entradas y salidas de to--
do 1o que se maneje, manteniéndole en un nivel Gptimo para estar en congruen

cfa con las &reas de comercializacién y produccibn.

También hay que hacer un estudio del punto 6ptimo de localizacifn de la plan
ta viendo aspectos como si la materia prima con la que se va a trabajar se -
puede obtener cerca, los med{os de comunicacién que existen y en si toda la

infraestructura que este alrededor de la planta.

En lo que toca a los recursos de capital de la organizacién, éste es uno de
los problemas que mds afecta a1 futuro de la pequefia y mediana empresa.
Usualmente el empresario se astablece con un capital limitado, o1 cual cuan-
do empieza a crecer resulta insuficiente para hacer frente a dicho crecimien

to.

D2 tal forma los problemas financieros que afronta la empresa, hay que tra--
tar de resoiverios en 1a mejor forma posible y darles la distribucitn y uti-
1izacién corvecta de acuerde a las necesidades de la empresa para obtener -

los resultados mis Gptimos.

Existen una serie de fideicomisos de apoyo financiero, tecnolifgico y de ase-
sorfa, donde la pequefia y mediana empresa puede recuvrrir para lograr mejorar
el funcionamiento. Estos fideicomisos serén tratados en el capitule V del -

tema de Fuentes de Financiamiento y Asistencia Técnica.
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v. LOS RECURSOS HUMANOS

La administracién de los Recursos Humanos tiene como una de sus tareas pro-
porcionar las capacidades humanas, requeridas por una organizacifn y  desa
rrollar habilidades y aptitudes del individuo para hacerlo mds eficiente a

la organizacidn en donde se desenvuelve. No se debe olvidar que las organi
zaciones dependen para su funcionamiento y evolucidn, primordiaimente del -

elemento humano con que cuentan.

Las pequedas y medianas empresas cuentan cors limitados Recursos Humanos de-
bido al alto costo que representa el inventario de Recursos Humanos, por -
tal motivo hay que lograr que el personal que se contrate sea el mis adecua
do al puestn que se requiere para 13 organizacién.

Si Ta empresa pequeila y mediana no tiene una visidn clara de las necesida-
des de personal gque requiere, se observard que en algunos casos ser§ mis ny
maroso, aungue con frecuencia serd el caso inverso, Es verdaderamente oca

sfonal cuando el personal existente es que que realmente se requiere.

Sin regar ta importancia de no tener el personal necesario, se encuentran -

algunos problemas que son de mayor trascendencia, entre otros:

1) Falta de Distribucibn de Funciones. Esto provoca que exis

ta duplicidad en algunas 4reas y la falta de atencién, al

gunas veces completa de otras.



2)

3

—

4)

Falta de Competencia. Muchas veces al no tener la empre-
sa la visi6n clara de personal que requiere, tiene bajo -
sus drdenes personas que llegan a ser perjudiciales al -

buen desarrollio de la empresa.

Falta de Aprovechamiento. HNo son pocas 1as veces en que
por desconocimiento de las cualidades del personal se -
desaprovechen sus conocimientss o por desconocimiento de
las necesidades de la empresa, al personal se le distrae
con trabajos que la gerencia considera importantes, rele

gando &quellos que realmente 1o son.

Localizacion inadecuada del Personal. Esto trae consigo
que el personal no de un rendimiento novmal, o bien, que
se pierde tiempo porque el curso de las operaciones in-

ternas no tiene un flujo adecuado.

Falta de MotivaciSn. Aunque a diferencia de 1as grandes
empresas existe un mayor contacto entre empresarios y em
pleados, existiendo un ambiente de cordialidad superior,
la falta de incentivos o motivaciones desde los econdmi-
cos hasta los de alcanzar mejores puestos dentro de la -
empresa, frena considerablemente el rendimiento del per-

sonal.

21
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Es conveniente aclarar que 1a Timitacidn de Recursos Humanos, en la peque
fa v mediana emoresa induce a contratar persenal que no satisface plena--
mente los reauisitos solicitados del puesto. Sin embargo, esto se podria
solucionar prestindole la debida atencién desde el reclutamiento, selec--
cifn e induccién y capacitacibn del personal para lograr que se cumplan -

con las necesidades de la cmpresa.
A) FUENTES DE RECLUTAMIENTO DEL PERSCHNAL

Se entiende por Fuentes de- Reclutamiento del Personal los medios de que -
se vale yna organizacidn para atraer candidatos adecuados para la organi-

zacidn y sus necesidades.

tas fuentes internas mds utilizadas por la pequefia y medizna empresa son
amistades, parientes o familiares del propio personal, esto trae consigo

que no se contrate al personal idéneo para la Empresa.

También se ut{liza de las fuentes externas tales como son 13s Agencias de
Empleo, medios publicitarios, T. V., radioc, periddico, revistas especiali
zadas y Bolsas de Trabajo de las cuales deben hacer uso de las ampresas -

en cuestidn.

Serd determinante an la efectividad del reclutamiento la anticipacién con
que haya sido planeadas las necesidades. Esto permite escoger el mejor -

personal disponible en el mercado de trabajo, planear e iniciar los progra
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mas de entrenamiento oportuno y cubrir las vacantes con la anticipacidén de

bida.

No se debe desconocer que el reclutamiento fmplica un costo que no siempre
se justifica por 13 magnitud de la organizacidn y la rotacién del personal

que &sta tiene.

8) SELECCION DE PERSONAL

£s la funcién de rechazaer & las personas reclutadas, quedéndose solo con -
los elementos que mejor satisfagan las necesidades de los puestos, (1) y -

las bases son las sigulentes:

1) Solicitud de Empleo.- Esta abarca bésicamentc datos per-
sonales {nombre, edad, sexo, estado civil, registro fede
ral de causantes, datos familiares, experiencia ocupacio
nal, puesto y sueldo deseado): las solicitudes deberin -
estar diseiiadas de acuerdo con e} nivel al cual se estin
aplicando, es necesarip tener tres formas diferentes; pa
ra ¢jecutivos, empleados y obreros, si se rednen lTos re-

quisitos del puesto se procede a una:

2} Entrevista.- Esta pretende detectar en el minimo tiempo

pasible los aspectos mis fmportantes del candidato y su

{1) Auditoria Administrativa. Prof, Jorge Alvarez Anguiana U.N.A.H.
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relacién con los requerimientos del puesto, con el obje-
to de descartar a aquellos candidatos que de manera mani
fiesta no rednen los requerimientos del puesto que se pre

tende cubrir.

3) Pruebas Psicolégicas.- En esta etapa del proceso técnico
de seleccibn se hard una valoracibn de 1a habilidad y po-
tenciatidad del individuo, asi como de su capacidad en re
tacién con los requerimientos del puesto y disponibilida-

des de futuro desarrollo.

4

~—

Pruebas de Trabajo.- Las hace habitualmente el Jefe Inme
diate, a fin de comprobar que el candidate tiene los cono

cimientos y experiencia laboral que el puesto exige.

5

—

Examen Médico.- Se realizardn estudios de las principa--
1es enfermedades o las mis comunes al candidato, asf como
un historial médico. Este examen reviste una importancia
bédsica en las empresas, al grado de llegar a influir en -
elementos tales como Ja calidad y cantidad de produccidn,

indices de ausentismo y puntualidad en 1a empresa.

Una vez que el reclutamiento y el proceso de seleccibn se termine, se toma-

r& 1a decisifn de contratar y formalizar 1a relacidn contractual del traba-

jador con la empresa,
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c) INDUCCION

Cuando se selecciona y contrata a uno de los aspitantes a ocupar un puesto
dentro de la organizacidn, es necesario no perder de vista el hecho de que
una nueva personalidad va a agregarse a ella. El nuevo trabajador va a en
contrarse de pronto inverso en un medio con normas, polfiticas, procedimien
tos y costumbres extrafcs en &1. El  desconocimiento de todo ello puede -

afectar en forma negativa su eficiencia asf come su satisfaccidn.

Entonces, la propia organizacidn debe preocuparse por informar al respecto
a todos los nuevos elementos y establecer planes y programas cuyo objeto -
serf acelerar la integracifn del individuc en el monor tiempo posible, al

puesto, al Jefe Imnmediato, al grupo de trabajo y a la organizacidn en gene

ral.

Es importante mencionar que cuando se inician por primera vez las activida
des en una organizacidn, los individuos manifiestan su necesidad de apoyo,

seguridad y aceptacidn.

La magnitud y formalidad del plan de induccidn estarén determinadas por el
tipo de organizacién de que se trate y por las actividades que realice; -
sin embargo, la mayorfa de los planes contienen informacidn sobre la orga-
nizacién, politicas de personal, condiciones de contratacién, pian de beng
neficios, trabajo a desempefiar, ohligaciones y responsabilidades del traba
jador que se encuentra contenida en el Manual de Bienvenida, que @s entre-

gado a cada trabajador de nueve ingreso.
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D) CAPACITACION Y ADIESTRAMIENTO

Primeramente hay que hacer una distincién entre capacitacién y el adiestra-

miento para tener una clara visidn de estos dos conceptos:

Adlestramiento.- Es el proceso de ensefianza y aprendizaje orientade a do--
tar a una persona de conocimientos, desarrollarle habilidades y adecuarle,

para que pueda alcanzar los objetivos de su puesto de trabajo. (2)

Capacitacion.- Es el proceso de ensefianza y aprendizaje orientado a dotar
a una persona de conocimientos, desarroilarle habilidades y adecuarle apti-
tudes para que pueda alcanzar los objetivos de un puesto diferente al suyo.

(3)

Anteriormente no era preciso que se realizaran programas de capacitacidn y
adiestramiento en las empresas, pero ahora ya es un Decroto de Ley dar capa
citacién y adiestramiento a todos los trabajadores y esto es en beneficio -

tanto de los trabajadores como de la empresa.

La pésima imdgen que tienen muchos empresarios pequefios y medianos actual--
mente, se debe en gran parte a la mala capacitacién y adiestromiento de sus
.trabajadores y piensan que es una pérdida de tiempo y de esfuerzo y tratan

de minimizar sus programas de capacitacién y adiestramiento.

{2), (3) Apuntes Prof. Francisco Sinchez Barriga U.N.A.M.
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Para la mayorfa de las pequefias y medianas cmpresas, el programa de capaci
tacibn y adiestramients se tendrd sobre la marcha. Generalmente, Si no se

tienen los recursos disponibles para un tipo de programa mis formal, los co
nocimientos y habilidades requeridos pueden ser fAcilmente ensefados como -

parte det trabajo diario,

Se deberadn tener algunas ideas por anticipado para un programa de capacita-
cidn ¥ adiestramiento, con respecto a qué es lo que se desea ensefiar 8 sus
trabajadores. Estas ideas deberfn constar por escrito y podrin servir como

guia del verdadero programa,

Una vez que su programa de capacitacidn y adiestramiento haya sido estable-
cido ¥y sc sepa quien habr& de impartirlo, se sequird el sigulente paso que
consiste en poner en practica dicho programa, que realmente comprende tres

pasos a saber:

1. Ensefar
2. Hacer

3. Juzgar

Al trabajador se lc ensefard gradualmente como se hace el trabajo, repitien
do cuantas veces sca necesario, hasta que comprenda el proceso por completo.
Luego que realice el trabajo por si solo, en tanto el instructor observa, -
aﬁima y corrige. Por Gltinw. evalie su actuacién. ofrezca sugerencias cuan-

do sean necesarias y anime al empleado tanto como sea posibie.
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La duracifn del tiempo requerido para un programa de capacitacidn y adies-
tramiento, habrd de varias de acuerdo con lo ¢complejo del trabajo vy la ex-
periencia previa y habflidades del trabajador. Puede durar tan solo unas

cuantas horas, unos cuantos dias o unas cuantas semanas. Independientemen
te del tiempo empleado, puede estar segurc que aprovechard la organizacidn

y el enpleado el programas; y ambos resultarin beneficiados.

