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JUSTIFICACION

“JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION"

Un estudio realizado por la Asociacién Nacional de Universidades € Institutos
de Educacién superior, acerca del impacto que tiene la dierenciacion institucional de
la educacién superior en el sector privado, ahrma que los egresados de la
Universidad Nacional Autéonoma de México y en general. los de Universidades
publicas, perciben remunecraciones inforiores y ocupan pucstos do rmenor jerarquia
que los que proceden de instituciones privadas.

El estudio dencminado *Diferenciacidn institucional de ta Educacion Supernor y
Mercados de Trabajp” indica que actualmente el que los ndmviduos concluyan sus
estudios universitarios nNo incrementa sus  posibihidades de ingresar al sistema
productivo, aunque e! rector de la Universidad Nacional Auténoma de México, Jose
Sarukhdn, asegura que el 70% de los 14,000 egresados al ano de esta casa de
estudios, tienen trabajo al terminar sus estudios.

Ante la falta de empleo y la poca demanda que tienen los egresados de
diferentes carreras de la Universidad Nacional Auténoma de México, 10s estudiantes
de esta casa de estudios manifiestan temor e incentidumbre porque, ademas, la
mayoria de las empresas piden experiencia minima de dos anos, misma que nunca
podrdan adquirir si no se les brinda la oportunidad de trabajar

Por tal motivo. decidimos abocarnos a realizar un estudio sobre el tema de la
consultoria, tomando a ésta como una opcién de empleo arientada a la Micro y
Pequefa Empresa que constituye el 80% del sector empresarial en México, siendo
por tanto un campo mds tactible para la obtencion de empleo
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METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

AL LPIANTEAMIENTO DEL PROBIISALA

)

2)

3)

& Que actitudes y conocitmientos debe tener el Licenciado en Administracion
para ser consultor de la Micro y Pequeria Empresa?

&Que factores toma en cuenta e! Micro y Pequeno Empresario para

contratar & un consuitor?

¢El Licenciado en Administracidn como consulitor ofrece un servicio

protesional al Micro y Pequeno Empresario?.

B. OBJETIVO GENERAL

Identificar los factores que intervienen en el éxito o fracaso del Licenciado en

Administracién como consultor en la Micro y Pequefia Empresa; desde el punto de
vista tanto del contratante como det oferente.

1. OBJETIVOS ESPECIFICOS

a) Conocer las actitudes que debe tener el Licenciado en Administracion para
desempefarse como consultor de éxito en la Micro y Pequena Empresa.

b) Determinar lo que espera el Micro y Pequefio Empresario que el Licenciado
en Administracion le proporcione al brindarte un servicio de consultoria.

c) Determinar que es lo que el Licenciado en Administracion esta ofreciendo
actualmente como servicio de consultoria.



METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

d) Comparar quc es 1o que cspera ¢l Micro y Pequeno Empresano del
Licenciado en Administiacion cormo consultor. con el servicio que este le 2std

proporcionando
e) Senalar cada uno los elementos que, con opinidn del Micro y Pequeiio
Empresario limitan el desarrollo del Licenciado en Administracion como

consultor.

C. HIPOTESIS GENERAL

E! Licenciado en Admiristracion como consultor de éxito debe tener un aho
nivel de conocimientos y experiencia. que estableceran la confianza del Micro y

Pequeno Empresario
1. HIPOTESIS ESPECIFICAS

a) El Micro y Pequeno Empresario no contrata fos servicios def Licenciado en
Administracion como consultor por su elevado costo.

b) E! Licenciado en Admenistracidn basa umcamente su éxito en sus
conocimientos y experiencia.

¢) El Micro y Pequenc Empresario prefiere resoiver ¢l mismo sus problemas y
ocuparse de todo su negocio. antes de contratar un servicio en el que no

confia.

d) La especializacion de! Licenciado en Admmistracion es reconocida por el
Micro y Pequeno Empresario por su calidad y desarrollo profesional.

(&)



METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

para

I lucenctado €n

e) Para el Micro y Pequeno Empresano, ol papei o
Administracion como consultor es ¢l de un solucronacdior oe pratlomas

f) El Micro y Pequeno Empresano contrata los servicicos do consultoria el
Licenciado en Administracion para mejorar I imagen de su negoc:o

g) El Micro y Pequeiic Empresario espera que ef Licencrado en Admnistracion
como consultor se involucre en todo el negocio para resciver sus problemas

h) EI Licenciado en Administracion conoce claramente cuales son las areas
que tienen mayor demanda del servicio de consultoria dentro de la Micro y

Pequena Empresa.

i} El Licenciado en Administracion cuenta con 10s conocnmien!os necesarios
desarrollarse como consultor.

D. TIPOS DE INVESTIGACION

= Documental

* De campo
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EFUENTES DIEINFORAMACION

1. Documental:
a) A traves de libros. revistas y diversas publicaciones.

2.Investigacion de campo:
a)Aplicacion de cuestionarios:

Visitas a la Camara Nacional de Empresas de Consulioria;
Nacional de Universidades e Institutos de Educacién Superior;
Nacional
México AC.. Cdmara Nacional de
Comisién Nacional de Microempresa.

ta Asociacion

Camara

de Comercio de! Distrito Federal, Unidn Social de Empresarios de
industrias de la Transformaciéon y la
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CAPITULO 1 LA MICRCO Y PEQUENA EMPRESA

La importancia de la Micro y Pequeina Empresa en México, esta caractenzada
por elementos clave. la generacidon de empleos, la contribucidn al producto iNterno
bruto, la relacién que guarda con las grandes Empresas.

Como se puecde observar éstas Empresas absorben una gran cantidad de
mano de obra. lo que contribuyc a atcnuar el grave problemma del desempleo:
también, ayuda a elevar el mwvel de vida de sus trabajadores, ya gque los dota de un
poder adquisitivo que apoyc el desarrollo del mercado interno

Las Micro y Pequefias Empresas abastecen gran parte de los productos
maquilados o semi-elaborados a las grandes industnas y propscian ol desarsolio de
las fuerzas productivas.

El papel estratégico que tradicionalmente han desempenado éstas Empresas
han impulsado la produccidn de articulos basicos, bienes de capial. el crecimiento
regional, etc.

Una investigacidon indica que existen aproximadamente mas de 70 detiniciones
de Pequefas Empresas las cuales estdan vigentes en 50 paises. tLas definiciones
cuantitativas estan basadas en un numero de personas empleadas o bienes fijos ©
productividad © algian otro parametro simitar.

Existe diversidad de crterios para dar una definicion de Micro y Pequenas
Empresas, dependiendo de los diversos organismos, asi como de los elementos y
objetivos que persiguen al tratar de defininla por™:el numero de personas que laboran,
el volumen de sus ventas, el capital contable y en aigunas ocaciones el mercado que
dominan.



LA MICRO Y PEQUENA EMPRESA

CAPITULO 1

1.7 DEFINICIONE

La Empresa como wrnidad productiva forma parne del sistema ¢condmico,
dentro de ¢éste, la Micro y Pequena Empresa representa ol 98% d¢ ta tuerza de
trabajo de nuestio pais, adernas que contribuye como fuente de empleo para mas del

70% de la poblacién econdmicamente activa'

El diccionario define a la Empresa como: "Sociedad industrial y mercantd” ©

= “La Empresa es la céiula del sisterna econdémico capialista, es la uridad bdsica de
produccion. Representa un tipo de organizacidn econdmica que se dedica a
cualquiera de las actividades econdmicas fundamentales en alguna de las ramas

productivas de los sectores econémicos™.”

“Una vnidad conceptual de analisis a la que se supone capaz de transfcrmar un
conjunto de insumos (consistentes en matera pnma, mano de obra, capta! e
informacion scbre mercados y tecriologia) en un conjunto de productes que toman
forma de bienes y servicios determinados al consumo, ya sea de otras Empresas o

indwviduos dentro de la soctedad de ia que existen™.”

Jurigicamente se define: "Unidad Juridica de destino, de un conunto de cosas
econdmicamente coordinadas®.

CANACINTRA la define como: “e! conjunto de actividades Que participan on forma
prioritaria en la generacion de empleos y en la elaboracién de productos”.

o de Pegueiio ¥ Madiutis Empress v of Coenereno Exienos UNAALL

NO Nivauro, R
FCA, V00

*Gran Do Encichopiatiaons Husrado de Sefecoumes ded Reader's Digest Tome 3. 1212458

CMENDEZ Mocles Jind Silvestre v Otros, Dhndinnen Sooal de v Orsnzzwcioies. Mévon Lneraneni

1986, p o,
*NAYLO. Tounes. Ecuinanerdbe B Brapresin Bocao Alres, Anoeronts 1973 po 148,

0



CAPITULO 1 LA MICRO Y PEQUENA EMPRESA

« Analizando las dicrentes definiciones obtenidas y ubicando sus elementos
podemos dehinirta como. "Organismo dedicado a actividades econdrmicas que va a
comar con recursos maieriales, técnicos y humanos para la produccion éptima de
bienes y servicios gue satistagan tas necesidades { del Empresano y de sus

usuarios) en busca del logro de objetivos bien definidos. con tines de lucro y/o
sociales”.

1.2. CRITERIOS DE CIASIFICACION DE 1.OS DIFERENTES
ORGANISAMOS

La Secretaria de Comercio y Fomento Industrial, dentro del Programa para la

Modernizacién y Desarrollo de ta Industria Micro, Pequena y Mediana 1991-1994,
clasifica como:

“Microindustria®, a las Empresas que ocupen hasta 15 personas y el valor de
sus ventas netas anuales no rebasen ¢! equivalente a 900,000.00 pesos.
“Industria Pequena©, a las Empresas que ocupen hasta 100 personas y el valor

de sus ventas netas anuailes no rebasen el equivalente a 9,000,000.00 pesos.

Cabe sefalar. que las cifras de personal y ventas seran las correspondientes
al cierre del uftimo ejercicio.®

« Nacional Financiera clasiica:

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 ano.




