
~ 
\_;>~ 

UNIVERSIDAD NACIONAL 
DE MEXICO 

FACULTAD DE CONTADURIA V AOMINISTRACION 

EL LICENCIADO EN ADMINISTAACION COMO 

CONSUL TOA PROFESIONAL OE LA MICRO Y 

PEQUEÑA EMPRESA 

SEMINARIO DE INVESTIGACION 
ADMINISTRATIVA 
QUE PARA OBTF.:NER EL TITULO DE: 

LICENCIADO EN ADMINISTRACION 
p R E s E N T A N 

CATALINA DIAZ CAMPOS 

M. KARIME DIAZLEAL OAONA 

OLOA L. JUDITH FUENTES OUZMAN 

A D .. 1 A N A 8 A N C H E. Z S O T O 

MEXICO. D. F. 

ASESO~ DEL SEMINARIO 

UC J CARLOS VARELA COTA 

199f¡--

TESIS COR 
JALLA DE ORIGlll 



 

UNAM – Dirección General de Bibliotecas 

Tesis Digitales 

Restricciones de uso 
  

DERECHOS RESERVADOS © 

PROHIBIDA SU REPRODUCCIÓN 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 imágenes, fragmentos de videos, y demás material que sea 
objeto de protección de los derechos de autor, será exclusivamente para 
fines educativos e informativos y deberá citar la fuente donde la obtuvo 
mencionando el autor o autores. Cualquier uso distinto como el lucro, 
reproducción, edición o modificación, será perseguido y sancionado por el 
respectivo titular de los Derechos de Autor. 

 

  

 



A NUESTRA UNIVERSIDAD: 

Por sus invaluables ensenanzas 

Nuestro sincero agradecirniento. 

A NUESTRO ASESOR: 

Por haber tenido la paciencia de guiarnos en la 
elaboración de este proyecto y por la confianza 
depositada en nosotras para la realización del 
rnismo 

Con canño. Gracias 



A MIS PADRES 

Por darme la vida. por todo su amor. apayo y confJanza 
durante tOdos estos arlos 

Porque gracias a ustedes aprendí a no darme por vencida. y a 
luchar por lo que quiero 

Los owero much1s11no Gracias 

A MIS HERMANAS IVONNE Y CRISTINA 

Por estar siempre conrn1go. por su ayuda en todo momento. y 
parque las qwero rnucho 

A JUDITH. ADRIANA Y KARIME 

Por su amistad. por su apoyo y ded1cac1ón en esta 
investigación. 

Gracias am1gwtas 

CATHY 



AD/OS 

Por darme Ja oportumdad de llegar a este momento tan 
importante de rm vida. dtJndorne y de¡ándome 
conservar todo aquello que ne necesitado para seguir 
adelante y para lograr mis ob;ct1vos 

AMI MADRE 

Porque aUn cuando et camino se pudiera tornar dlfíc1l. siempre 
me ha dado todo su a.ooyo, cornprens1ón y paciencia 

Por ensei1arrne a ser responsable y gwarme s1ernpre por el 
me1or cammo. y porque representa m1 ma_vor e;ernplo 

A ella 

A quien quiero con toda m1 alrna la m1srna que al darme Ja 
Vida y su amor rne ha inspirado rne ha CJado confianza y me 
ha ense1'ado la razon de v1v1r 

A MIS HERMANOS EDGAR. MAURICIO. DAVID Y YAD/RA 

Porque he tomado un pedacito de cadr.""1 uno de ellos para ser 
QU1en soy 

Espero que en este trabajo puedan ver refle1ado el resultado 
de sus e¡emplos y del mfimto apoyo y canño que siempre me 
han di1do 



A PABLO 

Por representar en m1 vida un fuente mterm1nable de apoyo y 
de amor. y cuya cornparua en la vida y en to profesional me ha 
dado entus1asrno para seguir avanzando 

KARIME 



AMIS PADRES 

Graaas por su amor mcond1c1onal que me han demostrado en 
cada momento de m1 vida. son to más grande y el mepr 
regalo que Dios me ha dado 

Gracias porque ambos han hecho que esta mera se cumpla 

Gracias /os amo 

A MIS HERMANAS 

Por su cani'Jo y apoyo que me han bnndado en cada 
momento, y gracias por ser ambas tas me1ores herrnanas 

Las QU1ero mucho 

JUDITH 



AMIS PADRES 

Con respeto y carulo porque son el ma1or regalo que la 
vida me ha dado. por su apoyo, cornprens1ón y amor 
que siempre me nan brindado 

A MI MADRE 

Por haber creído en m1 
Por haberme impulsado al logro de m1 meta 
Por su amor y ded1cac1ón 

GraCias 

A MIS HERMANOS 

Por haberme enseñado a valorar lo que es 1mpDrtante 
en la vida. por su apoyo y mor1vaCJón para no decaer en 
la realización de m1 sueño 

A MIS COMPAÑEROS 

Karime. Cathy, Jud1th, A1emo. Aracell. Toño, Befo. 
Hector. Lety y Brau/10 

Por su apoyo y canño 

ADRIANA 



INDICE 

INDICE GENERAL 

PAGINAS 

.JUSTIFICACION 

l. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION 

A 
B 

e 

D 
E 
F 

Planteamiento del Problema 
Ob1er1vo Generar 

B 1 Ob1et1vos Específicos 
H1potes1s General 

C 1 Hipótesis Especificas 
Tipos de invest1gac1on 
Fuentes de 1nformac1ón 
Cronograma 1 996 

1 
1 
1 
2 
2 
3 
4 
5 

11. MARCO TEORICO 

CAPITULO 1 LA MICRO Y PEQUEÑA EMPRESA 

lntroducoón 9 
1 1 Definioones 10 
1 2 Cntenos de das1ficac1ón de Jos d1feren1es organtsmos 11 
1 3 Características 12 
1 4 Perfil y caracterist1cas del Micro y Pequeño Empres.ano 13 
1 5 S1tuaaón actual del Micro y Pequeño Empresano 17 



CAPITULO 2 CONSUL TORIA 

2. 1. Antecedentes 
2.2. Definición 

2.3. 
2.4. 
2.5. 
2.6. 

2.2.1. Auditoria 
2.2.2. Ascsoria 
2.2.3. Consultoria 
La consultorio como profesión 
El papel del consultor 
Campo de acción del consultor 
Modelos de la consultoria. 

CAPITULO 3 EL LICENCIADO EN AOMINISTRACION COMO CONSU L TOA 

3 1 
3.2. 

3.3 .. 
3.4. 
3.5. 

Perfil del L1ccnc1ndo en Administrnc1ón 
Caractcristic.:Js fundamcntnlcs que debe tener el 
Licenciado en Admrnistración como aspirante a consultor 
El agente de cambio 
El proceso de carnb10 
Etapas estratégicas para la realización del cambio 
3.5. 1 Despertar la atención hacia lo. necesidad del cambio 
3 5.2. Despertar interés por el cambio 
3.5.3. Engendrar el deseo del cambio 
3.5.4. Empcr'\o 

CAPITULO 4 ELEMENTOS PARTICIPANTES EN LA CONSUL TOAIA Y SU 
PROCESO 

4.1. 
4.2. 
4.3. 
4.4. 
4.5 

"Quién es el cliente? 
¿Quién es el consultor? 
¿Por qué se contrata al consultor? 
Relación cl1cntc-consultor 
Herramientas del consultor 

INDICE 

19 
21 

23 
25 
26 
29 

30 

32 
34 
35 
38 

41 
41 
43 
43 
44 



4.6. Etapas de la consultoria 
4.7. La consultoría en le Micro y Pequeña Empresa: 
(Características, oportunidades y problemas del sector). 

CAPITULO 5 INVESTIGACION DE CAMPO 

5. 1. lecturas de mercado 
5. 1. 1. Micro y Pequenos Empresarios 
5. 1 .2. Licenciados en Administración 

5.2. Determinación del universo 
5.2.1. Micro y Pequeños Empresarios 
5.2.2. Licenciados en Adm1n1s1ración 

5.3. Diseno de la muestra 
5.3. 1. Micro y Pequeños EmprCStlnos 
5.3.2. Licenciados en Administración 

INDICE 

47 

54 

57 

58 

58 

5.4. Cuestionario p11010 61 
5.4. 1. Micro y Pequeños Empresa nos 
5.4.2. Licenciados en Admin1strac1ón 

5.5. Cuestionarios dcf1nit1vos 68 
5.5.1. Micro y Pequeños Empresarios 

5.5. 1. 1. Objetivo de cada pregunta d-el cuestionario 
5.5. 1.2.Cuestionano Det1nitivo 

5.5.2 .. licenciados en Administración 
5.5.2. 1 Objetivo de cada pregunta del cuestionario 
5.5.2.2. Cuestionario Def1nrtivo 

5.6. Resultados de la investigación 80 
5.6. 1. Micro y Pequeños Empresarios 
5.6.2. Licenciados en Administración titulados 

5.7. Tabulación 81 
5.7. 1. Micro y Pequeños Empresarios 
5.7.2. Licenciados en Administración 

5.8. Análisis e interpretación de los resultados 94 
5.8. 1. Micro y Pequeños Empresarios 
5.8.2. licenciado en Administración 



INDICE 

5.9. Objetivos de la comparación deol cucsuon;:¡rio de Empresarios 
con el cuestionario de Licenciados en Administración 
por pregunta 1 04 

Cuadros comparativos 
• Gráficas comparativas 

CAPITULO 6 COMPROBACION DE LA HIPOTESIS 

6. 1. Comprobación de h1pótcs1s general 
6. 1. 1 . Hipótesis especificas 

CAPITULO 7 CONCLUSIONESY RECOMENDACIONES 

136 

Conclusiones 141 
Recomendac1oncs 142 
Propuesta: 
•programa de formación para el Licenciado en Administración 
como consultor profesiono.I". 144 

ANEXO 151 

GLOSARIO 163 

BIBLIOGRAFIA 166 



jUSTIFICACION 

"JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION" 

Un estudio realizado por la Asoc1ac1ón Nnc1onnl cJc Universidades e Institutos 
de Educación superior, accrc<J del 1rnpacto que tiene In d1fcrcnc1<1c1ón inst11ucional de 
fa educación superior en el sector privado, al1rma que los egresados de la 
Universidad Nacional Autónoma de México y en general. los de Universidades 
públicas, perciben remuneraciones inferiores y ocupan puestos de menor jcrarquin 
que los quo proceden de insfltuc1onos povadas. 

El estudio denominado ·01tcrcnc1<1crón lnst1tuc1onnl de Id Educación Superior y 
Mercados de TrabaJO" indica que actualmente el que lo~ 111drv1duos concluyan sus 
estudios univQrs11nrios no incrementa sus pos1btl1do.cJcs de ingresar al s1stcn1u 
productivo. aunque el rector de la Un1vcrs1dad Nacional Autónoma de México. Jose 
Sarukhán. asegura que el 70% de los 14,000 cgrcs.:idos L.11 ano de esta casa de 
estudios, tienen trabaJO al terminar sus estudios. 

Ante la falta de empico y la PoCa demanda que tienen los egresados de 
diferentes carreras de la Universidad Nacional Autónoma de Mcx1co. Jos estudiantes 
de esta casa de estudios mani:ficstan temor e 1nccrt1dumhrc porque. ademas, la 
mayoría de las empresas piden experiencia mínima de dos años. rrnsma que nunca 
podrán adquirir si no se les brinda la oportunidad de trubn1ar 

Por tal motivo. decidimos abocarnos a realizar un estudio sobre el tema de la 
consultoría, tomando a é~ta corno una opción de empleo orientada a la Micro y 
Pequeña Empresa que constituye el 90~,.º del sector empresarial en México. siendo 
por tanto un campo más factible para 13 obtención de empico 



l. METODOLOGIA DE LA 
INVESTIGACIÓN 





METOOOLOGIA DE LA INVESTIGACION 

A. PJ.ANTEAAl/ENTO Dio/. l'll0/ll.1'AIA 

1) ¿Que actitudes y conocimientos debe tener el L1ccnc1ndo en Administración 
para ser consultor de la Micro y Pequeña Empresa? 

2) ¿Que factores toma en cuenta el Micro y Pcqucrio Empresano para 
contratar a un consultor? 

3) ¿El Licenciado en Administración como consultor ofrece un servicio 
profesional al Micro y Pequeño Empresario?. 

JJ. 0JIJE71VOGENERAI. 

Identificar los factores que intervienen en el éxito o fracaso del Llcencíado en 
Administración como consultor en la Micro y Pequeña Empresa; desde el punto de 
vista tanto del contratante como del oferente. 

l. OBJE71VOS ESPECJFJCOS 

a) Conocer las actitudes que debe tener el Licenciado en Administración para 
desempeftarse como consultor de éxito en la Micro y Pequeña Empresa. 

b) Determinar lo que espera el Micro y Pequeño Empresario que el Licenciado 
en Administración le proporcione al brindarle un servicio de consultoría. 

e) Determinar que es lo que el Ucenc1ado en Admirnstrac1ón está ofrec1e:ido 
actualmente como servicio de consultoría. 



METOOOLOGIA DE LA lf"IVESTIGACIOtJ 

d) Comparar QU<" e~. ro que> espera el Micro y Pcqucno Emprcsa110 del 
Licenciado en Adrn.ri1str<tcion corno consultor. con el :::.crv1c10 que Cstc le .:>stél 
proporcionando 

e) Scnal.:lr cada uno los elementos que. en op1n16n del f....11cro y Pcquciío 
Empresario l1m1tan el dcsnrroJ!o del L1cenc1ado en Adrrnnistración como 
consultor. 

C. 11/l'OTL::SIS GENER,\I. 

El Licenciado en Adnw11stración como consultor de Cxito debe tener un alto 
nivel de conocimientos y experiencia. que establecerán la conflanz<l del Micro y 
Pequeño Emprcsano 

J. 11/l'OTESIS ESl'ECIFIC·IS 

a) El Micro y Pequeño Empresario no contrata los servicios del L1cenc1ado en 
Administración como consultor por su elevado costo. 

b) Ef Licenciado en Adm1nistrac1ón basa Un1c.:imentc su éxito en sus 
conocimientos y experiencia. 

e) El Micro y Pequeño Empresario prefiere resolver él mismo sus problemas y 
ocuparse de todo su negocio. antes de contratar un servicio en el que no 
confia. 

d) La especialización del L1cencrado en Admrnistrac1ón es reconocida por el 
Micro y Pequeño Empresat10 por su calidad y desarrollo orofes1onal. 



---------------------M_E_T_0-'0-0-'L-0,GIA D~_':.~~'~~VESTIGACJON 

e) Para el Micro y Pcqucno Emprc~ . .:i110, el pape! ,-Jel L1ccnc1ndo en 
Adm1n1stración con10 consultor e~. el do un ~;0luc1oncir::Jor r!•-. í~'' •t'f•··mas 

f) El Micro y Pcqucr'lo Empresario confr;1fa los scrvrcios de· consullorin Ccl 
Licenciado en Adm1r11s1ruc1ón p~r:i mc1orél.r ltt imagen de ~,u r>t>qoco 

g) El Micro y Pequci1o Emprcs.:ir10 espera que el L1ccnc1ado en Adrnirnstraciún 
como consultor se mvolucrc en todo el ncqoc10 para resolver sus prob!crnas 

h) El Licenciado en Adm1nistru.c1ón conoce clar<l.mcnte cuales son las áreas 
que tienen mayor dcni.:inda del scrv1c10 de consultoriél dcnlro de la: f\..11cro y 
Pequeña Empresa. 

1) El L1ccnc1.:ido en l\dmrn1stracrón cuenta con los conocrr-.:10n1os necesarios 
para desarrollarse como consultor 

D. TIPO.<; DE JN\'HSTl<iACION 

• Documental 

• DC?campo 



METOOOLOGIA DE LA fNVESTfGACION 

H. ru1;.vr1~·s l>E /NFORAIAC/ON 

1 Documental: 

a) A través de libros. revistas y d1vcrsns publicaciones. 

2_Jnvestigación do campe: 

a)Apl1cación de cuestionarios: 

Visitas a la Cámara Nacional de Empresas de Consultoría; la Asociación 
Nacional de Universidades e Institutos de Educación Superior; Cámara 
Nacional de Comercio del Distrito Federal. Unión Social de Empresarios de 
México A.C .. Cámara Nacional de lndustnas de la Transformación y la 
Comisión Nacionnl de Microempresa . 

.. 
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CAPITULO 1 LA MICRO V PEOUEÑA EMPRESA 

La importnncm de Ju Micro y Pequeña Empresa en México. estil caracterizada 
por elementos clave. la generación de empleos, la contr1buc1ón al producto interno 
bruto. la relación que gunrda con las grandes Empresas 

Como se puede observar Cstas Empresas absorben una grnn cantidad de 
mano de obra. lo que contribuye a atenuar el grave problema del desempleo; 
tambión. ayuda a elevar el nivel de vida de sus trabajadores. ya que los dota de un 
poder adquisitivo que apoye el desarrollo del mercado interno 

Las Micro y Pcqucñéls Empresas abastecen gran parte de ros productos 
mnquilados o scmi-claborndos 3 !:is grandes 1ndustnas y prop1c1.:in et desarrollo de 
las fuerzas productivas. 

El papel estratégico que tradicionalmente han desempeñado estas Empresas 
han impulsado la producción de articulas básicos. bienes de cnp1ta!. el crecimiento 
regional, etc. 

Una investigación indica que existen aproximadamente mas de 70 definiciones 
de Pequefias Empresas tas cuales están vigentes en 50 países Las definiciones 
cuantitativas están basadas en un numero de personas empicadas o bienes fitos o 
productividad o algún otro parámetro similar. 

Existe diversidad de entenas para dar una definición de Micro y Pequeñas 
Empresas. dependiendo de los diversos organismos. así como de los elementos y 
objetivos que persiguen ar tratar de definirla por-:cl número de personas que laborari, 
el volúmen de sus ventas. et capital contable y en algunas ocaciones el mercado que 
dominan. 



CAPITULO 1 LA MICRO V PEQUEÑA EMPRESA 

La En1prcsa con10 urndad productrva forma parle del s1stcn1a c~conóm1co. 

dentro de éste, la Micro y Pequeña Empresa representa el 98%. de la fuerza de 
trabajo de nuestro pais. adcrnás que contribuye corno fuente de empleo parn mas del 
70o/o de Ja población cconóm1cumcntc activa' 

• El d1cc1onario define a la Empresa corno "Soc1cd~1cJ 1ndustr1al y mercantil .. : 

• ·La Empresa es la cClula del sistema cconómrco caprlüllsta. es la urndad básica de 
producción. Representa un t1Po de organización cconón1ica que se dedica n 
cualquiera de las actividades económicas fundamentales cri alguna de las ramas 
productrvas de los sectores económicos·. 3 

• ·una unidad conceptual de andl1s1s u la que se supone cup.:Jz de ttansfcrrnar un 
con¡unto de insumos (consistentes en matcrra prima. mano de obri3. caprta! e 
información sobre mcrc3dos y tecnología) en un con¡unto de productoE, que loman 
forma de bienes y servicios dctcrm1nLldOS al consumo. ya scu de airas Empresas o 
1nd1v1duos dentro de la sociedad de la que existen"' 

4 

• Jurid1camente se define· "'Unidad .Jurid1ca de destino. de un con¡unto de cosas 
econ6m1carncnte coordinadas·. 

• CANACINTRA la define como· -e1 con¡unto de actividades que part1c1pan en forma 
prioritaria en la generación de empleos y en la elaboración de productos"' 

1 AVEND:'\ÑO N;1\7UTt1. R:1l;ecl. E~u•I" 11.k.• Pt-..¡o(."11;" y /\1nl1;ut;1-. t::n1pn....._t.., )o d C1•nt.•rt..·1u Et1er1• • C~ .\~l. 
FCA. !IJ"W1 

Jl\.tENl.Jl:.Z /\loir;1J. .... ....._ J,....,,• S11,.._ ..... 1h· !- f>tr•"'· ll111.í11111..":1 s,,_.1;11 dC" 1.1\ C>..-:•;111u;K..·111111..-... .".1~''"-1' l111n.1111,·11,-.111.1 
JYX<1. p.lr,t1 . 

.. NA'\ºJ.U. T.ou•.r• L1..1.1110•111.1 ok /.1 l:1111•r1..•..,1. Uu ... ·1u .... Auc-.. ,\rn<>rt••lu. l'I:'.• p l.J. 
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CAPITULO 1 LA MICRO Y PEOUENA EMPRESA 

• Analizando las d1lcrcntcs dcf1nic1oncs obtenidas y ub1cnndo sus elementos 
podemos definirla como •organismo dedicado a nct1vidadcs cconóm1cas que va a 
contar con recursos rna1crmlcs. técnicos y humanos para la producción óptima de 
bienes y scrv1c1os que satisfagan tas ncccs1dadc5 ( del Ernprcsnr10 y de sus 
usuarios) en busca del logro de ob1e11vos bien dcf1n1dos. con fines de lucro y/o 
sociales"' 

1.2. CRIT/':UIOS VE CIASll_./C,\CION /JI:" /.OS /J//o"ERENTF:S 
ORGANISMOS 

• La Secretarla de Comercio y Fomento lndustnal. dentro del Programa para la 
Modernización y Desarrollo de la Industria Micro. Pcqucñn y Mediana 1991-1994. 
clasifica como: 

"'Microindustr1a"'. a las Empresas que ocupen hasta 15 personas y el valor de 
sus ventas netas anuales no rebasen el cqu1valentc a 900.000.00 pesos. 

"'Industria Pcqucna·. a las Empresas que ocupen hasta 100 personas y el valor 
de sus ventas netas anuales no rebasen el equivalente a 9,000,000 00 pesos. 

Cabe señalar. que las cifras de personal y ventas serán las correspondientes 
al cierre del Ultimo ejercicio.~ 

• Nacional Financiera clasrfica: 

Micro Empresa: Son las que ocupan de 1 hasta 15 trabajadores y el monto de 
sus ventas netas anuales no supera el equivalente a 110 salarios minimos de la Zona 
Metropolitana, al año. 

11 
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Pequeña Empresa· Son las qui:• ocupan rjc 16 tiasto 100 tr<tbílJ<tdorcs. y el 
monto de sus ventas neta!". unualcs no supera el equ1valen1c ü 1. 1 15 sala nos 
mínimos de la Zona Mctropolitnnn . .:11 nno 

Actualmente la dcf1n1c1ón m.1s reconocida y utll1znda es l::J clas1f1c<lc1ón de la 
Secretaria de Comercio y Fomento lndllstr1al 

1.3. C1RACTHRISTICAS 

Es importante delimitar las caracterist1cas de las Micro y Pequeñas Empresas, 
a fin de situarlas dentro del contcX1o económico del país A continuación veremos 
algunas características de éstas: 

a) Organización de tipo familiar. 

b) El dueño es quien proporciona el Capital. 

e) El mercado que domina y abastece es pequeño 

d) Su producción no es muy maquinizada. 

e) Su número de trabajadores es muy baJO y muchas veces está integrado 
por los propios familiares del dueno. 

f) Para el pago de impuestos son considerados como causantes 
menaras. 

g) Intima relación con la comunidad local. 

h) Existe una gran dispersión de Micro y Pequeñas Empresas. 

12 
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1.4. l'ERFIL )' CARACTERISTICAS J>EI. 111/CRO )' l'EQUE/\!o 
EMPRESARIO 

En el contexto nacional, la Micro y Pequci'\a Empresa representa el 98°/o O'cl 
total de las empresas del país (1.316,952) 6 distribuidas en los sectores: 
manufactura, constrL•cción, comercio, concentradas cr. su mayoría (21 .4"/o) en ta 
región centro del país. 

13 
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La Micro. P•queóa y Mediana Ernpresn en uf contoxto ornprosnrJal 
del pafs 

"'"=t<>.~l\lly 
t.»dl.11Nls &ropres-

96.._ 

14 
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a) EDADES DEL MICRO Y PEQUEÑO EMPRESARIO 

La edad del Micro f?mprcsano es de 4 l ur'1os, rn1entr<15 que. c>n el Pequeno 
Empresario es de 39 m1o~ Sui crnbnrr_.¡o. esto no s1gnil1c.-t que no encontremos Micro 
y Pequcnos Empresario:; menores n las cdadc5 µrorncdio 

EDAO DEL EMPRESARIO 

Tarna110 dt:! urnfHl!~I 

15-20 20 03 oc 
70 58 5: 

26-30 11 2 1·1 5 lU !: 

31-35 1·1·1 17 3 20 ( 

36-40 16 l 1(if; 1 7 ~ 

41-45 14 o 1 ~I S 12 -

46-50 " 3 1~ o ., ' 
50 y rn..i.s 2-1 o 20 o 1 H ~ 

b) EDAD DE LA MICRO Y PEQUEÑA EMPRESA 

Se encuentran operando con 6 arlas o más alrededor del 80°,,0 de las 
Pequetias Empresas. y el 51ª/a de las Micro Empresas. Cabe destacar. que el 24~~ 
de las Micro Empresas tienen sólo tres año$ de vida 

EDAD DE LAS EMPRESAS 

Ta~lho de Empres.a 
Intervalo do Edad 
Menos do un aflo 7.1 l 6 o' 

23.B 6.7 3.l 

17 5 95 4_, 

6-10 20.B 19.5 1[ 

Más de diez 30.B 62.7 72 l 
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e) ESCOLARIDAD 

El 38~·'o de los Micro y Pequeños Empresarios tu:-ncn un nivel de escolaridad 
igual o menor n la primaria. el 55"!-::. de los Pequerlos Emprcs.'.lrios cuentan con una 
carrera profesional terminada 

ESCOLARIDAD 
Tank1no el•• E1npru!;<1 

Nivel do Escolaridad 

Ninguno 37 02 o: 
Pnrn..--.na incompleta 15 5 º-
P1mar1a cornph~t.:i 19 1 39 1 ' Secundaria 1ncomplut.a 12 6 55 1 f 

Secundaria cornplot;1 2' J 1 .., 
Esl corn loe. 1r1cornplelo 59 t• 5 . , 
Bach1llcra10 incompleto 3 , 2 

Bach1fleralo complülo GC 78 5 , 
Proros1onal 1ncomplü!a 5 , 85 7' 
Proros1onal cornplcta 1 A.·~ ~,5 o1 63. 

Posgrado 2 3 fi 9 ,, t 

d)SEXO 

Se observa que predomina el sexo masculino en una proporción de 4 a 1. 
siendo la Micro Empresa en donde más mujeres participan como Empresarios con un 
32%. 

ll--------"D-IS'--TRIBU~ION PO~a~~~ Empresa 

Soxo 1 Micro 1 Pequeña 1 Mod1ana 

Mascuflno 1 69.71 82.11 86 ( 

Femenino 1 3211 1791 13 

"' 
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e) PROPIEDAD DEL MICRO Y PEQUEÑO EMPRESARIO 

El 52º/o de los Micro En1presar1os cuentan con local propio y el 65'% de los 
Pequeños Empresarios rcahzan sus actividades en local rentado 

TAMANO DE LA EMPRESA 
"c=o-nd~.,-,~o-n-d~o~I ~,u-,,,-.,-,-~d-o~.,-a7b_a_fO_r-·-Mw:ro Pequor\.1 MD<J1ana 
Propio (ahf vivo) --•----~2~G~5o+---~-~S~!>....._ ____ 4_.; 

Propto (no vrvo ahf) 25 1 3-S 47 e 

Rentado - ==----==·~:1 . .!..? ~-~t------· 44 ~ 
Prestado ____________ ~·- 62 29 2f 

Otro t 08 t t 

f) TIPO DE ORGANIZACION 

En las Micro Empresas predomina el propietario único (62º/.,) y en la Pequeña 
Empresa destaca la proporción de establecimientos cuya forma de organizac1ón son 
las sociedades con o srn miembros de la familia. Se observa que la mrtad de las 
empresas medianas están organizadas en sociedad sin miembros familiares 

1.5. SITUACJON ACTUAL DEL ,\f/CRO >' /'EQUEÑO J-:,HJ'RES,\RIO 

La Micro y Pequena Empresa es sólo uno de Jos sectores que contribuyen al 
potencial económico de un país. En casi todas las economías. la mayoría de las 
empresas manufactureras de un país , generalmente del 60 al 80 por ciento en los 
paises industrializados y el 90 por ciento o más en los países en desarrollo forman 
parte de la categoria de las Pequeñas Empresas pudiendo representar más del 50 

17 
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por ciento del empico tola l. y con pos1b1lidildes de poder proporcionar un vcilurncn de 
empico aljn mayor · 

Entre otrils vcn1a1a~. do In Micro y Pequeña Empresa. cabe rncnc1onar In 
ad.:iptab1lidad. cstrccflas rcl.:-1cioncs personales entre clientes y provce:Uorcs y, por lo 
general. un buen conoc1rn1cnto de los aspectos positivos y negativos del mercado 
regional. Una. ca.ractcríst1ca clave del Micro y Pequeña Empresa es ~u contacto intimo 
y estrecho con los r1cs905. mercados, trabn1adorcs. pro1,1cedores y c:r10111cs. así como 
con la tccnologia. sin embargo, le resulta d1fícd acceder a los recursos f1nanc1cros 
d1spon1blcs. 

l' AV EN DAÑO N¡¡vanu J<;1f;1d ¡:.,11111o .. ., ,fe Pc,¡ui:a'\:t., y !'1.tcd1a11:1' E111prc~1'.'i. y CcHncn1.·1t• E~1cn~1r-, UNAJ\.1. 
FCA. IV96 

·~ 
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CAPtTUL02 CONSUL TORIA 

2.1. ANTHCEDENTl!S 

La consullotia de Empresas tuvo su origen en las cconorrnas de mercado hbrc 
Por 10 que en l<ls Empresas cconóm1carncntc indcpcnd1cn1cs empican hoy 
consultores de muy diversas <ir ca s. p<:>ro con el tiempo la: consultoria se ha extendido 
de la Empresa povada al sector público En la actualidad, el uso de servicios de 
consultoria pot organismos gubcrnamcnialcs es una práctica comUn. 