Adiestramiento Externo

Pueden surgir situaciones en las cuales resulte diffcil adiestrar a un nue
vo trabajador dentro de la propia empresa, pues no sfempre se tienen insta
laciones, tiempo § personal disponible. Existen, sin embargo, muchas fuen
tes de ayuda externa a las cuales puede acudir para que le ayuden en su -

programa de capacitacifn y desarrolls como son:
1) Centro Nacional de Productividad de México, A, C. CEHNAPRO

Servicio de Adiestramiento rdpide de la mano de

Obra en la Industria ARMO

Los programas de capacitacifn y perfeccionaniento del (CENAPRO - ARMD), -

ofrecen al empresarie 1os siguientes servicios especificos:

- Cursos y Seminarios

- Asesorfa y Asistencia Técnica en Diveccidn, Produccidn, Re-

laciones Laborales, Finanzas y Comercializacidn
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- Documentacifn en Materia de Productividad:
Materiales didicticos y de divulgaci&n; investigaciones; -
ediciones agropecuarias y sistemas pedagfgicos

- Servicios de biblioteca, filmoteca, estudios de radio, ci
ne y televisién

- Instalaciones para llevar a cabo conferencias, seminarios

y mesas redondas
2) Tembién la Secratarfa del Trabajo y Previsidn Social a tra
vés de la Unidad Coordinadora del! fmpleo, Capacitacibn y -

Adiestramiento

3) Las Confsiones Mixtas de Capacitacién y Adiestramiento

4) Comisiones Hacicnales de Capacitacién y Adiestramiento pa-

ra ramas Industriales § Actividades
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V. ASPECTOS FINANCIEROS

Los problemas financieros dentro de las empresas son comunes, independiente
mente de Ta magnitud de éstas. En 1o que respecta a las pequefas y medianas
empresas son 1as que tienen mds problem2s de utilizar el total de su capaci
dad instalada; ya que la mayoria trabaja entre un 60 y 70% de su capagidad

de la planta. Tienen problemas de realizar importaciones de maguinarfa, -
equipo y materia prima para que se pueda seguir el proceso productivo, este
problema se debe a los camblos por la paridad monetaria respecto al dflar -
estadounidense, ya que la mayor parte de las exportaciones provienen de los
Estados Unidos de Norteamerica; esto ha afectado en gran medida a los resul
tados, viéndose al descubierto 1a posicidn de 1a cempresa, o sea en forma ne
gativa como en el caso que se contraten pasives en monedz extranjera desti-

nados a capital de trabajo, 1o gque implicard una pérdida contable.

En otro efecto que se dan en todos los casos de fluctuacfones en Yos tipos
de cambios, pues si bicn no 1legardn a afectar los resultados, sf se va a -
incurrir en un mayor desembolso de unidades monetarias locales, ésto a su -
vez provoca problemas de falta de 1iquidez en las empresas siendo &ste un -

problema actual.

Por otra parte, la pequefla y mediana empresa se han enfrentado a otro pro-
blema; el de la inflacidn ocasionada por el problema mencionado anteriormen
te, esto ha traido como consecuencia constantes aumentos de sueldos y sala-

rios, que se han demandado, viéndose estas empresas en la necesidad de hacer
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recortes de personal 6 de cerrar,

Debido a lo anterior, la pequefia y mediana empresa cuentan con el apoyo de
varias fuentes de financiamiento y asistencia técnica para el impulsoy -
desarrolio de estas empresas en cuestién.

A} LAS FUENTES DE FIMANCIAMIENTO Y ASISTEHCIA TECHICA

I. E1 Programa de Apoyo Integral a la Industria Peguefa y Mediana,

(PAI), incluye los servicios que a continuacidn se mencionan:
- Asistencia Técnica. Apoya directamente a los empresarios de las
Empresas Pequefias y Hedianas, 3 través de cuatro actividades fun-

damentales:

1. Promocidn de los serviclos del PAl y asesoria para el uso dp-

timo de los recursos que manejan.

2. DiagnSstico de problemas a empresas establecidas y empresas -~

en formacifn.

3. Capacitacidn empresarial y adiestramiento de mano de obra.

4. Informacifn cient{fica y tecnoldgica.
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11. Fondo Nacional de Estudios y Proyectos (FONEP)

Este organismo opera directamente con los empresarios que lo

requieran, tanto del sector pdblico como el privado

Los estudios son efectuados por empresas consultoras registra-
das en este organismo, que cuentan con la organizacién necesa-

ria para elaborar proyectos.

a) Prefactibilidad técnica y econdmica de programas y proyectos
que tengan por objeto crear una nueva empresa o analizar la

existente.
b) Especificaciones de Ingenierfa y Disefio Final, previos a la
etapa de ejecucifn de proyectos, cuya viabilidad haya side

demostrada

¢} Estudios destinados al mejoramiento de la capacidad adminis-

trativa, operacional, preductiva 8 de mercado.

Requisitos Generales:

1. La cantidad mfnima de los préstamos es de $ 50,000.00

2. Los sujetos de crédito deberdn aportar un mfnimo de 5% del cos

to del estudio
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3. La duracifn de los estudios de preinversibn no deberd ser mayor

de 24 meses

Pago de Cré&ditos

Los pYazos de amortfzacién varfan de 2 a 8 oflos y son fijados en cada caso
de acuerdo con las caracterfsticas del estudio.

La tasa de interfs serd el 10% anual sobre saldos insolutos.

1I1. Fondo Macional de Fomento Industrial (FOMIN)

Apoya financieramente a las industrias participando cemo socio minoritario
y temporal en el capital de las empresas y otorgando créditos sin garantfa,

susceptibles a convertirse en capital social.

Puede adquirir acciones comunes 6 preferentes de la ompresa & conceder cré
ditos sin garantfa hasta el 49% del capital social de una empresa nueva o

del capital contable de una empresa en operacidn.

t.os empresarios deberfn presentar un estudio econémico, técnico y financie-
ro. En su caso, el costo del estudio que se menclona se toma en cuenta co-

mo aportacidn de los empresarios.

E1 FOMIN como socio minoritario, no dirige la emprasa, dnicamenta partici-

pa an el Consejo de Administracidn en los téminos de 1a Ley General de Socig
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dades Mercantiles.

IV. Fondo de Garantia y Fomento a la Industria Mediana y Pequefia
(FOGAIN)

Qtorga créditos y garantfas por conducto de la banca.

a) Créditos de habilitacidén 6 avio hasta por 8 millones de pesos

para compra de materias primas y materiales

b) Créditos refaccionarios hasta por 11 millones de pesos, se -

utilizan para adquirir e instalar maquinaria y equipo

c) Créditos hipotecarios industriales hasta por 9 millones de pe

508, se destinan al pago de pasivos a corto plaze

Camo complemento de las actividades crediticias que realiza la banca, el -
FOGAIN puede garantizar créditos para dar un mayor acceso de financiamien-

to a los empresarios de industrias pequefas.

Los plazos para amortizar los créditos fluctlan en la prictica de 18 a 30
meses on los de habilitacidn 8 avio; de 3 a 6 afios en los refaccionarios y

de 4 a 7 afios en los hipotecarios industriales.
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V. Fideicomiso de Conjuntos, Parques, Ciudades Industriales y Cen

tros Comerciales (FIDEIN)

Coadyuva a 1a descentralizacién industrial, dotando a la empresas de insta

lacfones ffsicas y otros servicios.

Realiza actividades en forma directa con los empresarios a través de 1la -
venta de terrenos urbanizados y arrendamiento de instalaciones. Servicios

que ofrece:

Venta al contado y & plazos de terrenos urbanizados, indus-
triales, comerciales, habitaclones y de servicios; arrenda-
miento simple con opcifn de compra de naves industriales lo-
calizadas en los principales polos de desarrollo, as{ como -

arrendamiento de maquinaria y equipo.
Requisitos Generales:
En Yo que se refiere al arrendamiento de instalaciones fisicas, las empreg
sas deberdn tener un capital contable no menor de 50 mil pesos, ni mayor -

de 60 millones de pesos, ademds:

- Que el propGsito sea establecer nuevas empresas o aumentar

la capacidad de produccidn de las ya existentes.
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Tratindose de arrendamiento simple de naves {ndustriales sténdares, se debe
rin anticipar tres meses de renta y cinco en caso de naves especiales, El

perfodo de contratacibn para las primeras sers como minimo 5 afios y de 13 ~

para las segundas,

Para el caso de arrendamiento con opcidn de compra se solicitan los mismos
anticipos que ya se mencicnaron, pero se especificard en el contrato la can

tidad que se boanificard por las rentas pagadas en el monmento de 1a compra.

V1. Fondo de Informacidn y Documentaciln para la Industria
{ INFOTEC)

Proporciona servicios de informaci6n, capacitacidn y asistencia tecnoibgica,
tendientes a introducir mejoras de innovaciones en la produccién, ingenie--

ria, planeacidn y mercadotecnia de las empresas establecidas en el pais.

Servicios que ofrece:

- Consulta Industrial. {Proporciona informacién general 6 es-

pecifica, a través de la atencién personal o telefénica.
Se puede disponer de informacibn para conocer entre atrés aspectos:

Propiedades fisicas y quimicas de materiales, proveedores de -

maquinaria, procesos optatives de fabricaci6n, normas patentes,
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marcas estad{sticas de producc{dn y mercado.

Noticias Tcnicas. Los empresarios pueden recibir mensualmen
te boletines que les permitan actusiizarse en técnicas de ap-

plicacién en la industria.

Servicios Exprés de Informacién. Se dispone de un sistema de
mis da 150 bancos de datos en computadora con i{nformacién -
clentifica y tecnolégica. que se puede consultar en una termi

natl.

Capacitacibn en Administracidn de Tecnologfa. Este programa
estd formado por un conjunto de cursos y seminarios que tras-
miten conceptos, técnicas y métodos para administrar la tecno

Tog¥a como un recurso econcmico.

Estudios de Factibilidad y TecnolGgices. E1 INFOTEC tambié&n
astay en posibilidad de preparar para el inversionista los es-
tudfos que sean necesaries para adecuar la tecnologia a las -

condiciones del mercado mexicano.

Requisitos: E1 INFOTEC presenta al cliente un documento en el que se deta~
Han las actividades a desarrollar, los resultados que se esperan, la dura-

cién y el costo.
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VII1. Instituto de Apoyo Técnico para el Financiamiento de la In-
dustria (IMIT, A. C.)

Realiza diversos tipos de estudios e investigaciones de orden tecnolfgico y

técnico econdmico.

Sus actividades est&n enfocadas al desarrollo industrial del pafs e inclu--

yen:

E1 examen sistemitico de la estructura industrial que detecta

oportunidades para el establecimiento de nuevas industrias.

La evaluacidn y estructuracién de proyectos ralativos & nue--
vas Inversiones y a la ampliacifn de otras ya existentes, que

le encomiendan industrias y entidades bancarias y;

La realizacibfn de investigaciones tendientes a adaptar mate--
rias primas, productos y procesos conforme a requerimientos -
especificos. Para ello cuenta con laboratorios y plantas pi-

lotos, asf como una extensa biblioteca especializada.

Por otra parte, el Instituto tiene organizads uma lfnea de servicio en fa--
vor de dicho programa para el andlisis de las circunstancias productivas de

empresas peguefias y medianas, asi como de proyectos para la constitucibn de

nuavas plantas dentro de ese Sector.
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Extensionismo Industrial. Se encarga de promover y proporcfonar asistencia
técnica a 12 banca y a las pequefias y medianas empresas.
El servicio de extensionismo industrial se proporciona de manera sistemdti-

ca a:

a} Grupos mediante conferencias y seminarios

b} En forma individual

€1 grupo de extensionistas industriales que estf en ias principales ciuda--
des del pafs ha sido seleccionado cuidadosamente y se ha exigido de ellos -

experiencia y conocimiento de su zoma de trabajo.

Diagndsticos Industriales

Asesorfa individual a empresarios y banqueros

Seminarios y conferencias a empresarios, asf cemo a instituciones
¥ organizaciones de crédits

Cursos pricticos que contribuyen a elevar la eficiencia y el volu~

men de produceién de las empresas

E1 Centro Nacional de Productividad de México, A. C., y Servicio Nacional
de Adiestramiento Ripido de la Mano de Obra en la Industria (CENAPRO-ARMO),

se tratd en el tema Capacitacifn y Adiestramiento.
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B) APLICACION DE LOS RECURSOS FINANCIERQS

Para poder lograr que se empleen correctamente los Recursos Financieros con
los que cuenta la empresa, se deberdn planear las necesidades de capital -
con bhastante tiempo por adelantado, de tal manera que la empresa esté bien

financiada mientras osté creciendo,

Al estimar sus necesidades financieras es importante que se tenga pleno co-
nocimiento de la realidad y no subestimar las necesidades financieras en la
etapa de desarrollo de la émpresa, serd conveniente plancar suficientes fon
dos de reserva para conducir la empresa através de periodos de gastos ines-

perados.

Se deberdn utflizar con la mixima optimizacién los recursos de la empresa,
aplicarlos de acuerdo o las necesidades de las dreas, tanto en Produccién,
Mercadotecnia, Recursos Humanos y Finanzas, teniendo en cuenta un presupues
to para cada una de las dreas para que se ajusten a éste y hacer comparati-
vos con 1o presupuestado y 1o que realmente se gastd. En caso de que exis-
tieran desviaciones, cstudiar cada caso y hacer Tas correcciones ya sea -
asignande mayor prasupuesto § menor, dependicende del case, ya que lo primor
dial de toda cuwpresa es lo que respecta a los Recursos Financieros y muchos
de los problemas de las empresas pequefias y medianas surgen de o referente

a esto.