CAPITULO 1 LA MICRO Y PEQUENA EMPRESA

Pequena Empresa: Son ias que ocupan de 16 hasta 100 ttabajadores y el
monto de sus ventas netas anuales no supera cbf equvalente a 1,115 salarios
minimos de la Zona Metropolitana. at ano

Actualmente la detinicion mdads reconocida y utthzada es la clasihicacidn de la
Secretaria de Comercio y Fomento Industnal

IRISTICAS

1.3. CARACI

Es importante delimitar las caracteristicas de las Micro y Pequenhas Empresas,
a fin de situarlas dentro del contexto econdmico del pais. A continuacidn veremos
algunas caracteristicas de éstas:

a) Organizacién de tipo tanuliar,

b) El duefio es quien proporciona el Capital.

c) El mercado que domina y abastece es pequefio

d) Su produccidén no es Muy maquinizada.

e) Su numero de trabajadores es muy bajo y muchas veces esta integrado

por los propios familiares de! duefio.

1) Para el pago de impuestos son considerados como causantes
menoles.
Q) Intima relacidn con la comunidad local.

h) Existe una gran dispersidon de Micro y Pequehas Empresas.



CAPITULO 1 LA MICRO Y PEQUENA EMPRESA

1.4. PERFIL Y CARACTERISTICAS DEL MICRO Y PEQUENO
EMPRESARIO

En el contexto nacional, la Micro y Pequena Empresa representa el 98% del
total de las empresas del pais (1,316,952) * distribuidas en los sectores:
manufactura, construccién, comercio, concentradas er su mayoria (21.4%) en la
regién centro del pais.

*Cnracieristicas del micro y pegucilo canpresisio, NAFIN ¢ INEGI. 1993,
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La Micro, Pequefin y Mediana Empresn en ol contexto empresarial
de) pais

Mcro, Poquafa y
Modinas Empresas

90%
Grarctes y Caganies

Eroresas
2%

’
i

14



CAPITULO 1

LA MICRO Y PEQUENA EMPRESA

a) EDADES DEL AMICRO Y PEQUENO EMPRESARIO

La edad del Micto Empresano  es do 41 anos, mientrias que. en el Pequeio

Empresario es de 39 anos Sin embargo, ©5to no significa que No encontremos Micro

y Pequenos Empresatios menores a las edades promedio

I EDAD DEL EMPRESARIO
Tamano de empresa
Intervalo de Edad Micro Pequeana Merdiana

1520 2 0 03 0 g

21-25 7.0 5 9] R

26-30 11.2 14 5. 18 ¢

31-35 14 44 17.3] 20 ¢

36-40 161 16 6, 17 ¢

31-45 141 0 135 12

46-50 IE 120 7

S50y mas 24 0 20 14 €

b) EDAD DE LA MICRO ¥ PEQUENA EMPRESA

Se encuentran operando con 6 affos o mas alrededor
Pequenfias Empresas, y el 51% de las Micro Empresas. Cabe destacar, que el 24%
de las Micro Empresas tienen sélo tres anos de vida.

EDAD DE LAS EMPRESAS

Tamaho de Empresa

Intervalo de Edad Micro Pequoha Meduina
Menos do un aho 7.1 1.6 0.7
1-3 23.8; 6.7, 3.4
4-5 17.5 9.5 4.4

6-10 20.8] 19.5 1
Mas de diez 30.8| 62.7 72.4




CAPITULO 1 LA MICRO Y PEQUENA EMPRESA

c) ESCOLARIDAD

El 38% de los Micro y Pequefos Empresarios tienen un mivel de escolandad
igual o menor a la primana, el 55% de los Pequenos Empresanos cuentan con una
carrera profesional terminada

ESCOLARIDAD
Tamano de Empresa
Nivel do Escolandad Mrcro Pecuefa Moe=fuirnn
Ninguno 37 02 R
Primarna incompleta 15 5| 1 O
Pimara completa 151 39 1
Secundana incompleta 12 6 55 1
[Secundarnia completa 2 3 16 1]
Est corm tec. incompleto 5.9 6 S 41
Bachulerato incompleto 3 12 g
Bachiflerato completo 66 78 51
Profestonal incomplita 51 85 7 <
Profesional cormpleta 18 73 55 63 -9
Posgrado 2 3 69 11 ¢

d) SEXO

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

DISTRIBUCION PORCENTUAL
Tamano de Empresa

Sexa Micro Pequena Modiana
Masculino 69.7 821 86.6
Famenino 321 17.9 13 4|
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e) PROPIEDAD DEL MICRO Y PEQUENO EMPRESARIO

El 52% de los Micro Empresanos cuentan con local propio  y el 65% de los
Pequenos Empresarios realhizan sus actividades en local rentado

TAMANO DE LA EMPRESA
Condicion del lugar de trabajo Mucro Poequena Medwanny
Propwo (abi vive) [ 26 5. S 5 R
Propto (na viva ahi) 251 31 7.9
Aentado {TTTars 56 8 44 9§
Prestado TTee EX) EG
Otro 1 08 11

1) TIPO DE ORGANIZACION

En las Micro Empresas predomina el propietario unico (62%) y en la Pequefia
Empresa destaca la proporcion de establecimientos cuya forma de organizacion son
las sociedades con o sin miembros de la familia. Se observa que la mitad de las
empresas medianas estan organizadas en sociedad sin miembros familiares.

1.5. SITUACION ACTUAL DEL MICRO Y PEQUENQ EMPRESARIO

La Micro y Pequefa Empresa ¢s sdlo uno de los sectores que contnibuyen al
potencial econdmico de un pais. En casi todas las economias. la mayoria de las
empresas manufactureras de un pais , generalmente del 60 al B0 por ciento en ios
paises industrializados y e! 90 por ciento o mas en los paises en desarrollo forman
parte de la categoria de las Pequehas Empresas pudiendo representar mas del 50
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por ciento del emplco total. y con posibilidades de poder proparcronar un volumen do
empleo aun mayor

Entre otras ventayas de la Micro y Pequena Empresa. cabe mencionar a
adaptabihdad, estrechas retaciones personales entre clientes y provecdores y, por 1o
genetal, un buen conocimiento de los aspectos positivos y negativos del mercado
regional. Una caracteristica clave del Micro y Pequefia Empresa es su contacto inimo
y estrecho con ios nesqos. meorcados, trabajadores. proveedores y chentcs, asi como
con la tecnologia, sin embargo, le resulta dificil acceder a los recursos financieros
disponibles.

T AVENDANO Naviuto Rifach. Estudios e Peg ¥ Mcd E as y Comericio Extenor, UNAM,
FCA. 1v96
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2.1. ANTECEDENTES

La consultoria de Empresas tuvo su origen en las economias de mercado hbre.
Por 1o que en las Empresas economicamente independientes emplean hoy
consultores de muy diversas areas, pero con el tiempo la consultoria se ha extendido
de la Empresa pnivada al sector publico En la actualidad, el uso de servicios de
consultoria por orgamismos gubernamentales es una practica comun.

La censultoria independiente se imicia a fines ded siglo pasado y principios de
éste y se desarnolla rapidamente después de la Segunda Guerra Mundial. La
consultoria interna no tiene mas de 15 anos.'

Los primeros consultores de Empresas famosos en nuestro continente fueron
Frederick Taylor. Gantt, Frank y Mary Gilberth, en cuestiones relacionadas con el
flamado movimiento de 1a Admmnistracion Crentitica. Para proporcicnar una idea de lo
que representa hoy la consultoria, come profesidn, y como negocio, en paises
industrializados. las cHras correspondientes a Estados Unidos por ejemplo, al
principic de la década dec los 80'S, los consultores facturaban anualmente por su
trabajo alrededor de 3 mil millones de ddlares, de los que aproximadamente el 25%
eran al gobierno y 75% a la iniciativa privada

En 1960 cada vez mas empresas adquicren ia capacidad de considerar la
posibilidad de obtener estos servicios a hin de aumentar su eficiencia. Ademas. las
Empresas publicas y privadas empezaron a atribuir mas impontancia al analisis
econdmico y financiero, asi como a !a evaluacidén de los efectos de politicas
alternativas en materia de tecnologia, inversidn y en otros terrenos. Como resultado
de esta evolucidon, diversas “Instituciones Profesionales Especializadas”™ empezaron a
prestar servicios de asesoria a diversos upos de Empresas.

IMORFIN Hicrro Jorge. Consultorta pura o b dentro v fucra Je fas cinpresis, Gerntkin, Méxicn 1998, . 9.

*tdem
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Las reformas gcondmucas introducidas en et ultimo docenio, han estimulado un
nuevo desarrolio de 1 demandn de sOrvicios de consulioria Estos se han
desartollado cormo sarvictos especiales en nstituciones de nvestugacion y desarrclio
en establecunicnlos de educacidén y capactacion. y, on algunous casos, Ccofrw
entidades sepiaradas, en que 1a consultosia constutuye 1a tuncion pancipal

E! uso de consuliores doe Empresas es comun en los parses industnalizados.
en América del Norte existen unas 3500 firmas do censultoria, que constituyen asi un
sector importamte de los servictos profesicnales. Las cifras son relativamente
inferiores en Europa aunque on los Gltimos 20 afos se reporta crecimiento.”

En los paises en desanoilo la profesion cel consultor es muy nueva. Sin
embargo, existe una tendencia genoral a hacer mas uso de los cansubtores, debido a
que la consultoria de Empresas pucvde  desomipenar un papel dtl oen la
industriahzacion y desarrollo economico de dichos paises

En fa nueva fase de! desarnrcllo do México, ef pais tendra gque wmportar y
absorber tecnologias escogidas para poder competr a nivel internacional. Asimismo,
tendra que impulsar de manera agresiva el desanclio tecnoldgico propio. Las
Empresas de consuitoria constituyen el instrumento “ad hoc” para hacerlo. *

* ldem p. 10
Prospeaann de fos senvicion de Consubine G ainte diverss csoetirnn

Caranzy Gard

“Ponencia de CP. Lans €
npresis de Connultorfa, Meéxico 1905,

et pats. Cimarzs Nocwonal e
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2.2. DEFINICIONES

2.2.1. Auditoria

William P. Leonard la serrala

"La Auditoria Administrativa puede definirse como el examen comprensivo y
constructivo de la estructura de una Empresa, de una institucidén, una seccion del
gobierno, o cualquicr parte de un organismo, en cuanto sus planes y objetivos. sus
métodos y controles, su forma de operacion y sus facildades humanas y fisicas”

Alfonso Mejia Fernindezr

“La medicion de la actuacion de la gerencia esta on la justiticacion de sus
operaciones y ¢sta no quiere decn simplemente que todas las operaciones eslén
respaldadas completamente por documentos, sino que la operacidn en su ongen
haya obedecido a una fnalhdad especifica para solucionar un problema de tla
administracién, con relacidn a los objetivos. Para formarse un juicio de ta actuacidn de
la gerencia, es necesario anahzar cada una de las funciones Que realiza, asi cCome
sus propositos defimndos, y después el resultado conjunto del negocio, rnediante una
auditoria de las funciones de ta gerencia®

Roberto Macias Pineda:

“La Auditoria Administrativa constituye una oportunidad para mostrar que es lo
que el negocio estd logrando. Es una audiencia en ia cual los asistentes pueden
enterarse de lo que se ha logrado con respecto a las politicas y programas sobre los
que hace la auditoria La Auditoria Administrativa suministra una oportunidad
especitica paia el examen de todas las pares o de determinada parte de las
actividades de las relaciones de empleados en el negocio®.
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JOse Antorio Ferndndes Arena.