La ccnsultoria 1ndcpcnd1cntc se 1nic1a a fines del siglo pasado y principios de 
éste y se desarrolla ri.ip1damcntc dcspucs de la Segunda Guerra Mundial. La 
consultoría 1ntc1na no tiene más de 15 a()OS ' 

Los primeros consultores de Empres.as famosos en nuestro continente fueron 
Fredcrick Taylor. Gantt. Fr<Jnk y· Mary Gllbcrth, en cucst1ont>s relacionadas con el 
llamado movimiento de la .1-'\.c1m1nistrac1ón C1cintif1ca. Para proporcionar una idea de ro 
que representa hoy la consultoria. corno profesión. y corno negocio. en paises 
industrializados. las cifras corrcspondi..:-n!cs a Es:ados Unidos por e¡cmplo, ar 
principio de la década de los BO'S, los consultores fae1ur<iban anualmente por su 
trabajo alrededor de 3 mil millones de dólares. de ros que .-:1prox1m;:idamen1e el 25t;'c 
eran al gobierno y 75'!'<> a la 1rnc1at1va pr1vilda ;; 

En 1960 cada vez más empresas adquieren la capacidad de considerar la 
posibilidad de obtener estos scrv1c1os a fui de aumentar su cfic1cnc1a. Además. las 
Empresas públicas y privadas empezaron a atribuir más importancia al análisis 
económico y financiero. asi como a la evaluación de los efectos de paliticas 
alternativas en materia de tccnologia. inversión y en otros terrenos. Como resultado 
de está cvoluc1ón. diversas ·1nstrtuc1oncs Profesionales Espcciallzadas"" empezaron a 
prestar servicios de ascsoria a diversos tipos de Empresas. 

'" 
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Las reformilS cconórrncas 1ntrOduc•dilS en el Ultimo decenio. hnn est1n1ulado un 
nuevo desarrollo de l<J dem;inda de scrv1c1os dL' consul:orí¡i Estos se t1.:¡,n 

desarrollado corno ~1..·rv1cros 0spec1alcs en rnst1tuc1onc~ d0 1nvcst1g¡1c1ón y dCs¿-trrcJJo 
en cstabrccnniC"nlos c1e cducnc1ón y capnc1tacion. y. en alijunos casos. convJ 
entidades scpa1.:ida':'>. Pn qu1..-. la co11~.ultoríi'.l constituye la func1on pr1nc1pal 

El uso dt..~ ccu1sur1orcs de> Ernpres<1s e~ coniún en lo~. paises 1ndustnaltzados 
en América del NortL' existen un:-1s 3:_;00 f1rrnas de consu!torí<:i. que constituyen asi un 
sector importa11!c ch_-. los 5crv1c1os. r:iro1L~s1onalcs L<i~ c1tr.:is son rcfat1varnentc 
inferiores en Europa aunqu(,~ en los últHnos 20 anos se rcpona crccirnicnto. l 

En los püiscs en dcsurro:lo l;-1 rirofcsion d<:>I ccnsutTor es niuy nueva Sin 
embargo. existe un.:i tendencia ucncr.:il a h.:iccr mé.is uso c.!c ~os cons11f1orcs. dct:ido a 
que la consul!ori.:i de Ernprc.sas puede dcscn1p0r'1ar un Pé:!PCI útil en li! 
industna/lzac1ón y dC's.:Jrrollo cconorrnco de dichos paises 

En J¿i, nucv.t fase del des;-Hrollo de México. cf pais rcndrá que 1mpor1ar y 
absorber tccnologi<i~~ cscog1di!S p.:ir.:i pod(>r competir a nivel rntcrnac1onal As1m1smo. 
tendrá que 1mpuls.::ir dü mancr.1 .:igrcs1w1 el desarrollo tccnológ1co propio Las 
Empresas de consullori;:¡ cons!rtuycn 01 instrumento ··.c~d hoc" para hacerlo." 

1 11.Jcmp. 10 

'"Poocu"-"l:I de C.P. Lu" Ci. Carr._,n-:1 G.m .. ·ia; Prt""fl"...._"\.,(U úc lt.., ~rvi1..,t:r.. tk.- Ct,.1'.'>Ulh .. ra ;uuc tJi~~1..~"\.,1;rrr•"' 
dcJ pnb ... C:bn;uo1 N;i...,1111:l.l dt· E111pn...._,.1 ... tk: c:·'""ultnrfa. M~ll.il.·n l9"J5. 
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2.2. /.JEFINIC/ONl:"S 

2.2.1. A 11diroríú 

Wilham P. Leonard Ja scr1ala 

•La Auditoria Adrn1rnstrat1va puede definirse como el cxámcn comprensivo y 
constructivo de la estructura de una Empresa, de una institución, una sección del 
gobierno, o cualquier par1c de un org<J.nismo. en cuanto sus pl<:1ncs y objetivos. sus 
métodos y controles, su forma de opcrnc1ón y sus facilidades humanas y físicas· 

Alfonso Me¡ta FernAndcz 

'"La medición de la actuación de la gerencia esta en la 1ustiticac1ón de sus 
operaciones y ósta no quiere dcc11 simplemente que todas las operaciones cstCn 
respaldadas complctnmentc por documentos. sino que la operación en su origen 
haya obedecido a una t111a!tdad cspec1f1ca para sotuc1onar un problema de la 
administración. con relación a los ob¡ctivos Para formarse un ¡u1cio de la actuación de 
la gerencia. es necesario analizar cada un.-:i de las funciones que realiza. así como 
sus propósitos definidos, y después el resultado con1unto del negocio. rncd1antc una 
auditoría de las funciones de la gerencia" 

Roberto Macias Pineda: 

·La Auditoria Administrativa constituye una oportunidad para mostrar que es lo 
que el negocio está logrando Es una audiencia en la cual los asistentes pueden 
enterarse de lo que se ha logrado con respecto a las políticas y programas sobre los 
que hace la auditoria La Auditoria Administrativa suministra una ~portunidad 

especifica para el exámen de todas las partes o de determinada parte de las 
actividades de las relaciones de empleados en el ncgoc10". 
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JosO Antonio FL•rn;indL'? Att. ... na. 

·La Aud1lorin Adrn1n1s1rut1vo es lu rcv1srón ObJCtiva. rnctód1ca y corno/eta de la 
sat1sfacc1ón de Jos ob1ctivos insrnuc1onL1/cs. con base a los rnvclc5 JCt.:lrquicos de- la 
empresa en cuanto u su cstructurn y l<-1 part1cipnc1ón 1nd1vrdunl de los integrantes de 
fa insrnución" 

2.2.2 . ...t.\"t0.\·on<1 

"Es la person.:-t QllC" actua en scntrdo rcslnngido. esto es, contestando cuando 
se fe pregunta y probablemente tumb1én formulando ciertas opiniones por 1rnciativa 
propia. pero no cncnrgñndosc dnc·cwmcntc de la c/aboracrón y aplicación de nuevos 
sistemas· 

2.2.3. <"011Htltorü1 

LB Cámara Nacional de Ernprcsas do Consultoria (ANEXO 1 ), dcf1:1c: 

"La Consultoria representa el con¡unto de servicios profesionafes que prestan 
las empresas en bélse a la apl1cac1ón de conocimientos tecnológicos relacionados con 
la pJaneación. la evaluación. el proyecto y el mcjorum1cnto de ra competitividad en 
todos los sectores productivos· 5 

Como podemos- observar existen elementos comúnes entre las definrc1oncs 
antes mencionadas; en primer lugar. se ve a la consultoría corno un servicio. ya que> 
representa la venta de un bien 1ntang1blc, cntcnd1éndosc por éste, conocirn1cntos y 
habilidades; en segundo fugar. dicho servicio es prcstndo por un profesional que 
posea una gran cantidad de conocimientos sobre los diversos problemas y 
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situaciones que afectan a lns t.~rnpre~.as. capacidad pilra identificarlos y hallar la 
información pertinente que le ~·rvn para an.:iliz3rlos y poder elaborar un diagnóstico 
Finalmente l.:i consultori;t tiene corno ob1ct1vo proporcionar altcrnnt1vns de solución 
y/o mc10rarmento 

Con base en lo nntcr1or. pc:x.h..:-rno~ dcl1rnr a la consultoría como: 

·E1 servicio ofrecido por un profesional. el cual a través da sus conoc1m1entos y 
capacidades de análisis y diagnós11co proporciona alternativas y sugerencias para 
que el empresario pueda tomar la dcc1s1ón que más le convenga" 

2.3. JA CONSUl.TOR/,\ CU.\10 /'ROFESION 

La profesión del consultor es consccucncra del desarrollo económico de las 
sociedades. AUn en los pai~~es pobres. Jos consultores tra.bajnn para l<is Empresas 
ricas; son un articulo de lu¡o que no lodo$ 5C pueden dar 

A pesar de ello, l.:i profesión de c0nsu11or es tocfaví<:i nueva, se va consol1dando 
y definiendo a rncdida que se derivan teorías y pr1ncrp1os de su practica Por eso se 
llaman consultorns una gran garnu de profes1onisws qwcncs c1crccn, desde sus 
propias habilidades e intereses una profesión que se puede llamar por el momento, 
de cambio. 

La imagen que se tienen en Lat1noamcrica del consultor. es la. de un 
profcsionista independiente, libre. qurcn se ha form¿:ido un prestigio en el c1crc1c10 de 
su profesión y que. por sus estudios y cxpcricnc1a es capaz de resolver problcm;ts 
específicos de sus clientes: un cspcc1al1sta libre y caro. Esta imagen está importada 
de Jos países industrializados· ras pnmcras empresas consultoras de gerencia en 
Latinoamérica, fueron estadounidenses. importadas por grandes Empres.:Js para 
realizar trabajos cspcci.:illzados Su presencia d1ó pie a la fundación de despachos 
nacionales; posteriormente. las Empresas consultoras cxtran1eras fundaron 
subsidiarias para atender pnmcro a las Empresas mult1nac1onalcs y. dcspué:::, a las 
Empresas nacionales. Esta ült1mas srcmpre constituyen. al final, el mercado más 
importante. 
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La idea de que son profcsionistas caros proviene de las Empresas 
muttinacionolcs, Quienes efectivamente. resultan caras porque son un negocio como 
otro cualquiera y deben repartir el ingreso entre el consultor; las utilidades de la 
Empresa nacional. las rcgalias de ta empresa matriz, los gastos y las utilidades de la 
corporación. Las Empresas nacionales tienen menos costos y el profcs1onista libre 
cebra ttonorarios corno los de cualquier otro. 

La contratación de Empresas consultoras o la contratación de individuos, tiene 
ventajas y desventajas; en cada caso, es importante valorarlas porque las diferencias 
entre las habilidades. el conocimiento del medio y el manojo de los procesos cuentan 
más que el tipo de la organización. 

Hay cuatro tipos de consultores de dirección: los que están empleados o 
asociados a Empresas de consultoría multinaciooales~ los que están empleados o 
asociados a Empresas de consuftoría nacionales; los consultores individuales 
indepeodientes y, Jos consultores intcmos. 

Casi todos Jos que ejercen la consuttoria se han formado en la práctica, 
algunos siendo supervisados por otros con más experiencia, otros autodidactas; la 
verdad es que no hay otra escuela de consultores que la práctica pr-otesional.6 

Por eiefnplo. los consuftores de dirección se hacen en la prácttca de las 
Empresas de consuttoria; son raros los profesioniS1as recién graduados que por ese 
sólo hecho pueden acercarse al ejercicio profesional con la habilidad suficiente. Es 
probable que lo que les haga taha sean precisamente las habilidades que se refierAn 
a las relaciones con Jos clientes; la e>cperiencia y la supervisión proporcionan este 
conocimiento.7 

No existe un método del que se pueda utilizar para transmitir las habilidades 
de relación; muchos consultores tienen la habilidad de relación por otros motivos: la 
han adquirido a través de un tipa de terapia personal o bien, es natural en ellos. 
Muchos otros no tiene esas habilidades y, sin darse cuenta. reflejan en sus 
intervenciones su prcpia problemática. 

• MORFIN Uicrru. Jo,-¡?e. C'"''""h .. ,-f:.1 r.;iro1 el i.:¡unh10 Jcn1n• y lucr.1 de In emrwc,.,;1:0... Gcrnik.:1. Mt~,.._-.. 19":•...a. 
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Es imponante resaltar que la profesión de consultor es un rol. sin impartar su 
objeto ni el fugar que ocupe en la estructura social y empresarial 

2.4. EL PAPEL. /.JE/. CONSUl.TOR 

El consultor dentro y fuera de las organizaciones tiene responsabilidades 
concretas. desempei"la un papel. ocupa un Jugar o un puesto. aunque no trabaje 
dentro de una estructura organizacional. 

EJ consuttor como promotor de cambio. puede asumir dos papeles 
fundamentales: la del consultor de recursos y la de consultor de procesos. según 
sel\afa Milan Kurbª: 

a) El COnsultor de recursos. 

Este lipo de consultor facilita información y servicios de experto. o recomienda 
un programa de acción, con lo cual transmite conocimientos a una persona. grupo u 
organización, con el objeto de que la información facilitada afecte a su vez las 
actitudes. el comportamiento individual y finalmente, al funcionamiento de fa 
organización. 

El éxito de este método depende del diagnóstico correcto de las necesidades. 
de la comunicación efectrva entre cliente y consuttor; así como de ta pericia del 
consuttor podrá facilitar Ja información adecuada o prostar el servicio Que convenga 
en cada caso, y de la comprensión de todas las consecuenc.ias de recibir tal 
Información y llevar a cabo los cambios recomendados. 

'KURB M1ll:m. L.:1 c,u1 ... ulh•rl;1 de Emruc~1'.'I.; Gufa J1.· l;1 prufci.u"lo. E<luurwl Lu11u..:1. S.A. Mé•k'O. 199-1. p. 
JO 
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b) El Consultor de procesos 

En este caso. el consultor como promotor de cambio trata de ayudar a la 
organ1zac1ón, hac1én<1olL• 1orn.:1r conc1cnc1.:i de procesos orgürncos. de sus 
consecuencias probables y de las tccn1cas para lograr cambios. A d1fcrcnc1a del 
consultor de recursos. que ~e OClJp;1 pr1nc1pntmcntc de transmitir conoc•micntos y de 
diagosticar problemas. el con~ultor dí~ procC'!':0S, da a conocer su enfoque, sus 
métodos y valores de manera que Id propia or9.:in1zac1ón puedn diagnosticar y 
resolver sus problemas 

La consultoría de procesos es 

·El conjunto de act1v1dadcs del consultor que ayudan al cliente n percibir, a 
comprender y a actuar sobre los procesos que ocurren en su ambiente",. 

En la consultori.:i niocjcrna ras dos funciones son cornplcmentarms Por 
ejemplo. el consultor puede 1nrcrar ::-.u taren corno consultor de recursos para 
fam111an2arsc con el prob!cn1.'.:t y dcnio~:.tr<Jr sus solido::-. conoc1m1cntos profcs:onalcs 
en determinado campo Luego se cstnrz..-ir.:i por actuétr cada vez más como consultor 
de procesos. pero volverá trnns11or1ar~H·ntc• n su pnpcl de consultor de recursos. Por 
cons1guicntc. seria un error ercer Que t.•st:is dos funciones corresponden a esferas o 
cometidos diferentes. 

2.5. CA.111'0 /JH ,\ CCl<J:V /J1'1. CO!\'SUJ.TOR 

El pcrlil del consultor! podría ser scme1antc a tos rasgos de una personalidad, 
es áqucllo que lo hace Unico y diferente de cualquier otro papel. Las carncteristiCéJS 
son: 
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a) Tocio consultor busca el cambio de una s1tuaeton a of/a 

Un cambio es un proceso de mod1f1cacr0n de· !;i rc•.itrcf:id .-ictuaf a la realidad en 
potencia, que siempre c>.1slc pnrn todos lu5 C05<l~ y pi1r;i :odo•; lo::. fenómenos. 

El cambio puede ser pfancildo lndcpcnd1cntcrnL•ntc del c<in1b10 natural de las 
personas y las soc1cdudcs. se puede incubar un c<1mb10 planeado quP permita a sus 
autores controlarlo y bcncf1c1arse de él. tanto pcr los re~.ullados. como por la 
oportunidad con la que> se de 

Es por eso que cualquier proceso (j(~ consultoría se 1rl1C1a cuando se 
confrontan fos valores del cliente y los del consultor Los v.:llorcs del clzcntc 1mportLJ.n 
a un consultor 

porque ellos dictan el sentido y 13 npccs1d.:icj rjc-I c.:irnb10 El consultor debe decidir si 
crnncido o no con ellos; si no hav un.:i co1nc1denc1a n11nirna de v3!orcs se plantcaria 
una situación absurd<t en Ja que -se cst.:iri.:t ayuaanc_J') <t prcvoccir un cambio en una 
dirección 1ndesc<iblc PiH<J el consultor 

Cuando so dice que el consultor debe t.Jstar fuera de la s1tu<:1c1on que se va a 
cambiar, se debe entender que el consultor no puede cs:.:-ir emocionalmente 
involucrado en el prob!cm.::i que v:i a ayudnr a resolver Cuancfo un consultor 
interviene directamente, por c¡emplo. parn tomar dec1s1oncs. 5L' conv1c11c en c}Ocut1vo 
y deja el rol de consultor. Cuando se involucra ernoc1onnlrncnte se 1mpos1b1l1ta. 
porque está resolviendo un problema de él. no del cliente: 

Ser externo al cliente da al consultor la vcnt.LJJ<t esencial frente a una s1tu<.ición 
de cambio: la visión global Sólo es posible dc~dc atuera. contemplar todo el 
problema con todas las rmplicacioncs Un consultor eX"l:crnc debe realizar esfuerzos 
permanentes para conservar la rndcpondcnc1a emotiva; af1liac1oncs, simpatías y 
rechazos, coincidencias y diferencias hacen que los consultores no permanezcan 
ajenos al proceso y. par lo tanto, caigan en parcialidades peligrosas que atentan 
contra su rol. 
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e) La autoricJ,1d formal es un WbLJ para el consc11tor 

El consultor tcndrd poder de cambio, pClradóJicamcnlc. si renuncia a la 
autoridad. el poder de co.mb10 diferente a la autoridad. lo tendrá s1 no compite con su 
cliente o los asociado:::. del cliente. La autoridad formnl lo pondría de 1nrncd1ato. en 
una situación de dcsvcn1ap, po,.quc no tiene pos1b1lldad de tener tantar_.. armas como 
sus clientes en l.:l cornpC'tcnc1a en Id que se coroca; no tu:-nc ra 1nf8rn1oc1ón • el 
tiempo. los subordinac1o~· .. l:i <1nt1~1ucd.:1d SobtC> todo. la competencia no es lo propio 
de un proceso de c.:irnb•o. cornpetir con oqucllos a Quienes se prctcr1r:!c asistu para 
QUC carnb1cn.cs una ¿1ctuac1on 1nct1c1cntc y dcslc<il Cuando un consultor adquiere 
poder. de hccflo. esta ~a·ndo el rcllcro dl:I poder Oc o~ro. e.Je aquel que !e contrata 

d) El consultor es un experto en c-1 proceso 

El consultor e:_, tin experto en dos tipos de haUd1dad la propia. que se refiere al 
objeto de su t~trcn y tJctY· !.·•:•r!n en el m<lnc¡o de tos procesos humanos 

La comun1cac1ón <...c.n el cl1eritc p.:ud. lograr el cambto. es un proceso que debe 
ser pl¿incado. d1r101c1o. 3cjrr11rnstrado ac1ccuad:uncntc> para que ayude n1 cambio y no 
obstruya las torcas A c~;:a comunicac1ón se Je conoce como proceso 

El proceso es 1rn~vJrt3.ntc>· porque fac1~1ta o estorba la tarea El proceso existe. 
es un hecho que no se puc ... dc evitar o:::·n la~. relaciones humanas: su efecto negativo 
será mayor en cuanto ne so le ni.>nc1c Par<• un consultor. m3nc1ar el proceso es una 
habilidad fundamental Et procc~o es la p<lrtc sut11et1vn de la relación y no es visto po.­
lodos. sólo por los OJOS del cxpcno 
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2.6. J\10/JE/.OS l>F: IA co,VSU/.TOR/,\ 

Estos modelos pueden darse de mnncra 1ndcpcnd1cnte o durnnte la m1smn 
relación con el che>ntc 'º 

"El consultor ingonicro" Es aquel. que es Humado p;.irL! realizar una tarea 
concreta. total o ca~1 tot:!lm0ntr:? . con un cliente ausc-ntc del proy<"cto Los trabaJOS de 
consultoría de este 

tipo son solic1tndos porque el cliente no tiene conocun1cn1os. trcrnpo o In capüc1dad 
instalada par:i tiaccr el rraba¡o L~i L'Jenci."J. de cs~c rnodclo es que el cl1cn1c hn 
definido cuál es el p1oblern:1. que tipo de ayuda requiere y a qwCn debe acudir para 
obtenerla. El consultor 1ngcrncro tiene la si9u1critc consigna 

Sust1tutt al cliente-:- con conucun1cnto!, y cap..Jc1d..ic.1 1nslaladJ 

La d1f1cull<J.d de c:,:0 rnodclc1 es que e! buen rc~ullado del proceso dcpcn::1c de 
quo ol cliente haya cJctcctado c:on c!ar1d.!d sus necesidades 

.. El consultor cHnico. o rnodelo medico·paciente". El cliente de este 
consultor rto conoce n1 lc-1 c.oluc1on ni el oruJ•-~n drl prcb!crn.:-1 [I cliente que requiere de 
este tipo de consul101 est~1 concic-n:e solamente de lo~ síntomas; la la.bcr del 
conslJltor debe ~.cr la de d1agnostrc.-ir y prcscnb1r como lo hace un médico. 

Aquí la d1frcultad estriba en In dependencia que crea el cltcnte hacia el 
consultor. ya que éste debe manc111r la rcspansabil1dad del d1agnost1co y de la 
solución del problema 

'" /\.tORFIN.ilícrn1 J••r~c. C••11 ... 11l11•rí;1 p:1ra el .. ::unh1•l llC"111n1 y fih."r:i lle Ja, c1nprc!lo.,;1loo. Cic-nuk;1. f\té;,;1.,;11 JW-1. 
p . .52 
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"El consultor de procesos ... La caractcrist1ca principal 01.~1 n1odclo de la 
consultoría de procesos, reside en la rn<incril c•n Que el consultor es11uctura la 
religión, no en lo que el cliente hLJcc 

La consultoria de procesos es un con¡unto de act1v1dadcs que rcu.l1za el 
consultor para ayudar al cliente a pcrc1brr y cornprcndcr los acontccun1cntos del 
proceso quo se presentan en su ambiente. y <l influir sobre ellos 11 

.. El modelo de contingencia ... Se llama <'.lsi porque u1111za parte de los demás 
tipos. Una contingencia es la pos1b11tdad de que suceda nigo o no succcfa; t<imb1Cn 
significa riesgo Este mOdclo es cspccif1co. con esto queremos decir. que se puede 
planear asi, precisamente con esa c.:lrac1cr1st1ca célmb1antc de traba¡o. Las 
situaciones poco clarns en l.::i rclacion o l<1s rt..~l.:ic1oncs mt.i!tsplcs requieren este 
modelo. La habilidad del consultor consiste t'n percibir los momentos y la~ pcrsonrts 

JO 
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3.1. PHRF//. J:>/cl. JJCHNCJADO HN ,1J.J,\llNJS"JR,1 CJON' 

Los procesos externos como la globa/1¿ac1ón econom1cu. la transformación 
tecnológica para el proccsnm1cnto de la 1nformac1ón. el desarrollo de liJs 
lclecomunic;:icioncs, la modcrnizacion en la política y las estrategias cducatrvas. 
actúan como directrices pnrn cstructur~H el perfil de el L1ccnc1ado en Adm1mstrac1ón 

Podemos definir el pcr11f prufcsronal del l1ccnc1ado en Adm1n1strac1ón 
senalando Jns habilidades. i1Ct1tudcs y conoc1mrcntos que debe tener piH<'.l responder 
adecuadamente a las necesidades presentes y futur¿is de fils organrzacrones 

A. ACTITUDES 

Podemos definir a fa actitud corno el comportamiento que se expresa en forma 
cotidiana duranrc fa interacción de un su1cto en la sociedad 

las actitudes que debe poseer el Licenciado en Adm1n1s1ruc1ón deben ser· 

• De compromiso los profcsionafcs deben idcnflf1carsc con los ob¡euvos 
organizacionafcs y ofrcccr su mejor C$fucrzo hacia su consecución 

• De respeto y observancia de los canónes éticos la Ct1ca profcs1onal es la 
norma que regula su desempeño, y la hacen prevalecer ante cualquier 
circunstancia. 

• De servicio. las relaciones laborales en la organización son 1mphcaciones de 
servicio mutuo en tanto que copartic1pcn en la consecución de los objetivo-; 
organizacionales. 

1 Pfa11 tJc E.'i.IUt..ho J 1Jt..IJ, 1101K•• nun1i11 F;1L"td1;uJ 11<' C11111adurfo y At.11111111,lr;u.:1.'111 lJ!"l A!\1. "'": Gr.1w lf1ll ::!'" 
tdick'\11 p . .:?4 )' .:?7. 
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• De fjxito. Se involucra al Cx1to corno un.:J nspirac1ón inherente al CJ'(?'rc1c10 
profcs1onal, y siempre> asociado ni e-Je In 0r9anrzac1ón 

• Emprendeáom. Se fo11arccc la c:tpac1d._-id c1c 9cncrar y probar alternativas 
innovadoras en In credcrón y operación de l.::1::, nrg.zlniz;:ic1oncs 

• De superación dinritJ El e1crc1c10 critid1.ir-;:_1 <JC>bc ser cvolu<tdo y prorncver el 
avance intcl<.>ctu.:il pnr;i rncpr<lr su dcscrnpc""'·::i fuluro 

• De sprendiznjo permnnonte Se 1cm;:irc;:-1 Ja 1mportnncra de su actualización 
mediante el proceso cnsc..·r""ianzn-<lf)fcnd•La1e o ra lectura consti1ntc de artículos y 
libros de reciente .:Jp;ir1c1ón rara rncc~port1rlo'.·, a :'">l' dcsc-n1pcrlo 

B. HABIL/DAES 

Las habilidades C!1 los L•cenc1ndos en l' ... drnrn1str.:tc1on incluyen los aspectos 
que los capacitan para ejecutar las 1areas que les son propias 

Las habilidades que deben poseer son 

Desarrollar una visión 1ntcg1al sobre la rrns1on y cstrotcgias de ltls organ1zacrones 
• Conducir grupos y lograr obictrvos en un amba .. •ntc de rnutua confianza (lrdcrazgo). 
• Participar en equipos mult1drsc1pl1nur10~~ que !0grcn lo~ ob1ct1vos 1nst1tuc1onalcs en 

un ambiente de cooperación y apoyo rcciprocos 
• Resolver conflictos intrpersonalcs que pudieran afectar a la organización 
• Negociar para promover acciones que s1gnil1qucn bcn~frcios para la orgarnzacrón. 
• Promover un ambiente de excelcncrn y calidad 
• Adaptarse a los avances tecnológicos y c;;imb1os económicos. políticos y sociales a 

nivel mundial. 
• Aplicar con creatividad. durante su e1crcic10 profesional. los conocini1cntos teóricos 

adquiridos. 
• Manejar sistemas de cómputo y comunicac1ón para el procesamiento de la 

información. 
• Tomar decisiones sin recibir instrucciones precisas. 
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• Fundamentar sus dcc1s1oncs en el ~Hh.'tlis1s e 1ntcgrac1ón de 1r1forrnac1ón QlJC resulte 
de búsquedas especificas 

• Comunicarse corrcctarncntc en form.:-i vcrbtJI y escrita en español e inglés. 
• Analizar s11uaciones para detectar oportunidades y drscrlar c:::.trateg1as innovadoras 

en el campo de Ja Adm1nistrac1ón. 
Generar fuentes de tr¡ibato mediante In creación de nueva~ c--rnprcsas 
Discnar e implan1nr srstemas. manuales de organiz.:1crón y proccdimienros asi 
como técnicas de operación 1nnovadorn:s y cf1c1cntcs 

• Preparar y utilizar modelos adrnin1stral1vos para I~ toma d0 <jc·o~ioncs 
• Prevenir. detectar errores '>-' dcsv1ac1oncs en los procccfon1cntos ndm1n1strat1vos y 

poner soluciones 
• Protcsiona/1z.:ir la adm1n1strac1on cmprcsarra/ mexicana y oricnrarla a un nivel 

compctitrvo 

C. CONOCIMIENTOS. 

La información que dar.a estructura al conocirrncnto de los L1ccnc1ados en 
Administración se caracteriza por un fuerte contenido mull1d1sc1pl.nario_ Con esto. 
se forman profcsiornstas gcncrnfistas con capacidad para p.:i111c1par en diferentes 
niveles organ1zacionalcs y asegurar su desarrollo 1nd1v1duar 

.1.2. C.-IRACTl:'RISTIC.-\S FlJ,\'/J .. \.\1/,"N7:-11J:"S QC:E /JE/JE TEl•.'ER 
EL L/C/,'NCl.-\/JO fc"1\' .-10.\//S/STN.·\ C/O,\' C0.\10 .-\Sl'IRANTE ,\ 
CONSULTOR 

1) Buena salud física y mental 

2) Etica profesional y cortesía. 