Por tanto, si se espera tener éxito, se necesita conocer cdmo planear ade--
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cuadamente todos sus Recursos Financieros como son: Las aportaciones de ca
pital por parte de Yos socies, la reinversién de las utilidades, uso de apa
lancamiento financiero, préstamos, etc., ddndoles la aplicacién y el uso co
rrecto, principalmente en estos dfas en que son de vital importancia tales

recursos ya que marcan una diferencia entre que siga en marcha el negocio o
que se vaya a la quiebra debide al proceso inflacicnario vertigineso que vi
ve el pafs; a los incrementos salariales que se estdn presentando en perid-
dos continuos ¥ & la falta de divisas para las importaciones de materia -

prima, refacciones, maquinaria y equipo.
C) REGISTRO DE LA CONTABILIDAD

Los registros contables son bsicos en la mayorfa de los negocios. Esto -
obedece no sélo a disposiciones legales de carfcter fiscal, sino también a
los elevados costos e impuestes; toado negocio debe tener registros exactos
y adecuados para legrar una operacidn favorable.

Deberd existir una contabilidad completa de todas las transaccicnes que se
realicen relacionadas con compras, ventas, control de fnventarios, cridito
y cobranzas, depreciacién y personal; ademis, se elaborarin los informes -
requeridos por la Ley y de esa manera operard con eficiencfa y se tendrd -

una visién clara de todas las operaciones que realiza la empresa.

Para efectos fiscales, la obligaci6n de llevar contabilidad se encuentra -
contenida en diversos ordenamientos, ya que la forma de 1levarla estd en el

Cddigo Fiscal, el cual establece reglas para los contribuyentes que tengan
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que cumplir con esta obligacibn y que consiste en 1o siguiente:

1. Los asientos en la contabilidad serén analfticos y deberidn
efectuarﬁe dentro de los dos meses siguientes a la fecha -

en que se realicen las actividades respectivas

a) Llevardn 1a contabilidad en su domicildo fiscal. Ho obs-
tante lo anterjor, podrdn 1levarse en un lugar distinto -
cuando se cumplan los requisitos que sefiale el reglamento

del propio COdigo Fiscal.

Quedan inclufdos en Ta contabilidad los registros y cuentas especjales a -
que 1leven los contribuyentes adn cuando no sean obl1gator§os y los regis-'
tros saciales a que obliguen otras Leyes, asf como la documentacidn compro-
batoria de los asientos respectivos y los comprobantes de haber cumplido -

con Yas disposiciones fiscales.

Los libros, registros y documentacién comprobatoria de los asientos respec-
tivos y los comprobantes de haber cumplido con las obligaciones fiscales, -
deberdn cunserQarse en el lugar en que esté establecida la administracidn -
principal del negocio durante cinco aflos contados a partir de la fecha en -

que se presentardn las declaraciones con ellos relacicnados.

Por 1o que se refierc a la Ley del Impuesto sobre la Renta, las obligagio-

nes relacionadas con la contabilidad estdn sefialados en el artfculo 58, -
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Fraccidn 1 (4) del citado ordenamiento, las cuales son Jas siguientes:

2. Llevar la contabilidad de conformidad con e} €édigo Fiscal
de la Federacién, su Reglamento y el Reglamento de la Ley
del Impuesto sobre la Renta.

Cuando se realicen operaciones en moneda extranjera debe--
rén registrarse al tipo de cambjo oficial vigente en la fe

cha en que se contraigan.

En disposiciones reglamentarias sc establece que los contribuyentes lleva--
rén como minimo el Libro Oiaric y el Mayor, pudiendo utilizar para ello in-
distintamente, 105 métodos de registro manual, mecanizado y electrénico, -~

siempre que cumplan con los registros que a continuacidn se senalan:

3. Cuando el contribuyente adopte el Registro Manual de Conta
bilidad, los libros y registros a que se ha hecho mencibn,
deberdn presentarse para su autorizacién al mismo tiempo -
que se presente la solicitud de inscripcién al Registro Fe

deral de Contribuyentes.

4. Por 1o general las pequefias y medianas empresas adoptan re
gistros mecanfzados de contabilidad; presentan para su au-
torizacidn las hojas destinadas a formar el Libro Diario,

ajusténdose a las siguientes reglas:

{4) Prontuarfo de Leyes Fiscales. Javier Moreno Padilla y Javier Aguitar A.
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a) Que las hojas sean pre-impresas y prenumeradas consecuti-
vamente, conteniendo el nombre, domicilio y Registro Fede

ral de Contribuyente.

b) En el caso de iniciacién de operaciones, presentarse ante
la oficind correspondiente dentro de los 60 dfas siguien-
tes a esta fecha, adn sin haber corrido en ellos ningin -

asiento,

En caso de nueva dotacién de hojas se acompafardn a éstas la Gltima hoja au
torizada, no obstante que en la misma no se hubiera corrido ningln asiento

y la dl1tima hoja utilizada.

Las hojas que se destinen a formar 3os Libros Mayor e Inventarios y Balan--

ces, seran utilizadas sin autorizacidn previa.

5. Si los registros que habrdn de utilizarse son electréni--

cos, los requisitos ser&n 1os siguientes:

a) Presentar aviso en la forma oficial aprobada, ante la ofi
cina autarizada al efecto, dentro de los 15 dias siguien-

tes a la fecha en que se adopten.

b) Se deberdn sedalar entre otros, los siguientes datos:

Marca de equipo, capacidad, caracteristicas de las mdquinas
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lenguaje que utilicen, porcentaje de su contabilidad suje-
to al sistema electrdnico, diagrama general, descripcisn de
los programas que se pretende usar, balanza de comprobacién

de saldos a la fecha con que se adopten estos registros.

S no reGne alguno de 1os requisitos mencionados, no se otorgard autoriza--

cifn por parte de la autoridad administradora correspondiente.

Los cambios de sistema deberdn comunicarse por medio de avisos que se pre--
sentardn dentro de los 15 dias siguientes a la fecha en que ocurran, indi--

cando la balanza de comprobacidn de salidas a Ja fecha ¢n que se producen,

Tanto para el sistema mecanizado comp para el electrdnico, las hojas de los
libros Diarijo, Mayor de Inventarios y Balances se prasentardn debidamente -
encuadernados ante 1a autoridad exactora que corresponde, 2 mis tardar el -
dia en que el contribuyente debe presentar su declaracifn, para que las au-

torice y tome nota de los folios que comprenda cada tomo.

D) IMPUESTOS

Una de las dreas mds importantes y menos comprendidas de las operaciones de
los negocios es la referente a impuestos. Bdsicamente para el hombre de pe
queilos y medianos negocios el papeleo, la tramitacidn v la naturaleza com--

pleja de las Leyes Fiscales son tan confusas, problemiticas y consumen tan-

to tiempo que muchos prefieren “No verse involucrados®.
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Las Leyes Fiscales y su plena comprenzién son factores vitales que contribu
yen en ltima instancia al éxite de la empresa, puesto que entre menor sea

su pago de impuestos, mayor serd la utilidad que perciba el negocio.

A continuacidn se mencionan aspectos importanes de 1os principales impues-

tos a Tos cuales se ve sujeto el empresario.

a) Impuesto sobre la Renta:
Son ingresos afectos al pago del impuesto todos los que per
ciban las empresas residentes en el pafs, que obtengan en -
el ejercicio ya sea en bienes, servicios o en crédito, a ra

zdn de la tasa del 42%.

Se deben de entender como actividades empresariales las siguientes:

Py

Comerciales

N

industriales

w

Agricolas

-
.

Ganaderas

5. Pesca

Dantro de las obligaciones de las empresas se encuentra la relativi a pre-
sentar las declaraciones correspondientes al cdlculo del impuesto del ejer

ciclo y las relativas a los pagos provisionales:
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Las empresas que realicen actividades empresariales deberdn efectuar tres -
pagos provisionales a cuenta del impuesto del ejercicio, a mds tardar el -
dfa 15 & al siguiente dia habil si aquél no lo fuera, de los meses 5°, 9° y

129 de su ejercicio conforme a las reglas siguientes:

I. Se obtendrd un factor dividiendo la utilidad fiscal ajusta
da de 1a declaracion del dltimo ejercicio de doce meses -
entre ¢ total de los ingresos acunulables manifestados en
esa misma declaracidn, a los que les restardn, en su caso,
1os ingresos provenientes del extranjero por exportacién -

de tecnologia o asistencia técnica.

11.5e determinard el ingreso acumulable mensual promedio, pa-
ra to cual al monto total de los ingresos obtenidos hasta
el Gltimo dfa de los meses cuarto, octavo o undécimo del -
ejercicio se le restan los ingresos provenientes del ex---

tranjero por exporticién de tecnologia.

111.5e determinard la utilidad fiscal ajustada mensual, multi-
plicando el ingreso acumulable mensual promedio por el fac

tor obtenido conforme al primer punto.

IV.Se precisard la utilidad fiscal ajustada proporcional del
ejercicio, para lo cual se multiplicarf por doce la utili-

dad fiscal ajustada mensual estimada.
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V. E1 primer pago provisional, ser§ igual a la tercera parte -
del impuesto que resulte de aplicar la tarifa del Artficulo
13 de esta Ley a 1a utilidad fiscal proporcional del ejerci

cio.

VI.E1 Segundo pago serd igual a las dos terceras partes del im
puesto que resulte de aplicar la tarifa del artfculo 13
de la Ley del Impuesto sobre 12 Renta 2 la utilidad fiscal
ajustada proporcional del ejercicio, deduciendo el importe

del primey pago provisional.

VII.E1 monto del tercer pago provisional serd la diferencia de
restar el importe de los dos pagos provisionales anteriores,
del impuesto cbtenido al aplicar la tarifa del Artfculo 13
de esta Ley a 1a uiilided fiscal ajusiada proporcional del

ejercicio.
b) Impuesto al Valor Agregado:
Este impuesto es un gravamen que se causa por la adicidn que se efectda a
los bienes, en las diferentes etapas de comercializacidn (productor, mayo-

rista, distribuidor) hasta Tiegar al consumidor final.

Las etapas impositivas son: la general de 15%, la de 20%, de 6% y 1a de -

%, las cuales se aplicarin de acuerdo a los bienes y servicios estahleci-
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dos previamente en un cuadre general,

Est8n sujetas al pago de este impuesto las personas ffsicas y morales que

realicen actividades gravadas por la tey del Impuesto al Valor Agregado.

El impuesto se calculard por ejercicics fiscales, los cuales se sujetardn a

lo siquiente:

£l ejercicio fiscal de las personas morales que no tengan ejercicio social

y el de las personas f{sicas, coincidird con el afio calendario,

El de las personas morales que tengan ejercicio social, serd igual a éste,

salvo en el caso de liquidacién.

Se efectuardn pagos mensuales provisionales a cuenta del impuesto del ejer
cicio a mis tardar el dfa 20 de cada uno de los meses del ejercicio; estos
pagos serdn la diferencia entre el impuesto que corresponda al total de -
las actividades realizadas en el mes de calendario anterior, excepto impor
taciones de bienes tangibles y las cantidades por las que proceda el acre-

ditamiento.

En el caso de importaciones de bienes tangibles el pago que se haga en adua
nas, tendrd el cardcter de provisional y se hard conjuntamente con el del -

impuesto general de importacitn.
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¢) Impuesto Especial sobre Produccién y Servicios

En el afio de 1979 el ndmero de impuestos ascendia a 52, existiendo ademds

otros impuestos federales; lo que tornaba muy complejo el Sistema Tributa-
rio Mexicane, Se han realizado medidss de simplifacidn empezando con la -
abrogaci6n de 28 impuestos Tederales con motive de 13 entrada del Impuesto

al Yalor Agregado.

Se pagard el impuesto espectal sobre producci6n y servicios por los siguien

tes actos ¢ actividades:

La enajenacidn en territorio nacicnal o importacidn de aguas
envasadas, refrescos, jugo de frutas, cerveza, cigarros y ta
bacos, entre otros.

La prestacidn de los servicios consistentes en seguros indi

viduales de vida y los servicios telefénicos.

Deben de cubrir este impuesto ias personas fisicas y morales que realicen -

Yos actos & actividades gravados por la Ley.

Los contribuyentes de este Impuesto tienen la obligacién de efectuar pagos
provisionales mensuales a cuenta del pago anual, a mds tardar el dfa 20 de
cada uno de los meses de ejercicio, mediante declaracién que presentardn en
las oficinas autorizadas. El importe de pagos provisionales se calculard -

aplicando las tasas del impuesto a los valores de los actos o actividades
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realizadas en el mes de calendario anterior, a excepcién de las importacic

nes.

Hasta el 31 de marzo de 1983, los pagos provisionales se efectuardn a mds
tardar el dia 20 o 2l siguiente dfa habil, si &quel no lo fuera, de cada -

uno de los meses de calendario de ese gjercicio.