“La Auditoria Administriativa es la revisidn objetiva, metddica y completa de la
satisfaccion de los objetivos institucionales, con base a los miveles jerarquicos de la
empresa en cuanto a su estructura y la paricipacion indrvidual de los integrantes de

fa institucidn®.

2.2.2. Asesoria

“Es la persona que actua on sentido restringido, esto es, contestando cuando
se le pregunta y probablemente también formulando cienas opiniones por iniciativa
propia, pero no encargandose dircctamente de ia elaboracion y aphcacion de nuevos

sistemas”.

2.2.3. Consulroria

La Cdmara Naconal de Empresas de Consultoria (ANEXO 1), define:

*La Consultoria representa el conunto de servicios profesionales que prestan
las empresas en base a la aplicacidn de conocimicentos tecnoldgicos relacionados con
la planeacién, la evaluacion, el proyecto y el mejoramiento de la competitividad en

5

todos los sectores productivos™.”

Como podemos observar existen elementos comunes entre las definiciones
antes mencionadas; en primer lugar, se ve a la consultoria como un servicio, ya que
representa la venta de un bien intangible, entendiéndose por ésle, conocimientos y
habilidades; en segundo lugar, dicho servicio es prestado por un profesional que
posea una gran cantidad de conocimientos sobre los diversos problemas y

crowiad e Eanpresas de Consoitoe GuT orre Waiorld Trode Cenger. prao 1Y 19058

*Fullcu, Chuna

N

)
[
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situaciones que afectan o las empresas, capacidad para identificarlos y hallar la
informacién pertinente quc ie swva para analizatios y poder elaborar un diagnostco.
Finalmente 1a consultoria tiecne como objetivo proporcionar alternativas de solucidn

y/o mejporarmento

Con base en lo antenor, podumos detinur a la consultoria como:

*El servicio ofrecido por un profesional, el cual a través de sus conocimentos y
capacidades de andlisis y diagndstico proporciona alternativas y sugerencias para
que el empresario pueda tomar la decision gue mas le convenga®.

2.3. I.A CONSULTORIA COMO PROFESION

La profesion del consultor es consecuencia del desarrollo ¢condrmico de las
sociedades. Aun en los paises pobres, i0s consultores trabajan para las Empresas
ricas; son un articulo de lujo que Nno 1ndos se pueden dar.

A pesar de ello, ia profesion ge consuitor s todavia nueva, se va consolidando
y definiendo a medida que se derivan teorias y principios de su practica Por eso se
llaman consultores una gran gama de profesionistas quicnes ejercen, desde sus
propias habilidades e intereses una prolesidn que se puede tlamar por el momento,

de cambio.

La imagen que se tienen en Lannoamerica del consultor, es ila de un
profesionista independiente, hbre, quien se ha formado un prestigio en el gjercicio de
su profesidon y que. por sus estudios y experiencia es capaz de resolver problemas
especificos de sus clientes: un especialista libre y caro. Esta imagen esta impontada
de los paises industrializados: las primeras empresas consultoras de gerencia en
Latinoamérica, fueron estadounidenses. imporntadas por grandes Empresas para
realizar trabajos especializados. Su presencia did pie a la fundacién de despachos
nacionales; posteriormente, las Empresas consuitoras extranjeras fundaron
subsidiarias para atender primero a las Empresas multinacionales y. despuéc, a las
Empresas nacionales, Esta ultimas siempre constituyen, al final, el mercado mas

imponante.
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La idea de que son profesionistas caros proviene de las Empresas
multinacionales, quienes cfectivamente, resultan caras porqQue son un negocio Como
olro cualquiera y deben repartir el ingreso entre el consultor; las utihdades de la
Empresa nacional, las regalias de la empresa matriz, los gastos y las utilidades de la
corporacién. Las Empresas nacionales tienen menos costos y el protesionista libre
cobra honorarios como los de cualquier otro.

La contratacién de Empresas consultoras o la contratacién de individuos, tiene
ventajas y desventajas; en cada caso, es imporante valorarlas porque las diferencias
entre las habilidades, el conocimiento del medio y el manejo de fos procesos cuentan
mds que el tipo de la organizacion.

Hay cuatro tipos de consultores de direccidn: los que estdan empleados o
asociados a Empresas de consultoria multinacionales; los que estan empleados ©
asociados a Empresas de consuhioria nacionales; los consullores individuales

independientes y, los consultores intemos.

Casi todos los que ejercen la consultoria se han formado en la practica,
algunos siendo supervisados por otros con Mads experiencia, otros autodidactas; la
verdad es que no hay otra escuela de consultores que la prdctica protesional.®

Por ejermplo, los consultores de direcciéon se hacen en la practica de las
Empresas de consuftoria; son raros los profesionistas recién graduados que por ese
sdélo hecho pueden acercarse al ejercicio profesional con la habilidad suficiente. Es
probable que 1o que les haga falta sean precisamente las habilidades Que se refieren
a las relaciones con los clientes; la experiencia y la supervision proporcionan este

conocimiento.”

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

intervenciones su propia problematica.

® MORFIN Hicrro, Jurge. Consubtoscte para ) Gunbio dentro y fuera de i empresas. Gemika, México 1903,

Pigen
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Es imponante resaltar que la profesidn de consultor es un rol, sin importar su
objeto ni el lugar que ocupe en la estructura social y empresarial

2.4. EL PAPEL DEI. CONSULTOR

E! consultor dentro y fuera de las organizaciones tiene responsabilidades
concretas, desempefa un papel, ocupa un lugar o un puesto, aunque nNo trabaje
dentro de una estructura organizacional.

El consultor come promotor de cambio. puede asumir dos papeles
fundamentales: la del consultor de recursos y la de consultor de procesos, segun
sefiala Milan Kurb®:

a) El Consuftor de recursos.

Este tipo de consultor facilita informacién y servicios de experto, o recomienda
un programa de accién, con lo cual transmite conocimientos a una persona, grupo u
organizacién, con el objeto de que la informacién facilitada afecte a su vez las
actitudes, el comportamiento individual y finalmente, al! funcionamiento de la

organizacion.

El éxito de este método depende del diagndstico cofrecto de las necesidades,
de ia comunicacion efectiva entre cliente y consultor; asi como de la pericia del
consultor podrd tacilitar la informacién adecuada o prestar el servicio que convenga
en cada caso, y de la comprensién de todas las consecuencias de recibir tal
informacién y llevar a cabo los cambios recomendados.

* KURB Miltan , La Comuliorss de Empresas: Guba de L profesion. Eduornal Linusi, S.A. Méxivo. 1994, p.
10
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b) El Consultor de procesos

En este caso, el consultor como promotor de cambio trata de ayudar a la
organizacidn, haciéndole  tomar  conciencia  de  procesos  orgiamcos, de  sus
consecucncias probables y de las técnicas para lograr cambios. A diferencia del
consultor de recursos, que o ocupa pnncipalmente de transmitir conocimientos y de
diagosticar problemas, el consultor de procesos, da a conocer su enfoque, sus
métodos y valores de manera que la propia organizacidn pueda diagnosticar y
resolver sus problemas.

La consultoria de procesos es

“El conjunto de actividades del consultor que ayudan al cliente a percibir, a
comprender y a actuar sobre los procesos que ocurren en su ambiente”.

En la consultoria moderna las dos {unciones son complementarias. Por
ejemplo, el consullor pucde Mcia Su tarea cormo  consultor de recursos para
familianzarse con cl problema y demostrar sus sohdos conocimientos profes:onales
en determinado campo. Luego se estorzard por actuar cada vez mas como consultor
de procesos, pero volverd transitonarmoente a su papel de consultor de recursos. Por
consiguiente, seria un error creer que estas dos funciones corresponden a esferas o
cometidos diferentes.

2.5. CAMPO DEACCION DEL CONSUILTOR

El perit del consultorl podria ser semejante a los rasgos de una personalidad,
es aquello que lo hace unico y dderente de cualquier otro papel. Las caracteristicas
son:

C“SCHEIN, Edpar. Lis Consnltorian d¢ provesan . Fosdeo Edicatma biicrinencina, S AL Bogota, 197300
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a)Todo consultor busca e cambio Je una Stuacion a ona

Un cambio es un proceso de modificacion do ta seahdad actual a la realidad en
potencia, que siempre existe para todas las cosas y para todos 1os tendmenos.

El cambio pucde ser planeado Indocpondientemente del cambio natural de las
personas y las sociedades, s¢ puede incubar un cambo planeado que permita a sus
autores controlario y beneficiarse de ¢l tanto per los rosulltados. como por la
oporntunidad con la que se de

Es por es0 que¢ cualquier proceso de consulloria se anicia cuando  se
confrontan los valares del chente y los del consultor Los valores del chente impoitan
a un consultor

porque elios dictan e! sentido y la necesidad det cambro El consultor debe decidir si
coincide © No con ellos; si No hay una conodenaia minima de valores se plantearia
una situacion absurda en la que se estaria ayudando a provocdr un cambio en una
direccion indescable para ol consulter.

b) El consultor ©s oxterno af chente

Cuando se dice que el consultor debe estar fuera de la situacién Qque se va a
cambiar, se debe entender quo el consultor no puede estar emocionalmente
involucrado en el prokbiema que va a ayudar a resolver. Cuando un consultor
interviene directamente, por ejemplo. para tomar decisiones, se convierte en ejecutivo
y deja el rol de consultor. Cuando se involucia emocionalmente se wmposibilita,
porque esta resolviendo un problema de ¢1, no del cliente

Ser externo al cliente da al consultor la ventaja esencial frente a una situacion
de cambio: ta visidn global Sdlo es posible desde atuera, contemplar todo el
problema con todas las implicaciones. Un consultor externe debe realizar estuerzos
permanentes para conscrvar la independencia emotiva; afiliaciones, simpatias y
rechazos, coincidencias y diferencias hacen que [os consultores no permanezcan
ajenos al proceso y, por lo tanto, caigan en parcialidades peligrosas que atentan
contra su rol.
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c) La autoridad formal os un tabu para el consultor.