3) Estabilidad de comportamiento y de acción. 

4) Confianza en si mismo. 
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5) Eficacia pcrsonnl (d1narrnsmo} 

6) Integridad (l.:1 cualicJa<J quL' t:•ngendrzo conf1anzu) 

7) Jndcpcndcnc1a (el consultor dc•oc contar consigo mismo. su1 depender de 
las opiniones de los d0mas Debt...• ser capaz de form;:ir sus propios JUIC•OS en 
las C?sfcras de su compctcncra y su cxpcr1cncr<:l, ·¡ ul misrno ticn1po reconocer 
las l1m11ac1oncs de su con1pcft.•nc1.:i. !>U expC'rrencr.:-1 y su 1wc10 ) 

8) Compctcnc1<1 rn1clcctu¿1I 

9) Juicio corrcclo (1~1 f;:1cut1ad de 1uzq.:-u con Llbsoluta ob¡ct1v1dadJ. 

10) Elevada capacidad de .3n.:ihs1s o de resolución de problcn-1Js (fa capacidad 
de analizar, rcunir.sclccc1onar ~opcsur. y cva!u;ir ros f.:ictorcs b.:isicos de 
situaciones que prcscntnn d1fcr('nf • .::·:::-. nrndo5 de complr:>Jldild) 

11) lmagrnacrón crc>ac1ora (la c,1~~.ic1c!.:id de ver las cosas baJO nuevas 
perspectivas) 

12) Actitud para las relaciones 1n!L'rLX!rscnalcs 

a) orientación tiac1<J el <J~Pl'<:~o hurn<ino de los problemas; 

b) reccptnndnd a la 1nforn1<Jc-1on o a !os nuc·.ros puntos de vista 
expuestos por los dcrnás_ 

e) capacidad p<HL1 ganc;)rsc r.:i confianza y el ~espeto del pcrsor.i'.IJ del 
cliente 

d) capacidad para obtener la part1c1pac1ón del cliente en la solución de 
los problemas. 

e) capacidad para transm1t1r sus conocrrnicntos al personal del cliente; 

f) capacidad para aplicar los pr1nc1p1os y las técnicas de un cambio 
planificado 

13) Capacidad superior a la medida para comunicar y persuadir; 

a) verbalmente; 

b) por escrito; 

·" 
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e) gró.hcamcntc 

14) Madurez ps1cológ1cn. {El buen consultor siempre cstñ dispuesto a aceptar 
a las personas. tns cosas y los acontcc1n11cnto~ .. tal como son, con sus 
caractcristicns 1n(J1v1dunlcs. a cons1dcr.:Hlos en p<.!rspccttvn y a tomar las 
medidas ncccs::toa~ con tr3nqud1d.:id y ob¡et1v1d.:1d, !:.1n dc1arsc dcsvinr por 
presiones cxtcnorcs di: unn línea de 3cc1on scgurn. lógica y Ct1ca) 

¿Un cambio hacia dónde?. la respuesta no puede ser general, el ob}ctivo del 
cambio lo deben titar los participantes en él. en este c<:tso los Micro y Pequeños 
Empresarios como clientes del consultor. ·E1 consultor no es el dueño del cambio. 
sino es un agente'". 

Se visualiza entonces o.I consultor como un importante agente de cambio. es 
decir. como un fac11Ltador y a In vez un actor del progreso Se ha observado que los 
industriale5 de México h.:in llego.do a la conv1cc1ón de que el comb10 es 1rrcvcrs1blc. y 
que deben aprovecharlo como palanca de conversión, de 1nnov;:ic1ón. de supcrnc1ón. 
como una tuerza que impulse la transformnc1ón productiva de México.2 

En este contexto el L1ccnc1ado en Adm1n1strac1ón como consultor debe ser en 
particular para el Micro y Pequeño Empresario. esa herramienta de progreso. y ese 
facilitador del cambio productivo 

Desde el punto de vista del impacto. el consultor pretende alcanzar metas 
detinidas hacia fuera de la organización por c¡cmp\o, con clientes, proveedores, etc.,y 
hacia adentro, el funcionamiento interno de la empresa. es decir, los departamentos 
de servicio~ esto sólo se logra a travcs del cambio. 

1 Pt•1c:uoa C.P. LUI!'- Coin .. -..r.a.-rr.,...r---..·r..·1,·,., de¡. ... -.cr,·i. .. ,, ..... k: ._,111..,uhtll"l;1 ;1111c lhVCr.-4"' ~'"C'llanu .. de lks1null•• 
del pal!!. ... CNEC. Mt:w.1r...._, 1-l lk N,,.. .•1t1 
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3.4. El. /'f(OCE.\ºO I Hó C.-L\//110. 

El proceso de cambio puede llevarse u cabo a través da- dos modelos d1sl1ntos~ 

1. El modo/o de secuencia en tres etapas: 

a) Doscongc-tacJán 

Las cond1c1oncs que propician el cambio. generalmente son ta nnsiedad o 
insatisfacción del personal. l01s cuales ya existen antes do que el consultor entre en el 
desempcno de sus funciones. Estas cond1c1oncs son ut1J1zadas por el consultor como 
punto do partida pura nscgurar que el personal aceptará el cambio 

b) Can1b10 

El cambio surge cuando 1ntcrv1cnc un consultor (agente de cambio) con 
reputación y prestigio En este cambio se dt:>slaca el desempeño del consullor con 
relación al empresario y al personal. 

Comprende dos elementos 

- La identlfJCacKJn. en virtud de la cual las personas afectadas reconocen la 
autoridad del promotor del cambio, adoptan sus motivaciones externas o 
generalizadas, analizan Jos cambios propuestos y aceptan con confranza los 
principios generales del cambio. y; 

La mtcnonzación. en virtud de la cual las personas transforman los princ1p1os 
generales sostenidos por el promotor del cambio en fines personales concrclos. por 
medio de la adaptación, la experimentación o la improvización El proceso de 
intenorizac1ón de nuevos objetivos es a menudo rnuy d1fíc1I, y gcncr.:ilmcntc requiere 
del promotor mucha creatividad para ayudar a otras personas a conver11r las 

J.'i 
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motivaciones externas {generales) en internas (concretas y personales) que las 
induzcan a aceptar el cambio propuesto 

En esta fase se opera el cn.mbio Es importante que el comportamiento del 
personal se estimule a trc'.lvCs de recompensas y elógios. que reforzarán el proceso de 
cambio. 

2. Niveles y ciclos de cambio 

01ro modelo Utll es el que describe los niveles y c1ctos de cambio que los 
consultores deben con~1dcr.:i.r ni cl.:-i.bor~H la estrategia adecuada para efectuar el 
cambio propuesto 

Como 1nd1can los. siguientes d1agrnmo~ Hcrscy y BtL1nch~ud d1s11nguen cuatro 
niveles de cambio: 1) Cambios en los conoc1m1cntos. 2) C<lrnb1os en las actitudes: 3) 
Cambios en el comportnm1cnto 1nd1v1dual. y 4) Co.mb1os en el comportamiento 
colectivo de grupos u organizaciones La difrcultad de introducir cambios aumenta al 
pasar del nivel uno al nivel cuatro 

COMPORTAMIENTO DE GRUPOS O DE ORGAANIZACION 
(4) 

COMPORTAMIENTO INDIVIDUAL (3) 

ACTITUDES (2) 

CONOCIMIENTOS (1) 1 
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El Cl11nb10 part1o..:1p.1ff\.'O rcQu1crc dr> incfr.11c1uo:. maduros y rc·t~1t1v<.1mcnte 

indopcnd1cntcs. ya quL"' Jo•:. ob¡et1vos frJü.dos cx1c¡en un.u mo11vac1ón do rC>allzac1ón 
personal, adcm.is el pron'll>IPr nct cambro debe po~.ccr c1c-no prc~11g10 per:::;on.:il paré.J 
poder influir en el grupo E:...10 ciclo de cilmb10 aunque lento y d0 carácter cvolu11vo. 
se considera de cfcc:o duradero 

El cambio part1c1p:it1vo crnpicza con ( 1) l<i u1troducc:1on de nuevos 
conoc1m1cntos. lo cu.:il se cspcr,1 que (2) cstm1ulc y desarrolle !.'."1 LlCti!LJd adccu<Jda y 
(3) fm<ilmcntc configure el comport<".tm1cnto 1nd1v1du.::tl rncd1a11te la pa1t1crpac.1<1n en 
c¡crcicios de es1ancorni0nto de ob¡ct1vos, que conduzcan a (•1) l.:i partrc1pac•ón 
colectiva formaltzad;:i cr1 lzi accp1;1c1on del cnrnbro dcse><ido 

En el c¡unblO ccerclf.vo. una fuente de autoridad cicrce pres10n :.:;obre el 
comportamiento colect1vo (4) d.:1nd0 órdenes directas. Como consecu0ncr;i cat'·~ 

esperar que el cornpcrt.:irna.:-ntc 11HJ1v•c.Jual (3) se rnod1f1quc. lo cual ;i su vez dcl")c 
influrr en rus uct1tudcs (2) y ro~> conoc1rntcntos ( l) Este ciclo de C.'."lmb10 prevé> ~dcrnás. 
un "efecto de retorno" en virtud del cual los conoc1m1cnto~ (1). un<i vez adqu1r1dos. 
consol!do.n la!:; actitudL·~J (2) y· 1..~I compor1an11cn10 1nd1v1dual (3.1 y colcc;11vo ¡.q E! 
cambio. 1n1rodL:c1do pu(..>dP con-;1o::fr:•rarsc 1ncs1at.1lc puede dcs<._jpéHCCL~r s1 no c·s1.3 
presente la fuente de au:0• 1d-H.1 que <.lplica las recompc.-nsas los ca~t:9os y l<is 
sanciones apropiadas E!::.IL' tipo ck~ cambio es introducido desde el ex1crio: y no es 
ncccsarrarncntc 1ntcr1Grrz.:1do por tos miembros del grupo. se c-.:::Jnsider.3. rn.:ls c11caz 
cuando se opera con person;-is Ccpcnd1cn:f~S y no con personas 1ndcpend1cn1cs. y wl 
principio es sin auda de efecto rn.:ts rnprdo que un ciclo de carnb;o pzut1c1pat1vo :J 

Con auxll10 de este modelo el promotor del cambro puede empicar un ciclo de 
cambio par11c1pa11vo. uno cocrc1t1vo. o una combinación de los dos 
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3.S. ETAPAS J::STRATJ::<;JC,\S PARA /.A RE,\/.JZACION VI,"/. 
CAMBIO 

Se admite gcncralrncnte. que al empicar técnicas comunicativas y persuasivas 
para introducir un proceso de cambio se siguen cuatro etapas sucesivas para 
alcanzar resultados sat1stactorios primero suscitar la atención. después interés. luego 
deseo, y finalmente Ja acción del personal E:I proceso del cambio cxu]C el empleo de 
técnicas de comun1cación formales entre e! consultor y el pcrson.::il del cliente 

3. 5.1. /)t.•!•pt.•rfllr la tlf1.•11ciá11 hach1 la 11ecesitlacl dt.!/ 
ClUl'lbio 

El mótodo más eficaz de .:i.~rac1 In atcnc1on es la de crear ansiedad en el cual 
se debe concentrar la atención en nccesrdadcs especificas. seguido de la not1f1cación 
de una solución que satisfaga dichas necesidades_ Por cons1gu1cnte. el consul1or 
debe evaluar lo que sucederá a la organización . a los grupos y personas 
interesadas; s1 se hace caso orrnso de las nuevas propuestas. y scflafar rn atención 
hacia consccucnc1as probablemente indcscndas. Por lo que. el consultor ha de 
sugerir un m0dio para resolver c.i Drobrcrn.Q. c~to cs. la aplicación de nuevas medidas 
de acción rccomcndad<is 

Cuando se desea introducir un carnb10 es muy conveniente destacar los 
aspectos altamente tc'>cn1cos del nuevo mCtodo n fin de atraer y convencer a las 
personas de la organización prop0nsas a r.o cxper1me>ntar nuevos métodos;• a no ser 
influidas. y a los creadores de op1n1ón ( personas que ejercen 1nflucnc1a sobre un 
grupo de referencia e incluso fuera de el). que en circunstancias normales ayudarán a 
influir sobre los demás miembros del grupo 
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3.5.2. f)c\pt•rtar· illft•ré.\· por ,.¡ can1/lio 

Una vez que el consultor hn logrado suscitar ta atención del personal. se 
enfrenta con el problema de despcr1nr el 1ntcró5 por su nuevil propuesta 

los estudios sobre los rnotrvos 1nvoc<1dos para JU5t1f1cnr la adopcrón de nuevos 
procedrm1cntos. métodos. ele. rndicun lo siguiente 

a) !....a mayoria dí_· 1.-1~ pcr~ona.~ cJe un.:J organizac1on consideran que el proceso 
de cambio adoptauo fes brinda rnoyorcs bencf1c1os Por consiguiente. el 
consultor s10n1prc dctJL' fucd11ar .:irnpr1a rnforrnacrOn en la que se indiquen tos 
bcnchc1os QtJC' rcpor1arrl a todo'.;, tos 1n:crcs.:ldos la nueva propuesta 

b) Algunas pcrson¿-¡s ~e inclinan por motivos !Cerneos al elegir un nuevo 
método y otras, cst.-1n influidas por motivos cmoc1onafcs, es decir. fueron 
persuadidas por amigos. o b1én porr~uc todo el rnundo lo hace. 

e) Otras pcrsonus no están seguras de los motivos que las impulsaron a 
cambiar. 

3.5.3. f:.. .. 11¡.:e11tlr11r el de:H!O del ca111bio 

Una vez susc!fada fa atención del grupo y despertado el interés por el cambio. 
llega el momento de engendrar el deseo de ver realizada fa propuesta del consultor 

AJ fac111tar información en apoyo de la elección de una propuesta determinada 
frente a otras alternativas. es necesario mencionar no sólo fas aspectos favorables 
del procedimiento propuesto. sino también algunos aspectos negativos De la mi::;ma 
manera, deben señalarse los aspectos positivos y los negativos de los 
procedimientos vigentes o de otras altcrnalivas posibles 

.:\tJ 
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.1.5 . .J. /'::111pc•1lo 

Como ya se mencionó, el procc~.o de cambio nb<irc;1 d05 fases: 1) la 
1dcnt1f1cación. y 2) til 1ritc>r1on7ac1on Ouo cstns filscs tenc:::1an lu~_FH s11ccs1vamcntc o 
simultáneamente. poco 1rnpor1a. lo importante es darse cucnw de que exigen el 
empeño, el cornprom1so o la part1c1pac1ón ae la persona promotora del cambio. /\.ésta 
interesa el conlrol del cambio a mcd1dil quP pns.:i de l.a fase general (1dcnt1f1cac1ón) a 
la especifica (1ntcr1onzación) 

Por cons1gUJcntc. es n.:-ccsano IO<Jí<:H lo antes posible la p.:irt1c1pac1ón de las 
personas ufcctndas por el can1b10, iJ ftn de que estas dos tases vitnlcs se desarrollen 
integramcntc No obst~ntc, debe formuliH!:>C un.:l verdadera ::tdvcrtcnc1ll en lo que se 
refiere al modo de [O(_Jr.:ir [3 par11c1pacion 

No debe es11rnularsc a los rn10mliros del gru~.o a qu0 busquen métodos 
propios para dcscn1pc-r1ar sus larc.:i~; ya que el ob1ct1vo ~-v:-ni:::ora1 es aplicar el metodo 
óptimo recomendado por el conc.u11c-,r $1 ~-P permite que el pcrson;J.I adopte sus 
propios rnótodos y luego se impone el 111 ... -·todo óptimo o la sc!uc·on .:iprobnda. los 
miembros del ar upo rno'.:..tr.'.lrün 1nconforrn1d.:1d con l<.1 nuevo. propucst<:1. y se apartnrc:in 
s;grnf1cat1vnmCn1c de cl!n p.:ira s~:.>']u1r su propio sistema 

Por el conlrar10. si el mL:toc10 0ot1rno o la solución <Jprobada se introducen 
desde el pflnc1p10, se h;:i observado que el personal sólo se ap;:u1a l1gcramcntc de los 
proccd1m1cntos cstublcc1dos 

Por lo tanto. siempre que resulte viable, el consultor debe procurar que el 
método aprobado sea 1n1roduc1do apllcfl.dolo <J. todo el grupo, con lo cual las 
dlfcrcnci<J.s ind1v1dualcs podr.:in reducirse al mínimo . 

... 
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Ln consultoria es un<J relación, el trabara dcf consultor es el cambio. y este se 
realizan a partir dcf conwcto c1c por lo menos dos pcr~on;Js. De at1i que sea 
neccsano tratar de definir ¿quién es cr cr1cn!c?. y t. Quién es el consultor?. ya que. no 
se dan los roles scparndos. conlo en otras profesiones. porque ser consultor. es 
descmpcilar un papel frente a alguien. prcc1snmcnte frente a su e/rente 

./.l. ¿QUIEN ES J;J. Cl.IENTH? 

La pregunta parece simple de contc~:ar ya que al pcnsa; en éste, 
identificamos a la persona que llama al consultor para Que le brinde un scrv1c10, 
también Podriamos decir. que es la persona que paga En este caso. el cliente es el 
empresario. En las grande~ crnprcsas no se establece una relación dircctn con el 
dueño, Por lo regular es el gerente. C'I drrcc1or general o reprc~c-nlante lcgzit qurcncs 
establecen esta relación 

Pero. cuando pensarnos en la~ Micro y Pequeñas Empresas la distancia se 
estrecha. ya que por Jo regular. unn soln perJona se cnca1ga de tornat dcc1s1ones 
para •solucíonar· varios ptoblcmns. y csf<l persona es generalmente el dueño. es 
decir, el Micro y Pequeno Emprcsano 

./.2. ,;QUIEN ES El. CO.VSl'l.TOR? 

La pregunta de quiCn es el consuftor se puede contestar de la siguiente 
manera: 

"Un consultor es un cspcc1al!sta. sensible a la cultura de su cliente. a quien 
acampana en sus esfuerzos por optimizar sus recursos".' 

~· 
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Sin embargo. et con'.3ultor que trab.:tJd con Micro y Pequcr"lns Emprcsns tratn 
toda la gama de problcrn.::ts de gestión y cJebc ser más un gcncrnlrsta que un 
espec1ahsta (aluma Kurb Mdiln). debe tc11.-..r lormnc1ón prolc::;1onnl y cxpcr1cnc1n en 
los principios de la gcst1on y conocer los. puntos críticos del c.1csarrollo de la Micro y 
Pequcñil Empresa. Pmlicul.:irrnentc importante es el conocirnicnto de lil interrelación 
de las funciones de este t1pc de empresas. pues es raro que un cambio en una 
función no tenga repercusiones inmediatas en las dcmi3s .. ;io 

El papel del consultor en la Micro y Pcqucf'la Empresa se complica porque se 
espera de ól que proporc1onc soluc1oncs practicables p<trn toda una gama de 
problemas cspccificos de finanzas. ventas. producc1ón. compras. cte. Es imponante 
reflexionar en este- punto. porque puede darse una paradoja. se ~crlala a1 consultor 
como cspccin.lista c1t> "x~ .ire<i. ricro en el c<impo de las Micro y Pequcf13s Empresas 
se dice que debe ser un DC-r:cr.:111sta. e~, 1rnpo1tnn1c rcc¡¡lcar lo que scñ<lln Schc1n· "el 
consultor debe ser un expcr1o rn el arte de d1a']nost1car y cic cstí1blcccr una rclactón 
de ayuda. No necesita ser un experto en producr::1ón. finanzas. etc S1 se descubren 
problemas en ;:ücLis cspcc1ticas como estas. el consultor .:i.yudar<.1 ni cliente a 
encontrar ayuda cxpcrt.'.1 .. :i 

MICRO V PEQUEÑO 
EMPRESARIO 

LICENCIADO EN 
AOMINISTAACION ::;QMO 

CONSULTOR 
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-1 • .1. ¿/'OR (!U/; SI:º ('{)S[f{.\ T-\ .. \/. co.vs1:1.Tou:· 

Cuando un CJCCUt1vo o tir1 t~rT1presar10 contrulu un consultor. muestra un 
síntoma de 1nadurcz y avzmcc- L>n su cJcs<Jrrollo crnprc~ar1al Pero, l.por quC lo 
contrata?. Hay dos llpos de motivo~ i1LJuL•llos que se refieren a I~ tarea, al objeto de 
la consultoría. y aquéllos que se refieren al proceso 

Se contratan consultores porque 

1. Proveen un juicio indcpcndicnle y sin compromiso 

2. Presentan nuevas ideas y nccrcam1f:?ntos novedosos. 

3. Poseen la habilido.rJ de d1nnnosticar problemas y evaluar soluciones. 

4. Hacen trabajos qw~ mquiC'rPn habilidades que no se neces1ton frccuentomcntc en las 
empresas. 

5. Promueven el cambio. 

6. Instalan sistemas y cnlrenan n los empleados 

-1.-1. /Uo/¿\C/Ot\' Cl.ll':NTJ:º C<Jt\'SVl.TOR 

Varins comp.-:ir1ÍiJ5 tienen d1sporntJlcs consultores permanentes parn prestar su 
asistencia si es necesario En la Micro y Pcqucrla Empresa llega a ser c:Micd decidir 
acerca de empicar un consultor. u menudo no se tiene una erara v1s1ón de como 
podría colaborar éste ni ser una persona ajena a la empresa y a la vez. se llega a 
considerar muy costoso éste scrv1c10 Sm embargo. el número de empresas que 
solicitan servicios de consultoría es cnda vez mayor, también los consultores tienden 
a orientarse a los probtcm<Js de la Micro y Pequena Emprcs.ci 

.1\ 
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-1.5. llHRRA.H/J,-,VJ:.IS /JI:'/, ('(J,"l.'.\'(.'/.TOR 

.J.S. l.IJia¡.:1uí.\fico 

Un diagnós11co es 1,1 evaluac1on <.Jcf cstudo que guarda Ja empresa. Es 
necesario formular las s1gwf"n!t:~ prcguntos 

1. (..Cómo es f.:-t cultura de la organ1zac1ón? 

2 l.Cudlcs son los problcm.'.1s hoy. tal como los ve el clienta? 

3 G.Cuj/cs 5on ros probl.:-rn;1~ t1oy. tal como los ve el consuttor? 

4 6 0c qué· fucrz.:ls se dispone para resolverlos? 

-1.5.2. (_'rn111111icacitJu 

La comuntcilc10n cJc PL"rsona i.1 pcrsonn es de vital importancia por dos 
razones: en primer lug.:tr. porque C!:.". el medio de csf;Jbleccr un vinculo entre el 
consultor y el cl1cntc. y en segundo lugar. es el clcmen!o que le permite cstabfcccr un 
nexo entre la dirección y cr pc1sona! de: l.:? cmprcs.:i para establecer los conceptos y 
tócnicas del cambio 

As1m1smo. es evidente• que la buena cornLH11c;::ic1ón facilita l.'.l comprensión y la 
accp1ac1ón de ideas nucv.:is. lo cunl constituye en dcf1n1trva el ob¡cto princrpal de In 
tarea de consulloria 

La comunicacrón es c1 vehículo para transrnrl1¡ conoc1rrncntos e 1ntroduc1r 
cambios de actitudes La cornlJn1ciJc1ón dircct<J de pcrson~t u pcrson.:i es la forrna mas 
eficaz y esencial de toda actividad de consultor i.::i 
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El dominio de la r.omun1cac1ón de persona n persona constituye una de las 
herrarmcntas n1,is cf1c<icc~ cJC'I con~ut!or y lo facultn para llegar a ser un protcs1onal 
de nivel superior 

La con1urncac1ón de persona a persona engloba toda una gama de contactos 
que va desde rcun1onc5 y conf0rcnc1as of1c1alcs hasta pequeñas reuniones 
informales entre amigos 

En todos los c.nsos una comurnca.c1ón eficaz depende de ciertos f<lctorcs 
universales. entre los cuales cst...-in Jos s1gu1cntcs 

a 1 El conocrrn1cnto de lcis mecanismos de la palnbra. la cscuch.:i. la 
1ntcrprctacrón dC gestos. etc 

a.3 DcsarroJJo de 1<1 cmp.:i.:li1. C.'SIO cs. de l<i cnp.nc1dad de comprender. 
sentir y prever 1-3~> r0<1cc1ones d•:- los dcrnns 

El consultor debe 5nbet que l<t comun1céJc1ón de persona n persona tiene 
ventajas e rnconvcnicntc~ d1st•ntos en comparación con olra5 formas de 
comurncac1ón. Entre las pnncrpnlcs ventajas cstdn 13 rnmcd1atcz y !a asociación. La 
inmediatez ofrece opotturnd.::.idcs de tounu!ar prcguntos y dar respuestas sobre 
cuestiones pcttincntcs en cuanto e~ neccS<HtO La .:1socrac1ón permite comprender 
más cln1amcntc ta~. pal;:.ibra~. de los 1nrer locutores .:1soc1ándol.:is LI los gestos. la 
entonación. el énfils1s. etc que las acorr.par"ian, y da asila 1ntcrpretac1ón adecuada 
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Para reducir crrorc5 en la comurncnción deben tenerse prcscn1cs los 
siguientes puntos· 

• ·brevedad 
• -pertinencia 
• -sacar conclus1oncs 
• -tener en cuenta el nivel del auditorio (cornurncar para expresar. no impresionar). 

En las etapas 1rnc1a1c5 el con;:;ultor suele estar complcrnmcntc absorbido por la 
obtención de la informac1ón per11ncntc Las técnicos de recepción implican la escucha 
y la observación " 

Precauciones p.-irn facclttar el proceso de escuchas 

MALOS HAOITOS 

Distraerse 

Tomar demasiadas noln~ 

Tomar dccis1onc5 precipitadas 

Falta de concentración 

Escucha selectiva 

Interrumpir ni orador 

POSIBLES REMEDIOS 

Elcq1r puntos clave "/ tornar not.Js 

Rc~i5tr.:ir los datos siqnificativos 

No sac..,r conctus•ones hasta despuC>s de> ra 
reunión o cn1rcv1s!a 

Bus.-;ar s1nn1fic;i.do~; nu~vos u ocul:o 

E~pcrnr a (1110 50 nro<Jt12'ca. una pausa na!urQI en 
<>tJ d1scur.:;o 
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1a. Etapa 

Contacto tnicic'11 

t.Oué es el primer con1acto? Son los clientes que 1nic1almcntc se acc1can al 
consultor Durante este primer accrcam1cnto ambas partes definen cual es el rol de 
cada uno. es decir. el empresario (cliente) podrá saber si el consultor es el adecuado 
para resolver sus problemas. y por su parte C'I consultor debe detectar, ccn esta 
primera entrevista, si pwXic o no ayudar al cllcn1e Este primer contacto constituye tnl 
vez una breve ocasión de gan.:Hse la confianza del cl1vntc y de causaric una 
ímpresion favorable, como 5Cr~al;::1 Morfu1 Hierro "Es lo qu>::- mas 5•_~ ']uard.:1 en l<l 
memoria y/o que más influyen en lZl relación fu!LH<l~"' 

La relación in1c10 cuando el cliente dt-:>tccta <t!~_¡tin pre;b!t:·rn~l en •;u cn,¡:::rcsn y 
llama al consultor porque ere(' que- no ~~e cst.:1 ~.01uc1onanclo cun los ~~1vccd1rT".1Cntos y 
técnicas Q•Je SC' han utrl1z<ldo, o bien. existe una c..-ircnc1a que no pucCc ser 
remediada con los recursos que tiene el empresario 

En la rnayoría de las veces el clicntr:- cree conocer cu.:il es su problcrna y se lo 
sefiala al consultor pLira que lo rpsuclva. es en c:stc rr.omcnto. cuando el consultor 
debe csWblccer que modelo de consultoría tom~uá. o bren, puede que el cliente 
recurra al consultor porque no sLJbc cual es rcillrncntc et problcm.:t. S<lbc que no 
marchan bien las cosas en su empresa, pero desconoce la razón 

El estudio de la empresa es consccucnc1a de un conlacto crnre el consultor v 
un posible clipnte. Este contacto puede producusc de una de las siguientes maneras: 

6 IVJOKFIN llH:tr" J1>rf'l.", (',.11-.uh,•n,1 p.1n1 el ..:.11111>1 ... .Jc111r" ~ lul'la ~k l.i-. c1nprc.._;, ... Ch:r111l...;1. !\h'"'.'' l'J'J-.l 
p.45 
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- Avcriguac1on d1rccta (un posible cliente busca consultor). 