Los contribuyentes obligados al pago de este impuesto, lo calculardn por -
ejercicios fiscales aplicando a tos valores de los actes o actividades rea
lizadas en el mismo, Ta tasa del impuesto que corrasponda. El impuests -
del ejercicio deducido, los pagos provisionales y los efectuados con moti-
vo de la importacidn se pagardn mediante declaracidn que se presentard an-
te las oficinas autorizadas dentro de los tres meses siguientes al cierre

del mismo. Las personas fisicas que realicen actividades ompresariales pa
ra efectos d2l Impuesto Especial sobre Produccién y Servicios, a mds tar--

dar el 31 de marze del afo de calendario posterior a la declaracidn.
t.os contribuyentes del Impuesto sobre la Renta tienen la obligacidn de pre
sentar adjunto con la declaracidn del ejercicio de dicho gravamen, un ejem

plar de la declaracidén anual de este Impuesto Especial.

De la Participacidn de los Trabajadores en las Ytilidades de

1as Empresas.

La participacifn de utilidades es la parte de los rendimientos gbtenidos -
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por la empresa en un aio de operacién, que corresponde a los trabajadores -

por su intervencidn en el proceso productivo,

Por 1o tanto, es obligacidén de Yas empresas hacer participes a sus trabaja-
dores de las utilidades obtenidas y en consecuencia el derecho de los traba

jadores a recibivr dicha participacidn.

Para la Participaci6n de los Trabajadores en las Utilidades de las Empresas,
se establece que los trabajadores recibirdn el 8% de las utilidades obteni--

das por las empresas donde presten sus servigios,

La definici6n del término utilidad, se senala en 1a Ley Federal del Trabajo,
que al efecto establece: "Se considera utilidad en cada empresa la Renta -
Gravable de conformidad con las normas de 1a Ley del Impuesto sobre la Ren-

ta", (5}

Asimismo se establece que el porcentaje de participacifn se aplicari sobre
1a renta gravable sin hacer ninguna deduccidén ni establecer diferencias en-

tre las cmpraesas.

La finalidad es ofrecer & la pequeda y mediana empresa, un comprendido de -
estimulos fiscales ya que son varios los impuestos a 1o0s que se enfrenta,
tratando con esto de alentar las inversiones en los sectores regionales e

industriales, para eilo, el Gobierno Federal formula y aplica una serie de

{5) Pequefia y Mediana Empresa 1982 S.H.C.P.
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mecanismos legales, destinados a estimular y fomentar la actividad indus~--
trial a nivel de pequeflas industrias; con este propésito elabord el Plan Na
cional de Desarrollo Industrial que fija las bases para el desarrollo indus
trial y diseda un nuevo esquema de estimulos fiscales para desconcentrar te
rritorialmente 1a industria, incrementar la ifnversidn industrial y generar

empleos.

Por 01timo, ademds de dictar medidas tendientes a lograr la expansidn econd
mica del pais, se propone objetives que provequen profundes cambios, como -

son incrementar 1a cultura del pueblo y prevenir la contaminacidén ambiental.

Son objetivos del Plan NHacional de Desarrolle Industrial los sigulentes:

1. Acelerar el ritmo de generacifn de empleos permanentes y

remunerativos.

2. Aumentar el ingrese real de la poblacitn mediante una ma
yor productividad y un incremento en la produccifn de sa

tisfactores bisicos.
3, Fomentar el desarrollo de la industria, de conformidad -
con los Recursos Humanos y naturales de que disponga el

pais, para alcanzar el mayor valor agregado posible.

4. Promover la inversifn industrial, orientdndola hacia las
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prioridades sectoriales y regionales.

5. Orientar la produccifn industrial hacia los mercados exter

nos, en forma permanente.

6. Impulsar la autodeterminacién tecnolfgica del sector {ndus

trial y:

7. Coardinar las acciones de la administracifn Pdblica Fede--

ral, para fomentar ol desarrollo industrial.

E) CREDITO Y COBRANZAS

Tomando en consideracidén la situacidn financiera por la que atraviesa en la
actualidad el pafs, son pocas las empresas que otorgan créditos; ya que @&s
tas prefieren realizar sus ventas al contado y las empresas que canceden -
créditos, es por un minimo de tiempo y con altas tasas de intereses, esto -
estd como consecuencia de las tasas bancarias que estdn alrededor del 60%,
las que a su ver provocan gque los empresarios prefieran no arriegar su ca-
pital invirtiendo en nuevas empresas o para aumentar su planta, ya que pre-
fieren invertir su dinero en el banco no arriesgando asf su capital.

Otro efecto que se tiene para no conceder crédito es el de ias constantes -
fluctuaclones de nuestra moneda y el aito porcentaje de inflacidn que re--
gistra el pafs, esto aunado a las altas tasas de interes provocan que tam--

bién el cliente se desalienta de comprar a crédito por la gran cantidad de
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intereses que tiene que pagar.
A continuacién veremos aspectos referentes al crédito y cobranza.

PFrimeramente se deberd fijar una polftica de crédito y ésta deberd estar -
encaminada a lograr el mdximo rendimiento. Una politica de crédito mal -

planeada aumentard la cantidad de dinero que se le debe a 1a empresa..

También el gasto para administrar sus cuentas por cobrar serd mayor.
Al contrario, lastpoliticas de crédito bien planeadas y administradas ha--

brén de reducir los gastos por cuentas malas y acelerardn el flujo de in--

gresos a su empresa.

1. Las ventajas que se obtienen al dar concesiones de ¢rédito
son las siguientes:

a) Las ventas a crédito son mds ficiles de realizar que las ven
tas de contado.

b

L.os clientes que compran a cré&dito ponen menos atencifn al -
precio.
¢) Los clientes que compran a crédito aumentan el volumen de -
ventas,

d) Los clientes que compran a crédito son clientes mis seguros.

e} El crédito permite al clifente comprar artfculos que 61 no -
podria comprar de contado,
f} E1 crédito es una facilidad y conveniencia para el cliente
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a) E1 crédito inmoviliza al capital.

b) E1 crédito aumenta los costos en lo que respecta a la inves
tigacidn, facturacidn y cobranza.

¢} Algunas pérdidas por créditos son inevitables.

d) La negociacidn del crédito puede causar disgusto y pérdida

de ventas.

Si bien cada empresa es libre de tomar sus propias decisiones respecto a -
conceder o no crédito, ast como decidir respecto a los términos reales de
crédito, muy frecuentemente 1a naturaleza competitiva habrd de obligar que

se establezcan ciertas polfticas adecuadas a la ompresa.

La etapa siguiente es la referente a la cobranza. EV éxito que se tenga -
dependerd de el sistema de cobranza que se establezca para poder proporcip
nar un control eficiente y ordenado de todas las cuentas por cobrar, toman

do en consideracifn los siguiantes puntos:

1. Los ingresos diarios recibidos en pago de las cuentas por -

cobrar se deberdn acreditar de inmediato en sus registros,

2. Las cuentys deberdn separarse en las categorias de cuentas

vigentes, vencidas e incobrables.
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3. La administracién deberd estar capacitada para determinar
inmediatamente en qué fase del proceso de cobro se encuen

tra una cuenta especifica

A medida que una cuenta vencida aumenta su periédo de vencimiento, existi-
rin varias ctapas (recordatorio, solicitud, requerimiento y acei6n coyrec-
tiva) por las cuales pasard en cuanto concierne a las medidas que tome la

adninistracion.

Cuando se haga necesario llevar una cuenta a través de todo el proceso, se
deberd tener cuidado para evitar la pérdida completa de la cuenta, los gas

t05 excesivos de cobranza y esfuerzos de la administracidn.

Resultard diffcil determinar una regla gencral para tomar una medida correc
tiva sobre una cuenta vencida. Los procedimientos de crédito y politicas -
deberdn ser flexibles para sattsfacer individualmente cada situacidén cuando
seca necesario. GCierto grado de control de ¢rédito puede ser una medida -

Gtil v provechosa para aumentar las ventas, y para garantizar su pago se de
berd implantar un sistema bien planeado de cobranza para que esto se traduz

ca en un aumento de utilidades para la empresa.
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VI, LA IMPORTANCIA DE LA COMERCIALIZACION

La actividad de comercializacidn.- Su planeacifn de ventas 25 vital para -
un desarrolio amdnico de la misma, por supuesto que 1a planeacidn de ven-
tas depende mucho del tipo de mercado. Existen mercados en que prdctica--
mente toda la produccibn se encuentra vendida por adelantada y otros que =
se rigen por la ley de la oferta y la demanda, sin embargo, no debemos ol-
vidar que el factor de servicio al cliente es muy importante y solo puede
hacerse con base en un conociniento exacto de nuestras capacidades y las -

necesidades del mercado.

Ademds 1a actividad de cobranzas sGlo la podremes realizar adecuadamente -
si previamente hemos planeado el volumen de ventas y la recuperacibn a ob-

tener en los tiempos en que debemos adquirirla.

Par otra parte, una adecuada planeacifn nes permitird mantener informado a
nuestro provecdor acerca de nuestras necesidades por determinado perfodo y

asi programar consecuentemente su actividad.

Las ventas constituyen una de las funciones bésicas de los negocios.

E1 mejor sistema de produccidn de contabilidad etc., no habr& de ayudar a
ganar dinere, tal como ocurre con las ventas.

Para esto habrd de elaborarse el presupuesto de ventas, tomando necesaria-

mente mirgenes de utilidad por grupos de productos, es el punto de partida
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para todo el sistema presupuestal de Ja empresa. Se deben considear aspec
tos tan generales como la situacitn actual del pafs, la situacidn del mer-

cado especifico, canales de distribucidén, etc,

La funcidn de ventas es especialmente importante para el hombre de peque-
fios y medianos negocios, quien puede ser al mismo tiempo el gerente de ven
tas.

En la actualidad, el tema de las ventas, en descenso que incluyen las de -
un valor constante durante los pericdos de infltacidn requieren de una ac~-
¢ibn urgente, pueden indicar una situacidn potenciaimente termipal para la
que hay que encontrar rdpidamente una respuesta, 12 urgencia nace del hecho
de que ninguna empresa puede sobrevivir durante largos periodos con ingre-
sos descendentes; es una situacidn para la que puede existir una amplia ga
ma de remedios y por lo tanto, es importante un diagn3stico exacto. Una sé
Tucidn inadecuada puede perfectamente empeorar la situacidn desviando 1a -
atencifn a otras &reas errdneas con grandes desembolsos innecesarios. Por
ello se deberd hacer un estudio a fondo del caso haciendo las correcciones
pertinentes v de acuerdo a lo que sc habf2 establecido en Ty plencacibn de
ventas, revisando los objetivos que se trazaron para poder determinar si -
se va por buen camino 6 se necesita volver a definir adonde se quiere iry
como piensa 1legar alld, 6 bien si es necesario fijar nuevos precies a los
productos.

Los objetives que si fijan serdn:

1. Seleccionar dreas especfficas de mercado para 1a estrategia
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de 1a empresa. (objetivos genéricos de mercads).
2. Establecer metas concretas de ventas (objetivos de ventas).
En la estrategia se establecen los principios generales en virtud de los -
cuates piensa obtener una ventaja sobre la competencia, empleando plenamen~

te 10s recursos con que cuenta, por ejemplo:

I. Introducir al mercado un producte con ligeros cambios so-

bre l1a competencia.
I1. Ponerie un precic glto & bajo.
III. Anunciarlo en una formz selectiva pero constante.

IV. Aprovechar la moral de Tos agentes de ventas de la empre

sa.

tos objetivos de ta empresa nos van a indicar adonde se propone llegar: la
estrategia nos indica 12 meta que se va a seguir para llegar al objetivo y
por Gitimo, las técticas, los elmentos que concretamente se van a emplear -

para recorrer la meta y 1legar al objetivo propuesto.

Ejemplo:

I. E1 precio del producto.
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I1. Los canales de informacifn a utitizar

II1.Los canales de distribucién

La planeacidn solo tendrd validez por el paso del tiempo, por 1o que es ne
cesario determinar el tipo de instrumentos dc comprobacién que se van a -
utitizar y a la vez prepavar uno 6 mds planes de contingencia para hacer -

frente a las posibles dificultades que se presenten.
A) INYESTIGACION DE MERCADO

La investigacion del mercado e3 uno de loa aspectos mis importantes en la

cual el empresaris no debe economizar en la bdsqueda de dates e informa--

cidn que le secan iGtiles para el constante proceso de planear la organiza--
cién. Cuanto mds conoce un empresario socbre el mercado gue planea  pene-
trar, o en el cual ya se desenvuelve, mejores son sus oportunidades de al~
canzar el volumen de ventas deseado. En reailidad, las caracterfsticas so-
ciales y psicolégicas que miestra el consumidor local en muchos casos ejer
cen una fnfluencia determinante en la forma en gque debe organizarse Ya mer

cadotecnia,

Desgraciadamente, es muy comin que el empresario descuide esta actividad y
trate de llevar a cabo planes previamente elaborados, sin tener en cuenta

las realidades del mercado.