El consultor tendra poder de cambio, paraddjcamente, s renuncia a la
autoridad. el poder de cambio diferente a ta autonidad, 10 tendrd s1 no compite con su
cliente o los asociados del chente. La autoridad formal 1o pondria de inmediato, en
una situacion de desventaia, porque no tiene posibilidad de tener tantas arnmas cemo
sus chentes en la compotencia ¢n la que se coloca: no tiene la informaciéon |, et
tiempo. 1os subordinados, 13 antiguedad Sobte toda, la competencia no €5 1o propio
de un proceso de cambio. competir con aquellos a quienes se pretende asiste para
que cambien.es una actuacion incticiente y desical Cuando un consultor adguiere
poder, de hecho, esta siendo el rellejo det poder de otro, de aquel que lo contrata

) El consultor s un @xpeto on o proceso

E! consultor es un expaerto en dos ipos de hathdad. la propia, que se rehere al
objeto de su tarea y det oo on el maneo de 10s procesos humanos

La comunicacion cun el chente para lograr el cambio, es un proceso que debe
scr plancado, dingudo. adremistrado adecuadamente para que ayudo al cambio y no
obstruya las tareas. A Csia comunicacion se le conoce Comao proceso

Eil proceso es importante porguo faci!ita o estoiba la tarea. El proceso existe,
es un hecho que no se pucde evitar on las relaciones humanas; su efecto negativo
sera mayor en cuanto no so le mange Para un consultor, manejar el proceso s una
habitidad fundamental. E) proceso s la parte subjetiva de la relacidén y no es visto por
todos. sdlo por los ojos del expernto

28
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2.6. MODIELOS DE A CONSULTORIA

Estos modelos pueden darse de manera independionte © durante la misma
relacion con et cliente.’

“El consultor ingenierc” Es aquel. que es Hamade para reahzar una tarea
concreta, total o cass tetaimente . con un chente ausente del proyecio Los trabajos de
consultoria de ecste

tipo son solictados porgue ¢f cliente No ticne conocrmientos, tiempao o la capacidad
instatada para hacer el rabajo La esencia de este modelo os que el cliente ha
detinido cudl es el probiema, que tpo de ayuda requiere y a quién debe acudir para
obtenerla. El consultor ngeniero tiene la siquiente consigna

Susttuir al chente con conacmentos y capaadad instalada

La dificultad de esie modelo os que e! buen resultado det proceso depende de
que et cliente haya detectado con clandad sus necesidades

“El consultor clinico, o modelo medico-paciente”. ElI chente de oste
consultor no conoce i ta sclucion M el origen det preblerma. £l ciente que requicre de
este tipo de consultor | estda conciente solamente de los sintomas; la laber del
consultor gebe ser la de diagnosticar y preschibir comae 1o hace un médico.

Aqui la dificultad estnba on la dependencia que crea ef cliente hacia el
consultor. ya que éste debe manejar la responsabilidad del diagnostico y de la
solucidn det problema.

" MORFIN. Hicrro Jurge. €
p. 52

e i aanpresas. Genmukae Méxieo 1993,

sultorin parze of caunbio dentrn v (e
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*El consultor de procesos”. La caracterisica pnncipal del modelo de la
consulloria de procesos, reside en la manera ©n que el consultor estructura la
religidon, no en lo que el cliente hace

La consultoria de procesos €s un corjunto de activmidades que realiza el
consultor para ayudar al cliente a porcibr y comprender los acontecirmientos del
proceso gque se prescntan en su ambiente, y a ntlus sobre etos '’

“El modelo de contingencia”. Sc lama asi porque utiliza parte de 1os demas
1ipos. Una contingencia es ia posibildad do que suceda algo o no suceda; también
significa riesgo. Este modelo s especifico, con esto queremos decir, que se pucde
planecar asi, precisamente con esa caracterishca cambiante de trabajo. Las
situaciones poco claras en la relacion o las relaciones muaitiples requieren este
modelo. La habilidad del consultor consiste on percibir los momentos y las personas.

Y SCHEIN. Edgar. Consulivefis d¢ prowese n. Fondo Education Ineiunenicang, S AL Bigda 1973, 0 9
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3.1 PERFILDEIL IICENCIADO EEN ADMINISTRACION

Los procesos externos como la globalizacion econonmuca, la transformacion
tecnoldgica para el procesamiento de la informacidn, el desarrollo de las
telecomunicaciones, la modernizacion en la politica y las estrategias cducativas,
actian come directrices para estructurar el perfil de el Licencrado en Administracion.

Licenciado con  Admurisiracion

Podemos definir el pertil profesional del
sefalando las habilidades, actitudes y concecimientos que deobe tener para responder

adecuadamente a las necesidades presentes y futuras de las organizacrones

A. ACTITUDES

Podemos definir a la actitud como e! compornarmiento que sc expresa en forma
cotidiana durante la interaccidn de un sujeto en la socicdad.

Las actitudes que debe poseer el Licenciado en Admirrustracion deben ser:

De compromiso. Los profesionales deben identificarse con los objetivos
organizacionales y ofrecer su mejor esfuerzo hacia su consecucion.

De respeto y observancia de los canones éticos. La ctca profesional es la
norma que regula su desempeino, y la hacen prevalecer ante cualquier
circunstancia.

De servicio. Las relaciones laborales en la organizacion son implicaciones de
servicio mutuo en tanto que coparicipen en la consecucidn de los objetivos
organizacionales.

! Plan de Estudio 1993, tronce aosnin Faculiid de Comardurfa y Adsmimistsicnn UNAM, Ao Graw Hilt 2

ediciin p. 24 y 27.
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+» De éxito. Se involucta al éxio como una aspiracion inhorente al ejercicio

profesional, y siempre asociado al de la nrgamizacion

» Emprendedora. Se¢ foitalece la capacidad de generar y probar alternativas

innovadoras en la creacion y operacion de s organizaciones.

De superacion diaria El ejorcicio cotdiarna debe ser evaluado y promever el
avance intelectual para moorar su dosempen futuro

» De aprendizaje permanente. Se iemarca la wmportancria de su actualizacion
mediante el proceso enschanza-aprendizaye © 1a lectura constante de anticulos y
libros de reciente aparcion para mccrporarios a su desempeio

B. HABILIDAES

Las habilidades en los Licenciades en Admumistracién incluyen los aspectos
que los capacitan para gjecutar las tareas que les son propias.

Las habilidades que deben posecr son:

Desarrollar una vision integral sobie la mision y ostrategias de las organizaciones,

» Conducir grupos y lograr objetivos en un ambiente de mutuit confianza (hkderazgo).

= Participar en equipos multidisciplinanos que logren los objetivos institucionales en

un ambiente de cooperacion y apoyo reciprocos

Resolver conflictos intripersonales que pudieran afectar a la orgamzacién.,

Negociar para promover acciones que signifiquen beneficios para la organizacidn.

Promover un ambiente de excelencia y calidad

Adaptarse a 10s avances lecnoldgicos y cambios econdmicos, politicos y sociales a

nivel mundiat.

Aplicar con creatividad, durante su ejercicio profesional, los conocimentos tedrncos

adquiridos.

* Manejar sistemas de computo y comunicacion para el procesamiento de la
informacién.

« Tomar decisiones sin recibir instrucciones precisas.

L I Y ]
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Fundamentar sus doctsiones en el andahsis e integracion do nformacion que resuite
de busquedas especificas.

Comunicarse correctamente en forma verbal y escrita en espanol ¢ inglés.

Analizar siluaciones para detectar oportunidades y disenar estrategias innovadotas
en el campo de la Adminustracién.

Generar fuentes de trabajo mediante la creacion de nuevas empresas

Disefiar e implantar sistermas. manuales de organizacién y procedimientos asi
como técnicas de operacion innovadoras y elicientes

Preparar y utilizar modclos admuinistrativos para la toma de docisiones

Prevenir, detectar errores y desviaciones en 1os procedirmientos adrministrativos y

poner soluciones
Profesionahzar la admimstracion empresarial mexicana y onentarla a un nivel

competitivo

C. CONOCIMIENTQS.

La informacién que dara estructura al conocimiento de los Licenciados on
Administracion se caracteriza por un fuene contenido muludisciphinario. Con esto,
se forman profesionistas generalistas con capacidad para participar en diferentes
niveles organizacionales y asegurar su dosarrollo individual

3.2, CARACTIERISTICAS FUNDAMENTALES QUFE DEBLE TENER
L LICENCIADO IEN ADMINISTRACION COMO ASPIRANTE A

CONSULTOR

1) Buena salud fisica y mental
2) Etica profesional y cortesia.
3) Estabilidad de comportamicnto y de accion.

4) Confianza en si mismo.

W
2]



EL LICENCIADO EN ADMINISTRACION COMO CONSULTOR

CAPITULO 3

5) Eficacia personal {dinarmsmo).
6) integridad (la cualidad que engendra confianza)

7) independencia (¢l consultor debe contar consigo mismo, smn depender de
las opiniones do los domis Debe ser capaz de formar sus propios juicios en
las estferas de su competoncia y su exponencia, y al mismo tiempno reconocer
las himitaciones de su COMPetencid, su exXpenencra y su jucto.)

8) Competencia ntelectuat
9) Juicio correcto (la facultad dejuzgar con absoluta objetividad).
10) Elevada capacidad de anahsis o de resclucidn de problemas (la capacidad

sopesar, y covaluar los factores bdsicos de
arados de complejidad).

de analizar, reunir,seleccionis
situaciones que presentan diferento

11) Imaginacidn creadora (la capacidad do ver las cosas bajo nuevas
perspectivas).