- Prcscn1nc1ón cspont.-ine>a (el consultor ~;f·• presenta o diversas organ1zac1oncs 
y ofrece sus sc-rv1c1os n los cmprcsar 1os). 

- Rccorncndac1on (el consultor es rccomcndndo o presentado a un posible 
cltcntc por un co1Cq<1. un <1rn1go. un ex-cliente, etc); 

- TrnbaJO anterior con et cliente {el cliente recurre de nuevo a un consultor 
cuyo trabajo ¡uzgó sat1sf<1ctor10 en otra ocasión) 

2a. Etapa 

A la segunda ct¿_ip<t se le conoce como Reunión Exploratoria. es dcc1r. arnbas 
partes se rcüncn a fin de d1scut1r a fondo la prcc1s1ón del problema y dctcrmmnr si el 
consultor puc>dc ayudar Ll la crnpreszi Aquí es importante establecer una relación útil 
que dependerá de la franqueza. el cspiritu de 1nvcst1g¿¡c1ón y la nutent1crdad en la 
comuncacion del consultor·cl1c•nte 7 

Esta reunión constiluyc una breve ocas1on de ganarse la cont13nza del clLcr.!c 
y de causarle una 1rnprc-s16n t.:i·w·orabtc. El consultor debe asegurarse de que se 
encontrara con la persona !acuitada para tornar la decisión. esto cs. la persona no 
sólo interesada en su t11rca. su10 t<:1mbión susceptible de nutor1zar un estudio de la 
empresa o de presentar una propuesta en este sentido al crnpresar10 El empresario 
acepta c12lcbrar ur1a reurnón prc1Ln11nar con consultores sobre un estudio de la 
empresa 

~SCHEIN l_'..o.l1!:1r. l...:1 ('110-..1111o .. 1.1 •k p,,,"t'.'""""· 111-..11111111 f'..1.h11,.";1t1·••• J1111.."1':u11cr11..":1110S.i\. IJ.<.'];•'111:1 l'J73. p. X7. 
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El consul!or clebc prcpoH<Hsc a fondo p.-:H;:i la rcun1on Sin cnirar en <Jc-lallp~, de 
poco 1ntc1c5. el con~-..ultor prnClHar<i otitencr d;"lfos ce,ccnc1.::11c:.> sobre ta org.::..ii11~·;1c1c·n 
del cliente que ~..,ut_-<J<tn ~e1v1r de oru ... 'rllé1c1on 

La rcurnón con~t1tuy1:· un d!<ilO•]ü de' t<Jntco en c•I que c..-ida parte mtcntu saber 
algo de ta otra El consultor debe procu1;1r que et c!icntc .:isurna la mayor parte do la 
convcrsnc1on af1n de cn!C'rtusc de la~. c1rcun~,t<Jnc1.1s que t·1.::H1 rnotivndo In reunión y 
de las razones por 1~1~,. cu;1lc5 0/ c!tcnte crcyU que un cun~~urtcr podría ayudilrlc Es 
convcn1cn1c qu • .::.· en 1~1 cor1ve1!.~ac1on Sl' e>..arn1nc pr1rnero l;J s.1uac1ón gcner3I y se 
pase lue>go, a .3spccto~ p:-irt1cu!LHt:'S parci conccntrar~e finalrncntc en ILI cuestión que 
1nterc.:sa al cliente 

Micntr.:-is escucha .:-ti c!1c-nte •¡ fó1rnul:1 '.'",LJS prc)~~·.:1~_,. ~~··~~·~,11t2.s. •::-1 i:cnsu\\or debe 
evaluar las nec.__·~.irJ.:-ld~~ r!•·l cl1>:•ntc F:r cur1s,if1or debe cst<ir .:itJ5olutanicntc scguru de> 
quo c-1 cliente cornprcnclc ;· <'1c0pt.:--i ~·'-' prop1L1 funcron y rcsponsabil1d<id 0n la 
opcracié·n 

El chcntc• puccJc rnostr<ir~~C' C!•::OSC'CJSO de 1rnc1ar 13 tarea. o por el contrario. reacio 
a tomar una decisión El consunar dcb.: proceder ccn tacto y pac1cnc1a al tra1ar de 
persuadir al cltcntc. y hiJCCr pnncrpalrncntc hincz¡p1é en ros posibles beneficios que 
éste puede obtener 

3a.Etapa 

El desarrollo del estudio de la empresa 

Al pnnc1p10 del estudio el problema lo define de un modo u otro et mismo 
cliente. que tambión puede tener idea de In clase de traba10 que realizará el consultor 
y del costo 

Durante el estudio de la empres<! el consultor llega a un acuerdo con el 
cliente sobre· 
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~ La natur<tlc.za rc;il del problema y . 

• Las a1r1buc1oncs del consultor 

El cliente puede equivocarse en cuanto a In cnusa real de sus dificultades, o 
pasar por alto algunas opor1unrd.-idcs de mejora. S1 el problema es obscuro o si ni 
siquiera es advenido por el cliente. lzi convers<ic1ón lo revelará 

Pero el cliente puede ignorar no sólo el problema concreto. sino otros puntos. 
Este puede saber muy poco c!t:> r.onsultor1a, o ti<Jbcr rcc1b1do 1nformac1ón tendenciosa 
sobre los consultare~. y su'.:. rrn __ ~todO$ de trz1bato. en éstos casos. suele no tener idea 
de los costos. y probnblcmenh' tcrn·-=- tionor.:-trtos excesivo~; Puede saber poco o nada 
sobre el consultor con el qur> t1;i!d o ~.c•brc su pericia profesional 

La cxpcr1cnc1a dL'I con'.~ultor en la cuc~-!1on o en situaciones semejantes 
nyudar;j .3 comprender el protJlcrn.:-1 p~ntlcul.:JJ de! cti._~ntc· Er clrcntL• se da cuenta de la 
competencia profcsron;.11 di:I cor1'._~u!t0r <1 rnL~d1cJ.:t que las convcr~.nc1ones demuestran 
los conoc1m1cntos y• l<t c,-¡¡:::;ic1rJ.:1c1 cJc 1:'.-5.!e d1zignó~t1co y revelan Jos trtiou¡os que hu 
rcullzndo en ot1ils crnprc:.,;-i~ y io:.=. f:·'._>pec1afr~tas a que puede recurrir pZ"!ra 1ntroduc1r 
técnicas complcJLlS. E!I cucinto <:1! ces.to cJc ros scrv1cros. tos honorarios cobrados por 
trabajos semc¡antcs pueden :.·,ervlf r~e guia ar cliente 

El estudio de la empresa incluye léJ rccopilacion y el <1n.:i.1is1s de 1<1 1nformac1ón 
sobre l.:ls ac11v1d3dcs del c!1cntc Tamb1cn incluye convc1sac1oncs con personal clave. 
tanto dentro como fuera cJc ta empresa Est.:ts convcrsac1oncs pueden indicar que ha 
habido d1fcrcnc1as de opu1rón entre estas. sobre el cnrdc:cr del problema y el mepr 
modo de abord;i.rlo Tnmb1L'n dan ZJI pcrson31 del cliente una oportunidad de iuzgur al 
consultor y .::lprcciar su 1ntenc1éin de ayudzi 

En resumen. el otJJClo d.--.J e~;tud10 de la ernr:ires3 es pasar revista a los 
recursos del cliente. exL1m1n<1r l.Js .:-ic11v:dadcs :i que dan lugar. ev;;:ilu;:ir el 
func1onamícnlo de la emprcsil e 1dcnl1f1car opor1un1dadc5 de rnCJOrar los resultados 
obtenidos Se cv.'.llúa r<i.p1dnm0ntc (•1 potcnci.::il de c.xp<1ns1ón de la orgar11zoc1ón. se 
reconocen sus punlos 1ucr10s. se descubren los puntos débiles que deben 
remediarse y se definen los problemas fundamentales 

."ilJ 
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Al final del estudio. el con5u!tor debe poseer 1ntorrnnc1ón suf1c1cntc para ponerse de 
acuerdo con el clicn1c accrc;i de sus <1tr1buc1oncs. 

4a. Etapa 

Investigación 

Su duración debe estar en proporción al problema En ósta fase se reafirma o 
refina el problema. Aqui es fundamC>ntal la comprcns1ón correcia del problema para 
que el consultor dcfin;:i que mélodo empicará. es decir, que aspectos abarcar.:i 
principalmente: financieros. adm1nistrat1vos. técnicos o humanos Parn ello. el 
consultor rcqwcrc datos para poder tener una imagen claro de la s1tuac1ón y peder 
llegar a una definición precisa del problema Los datos pueden ser d1!ic1lcs de obtcnc~ 
pero ind¡spcnsnblcs. cs1os deben perm1t•r el examen de procc~.os. relaciones. causas, 
etc., en genero! estos se obtrcncn de tres lorrnas 

- Registros: son d3.tos almacenados de forrn.:i lc1:)1blc e incluyen documentos. 

- Acontcc1m1cntos y s1tuac1oncs son Gcc1oncs y c1rcunstanc1as Ob$Crvabtcs. 

- Recuerdos- son todos los elementos de 1nformac1ón almacenados en la 
mente de personas que trabn¡nn en la c-mprcsa del cliente 

Sa. Etapa 

An;Jlisis 

El análisis de los datos es m.:is que una simple cvaluüc1ón. el objetivo fin;:il de 
una tarea consultiva es introducir un cambio. y el análisis de los datos es un paso 
más hacia éste ob1ct1vo. El análisis debe mdicar. r.on tanta precisión como sea 
posible 
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- Si es necesario 1ntroduc1r un cambio. 

- Si es posible introducir un cambio. 

- Oué cambio es posible. 

• Cual de lns diversas nltcrnat1vas scri\ probablemente la más eficaz 

Durante esta tase el consultor ctas1f1ca los datos obtenidos de Clcuerdo a los 
criterios de organización y rnbulac1ón de los datos, ya establecidos por éste. Realiza 
posteriormente la comparación y procede a la síntesis 

6a. Etapa 

Propuosra 

Una vez concluido el an.:llts1s se entra a la fase pr1nc1pa1. en la cual se clabOra. 
evalúa y se formulan propuestas ar cliente para la solución de los problemas 
definidos. La elaboración y formulación de propuc5tas puede subd1v1d1rse como 
sigue: 

- Elaboración de diferentes propuestas 

- Evaluación y sclccc1ón de !;:is propuestas 

- Formulación de propuestas al cliente 
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7a. Etapa 

Aplicación 

El consultor par11c1pa cm la faso de aplicación de una u otra de las siguientes 
maneras: 

· Guiando y asesorando ol personal del cliente cncargndo de de la 
aplicación de las propuestas; 

- Elaborn.ndo [l detalle l.:i.s propuestas Que han sido aceptadas. y 
corrigiéndolas en ta.s prnncrn.s etapas de su aphcación, 

- Capacitando al personal del cliente 
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.J.7. JA COi\'SUJ.TOR/ .. \ ¡es JA ,\l/CNO >. /'/o"(!l 'L'l;.1 l·:.1//'l<h"S·I 
(C;.ff;11.:1r:r·í,tic.1 .... opP11unHl.1dc ... ~ prohlt-·11i.:1" dd "L"t..:1111 > 

El consultor debe tener prt!~.Pnfcs los !actores Que d1strrio;::JuCn QL·neraJrn~nte J 

la Micro y Pequeña Empros., de ltt grandt."? En primer lugar. In Micro y Pt.·quC'f1a 
Empresa suele estar f1n;,:¡ncrada con ahorros personales o fam1harcs y sólo en 1ncd1da 
Jimitadn suele recurrir a fuentes. cxh.-..rn.t1s de tu1anciam1ento durante las lilscs de 
formación En segundo Jug;:ir. t..""'! ernprL·snr10 twnc- estrecho contacto con el personal y. 
en tercer lugar, la cn1prcsa lunc1on<t t•n un sector gcogr.Ltf1co llm1tado Esto~ factores 
tienen mucha 1nflucnc1n en el procc~,(J consut11vo 

Además de estas caractcrist1cas. existen pos1bli•dadcs y problemas propios dC' 
este s(?Ctor. que el consultor debe conocer b•en 

La Micro y Pequeña Empresa t-,,,.-Jscc eraras vcnta1as. cnHc ellas. la capacidad 
de satisfacer demandas hrn1tada~ í'n mercados natur,;i,lcs. una tcndcnc1.:i a la 
pr0ducc1ón de artefactos de ólll<l prcc1~.1ón y el uso intcnsrvo de mano de ct-ra c:on 
flexibilidad para adaprnrsc r~ipid;irncn!t..' a dem<indas y cond1c1oncs espccrnlcs 

Los problemas que suelen afectar d la Micro y P~ueí\a Ernpresa son de dos 
ciases: generales y especifico!:. Los pr1n1cros incluyen el cstablc-c1micn10 legal el 
acceso al crédito y a rnatcnas pnmas. la falta de asistencia técn1ec.-¡ y gcst1on 
adecuada. etc. 

Los problemas espccihcos no existen necesariamente en tOdos los casos. pero 
el consultor debe tenerlos presentes. pues pueden parecer más d1fic1lcs de superar al 
responsable de una Micro o Pequena Empresa que los problen'\as de una gran 
empresa. 

El consultor de empresas debe tener conc1enc1a de los siguientes problemas. entre 
otros: 
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• Mientras Jns c-mprcs.:is grande~ y bien organ1zada5 pueden pcrrn1t1r~c 
un buen equipo de d1rccc1ón general y uno Oc pcr:;onal cspcc1Ltllzado. el ¡efe 
de una Micro o Pcqucrla Empresa es una p1'!rsonn rclat1vumcntc .:uslada que 
se ocupa s1m1ull.:incnrncntc de problcm<1~ de pol1t1ca general u opcr,)c1or1alcs. 
y que tiene que hacerles frente n pesar de sus prcferpnc1as y J1rn1tac1oncs 
personales. 

• El director de una Micro y Pc:.•queñ;1 Emprcs<i tr.:::iba¡d a menudo con 
datos cuanlitativos 1n.:idccuados o. en el mepr de los cosos. son rn1nrmcs. n fin 
de ahorror costos de explotación suelen prc~c1nd1r de> ~~1stcrnas de 1nforn1ac1ón, 
deficiencia que se hace muy evidente s1 la empresa crece. 

- Puesto que la Micro y Pequl..'t'l.i Empresa -:,ólo pag;1 gcncrnJrncntc 
salarios mínimos, proporciona esc.:isas vent.:i:¡.:.1s ~~oc1ales y ofrece poca 
seguridad en el empico y pQCas oportunidades de ,:i=:;cen.so. c,ll'C' prcvcer que 
haya d1f1cultadcs para cont1atar crnplcados Ce .:11:.:i cal.f1cac1ón 

- La Micro y Pequeña Empres.:i rara ve: .:lfrélc cJ los rnvcrs1onrstas 
profesionales. por lo que el ¡etc de l<l m1:.;rnn cncucntr o pocas posibilidades de 
aumentar su capital 1111t.:1di. c~lc problcmn se complica cuando, con trccucnc1n. 
la empresa tropieza con difrcultades de explotación y el cmprcsano trata de 
obtener más fondos para hacer frente a s11uac1oncs criticas. 

• Un prOblcma conexo es el de la cx1s1cnc1a de rc~crvas f1nancrcras 
limitadas. asociado a una escasa pos1b1hdad de obtener préstamos; en 
consecuenda. la Micro y Pequeña Empresa es vulnerable a las fluctuaciones 
económicas; 

- Aunque Ja capacidad de cambiar y de adaptarse ráprdamcntc sc¡i una 
ventaja natural de la Micro y Pequeña Empresa. esta cualidad puede resultar 
inútil cuando Ja oportunidad que requ1c1e cambio r.:lp1do aparece súbitamente. 
porque el empresario puede estar demasiado ocupado con los problemas 
operacionales en curso para pensar en el fururo; 



- El cstllo de vida - ... 1 dia- de la crnprc~a no favorece 1.-1~. c¡.)ortun1dadcs 
de formoc1ón y pcrfc-cc1onam1cnto del pcrs0n.-i1 lo cu~I 1n1prdL' ;1p1nvcchar todo 
el potencial humano <Je la empresa 

- El empresario es .:1 rnenudo incap<1z de con1prcndc1 e 1n1crprctar a su 
convcnicnc1a ta l('g1slac1ón. l.:ls mcd1cfas del gobierno y las vcntü}<JS 
concedidas a la Micro y Pequeña Empresa 

Sb 
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5.1. LECTlJR,\S /Jloº .\fl:"HCAIJO 

Se realizaron entrevistas informales. en In!:. que s.c pretendía 5ólo conocer de 
manera gcncr<ll la opinión de los L1ccnc1~do'..:. en Adrn1n1strac1on y Micro y Pcqucr.os 
Empresarios. ya que durante la lectura de mcrc.ndo se deseo LJnrcan1en1c establecer 
un primer contnc1o que pcrrn11n. conocer el punto de vista del entrevistado Al final de 
cada conversación se rcgrstraron los comc>ntar1os corrcspond1<_ .. ntcs 

5.1. J. ,\,fiero y />eque,-ios l·.:111prt•sc1ri«o.\· 

5.1.2. l...1ce11citJt/os e11 Atbrú11ütraci<i11 

1. (.Ouó es para usted. Asesoria. Consultoría y Audrtoria? Y t...Cuál es 
la dlfcrenc!ü que cxrslc entre ellas? 
2. c.Oué servicios de consultoría se ofrecen al empresario? 
3. e:. Cuál es su rcsponsab11'dad con el cliente?. <..Hasta dónde se 
involucra? 
4 <..Qué espera usted de una Micro y Pequeña Empresa? 
5. c:.Oue piensa que cr empresario necesita de usted como corn:.ultor? 
6. '-Qué cree usted que sea para el empresario una consultoria? 
7. '-Hastu dónde cree usted que el empresario le permite involucrarse? 
8. e:. Cuánto cobra por los servicios que ofrece? 
9. ¿Cuál es el métOdo que utiliza para trabajar con ellos? 
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5.2. f.JET/óR.\11/\'A C:IO.'\' IJ!oºJ. l !.V/ \/EUSO 

5.2.1. ,\fiero y /'1.•q11e1l1H 1~·111pr••.\ario!'> 

La población ob1eto de estudio quedó constuu1da par los Micro y Pequeños 
Emprcs¡irios de los sectores· manufoctura. construcc1on. comercio y scrv1c10. quienes 
desarrollan sus act1v1dadcs en el Distrito FccJcrar Sus edades oscilan entre 36 ~· 40 
años de edad 

5.2.2. ljcc11ciatlos t'll Aclrni11i'ftraciá11 

Elegimos a los L1ccncrndos en Adrn1rns1rnc1ón egresados fi"t"1to de 
universidades públrc,.ts con1D privadas Unn:cr!>1dad Nacion.:il Autónoma de México. 
Universidad Autónom.Ll Metropol1tLlnu. Universidad La Salle. Un1-.1crs1dDd del Valle de 
México. Instituto Tccnológ1co Aulónorno de México y. el Instituto Tccnológ1co de 
Monterrey, quienes durantc su v1d.:i laboral se han desarrollado en el arca de 
consultoria 

5.3.1. /\-fiero y t>equeiios 1-:.nzprcsarios. 

Utilizamos un muestreo aleatorio simple para aplacar los cuestionarios de Micro 
y Pequeños Empresarios que cumplan con las caractcrist1cas ya enunciadas en el 
punto 5.2. 1, debido a que no se conoce el número exacto de fas mismos. 
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Por fo tanto utilizamos la fórmula para poblaciones infinitas• . 

La fórmula es: 

Donde: 

n= ó PQ 

Ü = Nivel de confianza 
P= Probabilidad a favor 
q= Probabilidad en contra 
n= Tamaño dela muestra 
e= Error de estimación 

Sustituyendo: 

"= 95% 1.96 
P=90% 
q=10% 
O= X 

e= 5~'0 
n= (1.96) (0.9) !0.1) 

(0.05) 
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n= 3.84 (0.9) (0.1) 

0.0025 

n= 0.3456 = 138.24 

0.0025 

5 •. 1.2. I .• ice11cü1Jos c11 Adrninisrración 

Utilizarnos un muestreo alcatono simple paro: aplicar los cuestionarios úe 
Licenciados en Admrn1stración que son titulados y con dos años mínimos de 
experiencia, debrdo a que no se conoce el número exacto de los mismos. 

Por fo tanto ufihzamos Ja fórmula para poblaciones infinitas.• 

• 1dcm 

La fórmula es· 

Donde: 

n= úpq 

e2. 

U::::: Nivel de confianza 
p:::: Probabilidad a favor 
q:::: Probabilidad en contra 
n= Tamaño de la muestra 
e= Error de estimación 
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Sustituyendo: 

b=95% 1.96 
P= 90% 
Q= 10'"'Yo 
n=x 
e= 5°/o 

n= ( 1.96) (0.9) (O. 1) 

(0.05) 

n= 3.84 (0.9) (O. 1) 

00025 

O= 0.3456 = 138.24 

0.0025 

5.4. CUESTION,\R/OS P//,OTO 

INVESTIGACION DE CAMPO 

Con base en las lecturas de mercado se realizó el cuestionario piloto, teniendo 
como finalidad: 

Ratificar que las preguntas den respuesta a las hipótesis de estudio. 

Conseguir el mayor n~mcro de respuestas posibles para realizar et cuestionario 
piloto 

Conocer si el lenguaje empleado es sencillo y claro. 

ól 
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5 . ./. J Alicro y l'rquetias F!~111prcsan·a.'i 

UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE MEXICO 
FACUL TAO DE CONTADURIA Y ADMINISTRACION 

CUESTIONARIO PILOTO 

MICRO Y PEQUEÑOS EMPRESARIOS 

1. La consultoría es ... 
a) Una altematrva de s°'uc1ón 
b) Una aud1fon·a 
e) Una 1nveshgaaón espeoal1zada 
d) Un conse10 responsable 
e) No sé 
f)Ofros 

2. Una auditoria es ... 
a) Una rcv151ón y evaluación de un negooo 
b) Una oportuntdad de saber lo que esta '"mal" 
e) Una mcdic1on de los ObJetrvos alcanzados 
d)Otros ___ . _ --------~-----------

3. He recibido servicios de consulloria 
S• Cuales 

a) Contables 
b) Financieros 
e) Legales 
d) Contratación y Capacitación 
e) Otros 

No Porqué-------------------- _____ _ 
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4. Un Licenc1.,do en Adm1n1s.traoon ~Y. 
a) Un espec1at1st.a 
b) Un onenlador 
e) Un rodólogo 
d) Quien sabe miHlf"'J·lf uno1 cmprl1'sa 
e) Un opot1unislil 
f) Otros ___ _ 

5. Un Licenciado en Adm1mstrncrón corno consultor es· 
a) ConsCJero 
b) Un apoyo 
e) Am.go 
d)Guía 
e) Deshonesto 
f) Otros --~----- ·-·-- _ _ __ ·-- __ _ 

6. Der Licenciado en Adm1n1straoón corno consultor espero ... 
a) Un serv100 espcc:1ahl'ado 
b) Que le de solución a todos rnrs problemas 
c) Oue me bnndc atrcmallvas para mejorar 
d) Buena prcscnraoón 
e) Visión a futuro 
t¡ orros _____ _ 

fNVESTIGACJON DE CAMPO 

7. Cuando reobo un servrc10 de consuHoria me gusta que el trato sea: 
a) Amable 
b)Oportuno 
c)Honesro 
d)Optimt:sta 
e) Otros~-----

8. Por qué razón lomaria un serv100 de consullon·a ... 
a) Problemas contables 
b) Mejorar la imagen del negocio 
e) Aumentar ras ventas 
d) Me la ofrecen 
e) Da mejor rcsullado. que si lo hago yo mesmo 
t) Orros __________ ---------------
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9. En los ser.11c1os de con~ullnn.1 q1H · h1· ri~nt)i<lu. rtie 1nyolucro 
a) Propnrc1c1no ~.cJl.t:no•r111.• la 1r1ltirr-n,tc1(in qu<.> mí.' p1cicn 
h) Un1cnn,rntc !.r11.1tc1 lo~. prr)tJl('rTI<t'.> ciu,. t1ay 

e) Me hmilo a rrn 1r,1t,.1¡CJ 
d) Doy un pan1 •r.i'n.i .1r·1·w.-i rlt· !;i•, r:.ir;ic10ri:--;!1cas de ta cmpu:~sn 
e)01ros 

10.Los serv.cios de consulton.c1 qw-. hf" 1o><:1t)1dtl han sido 
a) lnú!llcs 
b) Caros 
e) Lentos e 1nupor1ur111:> 
d) Conhablcs 
e) Ehocnt~~ 
l}Otros. 

11. "-'1e gustaría que la 1nlcrvcncion clcl consullor aharquc· 
a) Todo el ncgoct0 
b) Urncamcn1,-. el !r:tt"la¡o con!ratado 
e) Solamcnlc una arc•a 
d) Otros _ 

12. El área que requiero scrv1c1u':> rtP r.on~.ulton·él. es 
a) ProduCClón 
b) Finanzas 
e) Personal 
d) Compras 
e) MerCf'c101ecnia 
f) Otros ___ .. 

13. En qué cond1oones de pago contratan·a un serv100 de consulloria: 
a) Por iguala 
b) Por proyecto 
e) Por hora 
d) Por honoranos 
e) Otros _________ _ 

14. Un cmpresano es. 

----~ ·------- -- --- ------·----- -------
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5 . ..J.2.1..ict'llcitulos ~·11 A t/111i11i ... 1raciá11 

UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE MEXICO 
FACUL TAO DE CONTADURIA Y ADMINISTRACION 

CUESTIONARIO PILOTO 

LICENCIADOS EN ADMlr..llS.TRACION 

1 . Una consullon·a es . 
a) Un consc10 r0sponsab/c 
b) Una hcrr;tmicnta de la Adm1ni:=.1raci0n 
e) Una oncnlacu'.m e 1nferprpf;1c1<>n d,... C'!1lud10~> reah.l'ados en una Audiloria 
d) Una Ascsoria 
e) Soluoón a un problema 
f) Otra __ 

2. Un l.kenczado en 1\dm1n1~trac1ón como con•,t1!Tor tiene que ser. 
a) Un 1nvcs11gador 
b) Un oncntador 
e) Un espcc1ahsla 
d) Un lod'ólogo 
e) Otra_ 

3. t.Oué es un cspcciahsta? 

--------------------

4. Me considero un espcc1ahsta 
Si 

No 

En qué 
a) PrOducción 
b) Finanzas 
e) Mercadolécnia 
d) Recursos Humanos 
e) Compras 
f) Otra-~ 

Por qué-----·-~------
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S. Los sP.rv1c1os de consultoria que ofrP?CO 5on 
a) Contables 
b) F1nnnc1eros 
e) Legales 
d) Merc.adológ1cos 
e) ""1étudos y proced1m1pnfo5 
f) Otros 

6. Al propore.onar el scrv1cro ne con~ultorla. me involucro con mi ci1cntc hasla _ 
a) El drc>a problC'mi1 
b) Toda la empresa 
e) Sólo lo establcc1Cfo en el contralo 
d) Donde me lo parm1tc 
e) Otros __ 

7. Han rechazado mis sorv1oos df."> r.nnsullor1a 
a) Muehas veces 
b) Poc.."ls veces 
C) Nunca 

8. Considero que los sorv1c1os de cnnsuJtona han sido rechazados 
a) EJ chenlc no lo necesita 
b) Tiene desconhan?a 
e) No llene dinero 
d) No s.abe lo que es el so:_>rv1C10 
e) Ha tenido mala5 cxpcnenaas con otros servtOOS 

porque: 

f) Otros_ -- -------------

9. ¿Qué has hecho para mejorarlo? 

10.Cr-eo que el cmprcsano espera de mr 
a) Un m1Jaqro 
b) Ouc le c:!yudc a tornar la .. mc¡or dcc1s1on 
e) Ouc le resue~a sus problerna,c; 
d) Que Je proporcione nlltJ-mar1vas 
e) Otros 

'"' 
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11. Las cond1c1ones de pago de mis servicios son 
a) Por iguala 
b) Por proycclo 
e) Por hora 
d) Por honoranos 

INVESTIGACION DE CAMPO 

e) Otros _ _ ·--- ---------·---- _ -·-·---------~----

12. Un Micro y Pequcfto Emprcsano es 

13. El empresa no para contratar mis serv1oos se basa en. 
a) La expencncca que tengo 
b) Los conoc1m1enlos y cxpencnoa 
e) En el cansma del consultor 
d) En que puedo soluoonar sus problemas 1nmed1atos 

e) Otros ~--·--~- -------------

67 



El cuestionar.o de!Jn,i,·. ( 1 s1_· r. ·,¡¡f,.~o cJ(• ;1-:ur·1or. ;1 !05 re>sultadus r_,['ifPfl•dOS dCI 
cuestionario p1lo10. i:I cu~-il nos per:•·.rt•o '"":'H~Jf.l,'lf r;·, r1..~-:J.1-::1 .. 11.-·n de- prcqun1;1·.·. ci 01dcn cj<.· 

las mismas. asi co ....... o cfun1nar nqu'-'fl.:1•, '~IUt' ·1u <:1,;r1'--.'".tn con nuc~,trC)~ oL¡elivc,~ 

No.· 
PREGUNTA 

5.5.1. I tJl~f('/Íl'o dt• cada prt·g111110 t!t·/ cuc.\lio1111nn. 

OBJETIVO 

Conocer corno define- ef r ... ticrTJ y Pcque1)i) Emprr..!sano a la Ct1nsur!crfr1. 