A continuacidn se analizardn una serie de ideas que 1o podrén en contacto

con una variedad de métodos de mercadotecnia, los que a su ver le permiti-
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rdn apreciar las caracteristicas de la sociedad de 1a que forma parte la -

empresa y la mejor manera de servir de dicho mercado,

EY primer aspecto que la investigacidén de mercado debe aclarar, es la fden
tificacidn de los c¢lientes potenciales de la empresa, En dos palabras, se

hace necesario obtener una respuesta adecuada a la siguiente pregunta:
¢ Quidnes son mis clientes ?

La respuesta a esta prequnta dependerd de 1os siguientes factores:
a. 4 Qué tipo de negocio se timne 7
b. I Qué tipo de. preducto se vende 7

¢. ¢ Cudl es o) grado de campetencia 2 que debe hacerse frente ?

51 la empresa ha estado operando ya por algin tiempo, el primer paso deberd

ser la preparacidn de un perfil econdmico de cada cliente actual.

La preparacién de este perfil econbmico requerird obtener la siguiente in-
formacién, la cual estd disbonible en los libros de contabilidad de la em-

presa:

1. E1 nombre del cliente

2. Ventas durante el afio en curso
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3. Ventas totales durante cada afio anterior

4. Diferencia entre las ventas realizadas durante el afio en cur
s6 y las ventas realizadas en el peor de los afios anteriores

5. Diferencia entre las ventas realizadas durante el aflo en cur

so y las ventas realizadas en e)] mejor de los afos anteriores

Una vez obtenida la informacidn anterior, se procede a determinar cudntos -
de los clientes que tenfa la empresa hace tres o cuatro afnos estdn todavia
comprindole mercancfas y cufntos no. Aquellas cuentas que estdn inactivas
deberdn ser investigadas y el antiguo cliente visitado o Vlamado para cono-
cer las causas por las cuales dejd de comprar en la empresa. Una vez que -

se sepa por qué las ventas estdn decayendo, so deberd tomar medidas correc-

tivas.

Tan pronto como se le haya prestado atencién a ias cuentas inactives, el si
guiente paso deberd ser revisar las cuentas que han ido en aumento en los -
Gitimas afos y detenninar a qué se deben 1os aumentos de ventas en esas -
cuentas. WMucho se puede aprender de las razones que estimularon a dichos -

clientes pars aumentar sus compras a 1a empresa.
Otro aspecto de importancia es la determinacidn de qué parte del mercade -
existente es cublerta por la empresa. La respuesta 2 esta pregunta también

es posible obtenerla por medio de una adecuada investigacidn del mercade.

Para poder estimar qué porcifn del mercado le pertenece a ung, antes que na
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su vez demanda conocer cudl es el drea geogrifica que uno cubre, y también
poder estimar el potencial de ventas del tipo de artfculos que uno vende,
asi como la distancia entre el Tugar donde estd ubicada la empresa y donde
estin los clientes gue se intenta servir, factores que son de critica {m--

portancia en la determinacidn del mercado.

B8} PRECIOS

En 1a actualidad los precios se ¥ijan de acuerdo a la oferta y la demanda

6 bien en base a los que fija el gobierno; pero para las pequeiias y media-~
nas empresas ag dificil fijar sus precios, ya que si la compatencia que por
1o regular son @npresas grandes v contreian el mercado al verse afectadas -
por estas empresas pequefias, pueden con facilidad mantener sus precios al -
costo, hasta que estas empresas pecuefias quiebren debido a que no soporta~

rin ni podrdn bajar tanto sus precios @ bién podrdn ser absorvidas por es--

tas empresas grandes.
Existen tres motivos para la fijacibn de los precios:
1. E] histérico que se basa en la economfa

2. El1 técnico es cuando se tienen propiedades tratables tales

como cuantitativos, ambiguos, unidimencionales.

w

. El social para estimular la demanda & para eliminar la su-

perabundancia.
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Otros problemas que se encuentran las empresas con respecto a la fijacién

de precios son:

G

d.

Cuandg se fijJa el precio por primera vez

Cuando la cmpresa tienc que llevar a cabo la iniciacién de
un cambio de precios

Cuando la competencia ipicia un cambio de precios

Cuando Ta empresa produce varios productos cuya demanda y/o

costos estan relacionados entre sf

Caracteristicas de los precios

1.

n
.

£1 mercado serd sensible al precio. Ejemplo:
(muebles, aparatos eléctricos, etc.)
a) Los costos disminuyen cuando aumenta la produccidn

b) Los precios bajos desalientan a la competencia

Desplomar el mercado; reducir Tos precios hasta abarcar todo

el mercado.

a) Existe un nimero de compradores grandes cuya demanda es
ineldstica

b) Cuande los costos de produccién y distribucidn no son -
tan altos.

c) No hay inversiones para penetrar en ese segmento del mer

cado
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d) La pronta recuperacion de 1a inversién
e} Por indices de utilidad

f) Produccibn de una 1inea de productos

fijacion de precios

De acuerdo al costo mds un porcentaje, nes dard el precio

de venta.

. Orientado a la competencia, no Ye da importancia a fijar

precios por volumen de ventas ¢ por nivel de costos sino

a los precios de acuerdo a lo competencia.

. Orientado a la demanda, se ve a fijar el precio de acuer-

do al volumen de ventas que s¢ piensd vender.
+ Cv = €t {punto de equilibrio)

= Costo total

= Costo fijo

= Costo variable

y mediana empresa tienen que analizar algunos de los aspectos -

mencionados para poder fijar los precios de sus productos para que no incu

rran en una mala polftica de éstos y no se vean afectadas las ventas y con

esto la empresa misma.
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] CANALES DE DISTRIBUCION

Es de vital importancia en la pequefla y mediana empresa, que se tengan los
adecuados canales de distribucibn de sus productes para que tengan el mayor
nimero de contactos para hacer llegar lo mds rdpide posible sus productos
sin que tengan que pasar por varios intermediarios, ya que esto tras como
consecuencia que los precies de venta del producto sea més alto. Para que
existan canales de distribucidn, es necesaric que exista un fabricante y -

un consumidor.

DIFERENTES FORMAS DE CANALES 0E DISTRIBUCION

FABRICANTE i ]
HAYORISTA HAYORISTA
DETALLISTA DETALLISTA INTERMEDIARIC
C 0 NS UMKMIDOR DETALLISTA

Caracteristicas de los Canales de Distribucién

ler. Tipo Mayorista.- Es una organizacién de negocios que compra
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v revende mercancies 2 tiendas de menudeo y otros comercics, pero

no vende en cuntidades ifmportantes a los consumidores finales.

2o0. Tipo Minorista & Detallista.- Es un comerciante cuya funcidn -

principal es vender directamente al consumidor

3er. Tipe Intermediario.- Negoclante que existe entre el fabrican-

te y el usuario y realiza 1a venta por el primero

Asf pues el productor parece poner 10s destinos de la empresa en manos de -
los canales de distribucidn, por lz labor de ventas que realizan.

Esto en la actualidad se debe a que el intermediario de un canal de distri
bucién representa una gran ayuda en Ya labor de comerciaiizacidn, puesto -

que existen muchos empresarios que no cuentan con 105 recursos econfmicos

necesarios para lanzarsa2 a un programa directo de mercadotecnia.

Por otra parte la utilizacibn de los canales de distribucidn ayudar 2 la =

reduccidn de gastos y costos dentro de la empresa como son:

a) Distribucién fisica
b) Créditc y cobranzas
c) Contabilidad

d) Almacenamiento

e) Hercadotecnia

La esencia del canal de distribucifn radica generalmente en su superior -
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eficiencia en atender tareas y funciones bdsicas de mercadotecnia. Ya que
su experiencia, su especializacidn, sus contactos 1levados en forma correc
ta y sana, ofrecen o dejan al empresario mds de 1o que este podria lograr

por s1 mismo

D) PROMOCION Y PUBLICIDAD

Las promocienes de ventas incluyen aquellas actividades de ventas que no -

estdn en la rutina de ventas ordinarias y que complementan a 1a publicidad

(6)

La promocidn también habrd de ayudar a:

1. Identificar al negocio con los bienes y servicios que ofrece
Que se tenga confianza en su negocio
. Crear crédito

Aumentar las ventas

A W

Reducir los gastos fijos por venta, derramindolos sobre un

volumen mis grande.

Sin embargo, deberd comprenderse que existen algunos detalles que la promg

cién no puede hacer, por ejemplo:

1. La promocidn no puede mejorar un mal producto o servicio

{6) Planificacidn, Organizacién y Direccién de 1a Pequefia Empresa

Leonardo Rodriguer
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2. La promocidn no puede aumentar las ventas si a los clientes
potenciales no se les trata adecuadamente 0 si sus necesida
des no se satisfacen

3. La promocidén rara vez producird resultados fnmediatos

4, La promocidn que no sea sincera o que seca engafiosa no habré

de crear confianza en la empresa

Después de decidir scbre 13 imagen de su cmpresa que desea transmitir asf
como analizar su mercado, el siguiente paso importante es determinar exac-
tamente qué artfculos desea promover. Los bienes y servicios que haya de
promover son aquellos que sus clientes desean comprar. Teniendo en mente
sus deseos y gustos, ademds de su imagen, usted podrd seleccionar los art]
culos de 1a correcta calidad y estilo en la cantidad adecuada para vender-

se en el Tugar apropiado.

E1 comiin denominador para todos los artfculos que se hayan de promover, -«
por lo tanto, deberd sor que se trate de mercancfa gque se desea y que se -

necesita, Deberd promover:

a) La mercancia indicada. Mercancia que sea del agrade de la
clientela y que estd de acuerdo con las necesidades de la
comunidad.

b} EV precio adecuado. Un precio que sus clientes puedan y
estén dispuestos a pagar y que habrd de proporcionar una -

utilidad razonable para su negocCio.
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¢) E1 momento oportune. El momente cuando sus clientes necesi
ten el producto y estén listos y dispuestos para comprario.

d) La cantidad adecuada. En cantidades suficientes para satis
facer 1a demanda de su clientela.

e) La calidad adecuada. Mercancfa de una calidad que sea ade

cuada para la funci6n que haya de realizar.
Publicidad.~ Puede definirse esta actividad como cualguier forma de presen
tacibn y promocidn pagada, no personal de fdeas bienes y servicios por una
persona o empresa identificada. {7)
La pequefia y mediana empresa, que generalmente opera con recursos Timitados,
a menudo se ve ante la problemitica de tener que seleccionar el mejor medic
de 1levar su mensaje al pGblico consumidor.
Primeranente el empresario debe identificar cudl es su objetivo de ventas.

- Que el cliente vaya hasta mi producto

- Que el cliente esté en el punto de ventas

(orillarlo a la compra)
Existen diferentes clasificaciones de publicidad:

- Expansidn geogrifica
{7) Direccidn de Mercadotecnia. Philip Kotler



- Local, regional, nacional

Por su contenido:
~ De producto
- De Ta marca
- Institucional

Por sus caracteristicas:

- Hechos

- Emocional
Por el fin que se persigue:

~ De accidn directa

- De accibn retardada
Pblico al que se dirige:
~ Consumidores

- Industriales

~ Comerciantes

72
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Por su patrocinador:

-~ Productor
~ Intermediario
- Ambos

- Particular

Formas para establecer el Presupuesto Publicitario

1. Lo que se quede
2. Porcentaje sobra las ventas
3. Paridad competitiva

4. Objetivo y tarea

Desgraciadamente Ta mayoria de los pequefios y medianos empresarios estable
cen la cantidad que van a cuplear pava anunciar,en base a lo que ellos es-
timan que la empresa pueda gastar G en dos palabras, no hacen la determina
cién a base de un método matemdtico ¢ analftico, sino en base de una apre-

ciacidn extremadamente subjetiva.

L.a cuestidn de la seleccidn del medio de publicidad es también de gran im-
portancia, ya que los costos de los diversos medios varian grandemente.
Entre aquellos medios que estdn al alcance de la pequeiia y medianma empresa,

tenemos el periddico, la radio, velantes, revistas, etc.
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VIL. PLANEACION DE LA PRODUCCION

La pequeila y mediend empresa reramente inician con los planes de produccién
plasmados en el Consejo de Administracidn citados a su vez en el presspues-
to de ventas, 10 que resulta difictl que dichos documentos se filtren a tra

vés de la organizacidn de la plants hacia el nivel mds bajo de supervisién,

Al no determinavse el grado de control que por medio de la planeacidn se -

logra, esto es, no contar con una planeacidn técnicamente definida, puede -

dar lugar a que resulten indtiles hasta loc mejores controles de produccidn,

Lo que toda pequedlo y medianc empresario debe tomar en cuenta, es que el -

d

gxito o vl fracasa 6e 1os controles actuales influivdn on 13 planeaciln fu--
tura y al no formularse los abastecimientos de materiales, frecuentemente -

Timita ese plan.