12) Actitud para las relaciones interparsenales

a) orientacion hacia el aspecto humano de los problemas:

b) receptividad a la informacidn o a los nueves puntos de vista
expuestos por 1os domas:

c) capacidad para ganarse la confianza y ei respeto del personal del
cliente.

d) capacidad para obtencer la partiapacion del chiente en 1a solucidon de
tos problemas,

e) capacidad para transmitir sus conocimientas al personal del cliente;
f) capacidad para aplicar los principios y las técnicas de un cambic
planiticado

13) Capacidad superior a la medida para comunicar y persuadir.
a) verbalmente,

b) por escrito;

33






CAPITULO 3 EL LICENCIADO EN ADMINISTRACION COfO CONSULTOR

c) grakcamente

14) Madurez psicologica. (El buen consultor siempre esta dispuesto a aceplar
a las personas, las cosas y los acontecimientos tal como son, con sus
caracteristicas indwviduales, a considerarlos en perspectiva y a tomar las
medidas necesanas con tranquihdad y objetividad, sin dejarse desviar por
presiones extenores do una linea de accion segura, loégica y ética)

3.3. ELAGENTE DI CAMBIO

Un cambio hacia dénde?. 1a respuesta no puede ser general, el objetivo detl
cambio lo deben fijar los pamicipantes en €1, en este caso los Micro y Pequeiins

Empresarios como clientes del consultor. "El consultor no es ¢l duecho del cambio,
sino es un agente™.

Se visualiza entonces al consultor como un anpornante agente de cambio, es
decir, como un faciitador y a la vez un aclor del progreso. Se ha observado que 1os
industriaies de México han legado a ia conviccidn de que ¢l cambio es irreversible, vy
que deben aprovecharlo como palanca de conversién, de nnovacion, de superacion,
como una luerza que impulse 1a transformacion productiva de México.

En este contexto ¢l Licenciado en Administracidon como consultor debe ser en

particular para el Micro y Pequeno Empresario, esa herramienta de progreso, y ese
facilitador del cambio productivo

Desde el punto de vista del wmpacto. el consultor pretende  alcanzar metas
delinidas hacia fuera de la organizacidon por ejermplo, con clientes, proveedores, etc.y

hacia adentro, el funcionamiento interno de 1a empresa. es decir, los depanamentos
de servicio: esto soélo se logra a traves del cambio.

? ponencin C.0. Luts Chraunin, " Pronpeveies de s sopvicnm cke consubioeds
el paals™, CNEC, Méxicn 13 de Nov.

NS JIverim ewenares de desirrolle
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AL PROCESO DF CAMBLO.
E! proceso de cambio puede llevarse a cabo a través de dos modeios distintos:
1. El modolo de secuencia en tres etapas:

a) Descongelacon

Las condiciones que propician el cambio, gencraimente son la ansiedad o
insatistaccion del personal. Ins cuales ya existen antes de que el consultor entre en el
desempeno de sus funciones. Estas condiciones son utifizadas por e! consuftor como
punto de partida para asequrar que el personal aceptlara el cambio

b) Cambro

E! cambio surge cuando intervienc un consultor (agente de cambio) con
reputacion y prestigio. En este cambio se destaca ¢l desempefo del consuitor con

relacion al empresario y al personal.
Comprende dos elementos.

- La dentficacion, en vinud de la cual las personas afectadas reconocen la
autoridad de! promotor de! cambio, adoptan sus motivaciones externas o
generalizadas, anatizan los cambios propuestos y aceptan con confianza los
principios generales de! cambio, y;

La interiorizacion. en vintud de la cual las personas transforman los principios
generales sostenidos por el promotor del cambio en fines personales concretos, por
medio de la adaptacion, la experimentacion o la improvizacion. ElI proceso de
interiorizacidén de nuevos objetivos os a menudo muy diicil, y generalimente requicre
del promotlor mucha creatividad para ayudar a otras personas a convertir las

as
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motivaciones externas (gencrales) en internas (concretas y personales) que las
induzcan a aceptar ol cambio propuesto

¢) Recongelkicon

En esta lase se opera el cambio. Es smpeortante que el comporntamiento del
personal se ostimule a ravés de recompensas y elégios, que reforzaran el proceso de
cambio.

2. Niveles y ciclos de cambio

Otro modelo util es el que describe 1o0s niveles y ciclos de cambio que los
consultores deben congsiderar al claborar la estrategia adecuada para efectuar el
cambio propuesto

Como indican los sigutentes diagramas Hersey y Branchard distinguen cuatro
niveles de cambio: 1) Cambios en os conocimientos; 2) Carmbios en las actitudes; 3)
Cambios en el comportamiento individual, y 4) Cambios en el comportamiento
colectivo de grupos u organtizaciones. La dificultad de introducir cambios aumenta al
pasar del nivel uno al nivel cuatro

COMPORTAMIENTO DE GRUPOS O DE ORGAANIZACION

COMPORTAMIENTO INDIVIDUAL (3)

ACTITUDES (2)

CONOCIMIENTOS (1)
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El cambio partipatvo requiere de andrsaduos madureos y  retativamente

independientes. ya que los objetivos fyados exigen una motivacton de reahizacion
personal, ademds ol promotor et cambio debe poseer eno preshigo personal para
poder influnr en et grupo Este ciclo de cambio, aunque lento y de caracter evolutivo,
se considera de cfecio duradero

El cambio particypatvo  empieza con (1) la ntioduccion  dC  Nuevos

onocimicentos, lo cual se espeora que (2) estimule y desarroile 1a acthtud adecuada y
(3) finalmente configure ¢l comportamicnto individual mediante la participaciin on
ejercicios de estancamuento de objetves, que conduzcan a (4) la participacion
colectiva formalizada on la aceptacion del cambo deseado

En el cambro coercitavo, una fucnte de autoridad cerce presion sobre of
comportamiento colectivo {(4) dandn ordenes ditectas. Como consecuenctn caba
esperar que ol compaitarmente ndividual (3) se modifique. 1o cual a su ver debe
influir en las actitudes (2) y los conocirmientos (1) Este ciclo de cambio preve ademas,
un "efecto de retorne™ en virtud del cual jos conocimientos (1), una voz adquindos.
consolidan las actitudes (2} y of comportamiento individual (3) y colectivo (4). Ei
cambio. introducido pucde considerarse inestable pucde desaparecoer s no ¢sta
presente la fuente do awtondad que aplica las recompensas. [os castgos y las
sanciones apropiadas. Este tpo de camto es mntroducido desde el extenor y no es
necesariamente intencrnzado por tlos membros ael grupo, se considera mas elicaz
cuando se opera con parsonas dependientas y No con personas independientes, y al
principio es sin auda de efecto mas rapido que un ciclo de camb:o participativo >

Con auxihio de este modeio ef promotor del cambio puede empiear un ciclo de
cambio panticipativo, uno coercitivo, o una combinacidn de los dos

' KURB Mitan. Consaltort de cimprosas:
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3.5. ETAPAS ESTRATEGICAS PARA 1A REAIIZACION DFEL
CAMIBIO

Se admite gencralmente, que al emplear técnicas comunicativas y persuasivas
para introducir un procesc de cambio se siguen cualtro ctapas sucesivas para
alcanzar resultados satistactonos pamero suscitar la atencidn, despueés interés, luego
deseo, y finalmente la accion del personal El proceso del cambio exige ¢l emplen de
técnicas de comunicacién tormales entre of consultor y el personal det cliente

3.5.1. Despertar la atencién hacia la necesidad del
carnbio

El método mas eficaz de atraer ia atencion es la de crear ansiedad en el cuat
se debe concentrar la atencidn en necesidades especificas, seguido de la notificacién
de una solucion que satsfaga dichas necesidades. Por consiguiente, el consultor
debe evaluar lo que sucederda a la organizacidn , a los grupos y personas
interesadas; s1 s© hace caso omiso de las nuevas propuestas. y schalar la atencion
hacia consecuencias probablemente indeseadas. Por lo que, e! consultor ha de
sugernir un medio para resolver of problema, esto es, la aplicacién de nuevas medidas
de accion recomendadas

Cuando se desea introducir un cambio s muy conveniente destacar los
aspectos altamente técricos del nuevo método a fin de atracr y convencer a las
personas de la organizacidn propensas d no expernmentar nuevos métodos y a no ser
influidas, y a los creadores de opiruon ( personas que ejercen influencia sobre un
grupo de referencia e incluso fuera de €l), que on citcunstancias normales ayudaran a
influir sobre los gemas miembros del grupo.
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3.8.2. Despertar inrerds por ol cambieo

Una vez que el consultor ha logrado suscHlar la atencion dei personal, se
enfrenta con el problema de despertar el interés por su nueva propuesta

Los estudios sobre los motivos invocados pata justhcar la adopcion de nuevos
procedimentos, maétodos, eic, mdican io siguientc

a) La mayoria de las porsenas de una orgarizacion consideran que €l proceso
de cambio adoptado les brinda mayores beneficios. Por consiguiente, el
consultor siempre debe facibtar ampha mformacion en la que se indiquen los
beneficios que reportura a todos los interesados la nueva propuesta

b) Algunas peorsonas se anclinan por molivos técnicos al elegit un nuevo
método y otras, eostan influidas por motivos emocionaies, es decir, fueron
persuadidas por amigos, ¢ bién porgue todo ef mundo lo hace.

¢) Otras personas no estan seguras de los motivos que las impulsaron a

cambiar.