2 Advertir si c-f Micro y PQquño Ernprc.sariü ha rqcibido si:-r·.rzcivs du 
?=>nsuftoña, y en qul~ /irca•:;. 

3 Anahznr r.I r:onceprc1 que tic-n(.· ('I r ... ~1¡;ro v Pc.-quorto Emprec;a1io ac:0 rc,: 
dé lo que es un csp·~cia!islo:. · 

4 fdenfificar ('n que arcas ('/ Micro y Per¡uer'i\J Ernpresano 1Pc0nvc~ <li 
Licenciado en Adn1111islraci6n cn1no consullor osnJ:?c1nHs10. 

5 Cünoccr (t?n opiriiVn del Mlcm y Pfh1uet10 Emprr:5ar10), ;:.tn.1.1 l:O.;-; e·: 
POP'1'1 del Lirr-nc-uH·J1l r·n Ar1m1nistrdci1}n como consullor. 

6 fdcnt1fiC..'lr ün la ''.!-l:1c1c'in ~ii("n!o-con..ro;u!:or. cuales s..;in los ~10rn0~tos 
que el Mi::r•J .,. Pcqur~f'lo Emprt:sano ccn~;ider:a runda.n1en1a1es parn 1:-! 
comrat;JlJDn del snr·~·rc10 dr: consultc.n·a. 



CAPITULO 5 
--------~--·· -··----------- - -----· 

No. 
PREGUNTA 

7 

OBJETIVO 

COnocer cuáles son las verdaderas rozones de? la contrntncfón del 
se~ de consultorio para. el Micro y Pcquer"\o Emnresuno. 

8 Conocer cuál es el grado do intervención que requiere el Micro y 
PeQuono Emprcsnrio d'll servicio de consultoría dontro de ln 
organ1Zaci6n. . 
--'!--.-: 

9 slabe~ a.uUes son las ~eas Cn las que el Micro y .POquefto Err.ipresnrio 
ráQúieie más frocuentfimenle el servicio de consolt_orio . .. ,.:.._,_ .. ,. - .... - . . . 
•.' 

1 o ~~r cuáles son las condiciones do pago del servtclo. 

11 Saber quo lactares inlluyen en al Micro y Pequeño Empm:.-ario pam 
contratar ni Licenciado en Administración como consultor. 

12 Conocer corno el Micro y Pequeno Empresario define al perfil del 
Uce,nclaclo en Adni;nlstraclón. 

13 9on~r como se define ~I Micro y Pequeño Empresario. 

14 Detf?rl-n1nar que factor~s diferencian ni Micro y Pequer'\o Empresario 
del grande empresario. 

15 Anal/zar cuáles son los conocimientos y actitudes que el Micro y 
Pequei\o Emprcsarfo considem son factores importantes para lo,:;rar 
el ~xito en Ta consultorfa. 
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5.5.1.2. C11e.\·1io11c1rio clefi11iri"'" ,\licro y Pe<¡ue1101· 
1;;111prese1rios 

llNIVERSll>AI> NACIONAL ,\l.1"r<>NO:\IA l>E l\IEXICO 
FACULTAD l>E CONTAl>URIA \' ,\l>i\llNISTRACION 

CUESTION,\RIOS 

Ei\IPRESARIOS 

SOl\tOS PASANTES DE 1.A 1.ICt:NCIATLiHA EN Al>t\flNISTRACIO:"ll'. !'óOS 
F:NCON'TRAl\tOS J-tEAJ.IZANr>O UNA IN\'f-:...~TIGACIOS SOURF: 1.0S SF.H\'JCIOS DE 
CONSUl.TORIA. 

GH.ACIAS •••• Sl/S H:J-:.SPUESTAS SON MUY l:\.IPOJ~·r·A~TF-"i: 

•Si su respuesta contempla mas de una opción, indique por orden de importancia 
( 1,2.3,4, ... etc. ) 

1 . Una consuttorfa es . 
• Un conse10 responsable 
• Una herramienta de la Adm1mstración 

• Una ontactón e inlerprelactón de estudios rcahzados 
• La &Ofuctón a un ~CfT\.c'l 
- Otra _____________ _ 

- ----- -- -----------------
2. He rec1btdo servtckls da consuhorfa 

St Cuáles? 

No 

-Contables 
• Financieros 
• FtsCales 
• Recursos Humanos 
• Comerc&allzación 
• Produccl6n 
·lnfonn.:UtCc"l 
·Otra _______ ~--·---- -------------

Por qué? ______ _ 
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3 Un espocinhsta as 

4 Cor\Stdoro al Licenciado on Adrnm1~~ración ozp,~1nhsla lf"n 
· Producoón 

- Finanzas 
- Mereaciolécl"»a 
- Recurnos Humanos 
-Comp<n3 
- lnformátk:U 
- Fiscal 
- No es genornhsla 
- Otra _____ _ 

5 Un Lteenciado en Adminislracaón corno consultor es 
- Un invest:igactof' 
• Un orientador 
- Un ospoaa.llS:a 
- Un todo&ógo 
- Un hornbfo prác1ico 
- Un soluck>nador do problemas 
- Un consejero 
- Un goneralista 
- O!ra ___ ~~------- ___ -----------------

6 Oul Licenc'8do en Adm1rustractón corno consuttor espero 
- Un servk:o especral12ado 
- Que le de solución a los problemas planteados 
- Que me do oMernahvas para mcprnr 
- Que me garantice el óx1to 
- Que me diga siempre la verdad 
- Quo longa ótJCa proC C5'0nal 
- Que me diga k> que oo sabe 
- Que no divulga la inlorrnacrOn de mr empresa 
- Que no opino sobre kt que no sabe 
- Que tenga visión a futuro 
·Otra _______ _ 

7 Tornarla los servtOS do con.suttorfa 
• Por problemas contables 
• Para metornr la 11nagen do m1 ncgocto 
- Para aumentar las ventas 
- Para resotvor problemas fiscales 
- Para mejorar el rnane10 de Rucursos Hurnanos 
- Para administrar mc¡or la inlormac1ón 
- Otra--------
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0 M<> c;Jt.ISl'arln que la 1n1ervenr:1('•t1 cJ•·I r:on .. <;.ultur .1barqu1_. 
· TcxJo ol nogoc;K> 
· Un~•monlo el ttal:i.1¡0 r.onlr;:tlaOo 
. So hmite a optn..-.r ~.CAJfP I(~. tt·rn,1s qu•-' ~.#~ te µf(~~!nlan 
-Ouo opino y actue 11.:t!.la l.t ~.Qluc.:1on df"! lo!. ¡nobl,~11a5 

INVESTIGACION OE CAMPO 

. Quo p.-.r11Ctp0 llrw•alrn .. nh• c-on l,1 <H11<>rt<11,l ch•ntro dn 1;1 f!fnpro~.a 
·Otm 

9 Lns ilro.-1s on quo roqucuna !°•Of'VICt«> do con~ .• ullora.1 ~.on 
- Pn::xJuccfon 
·Finanzas 
- Recursos Hunl.t,nos 
·Fiscal 
. lntOf'TnállC.tl 
• lnmvO!;ftgc."\CtOn do Mnrca<Jos y PliJlteJdad 
·Otra ______ _ 

10 Bato quo condtdonos conlralarla los ~rvlCK>S de consultorla 
- Por Í<Juala 
- Por proyocto 
- Por hora 
- Como omploado 
- Otra -· ·--- __ 

11 Para contrarar los servte1<~ dt~ cc>rl!"-t.Jllon.a del Liccnc1~ en Adm1rusJ:racJ6n me baso 
· En la oxpcnonci.a quu l1t!nn 
- En sus conocim1cn1os 
- En ol cansm.a 
- En que puodo darlo soluc~n a mis problornas 1nmt.>dla!OS 
- En Jo que cobra 
- En las recornendacklOPS do otros empre~.anos 
- En su edad 
. º"ª ------- --- -- -

12 Un Licenciado en Admm1~ractón se caraclenza por 
• Tenor la capactdad p.-.m resolver problern.as 
- Ser un conocedor de L.-i esln.ictura orgarnzac1onal de una emprcs.,3 
- Tener un cnteno abierto. que ayuda al ernpresano a ta loma de dcc15'0fles 
- Ser práctico, adern..'"\s de tener conc1mu:•nlos y C.llP'""nenc1a en toda la emprcs.-i 
- Ser un hder y conc1h._"ldor de 1nlerosos 
• O!ra -------

13 Un Micro y Pequeflo EmpmSL1rt0 es 
-Aquel que empla.1 poco pcr~;on.al y c~tp1!al 
• Aquel que su mercado e!'.".la l1mrl<1do por ~u capac•dé.td productiva 
• Una persona cmprundcdorn 
· Otra---~--~ _ 
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14 Ovó d1hHt:r1C1a •. 1' Micro y Pt"-¡t11.•ilt'.J Ernpn:~;.nuo dt! J<)!, or;irwi•i~ o•rllf>rf~-.ararn-. 

• El nurnuro do onlP''-'illk•!· y~ ... , cdp11al nr. rnütor 
• Son rnas Ucllihlw; y!-'~ put...:h;n ar1;1pl¡u rn.'s rapH1.Hn<•nh• .. lo•, c.1nlt>to!; 
•Que llO llOfM.~fl UO !"-1"'>ft•rr1,1 (J .. (lf1,lfU."<tcl6n f!slit~'l'..-:"1.1 por IOq\Jf• r.,c,n rTlf'nO.:-, rt~~·l'...fl."f'lf .. , ,¡ L.1.r. 

COOdlCJOll'MJS f'COfx'Mf)IC:J~. e:.;l1•rri..1:~ 
· En su rn.ayorla son con1Prc;i.;u1h~~. y no J¡1t11u:..··u1!1.-:. 
·Otra 

15 En nu opinlOn c.•I Li<:ütx;i..;tdn t?rt Adrn1r11!ilrac1Ón p4..11_ .. Jo rno,orar Sil!> ~.QrvlCios con10 c<.1te:-.t..1l10f do k"l 
Micro y Poquorl."l Empras.-.. !'"..I conrurnplct Os !'"-ll)lJl(:n!fJ"i c:1rnl..1to!; •~n 
a) Conclc1rntenlos ___ ··- . 
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··~ 2 · .. · 
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s 
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INVESTIGACION DE CAMPO 

5 .. S. 2 .. l ..ict•11ci11tlo.\ t•u ..\ d111i11útruciti11 

5.5. 2. J. f Jb¡t'ri1·0 ,¡,. catlu pn·gu11111 ti,·/ tºllt'.\li011t1rio. 

eonocer como se define la consuJÍoria • 
. \,'.Jn:-.... ·. ·:_ ·· : • ." ~::·.· ~- .-.;,-,. ·, ·,, .- . ·· 
~cWeitJr si· el Licenciado· én :Administración a prop()fdónaclo servicios 

t~~~~ñ~_Y ~~·'.~!-!.~~:! . .'~,:;:¡~;;: ~:. ·. ··.: ,_ · _ ~~~ .. -~~:. ~ ·.. . 
~zar ~1 concepto Que· tieñO ~ U~nC'.(adó _ón AdfniniStiacióÍ1 a.corca 
de lo que es un especialista>·· ; -~· .· · · · : · .. 

i~ti~~rCuálcs ~n 1:~:~·~~-~·~~lrui que so cspednllzn·e1 Llcóntjádo 
en· Administración o bien. sJ es un·nr.mernhsta. 

C~er (en opirlión del U~ncf~do en Administración). etJál es !iU 

~l_como ~~ltor. ~ -. . .. . 

:~,~--~?.:~~~~~;~~ffy.faí~=o~ 
CQñóéer· si et Ucef)e!adó en '.Adminlslración sabe .cuáles -son las 
~ras raZóneS~~··ra~cOntfáuiCión do diC:hO servició y si kfentif1ca 
18. rWcesldades que llené actUaJniénte ef Micro y Peóueno Empresario. 
t=::$!"t;'}J_-::.~· ·.- .. :.. :":.1"" ;~ .. ~:~:.;f_"';.~)~ .. ~ --~ _.·, ... ·.-.. '~_:: >~~ ... :_· . 

· '.cuál es. cel-,grado''.de;' fntervenc!On ,del: .. Llcenciado en 
~ · n· par& def~r q~' lugaf oCupa dentro de ~a Orgnnización. 

:·::=,'~ .... :-~. ~ :.:';~r.:~~=.-,~--d:;;;,~~r~:-jf ·~--~~1·;~ ·. ··:· r: ·:-·· ~ }: :' · ~·· _ 
, ·,<;uáles:'!On ~-<tue .. el i:i.;,,n-dó.~en. ~dminostrnción 

~~-~" ~~~~;'.· ~t:r-h~~ ... ~:~:(Y::t·,~·;·:: ::_ :~_-_.-- ::~:~ ,' -.~i ~- ~ _" 
S<Jb.!f.cuéle_s son ras. ~de: pago de seryleio. . : · 
Cd_~reomo el Llcencla<fo.~n:Admlnlstración define su.perfil. 
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-'C;..A_P_l;..T...;U;.;L;.;O;.;;..s;.;;.. __________________ .c..IN'-'-'-V-"'E-"'S-'T_IGAE_~<?!~~-