£5 de trascendental importancia gue el empresario esté conciente de que la

planeacifn de Ya produccidn es la funcidn de la direccidn que sistematiza -
por adelantado los factores de la mano de obra de los materiales, las miqui
nas y del dinero para lograr la produccidn que esté determinada por adelan-

tada, con retacién @ lo siguiente:

1. Las ganacias que se desean obtener
2. La demanda del mercado

3. La capacidad de la planta
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4. Ocupaciones que se crean

5. Facilidades de la planta que se utilizan

Por consiguiente, podemos definirle al empresaric que la planeacisn de la
produccidn es ol elemento que nos va a permitir decir qué y cufnto vamos a

producir, donde vamos a producir, cuindo y cbmo.

£l objetivo ideal del empresario en la direccidn de 1a planta, si bien no

puzde alcanzarse, por lc menos debe tratar de operaric a su nivel mds efi-
ciente; este nivel sélo en raras ogcasiones alcanza la capacidad méxima por-
que la produccidn al miximo inplica cierta ineficiencia del empleo de Jos -

hombres, del equipo, del espacio, cualquierz que sea el factor 1imite.

En produccidn cs mejor trabajar a la méxima eficiencia que a la midxima ca-
pacidad, esto solo s logra a través de la adecuada plancacidn de la pro-
ducgidn en algin punto por debajo de la capacidad mdxima, existe por consi-

quiente una capacidad dptima de la planta.

La optimizacién de la produccién puede definirse como 1a velocidad 6 ritmo
de produccidn que permite el mayor aprovechamiento de recursos humanos, -
equipo, espacio; recursos financieros que dan como resultado 1a obtencidn -
del costo unitario minimo respecto de todos los factores que influyen en

los costos,

En el caso de las empresas pequefias y medianas, se puede comprobar que no
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existe planeacidn efectiva cuando no se han eliminado las condiciones de -

desperdicio siguiente:

1. Hombres ociosos

2. Maquinas desocupadas

ar
.

Materiales inlitiles

&
.

Dinero desacupado

w
.

Procesos de entrega inGtiles

{fuera de tiempo)
A) L0S SISTEMAS DE PRODUCCION

En cuanto concicrne a la polftica de produccifn, se deberd considerar si -
se va a fabricar articulos a la orden, o bien, si habrd de fabricar articu
los para almacenar y luego vender a medida que se reciban las ordenes.

Esta consideracidn de 1a polftica habrd de referirse también a la cantidad
de mano de gbra a emplear, la maguinaria ¥ equipo necesarios y por 1o tan-

to, se 1o deberd proporcionar una consideracidn verdaderamente cuidadosa.

Ahora se analizard 1o que se refiere a los sistemas de producci6n, en este

punto podriamos partir de:
¢ Qué es produccidn 7

Entendiendo que es el acto intencional de producir algo Gtil, ¢y como sis
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temas de produccifn ?, el proceso especifico por medio del cual los elemen

tos se transforman en preductos dtiles. (8)

Tenemos que los sistemas se distinguen por sus objetivos, por ejemplo: que
el objetivo fuera producir un cemponente, el cual se tuviera que ensamblar
con otros componentes, buscando alcanzar el objetivo, se tendrfa que utili

zar una técnica mis elaboradn y as{ trabajar con sistemas mds complejos.

Por 1o tanto, tenemos que se establecen dos bases de clasificacidn:

lo. Sistemas Continuos

20. Sistemas [ntermitentes

1o. Sistemas Continuos: Se tipifican los sistemas continuos para las t{neas
de produccibn y en general los sistemas productivos de empresas que fa-
brican los productos homogéneos de gran valumen que caracterizan a -
nuestra sociedad. Sin ewmbargo, el témino continuo significa que el -
flujo fisico del mater{al de produccifn es continuo & se aproximi a un

movimiento duradero (9)

2o. Sistemas Intermitentes: Son aquellos en que las instalaciones fisicas -
deben ser suficientemente flexibles para adaptarse a una gran diversi-
dad de productos y tamiiios o0 en el que 1a naturaleza bésica de la acti-
~vidad impone cambios en el diseflo del producto de tiempo en tiempo; se

1lama intermitente porque el flujo es intermitente {10)

(8) (9) (10) Sistemas de Producci6n. James L. Riggs
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AsT pues 1a clasificacidn de Continuo o Intermitente es una base a la natu
raleza fundamental de la distribucidn fisica de las instalaciones del sis-

tema productivo,
8) DISTRIBUCION DE LA PLANTA

Las instalaciones fisicas y su distribucifn en el lugar en donde radica la
empresa, es de suma importancia. E1 problema de la distribucidén de la -
planta habré de tener un efecto sobre la sequridad, sobre la eficiencia de

la produccién y de los empleados.

Los factores que se deben encontrar al enfrentarse al problema de la dis-

tribucidn de la planta, son los siguientes:

1. El tipo de producto
2. Polfticas de produccibn y el sistema
3. Hano de cbra y volumen

4. Hovimiento interno

E1 objetivo de un buen plan de distribucidn es combinar su planta y su -
equipo de tal forma que se pueda lagrar la operacidn més eficiente al cos-
to m4s bajo posible. La primera consideracidn se referird al tipo de pro-
ducto que se estd fabricando. La distribucin de la planta habrd de verse
afectada directamente por el tipo de producto que se va a fabricar y se le

deberd considerar en primer termino y en forma cuidadosa, y también de -~



acuerdo al tamafio de la empresa

Los Objetivos de la Funcién de 1a Distribucifn de la Planta son:

1. Facilitar el proceso de manufactura

2
3

4
[

Existen tres

3

-

.

.

.

Hinimizar el movimiento de materfales

Mantener una flexibilidad adecuada. La disposicién debe
de ser tal que no se ahoge ante cualquier variacidn
Asignar una alta rotacién de materiales en proceso
Minimizar la inversién de equipo

Utilizacion racional del! espacio disponible

( espacio en tres dimensiones: largo, ancho y alto)

Utilizacidn eficiente de 1a mano de obra

formas principales de disposicidn de equipos:

Posicibn fija: es aquella en la cual el elemento principal
permanece fijo y Tos tres clementos de la produccidn (mate

riales, mano de obra y equfpo) concurren a ella,

Por proceso: es aquella en la cual todas las operaciones

de un procese se realizan en una drea determinada.

Produccidn en linea: es aquella en la cual todas las ope

raciones de un producto se hace en una drea si el producto

79
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es -fabricado masivamente. Esta es la forma mis convenien
te
Las ventajas de la disposicifn por procesos son:

a) Menor 1nversion de equipo

b) Una falla en el equipo no interfiere lag actividades si
guientes

c) Menor costo en lotes pequefios

VYentajas de la Disposicién en Linea:

a) Menor recorrido en materiales, debido a 1a mfnima dis-

tancia entre centros de trabajo

b

-~

HMayor rotacidn de inventarios y materiales en proceso

¢} Menores costos para lotes grandes

d) Menores demoras en produccidn, debido al movimiento de -

materiales; se efectlan medios mecdnicos y directos

Tambi&n son de vital importancia en este tema los diagramas de proceso que
incorporado 1a simbologia correspondiente a operacién, transporte, inspec-

¢ién y almacenaje (circulo, rembo, cuadrado y triangulo), nos muestran los
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pasos que sigue el producto desde que es materia prima hasta que 1Tega a

ser producto terminado. Esto aunado con la adecuada distribucidén de la -
planta, de la maquinaria y equipo ﬁos da como resultado un flujo més ldgi-
co y fdcil, en un tiempo menor, eliminando tiempo desperdiciado, altos cos

tos de distribucidn e {inspeccibn innecesarios.
C) COSTOS DE PRODUCCION

En los pafses subdesarrollados o fallos de industria, el costo es un sim--
ple resultante y su c8lculo carece generalmente de precisidn, pero en los
pafses en que la industria tiene un grado o nivel de considerable adelanto,
ese costo se transforma, se estudia hasta tener bases cientfficas. Su cdl-

culo es vital en todas las actividades.

Se hablard esencialmente de los costos de produccifn de los industriales.
Por 1o tanto, salta a la vista la imperiosa necesidad de mencionar las di-
fercncias sobresalientes de las operaciones efectuadas por un comerciante
y las realizadas por un industrial, tanto en su manera de trabajar coma en

cuinto a sus repercusiones en la empresa.

£l comerciante adquicre los articulos, objete de 1a venta, en cierto estado
para venderlos en las mismas condiciones, aparte de que en ocasiones les da
mayor prosentacidn generaimente por medio de envoltura, pero en todo caso -
sy control no es domasiade complicado precisamente porgue el articulo gue -

revende no sufre modificacién alguna. En cambio, el industrial compra mate-
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ria prima, misma que va a transformar en un artfculo diferente dispuesto -
para la venta. Todas esas operaciones que realiza el industrial en la ma-

nufactura de la materia prima, hasta obtener otro producto.

De Yo anterior se desprende que ¢l industrial tiene mayor dificultad para
determinar sus costos, ya que ademds de ser actualmente comerciante, antes
realizd una serie de operaciones para la obtencién del producto, objeto de

la venta.

Por otra parte el comerciante conoce de inmediato el costo del articulo su
Jjoeto a 1a venta, estando su utilidad supeditada en gran parte a su habili~
dad para venders; en cambic el industrial tiene regulada su utilidad por la

capacidad que posea para producir y vender los articulos.

£1 costo de produccidn representa todas las operaciones realizadas desde -
la adquisiciGn de la materia prima, hasta su transformacidn en articulo de
consumo 6 de servicio integrado por tres elementos 6 factores que a conti-

nuacidn se mencionan:

a) Materia Prima. Es el elemento que se convierte en un arti

culo de consumo & de servicio (11)

A la materia prima cuandoe se le puede identificar por monto y/o tangibili-
dad en un articulo elaborado, se le connce como materia prima directa excep

to cuando su apreciacifn en el articulo producido se dificulta, o su valor

(11) Informacién Financiera. Francisco Perea y Javier Belmares
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no justifica un procedimiento laborioso y en ocasiones demasiado costoso -

para precisarla en el articulo.

b} Mano de Obra. Es el esfuerzo humano necesario para la -
transformacidn de la materia prima. Tambiém se le conoce
con los siguientes nombres “Sueldos y Salarios', "Traba--

jo", "Costo de Trabajo". {12)

Cuando la mano de obra se puede precisar, en cuanto a su monto, en la uni-
dad producida, se le conoce coma mane de ohra directa.

Se puede concluir que cuando e3 factible cuantificar los dos elementos an-
terjores en la unidad producida, son elementos directos del costo precisa-

mente porque su aplicacidn es especifica.

¢} Gastos Indirectos de Produccidn. Son los elementos y ac-
cesorios necesarios para la transformacidn de la materia
prima, ademis de 1a mino de obra directz, como son: el -
centro de trabajoe, 1a maguinaria y equipo, las herramien-

tas, la luz, etc. (13)
Entonces los costos de produccifn sirven para determinar el valor de elabo
racion de los productos terminados de los que estidn en proceso de transfor

macidn y de los vendidos.

{12) (13) Informacién Financiera. Francisco Perea y Javier Belmares.
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D) CONTROL OE CALIDAD

Se refiere al control sistemitico de aquellas variables de los procesos de
produccidn que influyen sobre la excelencia del producte firnal.

Es de vital importancia que se tenga el mayor cuidado posible sobre todo -
las pequeiias y medianas empresas en lo que respecta al control de calidad
tanto de materias primas, productos en proceso, productos terminados y de
la maquinariz y @l equipo. Lo anterior se debe & que si no se logra que -
los productos que salen a la venta no estén debidamente fabricados, por -
una falta de control de calidad estricto y adecuado, esto traerd como con-
secuencia los siguientes prablemas: no se logrard satisfacer al cliente -
con ¢l producto que comprd, este a su vez hard develuciones para que le -
scan reparadas las fallas que encontrd y no volverd a comprar nuestros pro
ductos debide a la mala imagen que se creo, o también optard mejor por com
prar productos de contrabando; con esto estard perjudicande el mercado na-
cional, la economfa del pafs y la generacidn de empleos debido a 1z mala -

imagen de los productos nacionales.

Otro punto es que si tenemos destinada una parte de nuestros productos pa-
ra exportacidn y éstos no tuvieron un minucieso control de calidad, dafiard
tremendamente la economfa del pafs, ya que no se logrard la capticién tan
importante para el pafs de divisas y Ta nula competencia de nuestros pro--

ductos en el mercado internzcional.