3.5.3. Fugendrar el deseo del cambio

Una vez suscitada la atencion del grupo y despertado el interés por el cambio.
llega el momento de engendrar ¢l deseo de ver realizada la propuesta del consultor

Al facilitar informacion en apoyo de la eleccidon de una propuesta determinada
frente a otras alternativas. es necesario mencionar no solo fos aspectos favorables
del procedimiento propuesto, sino también aigunos aspectos negativos. De la misma
manera, deben senalarse los aspectos positivos y [os negatives de los
procedimientos vigentes o de otras alternativas posibles

3y
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3.5.4. Empeiio

Como ya se menciond, el proceso de cambio abaren dos fases: 1) la
dentificacion, y 2) ta intenionizacion Que estas fases tengan lugar sucesivamente o
simultaneamente, poco importa; lo impontante os darse cuenta de gque exigen ei
empefo, el compromiso 0 la participacion de la persona promotora del cambio. A ésta
mnteresa el controt del cambio a medida Que pasa de la tase general (dentificacion) a
la especifica (interionzacion)

Por consiguiente, s nacesano lograr lo antes posible 1a participaciéon de las
personas afectadas por el cambio, a fin de que estas dos fases vitales se desarrolien
integramente No obstante, debe formularse una verdadera advertencia en lo que se
refiere al modo de lograr la participacion

No debe estimularse a los miombras del grupo o que busquen meétodos
Propios para descmpenar sus lareas ya que ol objetivo genaral es aphcar €l método
optimo recomendado por ¢l consullor S se permite que el porsonal adopte sus
propios maétodos y luego se impone el matodo optimo o la scluc:én aprobada. los
miembros de! grupo mostrardan ncontormidad con Ja nueva propuesta, y se aparnaran
significativamente de ella para sequir su propio sistema

For ol contrano, si ¢l mdtodo cotmo o la solucidn aprobada se mntroducen
desde el principio, s¢ ha observado que el perscnail sélo se aparnta igeramente de los
procedimientos establecidos

Por lo tanto, siempre gque resulle viable, el consultor debe procurar que el
metodo aprobado sca introducido aplicadolo a todo el grupo. con lo cual las
diferencias individuales podran reducirse al minimao.
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La consultoria es una retacion, el trabajo del consultor ¢s el cambio, y este se
realizan a parnir del contacto de por o menos dos personas. De ahi que sea
necesarno tratar de definir .quien es ef chiente?, y quién es el consuftor?, ya que. no
se dan los roles separados, como en otras profesiones, porque ser consultor, es
desempenar un papel frente a alquien, precisamente frente a su chente

1. GQUIEN ES EL CLIENTE?

La pregunta parece simple de contestar ya que al pensar en éste,
identificamos a la persona que llama al consultor para que le brinde un servicio,
también podriamos decir, que es la persona que paga. En este caso, el cliente es el
empresario. En las grandes empresas no se establece una relacidn directa con el
duefo, por lo regular es ¢l gerente. el director general o representante fegal qurenes

establecen esta relacion.

Pero, cuando pensamos en las Micro y Pequefas Empresas la distancia se
estrecha, ya que por lo regular, una sola persona se encarga de tomar decisiones
para “solucionar® varios problemas. y esta persona es generalmente el dueno, es
decir, el Micro y Pequerio Empresario

4.2, cQUIEN ES EI. CONSULTOR?
La pregunta de quieén es cl consultor se puede contestar de ia siguente
manera:

"Un consultor es un especialista, sensible a la cultura de su cliente, a quien
acompafa en sus esfuerzos por optimizar sus recursos”.’

'MORFIN Hicrro. Jurge. Consulioeia para ol cunbio dentie y fuerss de Lis canpeesas. Gorirhan, Moxioo 1994, pads

31
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Sin embargo. el consuttor gque trabaja con Micro y Pequenas Empresas trata
toda la gama de problemas de geston y debe ser mas un generalista que un
especialista (atuma Kurb Milan), debe tenar lormacidn profesional y experiencia ¢n
los principios de la gestdn y conocer 10s puntos criicos del desarrotio de ta Micro y
Pequena Empresa. Particularmente importante s ¢! conocimiento de la interretactdn
de tas funciones de este Upo de empresas. pués es raro que un cambio en una
tuncidn no tenga repercusiones inmediatas en las demas..”

El pape! del consultor en la Micro y Pequeia Empresa se complica porque se
espera de ¢l que proporcione soluciones practicables para toda una gama deo
problemas especificos de hnanzas, ventas, pioduccidn, compras, ¢tc. Es impornante
reflexionar en este punto, porque pucde darse una paradoja, sc senala al consultor
comao especialista de "x” drea. pero en el campo de las Micro y Peguenas Empresas
se dice que debe sor un genaralista. s irnportante recalcar lo que senala Schein: “e!
consultor debe ser un experto en el ane de diagnosticar y de establecer una relacion
de ayuda. No necesita set un expenc en produccion, tinanzas, etc S se descubren
problemas e©n areas especiticas cemo estas. ¢l consultor ayudara al cliente a
encontrar ayuda experta. "

MICRO Y PEQUENO
EMPRESARIO

L ICENCIADO EN
ADMINISTRACION TOMOC
CONSULTOR

TKURB, Milin. La Gisoltie b e Las esmpresis: folide L profesion Lanusa. Meéxiao 190, p 237,

SCHEIN, Edgar. L consuliveis de prosesn. Fondo Educaine Inietumcncmo, $ A, Bogod 1973 py
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3 LPOR QUE SE CONTRATA AL CONSULTOR?

Cuando un gjecutivo © un empresano contrata un consultor, muestra un
sintoma de madurez y avance en su desarrollo empresanal. Pero, (por qué o
contrata?. Hay dos tipos de motivos aquellos que se refieren a la tarca, al objeto de
fa consultoria, y aquéllos que sc refieren al proceso

Se contratan consultores porque

1. Proveen un juicio independiente ¥y Sin compromiso
2, Presentan nuecvas ideas y acercamentos novedosos.
. 3. Poseen la habilidad de diagnosticar problemas y evaluar soluciones.

4. Hacen trabajos que reguicren habilidades que no se necesitan frecuentemente en las
empresas.

5. Promucven el cambio.

8. Instalan sistemas y entrenan a los empleados.

Sk REIACION CLIIENTE CONSULTOR

Varias companias tienen disponibles consultores permanentes para prestar su
asistencia s) es necesano En la Micro y Pequena Empresa llega a ser dificit deaidir
acerca de emplear un consultor, @ menudo no se tiene una clara vision de como
podria colaborar ¢éste al ser una persona ajena a la empresa y a la vez, se llega a
considerar muy costoso éste servicio. Sin embargo, ¢f numero de empresas que
solicitan servictos de consultoria es cada vez mayor, también los consultores tienden
a orientarse a los problemas de la Micro y Pequena Empresa

ER}
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CAPITULO &

A5 HERRAMIENTAS DIEEL CONSULTOR

S5 1. Diagriastico

Un diagndéstico es la evaluacion del estado que guarda la empresa. Es

necesario formular 1as siguwientes preguntas

1. ¢ Como es 1a cultura do la organizacion?
. Cudles son los problemas hoy. tal como los ve el cliente?

¢ Cudles son los problamas nhoy, tal como los ve e consultor?

4. ¢ De qué fucrzas se dispone para tesolverios?

4.5.2. Comunicaciin

importancia por dos

La comunicacion dc persona a porsona es de wvital
entre el

razones: en paumer lugar. porque es el medio de establecer un vinculo
consultor y el chiente, y en segundo lugar, s ¢l elemento que e permite establecer un
nexo entre la direccion y ¢l parsonal de la empresa para establecer 1os conceptos y

técnicas delt cambio.

Asimismo, es evidente que la buena comunicacion faailta la comprension y ta
aceptacion de deas nucvas, lo cual constituye en detinitiva ¢l objeto prnapal de la

tarea de consulioria

La comunicacion es ¢l vehiculo para transmilis conocimientos e introducir
cambios de actitudes La comunicacion directa de persena a persona es fa forma mas

eficaz y esenciail de toda actividad de consultoria
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El dominio de la comunmcacion de peisona a persona constituye una de las
herramientas mas eficaces del consultor y lo taculta para llegar a ser un protesional

de nivel superior
a) Princgros generdles

La comunicacion de persona a persona engloba toda una gama de contactos
que va desde recuniones y conforencias oficiales hasta pequefas reuniones

informales entre amigos

En todos los casos una comunicacidn elicaz depende de ciertos factores
universales, entre 105 cuaies estan Jos siguientes:

a 1 El conocuniento de los mecanismaes de la palabra, la escucha. la
nterpretacion de gestos, ol

a.2 La practica de 05108 mecansmos ba la detida onentacion

a.3 Desarrollo de ta emgatia. esto €5, de la capacidad de comprender,
sentir y prever las reacciones do los demas

El consultor debe saber que la comuricacion de persona a perscona tiene
ventajas © mnconvernientes  distintos et comparacion  con  otras  formas  de
comunicacion. Entre las principales ventajas ostdn ia mmmediatez y la asociacion. La
inmediatez ofrece oponumdades de foimular preguntas y dar respuestias sobre
cuestiones pertinentes cn cuanto ¢s necesano. La asocracion permite comprender
mas clatamente las palabras de los interlocutores asociandolas a los gestos, ta
entonacion, el énfasis, etc que las acomparnan, y da asi la nterpretacion adecuada.
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Para reducir errores en la comunicacion deben tenerse presentes  10s
siguicntes puntos:

-brevedad
-pentinencia
-sacar conclusiones

LRI

-tener en cuenta el nrvel del auditorio (Comumicar para expresar, No impresionar).

En las etapas iniciales ¢l consultor suele estar completamente absorbido por la
obtencién de la informacion pertinente. Las técnicas de recepcion implican la escucha
y la observacién *

Precauciones para taciitar el proceso de escucha®

MALOS HABITOS POSIBLES REMEDIOS

Distlraerse Procurar analizar y evaluar cada declaracitn

Tomar demasiadas notas Elegqir puntos clave y lomar rnotas

Tomar decisiones precipitacas Reqistrar los datos significativos

Falta de concentracion No sacar conclusiones hasta despu¢s de
reunién o entrevista

Escucha selectiva
Buseaar significados nuevos u ocullo
interrumpir al orador

SU diSCURO

Esperar a que se produzca una pausa natural en

TRURBL Mdan Ui consaltornio e cmpiresss: yui de g

S D anm Meaon 1O Teh, 370

“ldemn p 273
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SULTORIA

SO, ETAPAS DIS [A CO

1a. Etapa
Contacto micial

. Qué es el primer contacto? Son los chientes que nicialmente se  acercan al
consultor. Durante este primer acercamiento ambas partes detinen cual es el 1ol de
cada uno. es decir, el empresano {(chente) podrd saber st el consultor es el adecuado
para resolver sus problemas, y por su parnte el consultor debe detectar, cen esta
primera entrevista, si puede 0 no ayudar ai chente Este pnirmer contacto constituye tal
vex una breve ocasion de ganarse la confianza del chente y de causare una
impresion favorable, como senala Morfin Hierre "Es o que mas so guarda en la
memona y/o que mads influyen en la relacion tutura® ©

La relacidn nicia cuando ¢l chente detecta algun problema on su empresa y
Ilama at consultor porQue cree quae No se esta solucionando con los procediImentos y
técnicas que s han utihzado, © bien, existe una carencia que No puedc sor
remediada con los recuisos que Lene el empresano

En la mayoria de las veces ¢ chente cree conocer cual es su problema v se lo
sefala al consultor para que 1o resuelva, es en este momento. cuando ¢l consuiltor
debe establecer que modelo de consultoria tomara. o bien, pucde que ol cliente
recurra al consuitor porque no sabe cual s realmente el problema. sabe que no
marchan bien las cosas en su empresa, pero desconoce la razén

El estudio de la empresa es consecuencia de un contacto entre ¢l consultor y
un posible cliente. Este contacto puede produciise de una de las siguientes maneras:

© MORFIN Hicrro Juspe, €
p.45

avolior para el Cunbiogsdentro ¥ lucry de L empresis, Geenkha, Maco 1994
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- Averiguacion directa (un posible cliente busca consultor).