No 
PREGUNTA 

11 

12 

13 

14 

15 

~t~- OBJETIVO 

w~~'. -~·. -- " .. ; . .-:- .· .... ·~-~ 
.Sli6e'i:si ·e1 Licenciado'. en. AdmlnlstraclOri'.:conóce' ros lactore5 :que 

~~~~~~·e:~~.~~::·<_-_-.. ' . --~ ·~:·,~--<· :. .., 
~~r oomo ':' Ll~ncl~~ en A~m~n~.!1':~~. ~fi~e su perfil. 

~{i~f .... •' ~ ~.' ·,.~, :.'~: ".> ' • -,. ~-•e~-<;:: ', 
. ~z.mo·~o~~}~;u':'.~".'?:~t.e!~·~ .. ~r.~un ~ero Q Pequeno 

---·.· ~--,: :;::-: ~~:· : ..... ~.:~·:_:.:,_;~. "··:·.· '':··: ... <·:. ' . 
·.Ye~~~o~~~--~C::i~s~;~~~~r:!~o~~:~ ~ 

n Cóñ IOS s;arandes'éínpresarios. ·· · 
. - , .-.·--· - -

~á.1os sOn ij)S ~inrOOtos y ~c:tttt:•~es qUe el ucen~p~ en 
a~n_ co~lc;te_~~ .. -:':'?~rt~n!c~.T._Pa~~)ograr ·el éxito en la 

.. . , .. ~:-. "' - . ' ... 
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5.5.2.2. ("1u·.o;1io11ario t!1:fi11irh·o th:l l .. ict·11,·iatlo cu ,..\,/111i11i.,trt1t·iú11 

. -------------¡ 
UNIVEffSll>,\f> NACION,\I. ,\l/T0:-00.\L\ UI-: \IEXICO 
FACULTAI> DE CONT,\l>lJIU,\ \' ,\JJ\llNISTHACION 

CUESTIONAIUOS 
LICENCl,\l>OS EN ,\l>,\llNSTl<,\C 'ION 

SO.'\IOS l"ASANTE .. "l J>E LA J.JCJ·:.,CJA n~ft,\ J:.-...; \l>\tf~ISTU:,\CJON. .'OOS 
t::~CONTH.~\1\JOS H:EAI .IZA~l>O ( ','i,\ J,-...;\'J:STl<;,H ·10::-., SOBUF. I .< )S ~l·:U.\'JCIO~ UE 
CO!"'SlJl.TOU:IA. 

e ll,\CI -\S ...... 'I :s llE."iJ"l 'ES 1 ·\:-0 ~r )'- \JI ;y l '\ll"fHl.J A.VI FS 

•Si su respuesta contempla mas de una opción. indique por orden de importancia 
e 1.2.3.4 •... etc. ) 

1 Una cor1su1J01ía es 
• Un conse¡o rc!'.pe>nsa.b4e 
· Una herramienta de la Adm1rustrac1ón 

• un., on1actón e 1nlcrpretación de ostud1os rea.hzndos 
· La SOfucJón u un problema 

. °''ª~ ------- -- ------· -

2. Ho dadO St-JrvK;K>S de cons.uttorla 
$1 CUáles? 

No 

·Contables 
• F1nanc1eros 
·Fiscales 
• Recursos Hurnancis 
• Comcrcaaflzactón 
• Producción 
• lnforrnal1ca 
·Olm_ 

Porque? __ _ 



CAPITULO !> 

3 Ur1 1•"""..;:i.;1hfi.la e~. 

4 M•! 'Oll'>Kl"'º un t.~ollL'C1,¡d1~.1.1 Pll 
P•ultx:CK>O 

r.h.·rL:.1ck>l•..-...:ni.:1 
- Rf"(-uf~;,("}~ Hurnuno.-; 
Co1npr.t~ 

ln!o11n .... 11<:..:-. 

5 Un l •c1•r..:i.1do •-=-n Adrnin1•.Jr • .c1on conv.:1 con ... ,unor es 
llf\1tr..-~;t1o::J.1dor 

Un oru~nl.:-.dJf 
Ur1 •~!.¡_,.-c1.1l1~>t.1 
Un1(""s.:_>1c ... _y, 
Ull ll<_•1nbn_• ~Jf.it:l1<:0 
\.JI¡ :~)hlCIUf\.IÚ(>I (je pn.t>l•'rf>.P-. 
Ur11;<_,ri..•.t•¡•~fD 

Ur1'l'-''"-''·'ti.:..1.1 
Otr.~ 

G El ••r11r111~~~u10 ~·~.pe1;1 ele rn1 ,_.-,ni•' r . .-><l:-11!101 
- Un ~"~n•1C•-> e~;¡:>f.•c1.:1hJ',1t>--> 

Qu .. lu c1P ~.olu..:1<.-':>n <l !u~, prr,t1!t•Tn..;l'• planlnados 
- Úll" lt.• bnr...:I•? <1!1t?rn.-it1v¡i•, p,tr.l nH~JOf.'.U 

011•! I<_• q .. -nanloc« PI (.-); ''º 
- Ólu· I•~ ¡11r_:;.;1 ~.1un1pfu l.:l vi•rc::..,.J 
- Ch11! t1·n~;.1 <~!•ca prol1·'.1(>fk"li 

Ou" lt> diq.a lo qui? nci -:--• .at~· 
- Ouc tú d1v1i1ge la ir1lorrnaci.-.n c1e la nrnpres., 
- Ot11.• no op .. ne !JOUru kJ qu•· no !".lb<:~ 
- 0110) tenq.._--i v1~ón a h.t:uro 
- Otra ~ 

7 El ernp1._,~ .. n10 101na los ~.Pr.1c1<)~. ,,,-. consultona 
- Por µrot>l<..:>rna~; conli\tJlo•r. 
- Par.1 mPJC>far l<1 11n.ia•ff1 ''•·I flf_·nc..::•o 
- P<ua aurnenlnt las venlit~ 
- Pdr<l res.c>tvnr probh•nltt!> 11•-.calus 

INVESTIGACION OE. CAMPO 

~1r.1 me1~~!....<i_~~..'.l~! ... ~.!!L~''Cllf!".o!i Hum~ª~"""~·----------------~ 
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- Parn adrn1rnsU<H ni.•fOf L.1 1nlo1t11.-u:1on 
-Otrll 

B Al propot'CK)l\,U t•I ~·r\oc1c.> d1.: í..ot1•.ullo11.1 rtH• "•- •>11;. ro r.::r.n rn1 clto~Ulf> t,.·,·Ja 
- 1 QÚO t'I 0<1_•1y•_H) 

- Un1e<1111en1~· ol 11;1t:i.;1¡0 c.•Jnlr,11.ido 
• ~.1c hnHIO a t'l-"'ll.011 !.r>l>fl' k>'. !l'rr1.1·. qtJ•: : .• rn~· prc!,.•111<.ln 
- Op.no y iK.1uo t\,H;Ja 1~1 ~.uluc•<•ri d•· lus p1•.;t1l1•1nas 
- Partic11•0 lul<~.itrnenlr! cun .uJ1r•rtd.1<l tJ1•1111c1 <fo l,1 ernprH~t 
·Otra 

9 L,1s "re.:15 úfl que t•I cn1~>re~lf1<J fl'<f<Jo~r1r1,1 ~ .. ·n.:irtr1~. d(.• Cl)r\.<;Ultona f'..::>rl 
- Prod1.11...ClOfl 

- F1n •. ""lru.1..:. 
- R•<:lJr~ .. •s Hurn..incr~ 
- F1~.c:..-il 

- lnnwu!-.11~te1,)n ej.__. M•:rc.1do•; ..¡ P11hl1c1<:J.1n 
-Otra 

10 l...'"lS condlC,._,ftc!. d•.' pary:> cf•• rn1~ f_,.pfVIC•O"_j ~n 

· Prn 1uu.1la 

¡,, 
- Por prcJYüCIO 
- Por hor,1 
- Corno •.•rllpl1!.1do 
· Olra 

Para conlr<tlar k.15 ~ .. erv1<:1os do con~.tJltona Ue un L1c~~nc1acJo en Adm1ruslractón .se basan 
- En la c;oo:pcru.-nc1a que lcnr_JO 
- En mis COf10C1tn1f!nt= 
- En el cansrna 
- En quo puodc d.-itle solor::1ón .1 ---1JS problen1.as 1nrnnd1<JIOS 
- En lo que cobro 
- En las rocotnl':'nd.'\cKXlcs de otros (.•1npre•~u1os 
- En rrn r-O."ld 
- Otra_ 

12 Un L1cencmoo en Adm1n1~.Jrac1ón f".(? c¡uac1enz~1 por 
• Tener 1.-i C..'lpacld.::1d para rozofvo::-r proU!r.mas 
- Ser un conocL>dot ch"? l.n f!~Jruclur.-. org.anr.l'ac1on¡t1 de una ernpre~ .. -i 
- T cner un crite110 abierto. qul! ayud..1 al f!1nptl!~;.:1no a la lorna de dc.-c15'ones 
- Ser pt'.'.'IClteO. ::id11n1-'S de l1Jncr conc1m1cnlos y üxpcnonc1 .. ""l en toda la empres.a 
- Sur un lflh~r y c::oncll1."tdor (JO 1nlí~U!~,.f?S 
- Otrn_ 
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13 Un t.1K;ro v p,...._1u••rVl Ernpu•!.;-tr10 <~·. 
-AquHI qu•• Pfnplo.1 ~X:-•:O p..-•rr.t ""'ti y c;ip•!.11 
- Ar¡ut•I que s.1.1 rnt!rcont.1 1·~J.1 l11n1!.1• i<) ~xu :011 c.1p •• H~1(S.1•l pr• •llJi:·t1vo1 
- lJr\,1 ¡1~·r!...._...,.i..1 ("1nprrn•l•"t..>1;1 

Otr.t 

l·1 Ou•~ 1J1ff'fo•1w:1.1 .11 t\.1icro y Pt .. lll••l)<J Erntir••:.;trtc:.l (1H klc, ura1wJt··· Prn1H••: .. ltl'Y· 
- f:::t nun•~·10 d.~ pn1~~h~.1•Jr•~. y ~.11 .-.1~11!.il •!~. rncrK_,r 
· $011 n .. 1~. tl•••it>IH~. y ~.-1 ¡>11t,.iPn ac!.1pl.u rn:1:0 r.;1¡:»<._Lt1n .. nh· ,1 !o:. r:;irnl>to•; 

------, 

1 

- Ou•! Tlt_l 1 .. •1v•n 11n !'.l!'Jern.1 i'•' or1.1n1.t,·1ct0n tff.l.:thl1-c:"J" ¡x>f 1.-,,1111• •.t_•n rr11•f"Ky¡ r•".1~.11,11!•1~ •• 1 1,1".o 
ror•J1<;1•n1p5 t'Conórnu;:1•0 t~~t.-•rn ... 'l..-. 

· Er• ~"'l n1;1\,.011.1 ~-·n r< •ll•Prc1.H1l.-.•o y 1x~ 1;1t•r1c:.anle:. 
Otr.1 

15 En 1111 '--'PH:u'>n 1.•I L1CPllCkl'1"'.:l en Adrn1n1~Jr..lc1C>n put>í!ü rnPtor.11 ~.u~.> ~!tvlCK:X'i conl<> cor~Jllor (h! la 
Micro y P, .. lll''r'-1 Ernprl!~ .. 'l ~.a C(,nlr-t11,)l,1 10.-. ~.1~¡t11t•nle5 e<1n1t>1oc. en 
41) Con(.>o.::1n11t.·r1lr1s 

b)i\Cl1lu1J1•~. 

f.?T-~ 

SAiJ~i 
TES!~ 

t·;,: Llt 
~O n::i'3E 
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S.6. RESUl.TAIJUS /.JE IA 11\'\'h'ST/riACIO.\' 

5.6./. ¡\fiero y P1H¡11e1/o_,. 1:"111prt'.\"llrio . ..-

La muestra total i..ic Micro y Pcquciios Empresarios fuC de 138 de los cuales se 
pudo aplicar el total de ellos, debido al apoyo que rcc1brmos de las s1gwcntcs 
instituciones: 

- CUmara Nacional de Comcc10 del D1stnto Fcdcrnl con 34 cuest1onanos 

- Unión Social de Emprcs.:irios de Mcx1co, A C. con 54 cucs11onarros 

- Los restantes 50 cucst1onar1os se .-::1pl1c;iron 1nd1st1nt.:unt.~ntc a diferentes Micro 
y Pcquet'\as Empresas en forma directa. ub1cildcts en las colonins de Portales y 
Granjas Estrella 

5.6.2. l..ict•11ci<1dos t.'11 Adnli11istració11 titulado.\· 

Ef total de cucstionanos aplicado~ a Licenciados en Adm1nistrac1ón fué de 138, 
los cuales se cubrieron en su totalidad a través de distintas un1vcrs1dades. que 
mantienen relaciones con sus egresados· 

- Universidad Nacional Autónoma de México con 38 cuestionarios. 

- Universidad La Salle con 25 cuestiona nos. 

- Instituto Tecnológico Autónomo de México con 25 cuestionarios. 

- Universidad Autónoma Metropolitana con 25 cuest1onar1os 

- lnstrtuto Tecnológico de? Monterrey con 25 cuestionarios. 
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5.7. TA/lUl.ACION 

A continuación se muestran los resultados de manera porcentual (%,), 
obtenidos de ta codificación. 

NOTA· Es unportantc scrlat.,u. que el cucst10n¿UJO lutJ planteado en forma 
flcx1blc, de tal manc-r:i. que cad..l pregunta se contestó con mas de una opc/Ón 
por Jo que los porccnta;cs son obtenidos t.."'n relación al total de personas que 
elig1Cron cada una de las opciones. 

S~ 7. J. ,\.licro y l'cq11eiios J:."111f1rcsarios 

1. Una consultoría es .. 

(37) Un consejo responsable. 
(35) Una herramienta de la Administración 
(36) Una orientación e 1ntcrprctac1ón de estudios realizados 
(28) La solución a un problema 
(6)0tra 

· Unr:t persona que asesora para desarrollarse 
- Scrv1c10 que puede prestar un profes1onista 
- Una consulta a expertos sobre algo que no tengo conoc1mienio. 

2. He recibido servicios de consultoría .. 

(76) Si 

(41) Contables 
(18) Financieros 
(27) Fiscales 
(08) Recursos humanos 
(03) Comercialización 

"' 
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(10) Producción 
(09) tntormá11ca 
(04) Otrn 

· Adm1n1slrat1vos (trjm1tes) 
(24) No 

INVESTIGACION DE CAMPO 

- Me encargo de todo el negocio 
• No la necesito 
- Por carencia de recursos 

3. Un especialista es . 

(100) Una pcrsont:l con c..:onoc1m1entos y cxpcricncrn en un área 
especifica. 

4_ Considero al Licenciado en Admirnstrac1ón un especialista en: 

(17) Pr0ducc1ón 
(32) Finanzas 
(18) Mcrcadotécnia 
(24) Recursos humanos 
(08) Compras 
(06) Informática 
(06) Fiscal 
(17) No.es gcncrahsm 
(35)0tra 

- Nada (32) 
· Conoce de todo un poco 
-Control 
· Organización 
- Contabilidad 
• Solucionador de problemas 

82 
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5. Un Licenciado en Adm1n1stroc1ón con-10 consultor cs .. 

(22) Un 1nvcs11gndor 
(37) Un or1cn1ador 
(19) Un espcc1nllsta 
(1 O) Un todólogo 
(09) Un hombre práct1co 
(47) Un soluc1on.:1dor de problemas 
(25) Un conscJCrO 
(04) Un gcncrallsta 
(04)0trn 

- AlgU1cn dificil 
- Un orgLlrnzador 
- No es consultor 
- Un r,1mplc profestontstLl mds 

6. Del Licenciado en Adm1nistrac1ón como consultor espero ... 

(36) Un servicio especializado 
(48) Oue re de solución a los problemas planteados 
(37) Que me bnndc altcrnatrvas para mcJOrar 
(06) Que me garantice el éxito 
( 19) Que me diga siempre la verdad 
(24) Que tenga ética profcs1onn! 
(09) Que me rJiga to que no sabe 
(09) Que no d1vurgc la rnformac1ón de m1 empresa 
(07) Que no opine sobre lo que no snbc 
(23) Que tenga visión a futuro 
(04) Otm 

- Experiencia 
- Ouc me informe que me conviene 

7. Tomaría los servic:os de consulloria 

(28) Por problemas contables 
(27) Para me¡orar la imagen del negocio 
(34) Para aumcntnr las ventas 
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(19) Para resolver problemas hsc~lcs 
(15) Para mejorar el manc¡o de recursos humanos 
(27) Para administrar mejor In 1nforrnac1on 
(lB)Otra 

·Para lograr un rnc)Or desarrollo 111tc9ral de m1 empresa 
·Depende del problema. que tcngc:i 
• Para la toma de dectsronc-s 
· Para mctornr nspcctos débdc~.:. 

8. Me gustaría que ta intcrve11c1ón del consultor abarque ... 

(37) Todo el negocio 
(33) Unicamcntc et trrib.'."t/O controtado 
(11) Se llm1tc a op1n.::ir sobre los tcm.,s. que se le presentan 
(28) Oue opine y nctuc hasta dar solución a ros problemas 
(i3) Que participe ltncatrr.cntc con 3u~ondad dentro de la empresa 
(02) 01ra 

· En lo que crea ncccsnrio 
- En lo que m.-:- convenga 

9. Las áreas en que requeriría scrv1c1os de consultoría son .. 

(27) Producción 
(34) Finanzas 
(24) Recursos humanos 
(22) Fiscal 
( 1 7) Informática 
( 46) lnvest1gac1ón de mercados y publicidad 
(13) 01ra 

·Compras 
- Contabilidad 
· En lil que necesite (que él me diga) 
- Todo 1n1 negocio (no tengo definido por áreas) 
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10. Bato que cond1..::1oncs contrataría los servicios de consultoría .. 

(21) Por 1qu~l<t 
(60) Por Proyecto 
(02) Por hora 
(03) Como empicado 
(08) Otra 

- Por honorarios 
- Por resultados 
- Depende del problema qua se prcsonte 

11. Para contratar lo::; scrv1c1os de consultoría de un Licenciado en 
Admm1stración me b.:!so en 

(64) En l<t cx¡._--..._-..r1cnc1a que !icnc 
(52) En sus conoc1rnicntos 
(13) En su car1SrnJ 
(27) En que pueda da•lc solución a mis problemas inmediatos 
(32) En lo que cobra 
(20) En rccomcnd0c1oncs de otros empresarios 
(02) En su edad 
(03) Otrn 

- En sus estudios 

12. Un Licenciado en Admrnistrac1ón se car3ctcriza por 

(40) Tener la capacidad para resolver problemas 
(42) Ser un conocedor de la estructura organizacional de una empresa 
(24) Tener un criterio abierto, que ayude al empresario a la toma de 
dcc1s1oncs 
(18) Ser prac11co. ademas de tener conoc1rnicn1os y experiencia en toda 
In empresa 
(09) Ser un l1dcr y conciliador de intereses 
(O?) Otra 

- Sus estudios 
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13. Un Micro y Pequcno Empresario es 

(61) Aquel Que empica poco personal y capltaf 
(23) Aquel que SlJ mcrcLldo cst<i lim1tcido por su cnp.:1c1d.::td procJucti·.1a 
(19) Una pcr~ona emprendedora 
(07) Otra 

· Aquel que está limitado Por sus cond1c1ones cconórn1cas 

14. Qué diferencia <ti Micro y Pcqucrlo Emprcs.-::u10 de los grandes 
empresarios 

(47) El nUmcro de empicados y su c;iprtut. es menor 
(12) Son mds tfcx1bles y se pueden ad.-lpfar más rtlpid..Jmcnrc a los 
cambios 
(21) Que no tiene un sistema de orguniz<lcrón cstab!CcJcJo por lo que 
son menos rcs:stcnlcs al cambio 
(09) En su muyori<i son comerciantes y no fabricantes 
(13)01rn 

· En que lo~; grandes son todos crnprcsnrros 
· L1m1t<J:dos por SU$ recursos 

15. En mi op1n1ón. el L1ccncwdo en Admin1s1r.::lc1ón puede me¡orar sus servicios 
como consul1or de la M1c10 y Pcqucr1.:i Emprcs.:i. si conlcmpla ros sigucntes 
cambios en. 

(32) Sin op1n1ón 
a) Conoc1m1cntos: 

(35) Actualizacrón constante 
(34) Especial!zac1ón en un arca 

-Informática 
· Recursos humanos 
- Econon1ia 
. Finanzas 
· Comerc1o·e)(portac1ón 
·Calidad 
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· P1oducc1ón 
·Legales 
· Conrnb11tdnd 

INVESTIGACION DE CAMF-0 

(20) Conoc1m1cn1os gcncrnlcr. pero profundos 
(09) Conocer las ncccs1d<Jdcs rcalt_>s del Micro y Pcqueno 

Empresario 
(02) Experiencia 

b) Actitudes. 
(33) Scrv1c10. que sepa como tratar al cl1cntc 
(25) Contiablcs (que el pcrsonLII no se s~cnta amenazado) 
(22) Amable 
(20) Honcst1dad-respon5ab1l1dad 

5.7.2. /..icc11ciado.~ c11 1\d111i111:.,.rraciti11 

1. Una consultori<J es 

(32) Un conseJO responsable 
(47) Una herramienta de la Admin1strac1ón 
(48) Una oricntac1ón e interpretación de estudios realizados 
(30) La solución <.t un problema 
(B)Otra 

- Un fac1htador 
- Ascsor;:ir y apoyar al cliente en el alcance de sus objetivos 
- Una alternativa para que el empresario resuelva su problema 

2. He dado scrv1c1os de consultor la 

(45) Si 
(05) Contables 
( 12) Finonc1eros 
(02) Fiscales 
( 15) Recursos humanos 
( 13) Comcrciol1znc1ón 

S7 



CAPfTULO 5 

( 11) Producción 
(09) lnformó:trca 
(!O) Otro 

fNVESTIGACION DE CAMPO 

- Métodos y proccd1rn1entos (manuales) 
- Rcingcnicría 
- Calidad 

(55) No 
- No he tenido la oportunidad 
- No tengo la cxpcncnc1a n1 los conoc1micnros requeridos 
- Desconocía el campo de acción 

3_ Un especialista es 

(100) Una pcrson;l con conoc1mientos y C)l:periencra en un área 
especifica 

4. Me considero un cspcc1af/sta en. 

(10) Producción 
(14) Finanzas 
(18) McrcadotCcn1a 
(17) Recursos humanos 
(10) Compras 
(09) Informática 
(03) Fiscal 
(30) No, soy gencral1sta 
(IS) Otra 

- Mélodos y procedimientos (manuales) 
- Reingcn1cria 
- Calidad 

5. Un L1ccnc1ado en Administración como consultor es 

(25) Un investigador 
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(60) Un orientador 
(29) Un cspccinlista 
(04) Un todólogo 
(13) Un homb1c práctico 
(23) Un soluc1onador de problemas 
(44) Un consctcro 
(03) Un gencralista 
(05) 01,a 

· Un fac11itador 
- Un protcs1onal pnra organizar 
- Un generador de cambios 

INVESTIGAClON DE CAMPO 

6. El empresario espero de mi como consultor .. 

(47) Un scrv1c10 cspcc1a!1zndo 
(5 1) Oue le de solución a tos problemas planteados 
(71) Ouc me brinde alternativas parn rnc1orar 
(15) Oue le garantice el éxito 
(20) Ouc le diga siempre lo verdad 
(30) Oue tenga Ct1ca profesional 
(07) Ouc le diga que es lo que no sé 
( 11) Que no d1vulgc la inlormac1ón de la empresa 
(07) Oue no opine sobre io que no sé 
(35) Ouc tenga v1s1on a futuro 

(02) °''ª 
· Ouc lo capacite 
- Ouc le facl11tc la part1c1pac1ón de su personal 

7. El empresario toma los scrv1c1os de consul~oría .. 

(23) Por problemas conWblcs 
(28) Para mcjoro.r la imagen del negocie 
(34) Para aumentar las ventas 
(25) Para rc5olvcr problemas hscalcs 
(14) Para mc¡orür el mnncío de recursos humanos 
(36) Para Ddm1nistrar mc101 l.:! 1nformac1ón 
(24)0Ha 
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- Para mcprar lu totalidad de la empresa 
- Pnra tener otro punto de vista 
- Para ser compctn1vo 

8. AJ proporcionar el servicio de consultoria me involucro con rn1 cliente hasta .. 

(26) Todo el negocio 
(37) Urncamcnte el tr<Jbnto contratado 
(32) Me llm1to a oprnar sobre los tcrnns que se rnc presentan 
(17) Opino y nctUo hasta d,cu solución n los problemas 
(19) Panic1po l1ncnlmcntc con autoridad dentro de !iJ empresa 
(04) Otra 

- Todo lo que tenga un bcncf1c10 para el negocio 
- Depende, s• hLly p!antcam1cnto concreto o se clcsconocc c1 

problema 
- Obtener In sat1sfzicc1ón del cl1cntc 

9. Las áreas en que el empresa no requiere scrv1c1os de consuJtoria son .. 

(20) Producción 
(20) Finanzas 
( 18) Recursos humanos 
(19) Fiscéll 
(17) Informática 
(15) lnvcst1gac1on de m17rcados y publicidad 
(80) Otra 

- Tedas (78) 
- Compr.:1s 
- Rcingcn1ería 

10. Bajo que cond1c1ones cobro mis scrv1c1os .. 

(11) Por iguala 
(67) Por proyecto 
(20) Por hora 
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( 13) Como empleado 
(10) Otra 

- Por honorarios 
- Por resultados 
- ScgUn la ncgoc1ac1ón 

INVESTIGACION CE CAMPO 

11. El empresario para contratar mis servicios de consultoría se basa .. 

(69) En la experiencia que tengo 
(62) En mis conocimientos 
(07) En m1 carisma 
(39) En que pueda dar re solución a sus problemas inmediatos 
( 13) En lo que cobro 
(43) En recomendaciones de otros empresarios 
(04) En mi edad 
(02) Otra 

- Todas 

12. Un Licenciado en Adm1n1strac1ón se caracteriza por: 

(40) Tener la capacidad para resolver problemas 
(39) Ser un conocedor de la estructura orgarnzac1onal de una emprese: 
(51) Tener un criterio abierto. que ayude al empresario a la toma de 
decisiones 
(27) Ser práctico. ademas de tener conoc1m1entos y experiencia en toda 
la empresa 
(14) Ser un Jider y conciliador de intereses 
(05) Otra 

- En ser uri generallsta 
- En ser un facilitador 

\JI 
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13. Un Micro y Pequeño Emprcs.nr10 es 

(38) Aquel que empica poco personal y capital 
(33) Aquel que su mercado csló llm1todo por su capac1d(td productiva 

(35) Una persono cmprcndcdorn 
(05) Otra 

- Quien cuenta con un grnn entusiasmo 
- Aquel con conocirnicntos con cierta rama productiva 

14. Qué diferencia al Micro y Pcqucflo Empresario de los grande~ 
empresarios: 

(53) El númCíO de emplcad0s y ~;u caprt.:11, es menor 
(17) Son mc:ls flexibles y se pueden ad.:-iptilr m.-:ts í<lp1damcntc a los 
cambios 
(31) Que no tiene un s1stcm.::i de organ1z..ic16n establecido Por lo que 
son menos resistentes <11 cambio 
(21) En su mayorit:t son corncrc1nntcs y no k1br1cantcs 
(04) Otra 

- Su avance tccnólogico 

15. En m1 opiniór., el Licenciado en Adm1nistrac1ón puede me1crar sus servicios 
como consuttor de la Micro y Pequeña Empresa. sr contcmp!<:1 los s1gucntcs cambios 
en ... 

( 1 O) Sin opinión 

a) Conocimientos: 
(33) Especialización en un área 
(23) Actunlizac1ón constante 
(23) Conocer el funcionamiento y problemas del Micro y 

Pequeño Empresario 

'J:! 
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(11) Conocimientos gcncrnlcs pero profundos 
(08) Manejo de conflictos 
(02) Expericncra 

b) Actitudes: 
(20) Criterio abierto·visión a futuro 
(16) Emprendedor 
(16) Etica profesional 
(10) Agente de cambio 
(08) Actitud positrva 
(04) Actitud de servicio 

93 
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5.8. ANAJJSJS E JN77':RPRHTACJÓN DE /Uo"SUl.1'.·IDOS 

5.8.1. /\-licro y Pequeiios E111pres<1rio.\· 

PREGUNTA 1. ¿Una consultoría es? 

RESULTADOS: Se observa que el 37°/o de los Micro y Pequeños Empresarios 
consideran que la consultoría es un consejo rcspansablc seguido por el 36º/o 
que Ja definen como una orientación eo interpretación de estudios realizados: y. 
el 35~/Q como una herramienta de Ja administración 

PREGUNTA 2. ¿He recibido servicios de consultoría? 

RESULTADOS: El 76~~ ha recibido servicios de consultoría principalmente en 
las áreas: 
Contables 4 1 º/o 
Fiscales 27o/o 
Financieras 18°/ .. 

El 24°/o restante no ha recibido servicios de consultoría porque: 
No la necesitan 
Ellos se encargan de todo el negocio 
Porque carecen de recursos 

PREGUNTA 3. ¿Un especialista es? 

RESULTADOS: Se observa que el 100°/o de los Micro y Pequeños 
Empresarios coinciden en definir al especialista como •aqueJla persona que 
cuenta con los conocimientos y experiencia en un área especifica"'. 
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PREGUNTA 4. El L1ccnc1.:ldo en Adminis!rac1on es un cspcc1allst<:t en 

RESUL TACOS· Se observa que el 33º/o de los Micro y Pcqucfios Empresa nos 
considera que el Licenciado en Administración es espec1al1::.1..1 en NADA, o 
bien, que conoce de todo un poco; sin embargo. aunque en porcentajes 
menores to consideran especialista en: 

Finanzas 32o/o 
Recursos humanos 23"!~ 
Mcrcado!ccrna 18°/o 

PREGUNTA 5. Un Licenciado en Administracion como consultor es .. 

RESULTADOS: Se observa que el 47c;c, piensa que el L1ccnc1ado en 
administración como consultor es un soluc1onador de problemas. mientras que 
el 37'o/o lo ven como un orientador. y el 25~0 como un conscicro 

PREGUNTA 6. Del Licenciado en Administración como consultor espero: 

RESUL TADOS:Sc observa que el 48°/ ... de los Micro y Pequeños Empresarios 
espera que el Lrccnc1ado en Administración como consultor le de solución a 
sus problemas, el 37º1~ que re brinde alternativas para mejorar, y el 35<yº 
considera que debe recibir un servicio espcc1alizado. 

PREGUNTA 7. Tomaría los servicios por: 

RESUL TADOS:Sc observa que el 37º/o tomaría los servicios de consultoría 
para mejorar la imagen de su ncgoc10, el 34~{:, para aumentar las ventas. y el 
28°/o por problemas contables 
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PREGUNTA B. Me gustaría que la 1ntcrvcnc1ón del consullor abarque . 

RESUL TACOS: Se observa que al 37"!1
0 le gustaría que el consultor 

interviniera en todo su negocio. m1cntrns que el 33c/_, prcfcru ia Unicamcntc el 
traba}O contratado. y el 28°/o opina que participe has!a la solución de sus 
problemas. 

PREGUNTA 9 Las áreas en que requeriría servicios de cons~ltoría son: 

RESULTADOS· Se observo que ta5 drc<ls que m<is rcqu1crcn scn1ic1os de 
consultoría son· 

lnvcst1go.c1ón de mercado!:; y publ1c1dad 46':., 
F1nanzns 34c;-;_, 
Producción 27'!1n 

PREGUNTA 10. Baro qué cond1c1oncs de pago contrataria los servicios de 
consultoría? 

RESUL TACOS. Se observa que el 60~~ contrataría los servicios de 
consultoría por proyecto, el 21 º/o por iguala y el 8°/., señalan otras opcicncs 
como son: 

Por honorarios 
Por resultados 
Dependiendo del problema que se le presente 
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PREGUNTA 11. Pura contratilr los scrv1c1os de consultoria de un Liccnc1.:ido en 
Adm1n1strac1ón me baso 

RESULTADOS Se observa que p.:ira contratnr Jos servicios de consultoría el 
64% se basa en la experiencia, el 52"}0 en los conocim1cnros de' consuUor y el 
32°/Ó en to que cobra 

PREGUNTA 12. Un Lrccnc1ado en Adn11nistración se caracteriza por. 

RESUL TACOS: En 0p1rnón del Micro y Pequeño Empresario el Licenciado en 
Administración se caructcrrza por ser un conocedor de la estructura 
organizacional de una empresa (42'Yo). por tener la capacidad para resolver 
problema.::. (40~"<,} y por tener un entena abierto. que nyudc al empresario a la 
toma de decisiones (24~~/o) 

PREGUNTA 13. Un Micro y Pequeño Empresario cs .. 

RESULTADOS. El Micro y Pequeño Empresano se define- corno aquel que 
emplea µoca personal y cap1tnl (61'%). que su mercado está l1m1tndo por su 
capacidad productrva (25°/o) y es un emprendedor (22~;;,) 

PREGUNTA 14. Qué diferencia al Micro y Pequeño Empresario de los Grandes 
Empresarios? 

RESUL TACOS: Se observa que en opinión del Micro y Pequeño Empresario 
las principales d1fcrenc1i1s que t•cnen con los Grandes Emprcsa"os sun. 

- EJ número de empicados y su capital es menor 47~'0 
- No tienen un sisrcma de organización establecido por lo que son menos 
resistentes a las cond1c1ones cconóm1cas externas 2 1 ~b 
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CAPITULO 5 INVESTIGACION DE CAMPO 

PREGUNTA 11. Para contratar los servicios de consultorio de un Licenciado en 
Administración me baso 

RESULTADOS: Se observa que para contratar los servicio!:> de consuttoria el 
64°/o se basa en la cxpcnenc1a, el 52°/o en los conocim1cntos del consultor y el 
32º/o en lo que cobra 

PREGUNTA 12. Un L1ccnc1udo en Administración se caracteriza por.. 

RESUL TACOS: En opinión del Micro y Pequeño Empresario el Licenciado en 
Administración se caractcnza por ser un conocedor de la estructura 
organizacional de una empresa (42°/o). por tener la capacidad para resolver 
problemas (40'%>) y por tener un criterio abierto. que ayude al empresario a la 
toma de decisiones (24~·0) 

PREGUNTA 13. Un Micro y Pequeño Empresario es ... 

RESULTADOS. El Micro y Pequeño Empresario se define como aquel que 
emplea poco personal y capital (61º/o), que su mercado está limitado por su 
capacidad productiva (25º/o) y es un emprendedor (22º/o). 

PREGUNTA 14. Qué diferencia al Micro y Pequeño Empresario de los Grandes 
Empresarios? 

RESULTADOS: Se observa que en opinión del Micro y Pequeño Empresario 
las principales diferencias que tienen con los Grandes Empresarios sun· 

- El número de empicados y su capital es menor 47%. 
- No tienen un sistema de organización establecido por lo que son menos 
resistentes a las condiciones económicas externas 21"}0 
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CAPITULO 5 INVESTIGACION DE CAMPO 

- El 13 ª/o ser"lala otras opciones corno son: 
- Los empresarios son 5ólo aquellos que cuentan con grandes 
empresas 
- Los Micro y Pcqucr"los empresarios cslan l1rrntados por sus recursos 

PREGUNTA 15. En m1 opinión el L1ccnc1ado en Adminístrac16n puede mc10rar sus 
servicios corno consultor de la Micro y Pequeña Empresa. si contempla los 
siguientes cambios en-

RESULTADOS: Se observa que el 32'!10 no tienen opinión 

El restante 68'!0 op1nn que el Licenciado en Admrnistración debe contemplar 
cambios en: 

a) Conocimientos· 

Actualización constante 
Espcc1ahzac1ón en un área 

-Recursos humanos 
-Aspectos legales 
-Economía 
-Finanzas 
-Comercio-exportación 
-Contabilidad 
-Informática 

35% 
34°/o 

Conocimientos generales, pero profundos 20'%· 
Conocer las necesidades reales del Micro y Pequeño Empresario 9ª/o 
Experiencia 2°/o 

b) Actrtudes: 

Servicio, que sepa como tratar al cliente 33°/o 
Confiable, es decir, que el personal no se sienta amenazado por su 
presencia 25"/o 
Amable 22°/o 
Honestidad-responsabilidad 20°/o 
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CAPITULO 5 INVESTIGACION DE CAMPO 

5.H.2. 1-ict...•nciutlo.\ t!ll .·1tln1i11i.,·rrucii;n 

PREGUNTA 1 Una consultoria es? 

RESUL TACOS: Se observa que el 48°/o define a la consultoda como una 
onentaoón e mterpretaoón de estudios r-eahzados. el 47°/o como una 
herramienta de la adm1n1straoón. y el 32°/o lo consideran como un conse10 
responsable 

PREGUNTA 2 He dado servicios de consultada? 

RESUL TACOS: Se observa que el 45°/o ha dado serv1c1os de consultoría en 

Recursos humanos 
Corneraalizac1ón 
Finanzas 

15°/o 
13º/=i 
12~/o 

El 55°/o no ha dado servicios de consultoria porque 

No ha tenido oportunidad 
No tiene los conoc1m1entos nt expenenaa requendos 
Desconocen el campe de acción 

PREGUNTA 3 Un espeoallsta es? 

RESUL TACOS: Se observa que el 1 OOo/o de los L1cenoados en Adm1nistraoón 
comoden en definir al espec1ahsta como ··aquella persona que cuenta con tos 
conoomientos y expenenc1a en un area especifica·· 



CAPITULO 5 INVESTIGACION DE CAMPO 

PREGUNTA 4. Me considero un especialista en? 

RESULTADOS: Se observa que el 30'% se consideran gcncralistas, el 18'!~ 

son especialistas en mercadotecnia y el 17ª/o en recursos humanos 

PREGUNTA 5. Un L1ccncindo en Adm1rnstrnc1ón como consultor es? 

RESUL TAOOS: El 60~"º de los Licenciados en Adm1n1strac1ón opinan que 
corno consultor es un oncnmdor, cr 44°/o que es un consc,ero y el 29o/o que es 
un especialista. 

PREGUNTA 6. El Empresario espera de m1 como consuttor .. 

RESULTADOS: Se observa que el 7l'}o de Jos Licenciados en Adm1nistrac1on 
piensa que el Empresario espera que Je brinde alternativas para mejorar, el 
51º/o que le de solución a sus problemas y el 47~ó que de un servicio 
especializado. 

PREGUNTA 7. El Empresario toma los sc-rvrcios de consultoría .. 

RESULTADOS: Se observa que el 36~'0 de los Licenciados en Administración 
piensan que el Micro y Pequeño Empresario roma los servicios de consultoria 
para administrar mejor la información. el 34'% cree que es para aumentar las 
ventas y el 28o/o para mejorar la imagen def negocio. 
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PREGUNTA a. Al proporcionar los servicios de consurtoria me involucro con m1 
cliente hasta .. 

RESULTADOS: Se observa que el 37%, se involucra únicamente con el 
trabajo contratado, el 32'!~ so hm1ta a opinar sobre los temas que se le 
presentan y el 26º/o en todo el negocio. 

PREGUNTA 9. Las áreas en que el cmprcsano requiere scrv1c1os de consultoría son: 

RESULTADOS: Se observa que el 78~'º sc~ala que el Mrcro y Pequeño 
Empresario requieren servicios de consultorí.:l en todas las .:ircas. sólo algunos 
especifican a producción y finanzas con el 20"'/'o 

PREGUNTA 10. Las condic1ones de pago de mis servicios son. 

RESULTADOS: Se observa que el 67~0 cobraría sus scrv1c1os por proyecto. el 
200/o por hora y el 13°/o piensa que con10 empicado 

PREGUNTA 11. El Micro y Pequeño Empresario para contratar mis servicios se 
basa.en .. 

RESULTADOS: Se observa que el 69"!·o considera que el Micro y Pequeño 
Empresario para contrntarlo se basa en la cxpcr1cnc1iJ. que tiene, el 62º/o en 
sus conocimientos y el 43'% en las recomendaciones de otros empresarios. 
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CAPITULO 5 INVESTIGACION DE CAMPO 

RESUL TACOS: Se observa que para el L1cenc1ado en Adm1rn::.traaón, sus 
principales C.'"'lracterist1c.."ls son 

Tienen un entena abierto que ayuda al empresano a la toma de 
deost0nes 
Tiene la capaadad para resolver problemas 
Es un conocedor de la estructura organizac1onal de ta empresa 

PREGUNTA 13 Un Mtcro y Pequeño Empresano es 

51°/o. 
40°/o. y 
39°/o 

RESUL TACOS: Se observa que el L1cenoado en Admin1straoón define al 
Mtero y Pequeño Empres.ano como 
Aquel que emplea poco personal y capital 38º/o 
Una persona emprendedora 35º/o 
Aquel que su mercado está hm1tado por su capacidad productiva 33º/o 

PREGUNTA 14 Que diferencia at Micro y Pequeño Empresano de los Grandes 
Empresanos? 

RESULTADOS: Se observa que en opinión del L1cenoado en Adm1rnstraoón 
las pnnopales drferenaas que existen entre el Micro y Pequeño Ernpresano y 
el Grande Empresano son 

El número de empleados y su capital es menor 53º/0 

No henen un sistema de organ1zacrón estableada por lo que son 
menos resistentes a los cambios externos 31 º/o 
En su mayoria son comerciantes y no fabncantes 21% 
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CAPITULO 5 INVESTIOACION DE CAMPO 

PREGUNTA 15. En mi opinión el Licenciado en Admirnstrac1on puede mctorar sus 
servicios como consultor de la Micro y Pcqucf'ia Empresa. s1 contempla los 
siguientes cambios en 

RESULTADOS: El 10'!'o de los Licenciados en Adm1n1strac1ón no tiene opinión. 
El 90'!1o de ellos señalan que se deben contemplar cambios en· 

a) Conocimientos: 
Especialización en un área 

Informática 
Finanzas 
Control de calidad 
Psicología 
Expon ación 
Rcingcnicría 

33% 

Actualización constante 23º/o 
Que conozcan el func1onamicnto y problemas de las Micro y 
Pequeñas Empresas 23°/o 
Conocimientos generales 11º/o 
Manejo do conflictos 8% 
E>ei>erienc1a 2°/o 

b) Actrtudes: 

Criterio abicno- visión a futuro 
Emprendedor 
Etica profesional 
Agente de cambio 
Actitud positiva 
Amabílidad 
Práctico 
Creativo 
Actitud de servicio 
Dinámico 
Responsable 
Carimático 
Confiable 

IOJ 

20% 
16°/o 
16°/a 
10o/o 

8°/o 
6% 
4o/o 
4°/o 
4°/o 
2% 
2°/a 
2% 
2% 



CAPITULO 5 INVESTIGACION DE CAMPO 

5.9. 0/JJETl\'OS DE/¿\ "CO,\ll'ANACl<h'V" F>El. CVl,STIO.\' .. l/UO 
DE [!:,H/'RESA/UOS CON El. CUl:"ST/0.\'ARIO /JI:" /.ICl:".\'Cl.-1/JOS 
EN AD/l.f/NISTR,\C/0/V l'OR /'R/':GUN7~\. 

•oBJETIVO DE LA PREGUNTA l Comparnr la dcfin1c1ón de consultoda que 
dan ol Empresario y c.•I Uccnc1ac1o en Adm1111strac1ón para dctcrmin<lr ~· 11cncn 
el mismo concepto 

·oBJETIVO DE LA PREGUNTA 2 Comparar las áreas en las que mds se han 
proporcionado y recibido serv1cros de con~urtoría para identrficar aquellas que 
son las más asist1d.:ts 

·oBJETIVO DE LA PREGUNTA 3.Comparur el concepto que tiene tanto el 
Empresario como cf L1ccnci<:ldo en Adm1nrstración acerca de lo que es un 
especialista. 

•OBJETIVO DE LA PREGUNTA 4: Comparar la oprnión del Micro y Pequeño 
Empresario acerca de la cspcc1al17ac1ón que muestra el Liccncindo en 
Administración y la que presenta éste en realidad 

•OBJETIVO DE LA PREGUNTA 5: Comparar la opinión. del Micro y Pequeño 
Empresario con la del Licenciado en Administración acerca de cuál es el 
papel del Licenciado en Admrnistrac1ón como consultor 

•OB..JETJVO DE LA PREGUNTA 6" Comparar los cleme;itos que el 
Empresario y el Lliccnciado en Administración iden11f1can como fundamentales 
para la contratación del scrv1c10 
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•OBJETIVO DE LA PREGUNTA 7: .Determinar cuales son filS vcrdadera5 
razones de la contratación del servicio de consultorio y si son 1dcnt1f1cadas las 
necesidades que tu:-nc actualmente el Micro y Pequcrlo Empresario 

•oBJETIVO DE LA PREGUNTA 8· Comp;arar el grado de intervención que 
requiere el Micro y Peque"'º Empresario de los scrv1c1os de consultoría y el 
que el Licenciado en Adm1Pistración ofrece y/o considera que requiere el Micro 
y Pequeno Empresario. 

•OBJETIVO DE LA PREGUNTA 9: Comparar las áreas 1dentif1cadas por el 
Micro y PcquE..&fio Empresario y el L1ccnc1aoo en Adm1rnstrnc1ón como l;:is que 
requieren más frecuentemente servicios de consultoría 

•OBJETIVO DE LA PREGUNTA 10. Comparar las cond1c1oncs de pago que 
ofrece el Micro y Pcqucrlo Empresario y las que rcqwcrc el L1ccnc1ado en 
Administración de los servicios de consultor 1u 

•OBJETIVO DE LAPREGUNT A 11 Comparar los factores que el Micro y 
PeQueño Empresario tama en cuenta para la contratación de! scrv1c10 de 
consultoría con los que identifica el L1ccnc1ado en Adm1n1strac1ón. 

•oBJETIVO DE LA PREGUNTA 12· Compamr el pcr111 con el que se identifica 
el Licenciado en Administracié~ con el que el Micro y Pequeño Empresario 
define. 
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CAPITULO 5 INVESTIGACION DE CAMPO 

•OBJETIVO DE LA PREGUNTA 13. Comparar el concepto con el que se 
define el Micro y Pequcf10 Ernpre!.~<:ir10 con el que el L1ccnc1<J.dO en 
Administración 1dcntrf1ca n su cl1cntc 

•OBJETIVO DE LA PREGUNTA 1•1 Comparar los factores que son 
identificados tanto por el Micro y Pequeño Empresario como por el L1ccncmdo 
en Administración pora d1fcrenc1.:tr al Micro y Pequcflo EmprcsiJrio de el 
Grande Empresario 

·oBJETIVO DE LA PREGUNTA 15. Comparar las opiniones entre el 
Empresario y el L1ccnc1,,do en Admrn1strnción acerca de cuales deben ser los 
conocimientos y actitudes que el Licenciado en Administración debe tener para 
lograr el éxito en los scrv1cros de consu/toria 
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CAPITULO 5 INVESTIGACION DE CAMPO 

1. ¿Consultoría es .. ? 

OPCIONES LA. MYPE 
~~ º/o 

UN CONSEJO RESPONSABLE 32 37 
UNA HERRAMIENTA DE LA ADMINISTAACION 41 35 
UNA OAIENTACION E INTEAPRETACION DE ESTUDIOS REALl7...AOOS 48 3fi 
UNA SOLUCI JN A UN PAOOLEMA 30 2& 

OTRA 

DIFERENCIA 

SIMILITUD 

CONCLUSION 

8 6 

El Licenciado en Adm1rn$1rac1ón os.i~l rná!.. Hí1foca<.kJ H que Id cor\!-;u/forl;;1 PS una 
t\Cn'arruonta de Ja administractón. m1cmlras quo vi Micro y P<:.•queño ErnprP~1rt0 ~1 
kjentrfica rn.._"\.s como un conscJO r~.at"e 
Ambos 001ncKien en qut:? 1..-i consutlorfa os una or-1e-nrac1ón O? rnlerp<elacrón dP 
e$1udJOS rea/izados 
Cabe soñnlar, quo para algunos Micro y Poquoños Emprosarfos fuó mas 
fácil ontondor ol tónnino do asosorln quo ol do consultoría. Podamos docir, 
quo ol Micro y Poquoño EmpF"esnrio ontiondo a la consultarla corno un 
consejo a través dol cual logra una orientación. Por su parto • parn el 
Licenciado en Admlnlstrnclón os una hormmlonta quo utiliza para orientar 
al ernpros.nrfo 
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2. ¿He dado o recibido servicios de consultoría .. 

OPCIONES L.A. MYPE. 
º/o % 

SI 45 7e 
CONTABLES 5 41 
FINANCIEROS 12 1B 
FISCALES 02 27 
RECURSOS HUMANOS 15 08 
COMEACIALIZACION 13 03 
PAODUCCION 11 10 
INFORMATICA 09 O'l 
OTRA 10 04 

NO $~ 24 

DIFERENCIA· Los Micro y Pequeños Ernpw5<1nos cucnian con un allo pJrccn:a10 de h.::tber 
recibido servteios do con.sunorta, pnnc1i::>c,ilmen1e en las nrea!> de conl.:tb1hci.::ld. 
liscal y finanzas. y por su parto. menos do la rnilnd du k>5 licencindos en 
Adminl.Stractón han proporclOnado os:o ~.ervteJO. pnnc1p.1rn1f.m!e en las ,iroa<; dü 
recursos hurn.-"""lnos. comorcial1zactón y finanzas 

SIMILITUD· 
CONCLUSION 

Arnlxls señnlan aJ ároa do finanzas. COfTlO ta rn..""\s. ns.i!'".Z1da 
Se observa que exista la dornnnda del sorvlcJo por pnrto dol Micro y 
Pequof\o Emprosario, os doclr, que do tros omprosarios quo rocibon 
consulforfa solo un Licenciado ptopor-ciona osto servicio, por Jo quo os 
Importante hacer notar que el Llcenclado on Administración no ho 
explotado ost.a oportunidad', dobldo o qua no cuonta con los conocimientos 
y oxporioncln roquortdos o blon dosconocon ol campo do occión. 
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CAPITULO S INVEST/GACION OE CAMPO 

3. ¿UN ESPECIALISTA ES ... ? 

OPCIONES L.A. MYPE 

UNA PERSONA QUE TIENE CONOCIM!ENTOS Y EXPERIENCIA EN UN 
AREA ESPECIFICA 100 1(;(} 

CONCLUSION: 

/

Tanto of Micro y Poquoño Emprosnrlo como oJ Liconcíndo Pn 
Admtnistmción colncidon on soflntnr ni ospociallsrn como ; "'o In pPrson;¡ 
quo cuontn con los conoclm1on,os y oxportencla on un áro.n ospocitic.-i ·• _ 
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4. ¿EL LICENCIADO EN ADMINISTAACION ES UN ESPECIALISTA 
EN? 

DIFERENCIA 

SIMILITUD 

CONCLUSION: 

OPCIONES LA. MYPE 
o/o º/o 

10 17 
14 32 
1B 1A 

U MANOS 17 2·• 

'° 00 
09 oc, 
03 06 
30 '7 

15 U3 
32 

El LK:enc1ado en Admtn1Slractón se con._c;¡dern un gcncrah!Ja en lilnlo que, el 
Micro y PC'<JIH'.!'ílO Empres.,no lo s.ef1.ala como ~.pP.Ci.."'lhsta C."n NADA 
Tanto el Empres.."lno cotno el L1eencictdo on Adm1nistmctón consideran . aunque 
en porccnla.Jos menores. quo csfc último es cspc.>c:•alista en rnerc.."tdotecrna y cm 
rocursos hurn.,nos 
Es de vital importancia destacar la Imagen quo el Micro y Pequeño 
Emp,..sario tiene d•I Lk:enelado en Admlnlstrnc:lón. paro enfatizar In 
nec.sldad de una mayor Información da la raallad que vive el Micro y 
P~uef\o Empresario. a trav4s de una mejor preparación. 
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CAPITULO 5 INVESTIGACION DE CAMPO 

5. ¿UN LICENCIADO EN ADMINISTRACION COMO CONSUL TOA 
ES .. ? 

OPCIONES LA. MYPE 
º' O• 

UN l""'~STIGAOOR 25 ·-
t,O Ti 

:::'~~ , ~) 
0-1 

~TADOR 

~;~~;L~'a~ST=A===================================::..~~-+~-=-"--~!--~'--"..~-JI UN HOMBRE PRACTICO '" (fl 

UN SOLUCIONAOOR DE PROOLE~."iAS 2.1 .~ , 
UN CONSEJERO 
UN GENEAALISTA. 
OTRA 

DIFERENCIA 

CONCLUSION 

; ~,., 

03 

os 0-: 

El Micro y P(.-qu.-.n<-, En1pH~--.,.ar10 p1en-:;.., qu.~ et l rci>r..:!.1d<.) •.'rl A:~r111•.Jr.1.:1c11 c·~r11c 
cons.ulTor t!~. un !".oh..:1on.1dor Cu· prc:iblerna5_ por 1.-•l o:..unlratto. (·I L1c0r>e1J(k') t•n 
Admin1•Jr~1c1ót1 op1n.t c:pH· :;1¡ l.:tlx-,r corno con~.ullnr f''.· ~··,¡o de ori1..:r ,!.ir 'i :u . .:ur\!..l·J.-ir 
El Micro y Poqueño Emprosnrlo aunquo cst:i conclonto do quo In 
consultoría es una orienlnción, busca quo el Lic.cnciado en Administración 
rasuolva su'S probloma"'. por ol contrano. ol Licenciado on Administración 
s.oñ.ala quo como con-.ultor sólo dobo orientar y aconsoinr ni r.,icro y 
Pequoño Empres.ario. 
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6. ¿EL MICRO Y PEQUEÑO EMPRESARIO ESPERA DEL LICENCIADO 
EN ADMINISTRACION COMO CONSUL TOA ... ? 

OPCIONES L.A. MYPE 
º/o º,.-::. 

UN SERVICIO ESPECIALIZADO ·17 J(i 

CUELE DE SOLUCIONA LOS PROEJLEMAS PL~HEADOS 51 .1n 
71 :JI 
1[, 