Se ha visto que para la pequefa y medisna empresa es bien diffcil contar -
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con un adecuado control de calidad debide al costo tan elevado que represen
ta Tlevar a cabo dicho control para obtener resultados dptimos en la empre-
sa, Esto es, que sus es¢asos recursos econdmicos con los que cuenta hace -
que no se le ponga la atencidn debida a esta &rea, esto aunado a que el em-
presario no tiene los suficientes conocimientos para la jmplantacidn de un

programa de control de calidad. A continuacidn se mencionardn lgs factores

para la elaboraci6Gn de un programa de control de calidad.

a) Mormas y Especificaciones, las cuales determinardn los ob-
jetivos de calidad que se deben medir o evaluar.

b) Método de Inspeccidn, para determinar la buena 6 mala cali
dad del producto, de acuerdo a Tas normas establecidas.

¢} Técnicas Estadfsticas, incluyendo el muestreo y la recolec
cifn, seleccifn y andlisis de 10s datos para indicar si la
catidad se encuentra o no hajo control

d) Registros de {nspeccién y técnicas grdficas para registrar
la inspeccidn

e) Matodos de recuperacién que permitan disponer en forma efec
tiva de los artfculos defectuosos.

f) Dispositivos de inspeccidn, la seleccidn de aquellos apava

tos que se emplean para hacer comparaciones de calidad

En base a 1o anterior, se pueden adecuar las medidas que sean pertinentes
para el tipo de empresas que lo requiera, de acuerdo a sus necesidades a -

las que se enfrente v a 10s controles que desee llevar a cabo.
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E) PROGRAMACION DE LOS INVENTARIOS

Uno de 1os controles bdsicos es el control exacto de los inventarios en el
aspecto de niveles de inventarios; es vital para la salud econdmica de la

empresa.

Debemos recordar que el almacén es considerade como un active circulante -
porque debe tomarse cada vez que un articulo entra v sale del almacén la -

empresa obtiene una recuperacién de su inversién y un excedente que l¢ per

mite una etilidad para reinversidn.

La programacitn exacta de los inventarios esti en relacién directa con los
presupuestos de venta cbtenidos y las limitantes de produccién, tiempos de

importacibn, tiempos de transformacidh, etc.

Por otro lade, es importante vigilar ol mantenimiento y seguridad fisica -
de Ja mercancfa en inventaric ya que las p&rdidas que esto ocasiona, tam

bién a¥fectan el resultado giobal de nuestra operacidn.

Es importante contar con un control actualizado de nuestros inventarios, -
con ¢l objeto de mantener una rotacidén adecuada y el manejo de artfculoes -
que efectivamente tengan el movimiento esperado. Muchas veces en el mane-
Jo global de este concepto se incurre a la conservacidn equivecada y por -

targos perfodos de tiempo de artfculos que resultan improductivos.
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Tanto en las pequefias y medianas empresas como en las grandes, el estable-
cimientn da un control y programacifn do loc inventarios oz trascen
para el logro de un adecuado funcionamiento de otras actividades como son
las de ventas y de produccibn, ya que para Ta elaboracidn de programas de
produccidn y presupuastos de ventas es necesario estar coordinade con el -

almacén para llevar a cabo este tipo de actividades.

También produccibn estd fntimamente ligado con los inventarios respecto a
la mater{a prima, productos en proceso y productos terminados y en base a
las entradas y salidas, pérdidas y dafies de los productos. Se podrd fijar
cufinto y cudndo sc tiene que producir para mantener en un nivel &ptimo los

inventarios.
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VIIE. METODOLQGIA DE LA INVESTIGACION DE CAMPO

Esta investigacidn de campo se llevard a cabo de la siguiente manera:

a) Objetive de la Investigacidn

b) Hipétesis

¢} Definicidn del Problema

d) Determinacién de 1a Muestra

e) Disefio Estructural del Cusstionario

f) Tabulacisn de Datos, Andlisis de 1a  Informacidn y Graficas

Estadisticas

a) OBJETIVO DE LA IKVESTIGACION

Es el de saber lograr por medio de la {nvestigacion de campo el grado de
canocimiento que tengan los pequefios y medianos empresarios sobre la Consul
torfa Administrativa y cufles son sus problemas o deficiencias de adminis-
tracidn en sus empresas, tambidn si aceptarian que por medio de un sistema
de Consultoria Administrativa que Ylevard a cabo un grupo de Licenciados -

en Administracifn dando consultorfa eficiente y barata a sus empresas.

by HIPOTESIS

Si el pequeiio y mediano empresaric se enfrentan a problemas de tipo econfmi-
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¢o para contratar los servicios de Consultorfa Administrativa para el me-
jor funcionamiento y desarrcllo de su empresa, entonces aceptarin el sis-

tema de Consultorfa Administrativa eficiente y barata.

c) DEFINICION DEL PROBLEMA

Las empresas peguerias y medianas se enfrentan a problemas de administra--
cifn y muchas de e3las fracasan. Esta problemdtica se deriva del descono-~
cimiento en administracidén & bien por la falta de recursos para lo contra

tacién de los servicios de Cansultoria Administrativa.

En si el problema al que se canalizard la investigacidn es por medio de -
cuestionario a formular, logrande saber st aceptardn la Consultoria Admi-
nistrativa eficiente y barata en 135 pequenas y medianas empresas.

Esto dard como resultado el éxito de mayor nimero de empresas de este ti-

po.

d) DETERMINACION DE LA MUESTRA

La etapa de aplicacidn y recoleccidn de la informacién se hard mediante -
cugstionarios que se aplicardn a pequeilas y medianas empresas.
Para determinar el nimero que se adoptard serd utilizando la férmula de -

muestreo finito que es la siguiente:
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n= G‘Z x N x P xQ _
el (N-1) + (j’z PxQ

segma 6‘2 = Nivel de Confianza 95% = 2 U'
N = Universo
P = Probabilidad de fracaso

e = Error cuwestral s 3% & 72 normales

E7 universo estd formado por 118,700 pequedas y medianas empresas clasifi-

cadas en extractivas, fdbriles, comerciales y de servicio.
Sustituyendo valeres y efectuande operacicnes:

4 x 119,700 x .90 x .10 . 43092 ., 104,394, - 104 Cuestio-
L0049 (119,699)44 (.90) (.10} 0.42278 narios

Se tiene el 90% de éxito y el 10Y de fracaso y utilizando el 7% de error -

muastral,

E1 tamafio de la muestra consistird en la aplicacién de 100 cuestionmarios a

diferentes pequeias y medianas empresas escogidas al azar.
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e} DISERD ESTRUCTURAL QEL CUESTIONARIO

UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONGMA DE  MEXICO

ESTIMADO EJECUTIVO:

HUCHO LE ASRADECERE, QUL CONTESTEL ESTE CUESTIONMARIO. SU VALIOSA COOPERA-
CION v VERACIDAD £W LAS RESPUESTAS DEPEADERA £L LLEVAR A CABD UNA INVESTI
GACION SOBRE CONSUWLYORIA ADMINISTRATIVA.

1. LCONQCE USTED LAS VENTAJAS CE LA CONSULTORIA ADMINISTRATIVA?

st 3]

MENCIONE ALGUNAS

2, 4CREE USTED QUE MACE FALTA DLFUSION DE LA EXISTENCIA DEL SERYICIO
DE COMSULTORIA ADMINESTRATIVAT

s WO

DIGA PORQUE
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ZHA SOLICITADO SU EMPRESA LOS SERVICIOS DE CONSULTORIA ADMINISTRA
TIVA?

SI KO

ZQUIEN O QUE ORGANISMO LE PROPORCIONO DICHO SERVICIO?

EN CASO DE QUE SU EHPRESA HUNCA HAYA SOLICITADD 10S SERVICIOS OE
UN CONSULTOR ADMINISTRATIVO, (DIGA PORQUE?

A) REPRESENTA UN ALTO €OSTO

8) PREFIERE CONTRATAR A OTRA PERSONA —
c) NO TIENE PROBLEMAS

0) USTED RESUELYE LOS PROBLEMAS

MENCIONE DE LAS AREAS DE RECURSOS HUMANOS, FINANZAS, COMERCIALIZA
CIOM Y PRODUCCIONH, ICUALES SOH SUS PRIHCIPALES PROBLEMAS O DEFI--
CIENCIAS EN DONCE DESEARIA LOS SERVICIOS DE UN CONSULTOR ADMINIS-
TRATIVO?

RECURSOS HUMANOS
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FINANZAS

COMERCIALIZACION

PRODUCCION

ECOROCE OTROS ORGANISMOS QUE LE PUEDEN PROPORCIONAR CONSULTORIA -

ADMINISTRATIVA PARA SY CMPRESA

HENCIONE CUALES

EN CASO DE QUE SY EMPRESA HAYA HECHO USO DE CONSULTORIA ADMINES-~
TRATIYA, ¢LOS RESULTADOS FUERON 0 SIGUEH SIENDO?T

POSITIVOS NEGATIVOS
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10.

54

LACEPTARIA USTED LOS SERVICIOS EN SU EMPRESA DE CONSULTORIA ADMI
NISTRATIVA EFICIENTE Y BARATA DURANTE EL TIEMPO QUE LO REQUIERA?

SI HO

DIGA PORQUE

DENTRO DE LOS PLANES DE Su EMPRESA SE CONTEMPLA EL 430 DE LOS -
SERVICIOS DE CONSULTORIA ADHMIHISTRATIVA?

S NO
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f) TABULACION DE DATOS, ANALISIS DE LA IHFORMACION Y GRAFICAS ESTA-
DISTICAS:

Pregunta No. 1 ZCONDCE USTED LAS VENTAJAS OE LA CONSULTORIA AD-
MINISTRATIVA?

s NO

OBJETIVO DE LA PREGUNTA

Es en general para lograr visualizar si Tos pequeflos y medianos empresa-

rios conocen sobre los aspectos minimos de una Consultorfa Administrati-

va.

TABULACION

SI RO

801 20%

Conclusfones.- Pademos decir que solo el 20% manifestaron del desconoci-
mignto de las ventajas de la Consultorfa Administrativa y que la mayor par

te que es el 80% afirman del conocimiento del servicio, representindalo en

1a siguiente grafica.
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Pregunta No. 2 (CREE USTED QUE HACE FALTA DIFUSION DE LA EXISTEN
CIA DEL SERVICIO DE CONSULTORIA ADMINISTRATIVA?

S1 KO

OBJETIVO DE LA PREGUNTA

Es para conocer si la falta de difusidn es una limitante para que no se

contraten 10s servicios de Consultorfa Administrativa,

TABULACION

S1 KO

100% 0%

Conclusiones,- Podemos determinar que hace falta que se difundan en forma

integral los servicios de Consultorfa Administrativa, ya que el 100% de

las cmwpresas de la muestra manifestaron que faltaba difusidn de este servi
cio.
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Pregunta No. 3 ¢HA SOLICITADO SU EMPRESA LOS SERVICIOS DE CONSUL
"TORIA ADMINISTRATIVA?

Sl NO

QBJETI¥0 DE LA PREGUHTA

Es para lograr saber en que porcentaje se solicitan los servicios de Con-

sultoria Administrativa, en 1a pequefla y mediana empresa

TABULACION

ST K0

25% 75%

Conclusiones.~ Podemos decir que del total de empresas de la muestra, sola
mente el 25% manifestd haber solicitado el servicio y que el 751 no lo han
solicitado, observando con esto la poca demanda que tiene este tipo de ser

vicio.

Representando lo anterior con la sigufente grifica;
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Pregunta No. 4 EQUIEN O QUE ORGANISMO LE PROPORCIONQ DICHO SER-
vICIO?

OBJETIVO DE LA PREGUNTA

Es para saber que organismos son los que estén proporcionando el servicio

de Consultoria Administrativa para la pequefia y mediana empresa

A continuacifn menciono algunos organismos que se contestaron en esta pre

gunta:

Proyectos y Consyltorfa Empresarial, S. C.; Aseciacidn Profe
stonal de Administracidn de Empresas; 0jeda Paullada y Ase-
cfados; Despache Orozco Medina y Asociados; Ffondo Nacional -

de Estudio y Proyectos, etc.
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Pregunta No. 5 EN CASO DE QUE SU EMPRESA RUNCA HAYA SOLICITADD -
L0S SERVICIOS DE UN CONSULTOR ADMINISTRATIVO, (DIGA PORQUE?

A) REPRESENTA UN ALTO COSTO

B) PREFIERE CONTRATAR A OTRA PERSONA
C) KO TIERE PROBLEMAS
D) USTED RESUL JE LOS PROBLEMAS

0BJETIVO DE LA PREGUNTA

Es para poder determinar cuales son las limitantes para que no se contraten

los servicios de Consultorfa Administrativa en la pequefia y mediana empresa

TABULACION
A) 56%
B) 192
c) 0%
D) 25%
Conclusiones .- Podemos afirmar que en un 56% las pequefias y medianas empre

sas no contratan los servicios de un Consultor Administrativo debido 2 que
les representa un alto costo: que el 19% prefiere contratar a otra persona
y el 252 resuelven ellos mismos sus problemas.