- Presentacidon espontdnea (el consultor so presenta a diversas ofrganizaciones
y olrece  sus SCVICIOS a 10S eMpPresanos).

- Recomendacion {el consultor es recomendado o presentado a un posible
chiente por un coléga. un amigo, un ex-chente, etc);

- Trabajo antenor con el cliente {¢l cliente recurre de nuevo a un consultor
cuyo trabajo juzgo satstactorio en otra ocasion)

2a. Etapa
Reunon preintunar sobre of estudio

A la segunda ctapa se le canoce como Reunion Exploratoria, s decir, ambas
panes se reunen a fin de discutr a fondo 1a precisién del problerma y deterrminar si el
consultor puede ayudar a la empresa. Aqui es importante establecers una relacion utd
que dependera de la tranqueza. el espirtu de investigacién y la auvtenticidad en 1a
comurcacion det consultor-chente 7

Esta recunion constituye una breve ocasion de ganarse la contanza cel chente
y de causarle una impresidn laverable. El consultor debe asegurarse de que se
encontrara con la persona facultada para tomar la decision, esto es, la persona no
sélo interesada en su tarea, sino también susceptible de autonzar un estudio de ta
empresa 0 de prosentar una propucsta on ¢ste sentido al empresario. £l empresano

acepta celebrar una reumndn preliminar con consultores sobre un estudio de la
empresa

TSCHEIN Ealy

Conanlua i de Proves s, Instauno Educitivo Interaimencano 8. AL Bopat 1973, p. K7,
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El consultor debe prepararse @ fondo para la reunton, San entrar exn detalios do
POCO iNteids, ©F consulior procurard obtener datos escenciales sobre ta orgarisactn
del cliente Que pusadan seivir da one!facion

La reumon constituys un dialogo do tanteo en ol que cada pane intenta saber
algo de ta otra El consultor debe procurar que el chente asuma la mayor parte de la
conversacion afin do enterarse de 1as citcunstancias Que han motivado 1a reunidn y
de las razones por ias cuales ol clicnte creyd Que un consultor podria ayudarie Es
conveniente Que e 1 Conversacion sge examine prmera la situacion general y se
pase luego, a aspectos particutares para concentrarse inaglmente en la cuostén que
interesa al cliente

Mientras escucha at ctiente y fanmula sus propras proguntas, of consulior debe
evaluar las necosidades dal chente Bl consultor debe estar absolutamente seguro de
que e clhiente comprende y acepta su propa tuncion y responsabilidaa en la
opetacién

El chente puede mosta » ¢scOs0 deamciar [a taren, o por el contrano, reacio
a tomar una deoision EF consultor debo proceder con tacta y paciencia al tratar de
persuadir al cliente, y hacer pnncipalmente hincapié en los posibles beneficios que
éste puede obtener

3a.Etapa
E1 desarrolio det estudio de la empresa

Al principio del estudio ef problema io define de un modo u otro et mismo
cliente, que también puede tener idea de la clase de trabajo que reahzara el consultor
y del costo.

Durante ¢l eostudio de la empiesa el consultor liega a un acuerdo con el
cliente sobre:
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- La naturaleza real dei probiema vy,

- Las atnibuciones del consultor

El cliente pucde equivocarse ©n cuanto a la causa real de sus dificultades, o
pasar por alto algunas oporntunidades de mejora. St ¢l problema os obscuro o si ni
siquiera es adverntido por of chiente, la conversacidn lo revelard

Pero et cliente pucde ignorar no solo el problema concreto, SiNo olros puntos.
Este puede saber muy poco de consultoria, © haber recibido informacién tendenciosa
sobre los consultores y sus maétodos de trabajo, on éstos casos, sucle no tener idea
de los costos, y probablemente term2 honorarios excesivos Puede saber poco o nada
sobre el consultor con el que it 0 sobre su perncia protesional

La expenencia del consultor on 1a cuestidn © eon situaciones semejantes
ayudara a comprender ¢l probilema particutas det! chente B chiente se da cuenta de la
compoetencia profesional dol consuttar a moedida que las conversaciones demuoestran
Ios conocimeentos y la cagacictad de 4ste diagndstico y revelan los tranajos que ha
realzado en ghras empresas y ios cspocialistas a gque puede recurnr para introducir
téecnicas complejas. En cuanto al costo de los servicios, los honoranos cobrados por
trabajos semejantes pueden servir dde guia al chente

El estudio de la empresa mciuyo la recopilacian y el andahsis de la nformacion
sobre tlas actividades del chente También incluye conversaciones con personal clave,
tanto contro como fuera de Ia empresa. Estas conversaciones pueden indicar Que ha
habido diferencias de opurndn entre estas, sobre ¢l cardcter del problema y ¢l mejor
modo de abordario. También dan ai personal del chente una oportunidad de juzgar al
consultor y apreciar su intencion de ayuda

En resumon, o obeto del estudio de la empresa es pasar revista a los
recursos del chente, examuinas las actividades a1 que dan lugar, evaluar et
funcionamiento de Ja empresa ¢ Wdentihicar oportunidades de mejorar los resultados
obtenidos. Se evalua rapidamente ol potencial do expansion de la orgamzacion, se
reconocen sus puntas fuertes, se  descubren jos puntos débiles que deben
remediarse y se definen los problemas fundamentiles

Sty
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Al tinal dei estudio, ¢l consultor debe poscer informacion suficiente para ponerse de
acuerdo con el cliente acerca de sus atnbuciones.

4a. Etapa
Investigacién

Su duracidn debe estar on proporcion al probtema. En ésta fase se reafuma o
refina el problema. Aqui es fundamental la comprensién correcta del problema para
que el consultor detind que método empleara, es decir, que aspectos abarcard
principalmente: financieres, admunistrativos, técnicos o humanos Para ello, el
consultor requiere datos para poder tener una imagen clara de la situacion y podet
llegar a una definicion precisa del problema. Los datos pueden ser didiciles de obtener
pero indispensables. estos deben pormutt ol examon de procesos, 1elaciones, causas,
etc., en general estos se obttencn de tres formas

- Registros: son datos almacenados do torma legpble ¢ incluyen documentos,
- Acontecimientos y situacioNes: son acCioNes y circunstancias observables;

- Recuerdos: son todos los elemaentos de informacion almacenados en la
mente de personas que trabajan en la empresa del cliente

5a. Etapa
Andlisis

E! analisis de los datos es mas que una simple evaluacidn: el objetivo final de
una tarea consultiva es introducir un cambic, y el andlisis de los datos s un paso
mas hacia éste objetivo. El andlisis debe indicar, con tanta precision como sea
posible:

b3l
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- Si es necesario introducir un cambio,
- Si es posible introducir un cambio,
- Qué cambio es posibie,

- Cual de las diversas alternativas sera probablemente 1a mas eficaz.

Durante esta fase el consultor clasifica los datos obtemdos de acuerdo a los
criterios de organizacion y tabulacidn de los datos, ya establecidos por éste. Realiza
posteriormente la comparacion y procede a la sintesis

6a. Etapa

Propuesta

Una vez concluido el andhsis se entra a ia fase principal, en la cual se elabora,
evalia y se tormulan propuestas al cliente para la solucidn de los problemas
definidos. La elaboracion y formulacidn de propuestas puede subdmividirse como
sigue:

- Elaboracion de dierentes propuestas

- Evaluacién y seleccion de las propuestas

- Formulacidn de propuestas al cliente

w
[X)
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7a. Etapa
Aplicacion

€1l consultor participa en la tase de aphcacidon de una u otta de las siguientes
maneras:

- Guiando y asesorando al personal del chente encargado de de la
aplicacion de las propuestas;

- Elaborando a detalle

las propuestas que han sido aceptadas. y
corrigiéndolas

on las primeras etapas de su aphcacion,

- Capacitando al personal del chiente
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4T AN CONSULTORIA EN 1A MICRO Y PEQUENA IAIPRESA

(Caracteristicas. oportudades v problenas det sector)

£l consultor debe tenor presnntes {0s factores que distinguen genoeralmente a
la Micro y Pequena Empresa deo la grande En pnmer tugar, la Micro y Pequena
Empresa suele estar tinanciada con ahorros personales o famibares y solo en medida
limitada sueie recurrir a fuentes externas de tinanciamiento durante las fases de
formacidn. En segundo lugar. ol empresano iene estrecho contacto con el personal y,
en tercer lugar, la empresa funciona on un sector geogratico hmitado  Estos facteres
tienen mucha influencia en ¢l proceso consulvoe

Ademas de estas caracteristhicas, existen posibilidades y problemas propios de
este sector, que el consultor debe conocer bien.

La Micro y Peguena Empresa posee claras ventajas, entie ellas. la capaodad

de salisfacer demandas lunitadas on mercados naturales, una tendencia a la

roduccidn de artetactos doe afta precicedn y el uso intensivo de mano de chra con
flexibilidad para adaptarse rapdaments a demandas y condiciones especiales

Los problemas que suelen atectar a ta Micro y Pequena Empresa son de dos
clases: generales y especificos Los pnimeros incluyen et establecimiento legal. ol
acceso al crédito y a maternias pnmas, la falta de asistencia técnica y gesthon

adecuada, etc.