~~~ ~~~!',.;T~6;1i:~~~~~~AS PARA MEJ~O_R_A_H----------+-~--+--~--< 
QUE DIGA SIEMPRE" LA VERDAD :::n 1'."• 
OUE TENGA ETICA PROF"ESJONAL :m :_>.i 

OUE DIGA AL EMPRESARIO LO QUE NO ~>l\fJF O"J O-• 

OUE NO DIVULGUE LA INFORMAC/0 DE l.A FMPíffS•\ ' ' OUE NO OPINE SOGRE LO OUE NO .'SADE {), 

QUE TE;:l'JGA V/S/ON A FU runo :1:, ;' :~ 
OTRA 

DIFERENCIA 

SIMILITUD 

CONCLUSION 

("):.:' (J..: 

El 11.1K:ro y PtX¡tie{..-J E1r1pru~-:.;:tr1" •·:,. .. _ .. .¡ (J;·J Ln.:11><-id'J'.' t•n .l'.~J1n1rw.:r.1<.o. •.e» 
<.Ofl!'e>Ul!C.r qtu• IP de ~hx:1011 ,1 !"-U:; pr[.ot_;/,•rn,1'., rr,,,:r,!r.l', q•H: t•1 l1c1 r" 1,,:j..1 ,·ri 

A.drn1t11~r<tcKl11 cun ..... ~d1•ra qlJ•.• Pf f.11r:rc, \' p,., ~· •••fkl ~-'r'í't···. tr•O • ··~µ··r" L!•· qd• · \, 
bri11t1•_• ;¡l!,-•r-1.i!1va·> p:tra n;.- ¡vr.tr 
1 ... 1nt>0•, co111< •dt•fl .-.n ~ .. ::-11,11,¡r ~~llt> 1•/ L:C<'flC•·1tld 1;r1 ,·.,~1rn,1u~;Jr.i•'.•<~ll conv1 (, •n' 1J::· ·r 
delA:.." &JrOf•J•t.:ron.1r t111 :':.(.:rv1c1u 1:~.pt...«,1;1!1."._ic.k.> 

El L1conciodo on Adrnlmslrnción 11ono 1don do lo quo o~poriJ ni t.11cro y 
Poquoño Empruo;..,rio do ól como consuUor. siendo ó~to un poso lmpor1nnto 
parn quo ol Llconc1odo on Admlnlstrac1ón puoda dos..,rroUnrse on osto 
cnmpo; sin ombargo, no hu rospondido n las cJorrmnd.-1s dol Micro y 
Poquoño Emprus.."'ldo. 
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CAPITULO 5 INVESTIGACION DE CAMPO 

7. ¿EL EMPRESARIO TOMA LOS SERVICIOS DE CONSUL TORIA ... ? 

OPCIONES L.A. MYPE 
º/o º/o 

Pon PROBLEMAS CONTAOLES 23 28 
28 27 
34 34 
25 19 

PARA~E LA IMAGEN DEL NEGOCIO 
PAAAAU ARLAS VENTAS 
PARA VER PROBLEMAS FISCALES 
PARA ME.J JM.c:i.R EL MANEJO DE L.OS RECURSOS HUMANOS 14 15 
PARA ADMINISTRAR MEJOR LA INFOAMACION 36 27 
OTRA 

DIFERENCIA 

SIMILITUD 

CONCLUSION: 

2·1 "' 
El M1ero y PfXluuOo Emprcs.nno tomarfn Jos ~rvic10s dü con.sultoria 
princ1palmcnto para metorar k'l 1rn.."lgen do su n<.."90Cro. }o' el Ucenc1.:ldo en 
Admin1stractón prensa que.- ni M1ero y Pc-quoño Empt""cs ... :vio lorn.ufa M~ ! ... ;r.t..-:=to!: 
para admin1suar mejor la mtorrnacJ6n. 
Ambos co1nclden en soñ.ala.r que so torna el scrvtc10 dn con...<;.ultorca i:i,ua a1J1n,_.ni~ir 
las. \l'Ontn& 
El Micro y Poquef\o Empres.ario contrntarin los serviclos do cons.ultorfa 
pnrn lograr un des..,rrollo lntogrnl de su negocio, que Je n:,·udo n mejorar Jns 
ventas y ol cnmino quo slguo ol Liconci<Xto en Adminis1rnción. os ol do 
rnojorar In ndmtnlstraclón do In inrorm.:>c:lón pnrn lograr mayoros vontns. 
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CAPITULO 5 INVESTIGACION DE CAMPO 

8. ¿AL PROPORCIONAR SERVICIOS DE CONSUL TORIA 
LICENCIADO EN ADMINISTRACION SE INVOLUCRA CON 
CLIENTE HASTA. .. ? 

EL 
EL 

OPCIONES L.A. MYPE 

SE LIMITA fE) A OPIN~'\R soonc LO~; TEM~\~ OtJE !:E LE PnE:::>FNTA.r¡ 
OPINA (E) y ACTUA rE> H .. \Sl A O .. \H :::->OLUCION A LOS PFV.JDLEr.1A~-. 

PARTICIPA (EJ UNt::AU.1ENlE::: CO!'"-J AUTOHID/,D DErJTRO 0[ LA 
EMPRESA 1.· 

OTRA 

DIFERENCIA 

CONCLUSION: 

El ~.1.cro y Pp.q1Jenn Ernpre~w'lfl<J bu:~"! qt1C !.i ·rifl·r. 1·r"--'':;." c!<•I c~'íi'.•u::(•r .-ib.irqt.l' 
lc~:Jo (.•! nt~KJ. pero t•I LK:enctitdo::i f..'n A.drnir11~r.icJ1>n (·'.l.l l:1r{..•U•!:,!.'.1 •~ 
1nvolucrar~_.1 linicamonlu ro.o t>I lr<1tJ..'1¡<' c0nlr.1!.:-tr.jo. l1rnrtancJo~-..._. a opll'~H !.("ot..>r<..! lu•; 
lern • .,•~ quo ~.o lo pn!•·.on!an 
So obsorva l:l lnsistoncln dol Mic.ro y Poquot10 Empresario p01rn que cd 
Llconr.13do on Admlnistrnclón rosuolv;'.I SU".i problo~"llS pot oso roquioro quo 
In consultorln nbnrque lodo ol negocio. 

122 



CAPITULO S JNVESTIGACION DE CAMPO 

~-------------------------~----------------

GRAACA8 

o 

1 1 • f l 
j 

{ 

;! J 

1 ~ t j 

J : ! 
j J 

J 1 

123 



CAPITULO 5 INVESTIGACION DE CAMPO 

9. ¿LAS AREAS EN QUE EL MICRO Y PEQUEÑO EMPRESARIO 
REQUIERE SERVICIOS DE CONSUL TORIA SON ... ? 

OPCIONES L.A. MYPE 
º/o ':!'o 

PAOOUCCION 20 27 
FINANZAS 20 ~'-1 

RECURSOS HUMANOS '" ;:.1 
FISCAL 1'.• ;_~,? 

INFOAMATICA 17 
INVESTIGACION DE MERCADOS Y PUOLICIDAD 1, ... .:.-, 
OTRA 

TODAS 

DIFERENCIA 

SIMILITUD 

CONCLUSJON: 

();,> 1:· 

"' 
Las drc4-is en quo ol Micro y Pequeño Err1ptü!:..'.JrtO rt .. >qutcre con rnayor Jr..~uer'k::1~1 
sorv1e10S do consullorta 500. invesi1gadón do morcaóOS y pubhcldad. finanzas y 
produccrón; por el contrario el Ltccnciado en Administración 1nd1ca que son t<x1a~ 
en general. 
ArnbaS parles reconocen a la inlormát1ca corno una. de las áreas cor1 mayor 
demanda cfcl servk:K:> do consullorta 
El Micro y Pequeño Empresario denne claramente cuales son las droas en 
que raqua.,. servicios de consultorfa. mientras que la mayoría do los 
Licenciados en Administración desconocen cuales son especffJcarnonle. 
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CAPITULO 5 INVESTIGACION DE CAMPO 

10. ¿ LAS CONDICIONES DE PAGO DE LOS SERVICIOS DE 
CONSUL TORIA SON ... ? 

POR IGUALA 
POR PROYECTO 
POR HORA 
COMO EMPLEADO 
OTRA 

DIFERENCIA; 

SIMILITUD 
CONCLUSION: 

OPCIONES L.A. MYPE 
º/Ó º/o 

11 21 
67 6C 

20 2 
13 3 
10 o 

El L1cetlC1<1do on Adm1nisJr~c1ón ~.ef\.--il<1 quo las cond1c1one~ de p.;:1<.JO di! ~11~­

scrv1c1os serian por hora. tnientrns quo ol l'l.11cro y Pequef"o Ernprc-s.-1no con.~1der,1 
Ql~ sotla por iguala 
Ambos co11i..:1dtJn qu~ IH pago do loc. St!rvtc1os do con ... ~urtorü1 s.er1<1 ¡JOr ptot•:-ctv 
El Micro y Poquoño Emprvs.nrlo ostd dlspuosto .a contr:itnr ol sorvlcio de 
consultorio por proyocto, o blon por Iguala, pero no corno omplondo o por 
hom 

J:?6 



CAPITULO 5 INVESTIGACION DE CAMPO 

~-----------·-·--~------

GRAFICA 10 

70-

1:?7 



CAPITULO 5 INVESTIGACION DE CAMPO 

11. ¿EL EMPRESARIO PARA CONTRATAR LOS SERVICIOS DE 
CONSUL TORIA SE BASA EN ... ? 

OPCIONES LA. MYPE 
o/o % 

EXPERIENCIA 69 r,_, 
CONOCIMIENTOS G2 52 
CARISMA 07 13 
OUE PUEDA DAR SOLUCIONA LOS PROBLEMAS INMEDIATOS 39 :!7 

LOOUECOBAA 13 :.i2 

RECOMENDACIONES DE ornas EMPRESARIOS .13 ;,.>(J 

LA EDAD DEL CONSUL TOA 0.1 02 
OTRA 

DIFERENCIA 

SIMJLJTUD 

CONCLUSION: 

02 03 

El Macro y Pr_oqu•~ño Empres.ano so ba.c;,.-. parc.1 oonrratar Jos .sorv1c1os del consultO< 
en lo que cobf"a. y. el UccncJndo en Adm1rus1radón menc:tena que el M.cro y 
Pcqueno Emprc&-.no torna en cuenta las reaxnondaclOncs de olros 
ompc-osanos 
Ambos co1ncK1en en que la contralactón do Jos SCIVictos do consullorla so ba&'.l 
en 1.J o:ii:¡:lemmcJ..a y conc:ic.im1on1os del Licenciado en Administración 
Para que ol Licenciado on Admlnlstn'IC'lón sea contratado, debo profundizar 
•n sus conocimientos y o•periencla. 
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CAPITULO S INVESTIGACION DE CAMPO 

12. ¿EL LICENCIADO EN ADMINISTRACIÓN SE CARACTERIZA 
POR .. ? 

OPCIONES LA. MYPE 
o/o º/o 

TIENE LA CAPACIDAD PARA RESOL VEA PROOLEMAS -10 -10 

SER CONOCEDOR DE LA ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL DE UNA 
EMPRESA 

3~ .12 

TENER UN CRITERIO ABIERTO OUE AYUDA Al EMPRESARIO EN LA 
TOMA DE DECISIONES '" 24 

SER PRACTICO. ADEMAS DE TENER CONOCIMIENTOS Y EXPERIENCIA 
EN TODA LA EMPRESA 

27 18 

UN LIDEA Y UN CONCILIADOR DE INTERESES ,., O<• 
OTRA 

DIFERENCIA 

SIMILITUD. 

CONCLUSION: 

os 07 

Pnrn el Micro y Prx¡ueno E1nprosano. el LtccncllKJo en Admiru~rac:1ón :.e 
C..""lrnctcnza por s.c_•r un conocLodor de la ostruclur<t organizacton..""11 de la crnpre:·~""l. 
rn1ontras quu el L1ccnc1ado en Adm1n1slracl6n sct\ala quo su caractont1ca rn.,s 
sobresahonlc os la de tener un enrono abierto que ayUda al emprt. .. ~'lno en l., ronK• 
do doclSJOOOS 
Alnbos conx:tden en ser\atar quo el Ltccnck""tdo en Administración se caracicnzn 
por lener capacidad para rosolvor problemas 
Con basa en lo antes mencionado so podrfa concluir que el Licenciado on 
Administración so caracteriza por ser un conocedor de la estructurn 
organlzaclonul y por poseer un criterio abierto que ayuda ni empresario a 
la torna da decisiones 
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CAPITULO 5 INVESTIGACION DE CAMPO 

13. ¿UN MICRO Y PEQUEÑO EMPRESARIO ES .. ? 

OPCIONES L.A. MYPE 
º/o º/o 

AQUEL auc. EMPLEA POCO PERSONAL y CAPITAL 38 G1 

AQUEL OUE SU MERCADO ESTA LIMITADO POR SU CAPACIDAD 
PRODUCTIVA 33 23 
UNA PERSONA EMPRENDEDORA 35 19 

OTRA 

DIFERENCIA. 

SIMILITUD· 

CONCLUSION: 

05 07 

No ex1s!e d1fere1•:i..'l crilro 1.1 optrnón del Micro y Pequeño Ernprc·s.ino y ~.·! 
Liconcaac.Jo on Adrrnrnslractón 
Ambos coinctden en señ..""llar al Micro y Pequeño Emprosano corno aquel quü 
emplc.."l poco per!>Onal y cap1lal 
Los dos definen al Micro y Poquoño Empres.ario corno: .. aquel que emplea 
poco personal y capltnl • por lo que su capocld3d productiva ostá limitnd41, 
1>9ro cuenta con una octltud emprendedora ... 
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CAPITULO 5 INVESTIGACION DE CAMPO 

14. ¿QUÉ DIFERENCIA AL MICRO Y PEQUEÑO EMPRESARIO DE 
LOS GRANDES EMPRESARIOS? 

OPCIONES 

EL NUMERO DE EMPLEADOS Y SU CAPITAL ES MENOR 
SON MAS FLEXIBLES Y SE PUEDEN ADAPTAR MAS RAPIDAMENTE A 
LOS CAMBIOS 
NO TIENEN UN SISTEMA DE OAGANIZACION ESTABLECIDO POR LO 
OUE SON MENOS RESISTENTES A LAS CONDICIONES ECONOM/CAS 
EXTERNAS 
EN SU MAYOR/A SON COMERCIANTES Y NO FAORICANTES 
OTRA 

No existo d1fcrcnc1a do opm•ón 

L.A. 
º/o 

53 
17 

31 
21 
OJ 

MYPE 
% 

47 
12 

21 
O<J 

13 

DIFERENCIA· 
SIMILITUD: La d1torcnc1.a más reoconocld..""l tanlo por ,....,1cro y Pr!•quenos Ernprn-;::.anos corno p:ir 

Uccnc1aóas en AdmrnisirncKITT, es c>I número de emplo~""tdos \-' quu su C..'"li,.>1tnl es 
meno< 

CONCLUSION Podernos concluir quo la única dUeroncla estriba en quo ol Grande 
Empres.arto cuenta con mayores rocursos. quo lo pormlton mayor 
roslstoncln a los cambios dol medio nmblonto e•torno 

134 



CAPITULO 5 INVESTIGACION DE CAMPO 

.-------------------- - ----------------- -
GRAFICA 14 

1'b. da Fle•~• y Sri ... liomq de eon-c1.1111·11aa Otra 
e~a::ros y adllPtmbWJ• a orga,..zacórl )' no 
captafmanor aatablecodo labr9Cat'ICG• 

Jl!i 



CAPITULO 6 

COMPROBACION DE 
HIPOTESIS 





CAPITULO 8 COMPROBACION DE HIPOTESIS 

"EL LICENCIADO EN ADMINISTRACION COMO CONSULTOR DE EXITO 
DEBE TENER UN AL TO NIVEL DE CONOCIMIENTOS Y EXPERIENCIA, 
OUE ESTABLECERAN LA CONFIANZA DEL MICRO Y PEQUEÑO 
EMPRESARIO". 

CIERTA 

Durante Ja invcst1gac1ón de campo tristemente nos drmos cuenta de que el 
Micro y Pequeño Empresa no considera al Licenciado en Administración un charlatán 
que es especialista en nada 

En realidad no basta ostcnrar un titulo. hay que ser un cspcc1<:1l1sta en 
consultoría. 

El Licenciado en Adm1n1~tracion, además de tener una carrera profesional 
debe contar con conocimientos y cxpcricnc1a en una o varias áreas. y es de vital 
ímpartailcia que ofrczcn al empresario un servicio con una form<ición profesional 
especifica en consultoría de empresas. que garantice una mayor sat1slacdon para ól 

6.1 . .1. Jlip6tcsis e.~pcc(/ictL\·: 

1) EL MICRO Y PEQUEÑO EMPRESARIO NO CONTRATA LOS SERVICIOS 
DEL LICENCIADO EN ADMINISTRACION POR SU ELEVADO COSTO. 

CIERTA 

La situación económica actual por Ja que atraviesa el país no permite que el 
Micro y Pequeno Empresario piense en contratar un servicio de consultoría. porque 
considera que éste es un servicio demasiado costoso y por lo tanto inaccesible para 
él. 

136 



CAPITULO 6 COMPRODACION DE HIPOTESIS 

En ta investigación de campa nos dirw:Js cuenta que el Micro y Pequeño 
Empresario tiene más en mente los costos y no el bcncf1c10 que le proporc1onaria 
este servicio, desafonunodamcntc ésto deja. en el peor de los casos: como 
consecuencia, el fracaso de las Empresas 

2) EL LICENCIADO EN ADMINISTRACION BASA UNICAMENTE SU EXITO 
COMO CONSUL TOA EN SUS CONOCIMIENTOS Y EXPERIENCIA. 

CIERTA 

En realidad los Licenciados en Administración se cons1dcrnn especialistas. por 
el hecho de tener algunos conocimientos y cxpcncnc1a en un ~lrcn dctcrm1nadn: 
pensando que con ésto pueden llegar a 31canzar c-1 éxito. ~.in cmb<trgo, no se puede 
garantizar el éxito si no se cuenta con una formación profe~.1cmaf como consultor de 
Empresas 

3) EL MICRO Y PEQUEÑO EMPRESARIO PREFIERE RESOLVER EL 
MISMO SUS PROBLEMAS Y OCUPARSE DE TODO SU NEGOCIO ANTES 
DE CONTRATAR UN SERVICIO EN EL OUE NO CONFIA. 

CIERTA 

El licenciado en AdminisHación como consultor debe ser capaz de 
concientizar al Micro y Pequcflo Empresario de que los servicios de consultoría son 
un instrumento para lograr la competitividad de su negocio, necesaria para no 
mantenerse en desventaja con otros Empresarios. 

Comúnmente se observa que el consultor se limita a analczar. opinar y hacer 
una recomendación acerca de una situación determinada y no se involucra 
directamente en la instalación de la recomendación; es precisamente éste punto lo 
que ocasiona la desconfianza del Micro y Pequeño Empresario. al no servirle de 
nada una recomendación plasmada en un papel, de la cual el Empresario no sabe 
como concretarla. 
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CAPITULO G COMPROBACION DE HIPOTESIS 

4) LA ESPECIALIZACION DEL LICENCIADO EN ADMINISTRACION ES 
RECONOCIDA POR EL MICRO Y PEQUEÑO EMPRESARIO POR SU 
CALIDAD Y DESARROLLO PROFESIONAL 

FALSA 

En la investigación de campo nos dimos cuenta que la mayoria de los M1c'o y 
Pequeños Empresarios visualiznn al Licenciado en Administración como un 
especialista en nada, por lo cual su nivel profesional no está cubriendo las 
expectativas del Mic'o y Pequeño Empresario y esto influye en el baJO rnvcl de 
contratación de este servicio en fas áreas administrativas 

5) PARA EL MICRO Y PEQUEÑO EMPRESARIO, EL PAPEL DEL 
LICENCIADO EN ADMINISTRACION COMO CONSUL TOA ES EL DE UN 
SOLUCIONADOR DE PROBLEMAS. 

CIERTA 

Aunque el Micro y Pequeño Empresario contrata los servicios de consuttoria 
que le ofrece el Licenciado en Administración para resolver sus problemas; el 
Licenciado en Administración señala que como consultor sólo puede brindar 
alternativas y un consejo. ya que su papel es el de diagnosticar y establecer una 
relación de ayuda. 