Yemos aqui que la principal limitante es el factor econdmico para la contra

taci6n de este servicio, segidn To muestra 1a siguiente grifica:
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GRAFICA MNo. 3
A
56%
B8 D
19% 25%
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Pregunta Ho. 6 MENCIORWE DE LAS AREAS DE RECURSOS HUMANOS, FINAN
ZAS, COMERCIALIZACION Y PRODUCCION, ¢CUALES SON SUS PRINCIPALES -
PROBLEMAS O DEFICIERCIAS EN DONDE DESEARIA LOS SERVICIOS DE UN -
CONSULTOR ADHINISTRATIVO?

OBJETIVO BE LA PREGUNTA

Es con el fin de conocer los problemas & deficiencias dentro de las peque-
fias y medfanas empresas en cuanto a sus dreas de Recursos Humanos, Finan-

zas, Comercializacién'y Produccién,

De las respuestas siguientes se mencionan las principales y las mds comu--
nes, ya que varfas que.se repitieron citaron el mismo problema y en algu--

nos casos no contestaron.

Respuestas en Recursos Humanos:

1. En la elaboracidn de programas de Capacitacidn y Adiestramiento
adecuados para el personal y propios de sus actividades que de-

sarrollan.

2. Falta de motivacisn del personal tanto econdémicamente como en
ascensos y promociones y que lleve a cabo calificacién de mé-

ritos.
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3. No hay bases ni polfticas para el adecuado reclutamiento y selec

cién de personal
4, En la realizacifn de manuales de organizacién y procedimientos

5. Falta de un control de personal y de una descripcién de puestos

para determinar su rendimiento y sus actividades
6. Falta de induccidn al personal de nuevo ingreso
Respuestas en Finanzas:

1. Falta de conocimientos de los diferentes financiamientos que -

existen y cuales son los adecuados para la empresa
2. Problemas en cuanto al contrel del crédito y de las cobranzas

3. Problemas de captacién de préstamos bancarios para el adecuado

abastecimiento de materias primas y pago a proveedores

4. En cuanto a maquinaria y equipo obsoleto, que es 1o mds conve-

niente, si optar por comprarle § arrendarlo

5. Problemas para el andlisis de ¥a situacidn financiera de la en

presa y de un control de las operaciones financieras que realj
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ce la empresa

6. Falta de aprovechamiento 6ptimo de los préstamos de que dispone

la orgaﬁizacién
7. Falta de consalidacién de 105 pasives

Respuestas en Comercializacidn:

1. Falta de planeacidn de Yas ventas

2. No se 1leva a cabo {nvestigacién de mercado

3. Problemas de pérdida de mercado o de la imfgen de los productos
4. En la realizacibn de programas, promocidn y publicidad para el

incremento de las ventas y el fortalecimiento del mercado exis

te
5. Falta de mds canales para la distribucidn de los productos
6. Para la realizacién de un programa de lanzamiento de nuevos -

productos
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Respuestas en Produccibn;

Politicas en cuanto a) almacén para deteminar el material consu-

mido 6 utilizado y el que se queda

Problemas de abastecimiente de materia prima y de materiales

£n 1o que respecta al control de calidad se¢ 1leva un sistema de-

ficiente 4 casi nule

Problemas en cuanto al andlisis de Tos costos de produccidn

Problemas de rotacidn de inventarios

Insuficiencia o exceso en los inventarias

Falta de una adecuada distribucidn de maquinaria y equipo para -

que el proceso de produccibn sea dptimo
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Pregunta No. 7 ZCONOCE OTROS ORGANISMOS QUE LE PUEDEN PROPORCIO

NAR CONSULTORIA AOMINISTRATIVA PARA SU EMPRESA?

S NO

OBJETIVO DE LA PREGUNTA

Saber si los peauefios y medianos empresarios conocen de mds organismos que

Tes pueden prestar el servicio de Consultorfa Adninistrativa.

TABULACION

SI NO

65% 352

Conclusiones.- En la siquiente grifica se contempla 65% si conoce otros
organismos que e proporcionen Consultoria Administrativa y el 35% restan-

te no conoce de otros organismos que le presten este tipo de servicio,
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Pregunta Ho. 8 EN CASO DE GUE SU EMPRESA HAYA HECHO USQ 0E CON-
SULTORIA ADMINISTRATIVA £L0S RESULTADOS FUERON O SIGUEN SIENDO?

HEGATIVOS POSITIVOS

GOBJETIVO DE LA PREGURTA

Es el de saber que imagen tlenen los pequenos y medianos empresarios de -

los resultados, al hacer uso del servicio de Consultorfa Administrativa en

SU empresa,

Conclusiones.~ Del 25'% de las empresas de {a muestra que si realizaron -

Consultoria Administrativa todas manifestaron que 1os resultados obtenidos

fueron positivos.
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Pregunta No. 9 CACEPTARIA USTED LOS SERVICIOS EN SU EMPRESA DE
CONSULTORIA ADMINISTRATIVA EFICIENTE Y BARATA DURANTE EL TIEMPO
QUE LO REQUIERA?

sl NO

OBJETIVO DE LA PREGUNTA

Es de ver el grado de aceptacidn que tendrd el servicio de Consultorfa Ad-

ministrativa que se le proporcione 2 1a peguefia y mediana empresa en forma

eficiente y barata.

TABULACION

S1 NO

Conclusiones.- Podemos decir que solo el 15% no aceptaria la Consultoria -
Administrativa eficiente y barata y que el 852 si aceptarfa este tipo de -
servicio con las caracteristicas ya mencionadas, lo cual se muestra en la -

stguiente grifica:
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Pregunta No. 10 2DENTRO DE LOS PLANES DE SU EMPRESA SE CONTEMPLA
EL USO DE LOS SERVICIOS DE CONSULTORIA ADMINISTRATIVA?

SI NO

OBJETIVO DE LA PREGUNTA

Saber cual es la potencial demanda que se pueda tener del servicio de Con-

sultorfa Administrativa por parte de las pequeias y medianas cmpresas

TABULACION

SL NO

55% ’ 452

Conclusiones.~ En la siguiente gr&fica se muestra que el 55% si tiene pla
neado usar los servicios de Consultorfa Administrativa y el 45% no tiene -
planes respecto a usar este servicio, por 1o que esta drea todavia tiene -

bastants campo de aplicacidn.
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IX. CONCLUSIONES

De acuerdo al estudio y a los resultados que presentd y analicé previamen-
te concluyo que 14 problemitica de la Consultorfa Administrativa en la

pequefia y mediana empresa radica en lo siguiente:

En una falta de difusibn en forma integral del servicio de Consultorfa Ad-
ministrativa, para dar a conocer todas sus ventajas y beneficios que re--

presenta este servicio, esto llevado a cabo por organismos piiblicos &

privados que s¢ enguentren involucrados con la pequeiia y mediana empresa,
que por medio de publicaciones, folletos, conferencias, scminarios, etc.,

se logre esta difusidn tan importante para este servicio.

Qtro aspecto son los problemas econfmicos que tienen las pequefas y media-~
nas empresas, esto provoca que no lleven a cabo la contratacidn de los ser
vicios de una Consultorfa Administrativa debido 2 su alto costo, aunado -

aste problema con la falta de difusién ocasiona la casi nula contratacidn

de este servicio dentro de ias pequeilas y medianas empresas.

Por otro lado existen grandes retos tanto para los empresarios como para -

los Licenciados en AdministraciGn como consultores, recomendando 3 ambas
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partes que hagan a un lado la desconfianza y las dificultades que se pre-
senten para 1legar a que se unifiquen los criterios y solucionar sus pro-
blemas, Que el empresario proporcicne toda 1a informacidn y apoyo que -
requiera el consultor y que confie en los resultados poniendo en pridctica
en su empresa 105 sistemas,métodos y recomendaciones que se dicten en la
Consultorfa Administrativa. Por 10 que tocd a nosotros los Licenciades -
en Administracién como consultores debemos poner todo 1o que esta de nues
tra parte realizando verdaderos estudios de cada problema cue se presente
en Ya Consultorfa Administrativa, analizzndo ¢ fondo v sin tratar de  es-

tandarizar una misma solucidn a probleomis semejantes logrando que se tra-

baje con Ya mdxima eficiencia posible.

Se¢ observd también que‘es necesario la Consultoria Administrativo en las
medianas y peguefias empresas ya que presentan problemas y deficiencias en
1o gque respecta 3 las dreas de Recursos Humanos, Finanzas, Comercializa--
cidn y Produccidn, ocasionando con esto que varias empresds de este tipo

fracasen debido a la falta de conocimientos de administracidn.

En apoyo a 10 anterior y como objetivo de la investigacidn puntualizo que
el sistema de consultoria eficiente y barata, que realice el Licenciado -
en Administracién come consultor, exclusivamente para la mediana y peque-

fa empresa, serd utilizado y aceptado por muchos de estos empresarios ya
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que podrdn pagarlo sin que les represente una gran erogacidn debido a que
el problema econdmice era el principal limitante para estas empresas, Lo
grando que se confie en los resultados gque se obtengan, todo esto ser§ en

beneficio de 1os empresarios, de nosotros como profesicnistas y del pafs.

Quiero hacer notar orimere gue esta investigacidn puade tener errores y -
segundo, esperg gue esta investigacidn sea la solucién a la problemdtica
de Ta mediana y peguena empresa, invitando a otros profesionistas a que -
analicen y realicen nuovas investigaciones para dar soluciones y ajterna-

tivas y Tlegar asi a la bidsqueda de To mds dptimo v veraz.
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X, PLAR PROPIO PARA LLEVAR A CABO EL SISTEMA DE CONSULTORIA ADMINIS-
TRATIVA BARATA PARA LA PEQUERA Y MEDIANA EMPRESA

En base a que se lograra que dnicamente los Licenciados en Administracidn -
sean las personas con autoridad técnica para realizar consultorfas adminis-
trativas, ya que a través del estudio hemos obtenido un criterio més amplio
y con ello la facultad de analizar mejor Jos problemas que ce presentan en

las empresas.

Con esto se implantard un Sistema de Consultoria Administrativa on el que -
exclusivamente se dard este servicio a las pequefas y medianas empresas, ya
que éstas representan el motor de desarrollo del pafs y son las gue mds -
problemas y deficiencias presentan er su adninistracidn y por consiguiente

son 1as que requieren mds los servicios de Consultores Administrativos, Es-
te sistema es en base a que los honorarios gque se cobrardn serdn mucho muy

accesibles y baratos para estas empresas en comparacién con los honorarios

que cobran otras personas y organismos que se dedican a dar el mismo servi-
cio; la ventaja que dard este sistema va aunada desde luego a que se traba
Jard con toda la eficiencia y profesionalismo, para que estas empresas se -
vean verdaderamente beneficiadas, ya que la mayoria atraviesa en la actuali
dad serios problemas econdmicos y por consiguiente les es dificil contratar
los servicios de un Consultor, ya que esto representa un alto ¢osto y pre--

fteren no 1levar a cabo este aspecto tan importante y trascendental para su

empresa.
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fste despacho de Consultores Administrativos para la difusién de sus servi
cios 1o harfn a través de diversos organismos tales como el Colegio de Li-
cenciados en Administracién; del Fondo de Garantia a la Pequefia y Mediana

Empresa y de las Cimaras de Comercio y de Industria, para que mediante re=
vistas mensuales de folletns, publicaciones, seminarios, conferencias, etc.
hagar mencibn de las ventajas de cste sistema en favor de la pequeda y me-

diana empresa.

Una vez que empiecen a realizar las consultorfas a las primeras empresas y
sabiendo cuales son sus principales problemas, se comenzard a analizar cua
les son las condiciones y necesidades de cada empress, ya que ¢ada una tie
ne una problemftica diferente y se habrd de analizar y estudiar cada caso

an concreto y buscar lo mis 6ptimo y eficiente para eila.

En base al andlisis general que se haga de la empiresa se podrd cstablecer

la periodicidad con 1a que se¢ tenga que llevar a cabo nuevamente otra Con-
sultorfa Administrativa dependiendo de las condiciones, necesidedes y cam=
bios que se den en cada empresa y de acuerde a lo que el Consultor que rea
1iza el trabajo lo considere necesario, podrd tenerse un mirgen ¢omo marco
de referencia para realizar la consultorfa cada dos veces por aifio, 0 comg

ya se menciond anteriormente en base a que por medio de registros de fechas,
estadisticas y reportes de trabajo de cada empresa a que se vaya prestando
el servicio, se logre tener un estricto control del trabajo y poder deter-
minar con exactitud cuando se tenga gque realizar otra consultorfa, si debe

de ser la empresa en general o nada mds en algunas dreas.



En Yo que respecta a 12 forma en que se cobrar, serd por medio de honora
rios fijos los que se establecerdn de antemana con el cliente el cual po-

drd cubrirlos en tres partes®; para su mayor facilided de pago y caio p

3

ot

te del mencionado Sistema de Consultorfa Administrativa.

(*) ler pago 40X, 20 pago 30%, 3er pago 30%
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