138 



CAPITULO 6 COMPROBACION DE HIPOTESJS 

6) EL MICRO Y PEQUEÑO EMPRESARIO CONTRATA LOS SERVICIOS DE 
CONSUL TOAIA DEL LICENCIADO EN ADMINISTRACION PARA MEJORAR 
LA IMAGEN DE SU NEGOCIO. 

FALSA 

ET servicio de consultoría no es contratado parn rnc10rnr la imagen de un 
negocio, sino para me¡orar el desarrollo intc-gral de la Empresa. mismo que le ayudará 
a incrementar las ventas. 

7) EL MICRO Y PEQUEÑO EMPRESARIO ESPERA QUE EL LICENCIADO 
EN ADMINISTRACION COMO CONSUL TOA SE INVOLUCRE EN TODO EL 
NEGOCIO PARA RESOLVER SUS PROBLEMAS. 

CIERTO 

El Micro y Pequeño Empresario quiere que el Licenciado en Administración 
abarque todas las áreas que sean afectadas por el problema; es importante hacer 
énfasis que por lo regular el Micro y Pequeño Empresario cree haber definido el 
problema. pero el Licenciado en Adminic;tración mediante su diagnóstico detecta cual 
es el problema real y las consecuencias del mismo; es ahí hasta donde el consultor 
se involucra. 

8) EL LICENCIADO EN ADMINISTAACION CONOCE CLARAMENTE 
CUALES SON LAS AAEAS QUE TIENEN MAYOR DEMANDA DEL 
SERVICIO DE CONSLIL TOAIA DENTRO DE LA MICRO Y PEQUEÑA 
EMPRESA. 

FALSO 

El Licenciado en Administración desconoce las áreas en que son requeridos 
los servicios de consultoría; por su parte, el Micro y Pequerlo Empresario demanda 
estos servicios en las áreas de finanzas. producción así como publicidad e 
investigación de mercados. 



CAPITULO 6 COMPROBACION DE HIPOTESIS 

9) EL EGRESADO DE LA LICENCIATURA EN ADMINISTRACION CUENTA 
CON LOS CONOCIMIENTOS NECESARIOS PARA DESARROLLARSE 
COMO CONSULTOR. 

FALSA 

El egresado de la Licenciatura en Administración cuenta con los conoc1m1entos 
profesionales de su canera y en algunas ocasiones llega a cspeci<lliznrsc en algün 
área, pero no cuenta con una formación profesional que le permita desarrollarse 
como consultor. 
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CAPITULO 7 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

Durante la 1nvcstigac1ón de campo no se recibió mucho apoyo por parte de los 
Licenciados en Administración: siendo desilucionan1c darnos cuenta de que no existe 
conocimiento del área de consultoría por parte de los Licenciados en Adm1nistmción. tal vc7. 
por la falla de intcrós en ósta, ya que observamos que se concentran Un1camcn1c en !as 
áreas más comúnes y/o tradicionales de la Administración. 

En cuanto a los Micro y Pcqucnos Empresarios. se recibió mayor apoyo; aunque par;:a 
ellos fué mas fácil entender el tórm1no ascsoria que consultoría. la cual manc¡an como 
sinónimo. Asimismo, este scrv1c10 tiene mayor demanda en áreas contables y fiscales.y es 
menos requerido en áreas adrnin1strat1vas. 

CONCLUSIONES 

CONSUL TORIA. La consul1oria no es una simple opinión sino el proceso de una tarea. 
en ta que se brinda al Micro y Pcqucf'lo Empresario alternativas para que logre alcanzar 
sus objetivos. 

• Existe la demanda del servicio de consultoria por parte del Micro y Pequeño 
Empresario; sin embargo, ésta no ha sido cubierta por el Licenciado en Administración. es 
decir, que no ha explotado esta oportunidad, porque desconocen el campo de acción y por 
otra parte. cree que al brindar el servicio de consultoría al Micro y Pequeño Empresario, 
éste no podrán cubrir sus honorarios. 

• El Micro y Pequeño Empresario no cuenta con los recursos económicos suficientes 
para contratar los servicios de consultoría ya que los pocos recursos con los que cuenta 
son para subsistir, por lo que piensan que es una inversión costosa comparada con los 
pocos beneficios que obtendrían. lo que tiene como consecuencia la contratación de 
consultores no capacitados y que en la mayoría de las ocasiones no son profesionales. 
obteniendo resultados desfavorables para los Micro y Pequcnos Empresarios. 
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CAPITULO 7 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

Con una formación profcs1ona1 en consultoria el Licenciado en Adn,1n1st1ac16n puede 
brindar un servicio cspcc1allzndo requerido por el Micro y Pequeño Emprcsn.rio 

El consultor ayuda a sus clientes a encontrar la so1uc1ón por si mismos, anteponiendo 
el éxrto del Micro y Pequeño Empresario antes que los suyos 

Debe ponerse énfasis. en el hecho de que el consultor puede o no ser un experto para 
resolver el problema particular del cliente. esta capacidad es menos 1mportantc que la 
habilidad de hacer que el cliente encuentre por si mismo la solución 

RECOMENDACIONES 

Actualmente en la Facultad de Contaduria y Administración de la Universidad Nacional 
Autónoma de México, no contempla dentro de sus planes de estudio un Programa de 
Formación para Consultores. por lo que en esta investigación detectamos la importancia de 
desarrollarlo, como una alternativa de empico. 

1. La consultoría tiene que ser una actividad profesional. La mayoría de los consultores 
cuentan con conocimientos y experiencia en determinada área. más no en consultoría de 
empresas, corriendo el riesgo de desempeñarse como consultores mediocres por no tener 
una formación pr-ofesional en este campo. 

A éste respecto. se propone un Programa de Formación para Consultores en el cual el 
Licenciado en Administración obtendrá una especialidad como consultor. 

2.Es conveniente que el Licenciado en Admin1str-ación tenga conciencia de que debe 
tener una formación profesional en consultoría. 
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CAPITUL07 CONCLUSIONES Y RECOMENOACIOUE!; 

a) Considerar la especialidad en consultoría corno primer paso paro lo<Jrilr un 
desarrollo exitoso. 

b) Buscar nuevas técnicas Que le pcrm1tar dar un mc1or servicio al cliente 

c) Capacitar al Licenciado en Administración corno consultor para desarrollar un 
pcr11I con las siguientes características: 

c. 1. Actualización constante 
c.2 Conocer las necesidades reales del Micro y Pequeño Empresario. 
c.3 Capacidad par0; comunicar y persuadir. 
c.4. Actitud de servicio. 
c.5. Capacidad para las relaciones interpersonales 
c.6. Integridad. 
c.7. Elevada capacidad de análisis. 
e B. Elevada capacidad de investigación. 
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CAPITULO 7 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

PROPUESTA: 

PROGRAMA DE FORMACION PARA EL LICENCIADO EN 
ADMINISTRACION COMO CONSUL TOA PROFESIONAL 

La mayoría de los consultores tienen excelentes conocimientos y 
experiencia en una esfera de la dirección de empresas: producción. 
comercialización o finnnzns, pero pocos tienen conocimientos o experiencia 
en consultoría de empresas, y necesitan una formación que subsane esta 
deficiencia antes de poder asesorar a sus clientes. Si 1n1cian sus tareas con 
clientes sin haber pasado por un periodo previo de formación, la calidad de su 
trabajo será mediocre. los clientes no quedarán satisfechos y tendréin una vida 
efímera. 

Se ha demostrado que hubo una época en que prácticamente cualquier 
persona podía llamarse consultor y ejercer como tal, por consecuencia atraia 
a individuos buenos, malos y mediocres; sin embargo, en fa actualidad el 
cliente ya no acepta "charlatanes ", exige que la consultoría de empresas se 
tome como profesión. 

La siguiente propuesta fue tomada del libro de Kurb Mifan, "La 
Consultoria de Empresas: guia de la profesión". 
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CONSULTORIA PROFESIONAL 
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!. lt-ITROOOCCIONAlA d9I Lardado en Administiación. en su 
CONSULTORIA deunol!o co~ CQT\SUltor. istusiln áaigida 

u. Carider. linaidld e llislo!ia de la 
Consuftorla. 2) ESPECIFICOS 

1.2. Pa¡ieln~y 
carael4rietiw d4I cansullr. PfOIXJTCÍJRar al l.l:enciado en 

1.3. Relaciones enke '1 Conlul!or y el Admiolstración ~ co!lleiroienlos 
cliente teO!i:os que debe de lenar como 

1.4 •. Eticll Pro!eslonil y .COdigo de consul:or. 
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B) FORMACION PRACTICA EN LAS 
ORGANIZACIONES 

11 'IECNICAS DE lNVESTIGACION V 
RESOLUC/ON Dé PROSLEMAS 

2.1. Definición del problema. 

CONCLUSIONES Y RECOUENOACIONES 

t)PART!CULAR DE LA ~N!O~D. EllpogtlOn dlll prol6!or 

DelarTollar una garre de ~m l tl1Ve!lliglciln. de c:aJl1lO 
prácfi:a<¡que penni!an al Lk:en~ len 
Ammialraci:ln demostrar en que Dimk>n dD;1da 
co~le la etttlidad del con¡uior, 

S<Ul6n de casos pridi:os 
22. Planfulciónycalelldariodelatarea l2JESPECIFICOS 

( gra!ica de gantt ). 
23. Oblencióndeda!os. 
2.4. Entrevistas y otras lknlcaa 
25. Análisis y evaluación de dalos. 
2.6. Elaboración de PlllPOOSW. 

demostración del venlajas y 
desvenla!as. 

2.7. P1esentación de piopueslas. 
2.8. Aplicación láttica y control, 

capacitación 00! pe¡sonal. 
2.9. Manlenimienlo y control, medk!as 

para evnar la reiocldencla. 

Lograt que el Licenciado en 
Adminl!lratlón sea capaz de . 
<fiagno&licar y PlllPOne! mejoras. 
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3.4. P~n. pa119!lablocei carrtilos en la e!.1ru1:1t1a 
3.5. Comuni:acl6n e~a: Rooa::cila de de la OIQ!ll\i!acll<l 

lnlormes. · 
3.6. El proceso de, carrt>lo. en las 
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3.7. Eskalegias y láct~ para realizar el 

carrtlo. 
3.8. Elpapeldelprwj¡tordelcamblo. 
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METODOLOGÍA PARA LA APUCACION DEL PROGRAMA 

=ESTUDIOS PERSONALES 

Estos estudios son otro componente importante en el que se pide al aspirante que 
supla algunas deficiencias en sus conoc1m1cntos leyendo literatura profesional. informes 
finales sobre consultorías yLi realizadas. manuales de operación y cualquier otra 
herramienta de actualización. 

No b;:ista con tener conoc1n11cnto~ especificas en algo. es fundumcntal contar con 
una cultura que permita al consultor tener una opinión objetiva y general. comprender 
mejor al ser humano y aportar cr1tcr1os propios e independientes. 

La duración no se reserva <J mngun periodo especifico para los estudios 
personales. debido a que estos se efectuarán puralc!amcntc durante el proccs0 de 
formación 

= METOOOS DE FORMACION 

Esta parte del Programa abarcará un 80'% del total. ya que constituye una base 
fundamental para que el consultor pueda desarrollarse con éxito. 

El uso de este tipo de métodos es primordial para la formación del consultor, ya 
que son métodos participativos que permitcm al estudiante aplicar sus conocimientos. 
para lo que se podrían desarrollar a través de dos técnicas: 

a) Estudios de casos y ejercicios de simulación. 
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Estos ejercicios constituyen un modo excelente de tormar~c en lo práctica de la 
consultoría. Este método se dcsarrolln en un aula, donde los errores sirven para enseñar 
y no tienen consecuencias graves. Como gran parte del trab<:1jo del consultor consiste en 
presentar propuestas a lo5 clientes y a su personnl. es conveniente organizar c.•1crc1c1os 
cuyo ObJeto sea : 

• Pcrsuadi1 al personal del cltcnte a Que ncepte un nuevo método de trL1ba¡o 
• Entrevistar al personal pi'.lro obtener datos sobre una tarea. 
• Hacer frente a s1tunc1oncs d1tic1lcs o n quc1ns del personal inherentes a los cambios 

propuestos 
• Explicar al cliente las conclusiones. 
• Prcsentur al cliente un informe sobre la tarea 
• Responder prcguntus capciosas del cliente o de su personal. 

Estos ejercicios deben sef realistas y deben poner a prueba a los participantes en 
situaciones lo más auténticas posibles. 

Se puede llevar a cabo la simulación de casos que permitan al alumno desarrollar 
sus conocimientos y ponerse en práctica. 

b) Solución de problemas prácticos y e¡ccución de proyectos. 

Esta técnica se aplica en una situación consultiva real en la que deben evitarse 
errores y puses en falso. Esta podría ser la etapa final o de evaluación; en lugar de una 
tesina, el alumno tendrá la oportunidad de desarrollar y aplicar sus conocimientos y 
habilidades para que la ernprcsu pueda resolver cierta problemática. 

El trabajo de consultoria durará seis meses y terminará con los resultados de la 
aplicación Ce ta consultoría. que servirá como parte del examen profesional. Además 
constituiría la certificación del Licenc1udo en Administración como .. CONSUL TOA DE 
EMPRESAS". 
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CERTIFICACION 

Queremos hacer hincapié en el hecho de que no hay un organismo o agrupación que 
reconozcan y certifique el profesionalismo de los consultores. por lo que cualquier persona. 
puede fungir como consultor. siendo necesario un reconocimiento que avale que la persona 
que contrata el micro y pcquci\o empresario. es en efC?Cto. un especialista en consultoria Por 
tal motivo. proponemos que la Facultad de Contaduría y Administración haga esta 
certificación. 
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CAMARA NACIONAL DE EMPRESAS DE CONSUL TORIA ANEXO 

CAMARA NACIONAL DE EMPRESAS DE CONSUL TORIA 

1. ANTECEDENTES 

La Cámara Nacional de Emproso.s de Consultoría fundada según decreto 
publicado en el Diario Of1c1al de la Federación el 19 de abril de 1985 como una 
Institución Pública Autónoma. con personalidad jurídica propia y duración 1ndef1n1da y 
que tiene corno: 

2. OBJETIVOS: 

• Representar los intereses generales de la consultoría en la República Mexicana. 
• tntervcnir en los intereses de la Consultoría Mexicana. 
• Ser órgano de consulta del Estado y colaborar con autoridades federales, estatales 

y municipales en las actividades relacionadas con la consultoría. 
• Impulsar la creación de organismos necesarios para el desarrollo de la consultoria. 
• Promover la capacitación del personal técnico de las empresas y organizar 

congresos. conferencias, exposiciones y eventos en general que bencf1c1en a fa 
Consultoría Nacional. 

• Apoyar la política de desarrollo tacnológico y científico del país. 

3. MISION DE LA CAMARA NACIONAL DE EMPRESAS DE CONSUL TOAIA: 

Su principal y única misión es la de servir. 

4. ORGANOS OUE LO CONFORMAN 

El Instituto Mexicano de Desarrollo Tecnológico (IMDT). que es el órgano 
capacitador y promotor del desarrollo tecnológico de las empresas afiliadas a la 
Cámara Nacional de Empresas de Consultoría (CNEC). 
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Su principal obJCtivo es impulsar la innovación de las empresas consultoras 
mediante el mejor aprovccham1cnto de sus recursos humanos. matermlcs y 
financieros. 

Sus act1v1dades principales son la orgamzac1ón de contcrenc1as. mes.as. 
redondas. congresos, seminarios. simposios, c¿ipacitación y el intcrcamb10 de 
información y de experiencias mediante convenios de colaboración con organismos e 
instituciones de educación superior. 

5. AREAS DE CONSUL TORIA 

Especialidades de servicios de Consultoría que prestan las crnpresas afiliadas: 

= AREA A: ECONOMIA E INVERSION 
• Estudios económicos 
• Estudios de inversión 
• Finanzas 

= AREA B: GESTION 
• Producción 
• Mercadotecia 
• Administración 
• Distribución 
• Informática y Comunicaciones 
• Recursos Humanos 
• Inspección y Cenificación 

= AREA C: PLANEACION Y DISEÑO 
• Urbanismo 
• Arquitectura 
• Ingeniería e infraestructura 
• Plantas industriales 
• Ingeniería estructural 
• Instalaciones 
• Ecología y Medio ambiente 
• Diseño Gráfico 
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= AREA D: ADMINISTRACION DE OBRAS 
• Dirección 
• Control de Calidad 
• Estudios y asesorias especializadas 

= AREA E: APOYO TECNOLOGICO 
• Desarrollo tecnológico 
• Topografía 
• Geotecnia 
• Geología 
• Sismología 
• Hidrología 
• Metereologia 
• Agropecuario 

Cada una de las áreas integra un conjunto de subespecialidades 
contemplando los diferentes aspectos de la consultoría. 

6. CRECIMIENTO DE LA CAMARA NACIONAL DE EMPRESAS DE CONSUL TORIA 
(CNEC) 

El principal peso de la Cámara Nacional de Empresas de Consultoría (CNEC) • 
se encuentra en el volümen de su membresra. ta cual se ha incrementado 
ininterrumpidamente ar-io con ano a partir de su fundación en 1985. 

La siguiente tabla muestra la evolución anual considerando el total de 
Inscripciones y reinscripciones de socios. entendiendo por inscripción a las empresas 
que por primera vez se afilian a Ja Cámara y por rcinscripción a los agremiados que 
renuevan anualmente su registro. 

Aquí se destaca el hecho de que en todos los anos se ha registrado un 
crecimieto en el número de nuevos socios, que en parcentaje representa el 40°/o de la 
membresia anual. 
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Como se puede observar en la gráfica la evolución de la membresia que 
muestra un total de 1623 socios al 31 de diciembre de 1995, de los cuales el 41°/o 
corresponde a inscripciones de nuevos socios 

Durante la presente adm1rnstrac1ón dicha mcmbresia ha registrado un 
incremento de 1040 socios registrados en 1993 a 1623 al cierre de 1995, es decir, se 
registro un crcc1miento del 56º/o en dos años. 

1993 

CRECIMIENTO Y REGISTRO EN LA CAMARA NACIONAL DE EMPRESAS 
DE CONSUL TORIA 

, .... 
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Por lo que respecta al comportamiento de la membrcsfa en los estados de la 
República. esta ha tenido un mayor incremento relativo. duplicándose al pasar de 250 
socios en 1993 a 499 en 1905. Igualmente. durante ese mismo periodo, se contaba 
con tres delegaciones reconocidas of1c1almcntc por la Secretaría de Comercio y 
Fomento lndustnal en los estados de Guana1uato. Jaflsco y Yucatán. Par.ci 1996 se 
suman a esta categoría las dclcgac1ones establecidas en Oucrétaro, Nuevo León y 
Puebla. 

400 

>00 

250 

t50 

MEMBRESIA EN LOS ESTA[IQS DE LA AEPUBUCA 1SXJ3-1995 

1 

1 

~-------J 
Respecto a las representaciones de la Cámara en los Estados de la República, 

estas corresponden a Baja California, Oaxaca y Nayarit. Además de contar con 15 
Representantes en los Estados de Aguascalicntes, Baja California Sur, Campeche, 
Chihuahua. Coahuila, Hidalgo. México. Michoacán. Macelos, Quintana Roo, San Luis 
Potosi. Sonora. Tamaullpas, Vcracruz y Zacatecas. 
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Con base a lo anterior podemos scr"lalíH que el pronóstico de la mcmbresía 
para el ario 2000 será de 3700 socios de acuerdo al siguiente esquema 

PRONOSTICO DE MEMBRESIA 1996-2000 

··~~~~~~~~~~~~~~~~ 

o 
2000 

157 



CAMARA NACIONAL DE EMPRESAS DE CONSUL TORIA ANEXO 

En el ámbito nacional. la Cámara Nacional de Empresas de Consultoria 
(CNEC) cuenta con Delegaciones. Representaciones y Representantes Estatales 
para apoyo y promoción de la consultoría mexicana. 

= DELEGACIONES 
• Guanajuato 
• .Jalisco 
• Yucatán 
• Querétaro 

=REPRESENTANTES: 
• Baja California Sur 
• Campeche 
• Estado de México 
• Hidalgo 
• Michoacán 
• Nuevo León 
• San Luis Potosi 
• Sonora 

=REPRESENTACIONES 
• Baja California 
• Oaxaca 
• Puebla 
• Nayarrt 
• Morelos 
• Quintana Roo 
• Tamaulipas 
• Veracruz 
• Aguascalientes 
• Chihuahua 
• Coahuila 
• Durango 
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7. COMISIONES MIXTAS 

Son grupos de trabélJO constituidos por representantes de In Cámara Nacional 
de Empresas de Consultoría (CNEC) y de las entidades püblicas. 

Su actividad principal es conciliar y concertar la mecánica de contratación para 
tas empresas consultoras con el objeto de beneficiar tanto a los usuarios de los 
servicios como a los prestadores de los mismos 

===> Comisiones Mixtas: 
• Procuraduría Federal de Protección al Ambiente 
• lnstrtuto Nacional de Ecología (SEDESOL) 
• Puertos y Marina Mercante 
• Secretaria del Medio Ambiente Recursos Naturales y Pesca 
• TELMEX 
• ASA 
• CFE 
• DDF 
• Caminos y Puentes Federales de Ingresos- BANOBRAS 
• FONATUR 
• SECODAM 
• Comisiones de Avalúas de Bienes Nacionales 
• CNA 
• PEMEX 
• PEMEX Gas y Petroquím1ca Básica 
• PEMEX Refinación 
• PEMEX Exploración y Producción 
• PEMEX Petroquím1ca 
• FFCC 
• FIVIDESU 
• ISSSTE 
• FIOE 
• INFONAVIT 
• IMSS 
• Secretaria de Comunicaoones y Transoortes 
• FOVISSSTE 
• UNAM 
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8. CERTIFICACION DE EMPHESAS 

El Programa de Ccrt1f1cac1on de empresas promovido por la CNEC. con el 
propósito de responder a las ncccs1dadcs de los clicnles para sclecc1onar a unil 
empresa confiable. ha continuado promoviendo que las empresas volunlnr1amente 
soliciten este servicio par.:t su bencf1c10 

Al cierre del mes dt.:> .:1br1l (je 1996. se tienen ya ccrt1f1cadas 160 empresas. a 
las que un representante de lo CNEC al ncudir a los 1nstalac1ones do los sol1c1tantcs 
ha verificado el nivel de contratación. su plan11lla de pcrsonnl técnico, administrativo y 
profesional. su sotvcnc:1a económica. su cqurpo tócn1co y sus drcas de cspcciafldad 

Este c1ecim1cnto esperado para el ano 2000, será protagornzano 
principalmente por la elevación de ra rncmbrcsia en los Estados de 1a RcpLiblic.:i. ya 
que en los Ultimas tres af1os su promedio parccntual es de 37~~. producto de las 
nuevas delcgac1oncs estnblccidas 

A poyo T ecnoiOgco , .... 

OISTRIBUCION POR ESPECIALIDAD 

f(>f) 

-- . , 
1 
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OISTRIDUCtON POR RANC05 OC f'ACTURACION 

600 lúü() ..... 

ANEXO 

------1 

1 

El programa de certificación de empresa. consiste en verificar con pruebas 
documentales. la experiencia curricular. capacidad instalada. los recursos humanos y 
su disponibilidad financiera. 

La certificación de empresas Cs elaborada par representantes de la CNEC y 
de las entidades públicas. 

9_ RELACIONES INTERNACIONALES 

La CNEC. mantiene relaciones a nivel 1nternac1onal con la Américan 
Consulting Engineers Council (ACEC}. con la Sociedad de 1ngcn1cros Consultores de 
Canadá y la Sociedad de Ingenieros Hispánicos en E U.A. Es miembro de la 
Federación Internacional de Ingenieros Consultores (FIDIC) y de la Federación 
Panamericana de Asociaciones de Consultores (FEPAC). 
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10. OTROS SERVICIOS A SOCIOS 

Entre la d1vcrs1dnd de servicios que proporciona la CNEC a sus emprcsns 
ot1iladas destacan: 
Servicios rclac1onados con 1ntormac1ón cs1ild1s11ca y tecnológica (Banco dC 

datos archivos a través de NETWORK e INTERNET) 
Servicios relacionados con concursos de consultor ia y divulgación de 

oportunidades de trabaJO 
Servicios de oparturndad para contratar seguros cJe vida. retiro o riesgo 

profesional. adcm<'t~ de consul1as en tcm.'."1J fiscales. f1nancrcros. 
legales. corporat1vo5 y pam cxponac1ón de servicios. 

Publicaciones cspcc1alrzadas. cursos. conferencias. congresos. bol1tin 
informativo. 

11. REQUISITOS PARA INSCRIBIRSE EN LA CAMARA 

En cumplimiento con lo dispuesto por el articulo 5o. de la Ley de Cámaras de 
Comercio y de Industria y el articulo 33 del estatuto de la CNEC. se solicita el registro 
como socio de la Cámara y como miembro del ln.s.t1tuto Mexicano de Desarrollo 
Tecnológico. A.C. a través del llenado de la sollcitud de registro de 1nscrrpc1ón a la 
Cámara. 
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GLOSARIO 

GLOSARIO DE TERMINOS 

Actitud. Evaluaciones cognosc1t1vns permanentes favorables o dc~lavorablcs de una 
persona, los senhm1cn1os emocionales y las tf.'ndP.ncias de ar.c•ón tiac1a algún 
ob1eto o idea 

Administración. Disciplrna que persigue la sal1sfacc1ón de ob¡cl1vo~ or~ani.zac1onalc~ .. 
contando para ello con una C"Structura a trnvcs cicl c5fucr..-o humano cc>ord1nado 

Agente de cambio. El consultor como promolor Oe ese céimbto e~. el impulsor 1unto con 
su cflen1e de éste 

Análisis. Separación de las partes de un todo hilsta conocer Jo•• Plcmc>ntos que lo 
forman. 
Aquel que organrLa opcr.:t y asume los nesgos de una empres.a atraldo por la 
oportunidades de lucro 

Cambio Modificar. quitar. Sobre lodo el cambio es un proceso que perm11e transformar a 
la organización o al individuo 

Certificación. Documento por el cual el cliente puede asegurar que P.I consultor es un 
profesional. 

Cliente. Orgarnzac1ón que emplea Jos servicios de una unidad de consultoria Ou1cn 
recibe productos o servicios 

Confianza. Esperanza firme que se tiene en una persona o cosa Animo. aliento. 
segundad que uno tiene en si mismo 

Consultor. Un profesional que orienta y apcya a su chcnte. 

Cultura. Desarrollo o mejoramiento de las facullndcs fisicas. rnlclectuales o morales 
mediante la educación. Conjunto de ideas. habilidades y coslumbres que ha ido 
adqumendo un grupo humano y transmittendo de generación en generación. 

Ec...onomia. Es el estudio de la forma en que la sociedad decide qué se va a producir 
cómo y para quién Ciencia que examina la parte de la acl1vidad 1nd1vidual y social 
especialmente consagrada a alcanzar y a utilizar las condu-:1ones matenalcs del 
bienestar. 



GLOSARJO 

Empresa. Sociedad mcrcanlll o 1ndustnaJ 

Empresario. Aquel Que cn1prcndP una nc11v1dad 1ntenr:1onada. pura 1n1c1ar manlcnc!r u 
ampliar un negocio red11uable. de producción o d1slribuc1ón de bienes económicos 
y do scrv1c10, cuya mern es el bcnchc10 

Especialidad Rama de una cu:~nc1a. ~"lrte o act1v1d¡-Jd_ cuyo obJcto es una parre hm1fitda 
de las mismas. y sobre el cual poseen saberes o hab1J1dadcs muy prec1s;¡s 

Especialista. Profesional que 11cne profundos conoc1m1cnros y experiencia en una ramn 

Evaluar. Estimar e/ valor de L!Oél co~a no malcnal 

éxito. Triunfo. 

Experiencia. La práctica y obscrvac1on de los conoc1m1en1os aprendidos. 

Garantia. Acto por el cual un ar11culo se ascgtJra y protene con!ra algún nesgo o 
necesidad durante un penado determinado ~ 

Imagen. Forma en la que un ind1v1duo o grupo percibe un ObJ~to 

Método. Es el modo que tiene cada ind1v1duo de hacer las cosas 

Objetivo. Fínes que desean alcanzar las empresas. éstos pueden ser a corto y a largo 
plazo. 

Perfil. Caractcristicas propias de cada persona 

Profesión. Es et cúmulo de conoc1mientos adqumdos y e1erc1dos y una persona de 
manera paulatina. racional y ob1ehva de una rama dclerm1nada del conocimiento 
humano con la finalidad de satisfacer cierras necesidades de la comunidad 

Programa. Conjunlo de instrucciones que se dingen para realizar una serie especifica de 
operaciones. 

Servicio. Traba10 realizado para otra persona Es una interacción social enlre el producir 
y el cliente. 
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ANUIES. Asociación Nacional de Universidades e Institutos de Educación Superior 

CANACINTRA. Cámara Nacional de la Industria de la Transformación 

CANACO. Cámara Nacional de Comercio del D1c;t1110 Federal 

CNEC. Cámara Nacional de Emprcsns de Consultoría 

CNM. Comisión Nacional de Microcmpresas. 

USEM. Unión Social de Empresanos de México. A.C. 
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