Los problemas especilicos no existen necesanamente en todos los casos, pero
el consultor debe tenerlos presentes. pues pueden parecer mas dificiles de superar al
responsable de una Micro o Pequena Empresa que los problemas de una gran

empresa.

E! consultor de empresas debe tenor conciencia de 10s siguientes problemas, entre
otros:
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- Mientras las empresas grandes y then orgamizadas pueden permilirse
un buen equipo de diwecadn general y uno de personal especializado, o efe
de una Micro o Pequena Empresa es una persona relativamente aislada que
se ocupa simiultdnecamaente de probiemas de politica general u operacionales.,
y que tiene que hacerles fronte a pesar doe sus preferencias y limitaciones

personales.

- El ditector de una Micro y Pegquenan Empresa trabap a menudo con
datos cuantitativos inadecuados o, en ol mejor do los casos, son mintmes, a fin
de ahotrar costos de explotacion suelen prescindir de sistemas de nformacion,
deliciencia que se hace muy evidente sila empiesa crece,

- Puesto que la Micro y Peguena Empresa colo paga generalmente
salarios minimos, proporciona  escasas ventaes sociales y ofrece poca
seguridad en el empleo y pocas oponumdades de ascensa, cabe proveer que
haya dificultades para contiatar empleados ce alta calibcacion

- La Micro y Peqgquena Empresa rara ver atrae a los mnversionistas

profesionales, por lo que el jefe de 1a misina encuentra pocas posibilidades de
aumentar su capital iniciai, este probilema se complica cuando, con frecuencia,
la empresa tropieza con dificuitades de explotacidn y el empresario trata de
obtener mas fondos para hacer frente a situaciones crnhcas,

- Un problema conexo es €l de la existencia de reservas financieras
limitadas, asociado a una escasa posibihdad de obtener préstamos, en
consecuencia, la Micro y Pequena Empresa s vulnerable a las fluctuaciones

econdémicas;

- Aunque la capacidad de cambiar y de adaptarse rapidamente sea una
ventaja natural de la Micro y Pequena Empresa, esta cualidad puede resultar
inGtil cuando la oporturudad que requieie cambio rapido aparece subitamente,
porque el empresaro puede estar demasiado ocupado con los problemas
operacionales en curso para pensar en ol futuro;
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- El ostilo de vida “al dia™ oo ta empresa no favorece las opottumdades
de formacion y perfeccionarmiento del personal. jo cual imprde apravechar todo
el potencial humano de I empresa

- Bl empresano s a menudo mncapaz de compraender o interpretar a su
conveniencia la tegislacion, las medidas del gobwerno y las venta@as
concedidas a la Micro y Pequena Empresa
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S 1. LECTURAS DFE MERCADO

Sc realizaron entrovistas informales, on las que se pretendia soélo conocer de
manera general a oprridn de 1os Licenciados en Admanistiacion y Micro y Pequenos
Empresarios. ya que durante la lectura de mercado se desea uncamente establecer
un primer contacto que perrita, conocer el punto de vista del entrevistado. Al final de
cada conversacion se reqistraron los comentanos corfespondientes

5.1.1. Micro y Pequerios Empresarios

5.1.2. Licenciados en Administracicon

1. .Qué es para usted: Asesoria, Consultoria y Auditaria?. Y Cudl es
la dierencia que existe entre cllas?

2. Qué¢ servicios de consultoria se ofrecen al empresano?

3. «Cudl es su responsabulidad con el cliente?. ;Hasta donde se
involucra?

<Qué¢ espera usted de una Micro y Pequena Empresa?

<Que piensa que el empresario necesita de usted como consultor?
< Qué cree usted que sea para el empresarno una consultoria?

. ¢Hasta donde cree usted que el empresano le permite involucrarse?
¢ Cuanto cobra por los servicios qua ofrece?

. ¢ Cudl es el método que utiliza para trabajar con elios?

vcoNous
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5.2, DETERMINACION DELN UNIVERSO
5.2.1. Microy Pequeiios Empresarios

La poblacion objeto de estudio quedd constiturda por los Micro y Pequefios
Empresanos de 1os soctores manufactura, construccion, comercio y Semvicio. quienes
desarrollan sus actividades on e! Distriito Federal . Sus edades oscilan entre 36 y 40

afos de edad
5.2.2. Licenciados en Administracion

Elegimos a los Licenciados on Administracion  egresados  tanto de

universidades publicas como privadas Unversicdad Nacional Auténoma de Méeéxico.,
Universidag Autonoma Metropolitana, Universidad La Salte, Universidad del Valle de
México, Insttuto Tecnologico Autdénomo de México y. el instituto Tecnoidogico de
Monterrey, quienes durante su vida laboral se han desarrcllado en el area de

consultoria.

5.3. DISENO DF 1A MUESTRA
5.3.1. Micro y Pequeiios Empresarios.

Utlizamos un muestreo aleatorio simple para aplicar los cuestionarios de Micro
y Pequefos Empresarios que cumplan con las caracteristicas ya enunciadas en el
punto 5.2.1, debido a que No se conoce el numero exacto de los mismos.
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Por lo tanto utilizamos ta térmula para poblaciones infinitas® .

ta férmula es:

Donde:.

G = Nivel de confianza
p= Probabilidad a favor
q= Probabilidad en contra
n= Tamano dela muestra
e= Error de estimacién

Sustituyendo:

G =95% = 1.96
p= 90%

e= 5%
n=(1.96) (0.9} {0.1)

* FISHER. dec I3 Vega Luurm. Investigacion de Mercados. Edit InterumencaniLMéxico 198%. p 57-76

R
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n=3.84 (0.9) (0.1)

=138.24

0.0025

5.3.2. Licenciados en Administracion

Utilizamos un muestreo alcatorio simple para apiicar 1os cuestionanos de
Licenciados en Admunistracidn que son titulados y con dos afos minimos de
experiencia, debido a Que no se conoce el numero exacto de los mismos.

Por lo tanto utinzamos la formula para poblaciones infinitas. *

La férmula es:

Donde:

G = Nivel de confianza

p= Probabilidad a favor
q= Probabilidad en contra
n= Tamafo de la muestra
e= Error de estimacion

“ ldem
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Sustituyendo:

6=95% = 1.96
p= 90%

q= 10%

n=x

e=5%

n=(1.96) (0.9) (0.1}

{0.05)

n=3.84 (0.9) (0.1)

n=0.3456 = 138.24

5.4. CUESTIONARIOS PILOTO

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

* Ratificar que las preguntas den respuesta a las hipotesis de estudio.
e Conseguir el mayor numero de respuestas posibles para realizar el cuestionario
piloto

e Conocer si el lenguaje empleado es sencillo y claro.
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CAPITULO &

S.4.1 Aicro y Pequeitos Empresarios

UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE MEXICO
FACULTAD DE CONTADURIA Y ADMINISTRACION

CUESTIONARIO PRLOTO

MICRO Y PEQUENOS EMPRESARIOS

1. La consultoria es ...
a) Una altematrva de solucton

b) Una auditona
c€) Una inveshgacion espeaahzada

d) Un consejo responsable
e) No sé
f}Owos . . _ . __

2. Una auditoria es ...
a) Una revision y evaluacion de un negocic

b) Una oportumidad de saber lo que esta "mat”
¢) Una medicion de los objetivas alcanzados

d)Otos ___ . .

3. He recibido senvicios de consultoria...

Si Cuales
a) Contables
b) Financieros
c) Legales
d) Contratacion y Capacitacion
e) Otros
No Pomque [
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4. Un Licenciado en Administracion es
a) Un especialista
b) Un onentador
c) Un toddiogo
d) Quren sabe Manear uni CMPIeSaE
e) Un opornumnstiy
f) Otros ______ e

5. Un Licenciado en Adminestractan como consultor es:
a) Consejero
b) Un apoyo
<) Amigo
d) Guia
e) Deshonesio
HOwos _ .

6. Det Licenciado en Administracion como consultor espero...
a) Un sernicio especiahzado
b} Que le de solucién a lodos mis problemas

¢) Que me brinde altemativas parsa mejorar
d) Buena presentacion
e) Vision a futuro
fiowos . _ e

7. Cuando reaba un servicio de consultoria me gusta que el trato sea:
a) Amable
b) Oportunc
c) Honesto
d) Optimista
e}Onos ____ — s

8. Por qué razon lomana un servicio de consultona. ..
a) Problernas contables
b) Mejorar la imagen dei negocio
) Aumentar las ventas
d) Me la olrecen
e) Da mejor resultado. que si lo hago yo mismo

NOwos _____ . _. -
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9. Enlos seriicios de consuliona que he rectndo, me nvolucro..
Q) Proporcona solenente laantormacion que mae puaden
b) Unicamente senido fos problemat que Dy
<) Me himio & ms trabaga
d) Doy un panacrami acerca de L, caractens
e} Otros

s de la empresa

10.L0s servicios de consultoria que he reatido han s’
a) Indlies
b) Caros
Cc} Lentos € inoporunos
d) Conliables
e) Eticentes
1) Otros ...

11.Me gustaria que la intervencion del consultor abarque:
a) Todo el negocio
b) Unicamente ¢l trabajo contratado
c) Solamente una irea
d) Otros .

12. El &rea que requero semicius de consultona, es
a) Produccidn
b) Finanzas
c) Personal
d) Compras
e) Mercadotlécmia
) Owos ___

13. En qué condiciones de pago conlratana un servicio de consullona:
a) Por iguala
b) Por proyecto
c) Por hora
d) Por honoranos
e) Otros

14. Un empresanc es...
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S. 82 Ldcenciados en Administracion

UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE MEXICO
FACULTAD DE CONTADURIA Y ADMINISTRACION

CUESTIONARIO PILOTO

LICENCIADOS EN ADMINISTRACION

1. Una consultona es...
a) Un consejo responsable
b) Una herramienta de ta Admuinistracion
) Una onentacion o mtepretacion de estudios seahzados en una Auditona
d) Una Asesoria
e) Soluctdn i@ un problema
) Otra __ I B . J

2. Un Licenciado en Admimntstracion como consultor iene que ser
a) Un investigador
b) Un onentador
c) Un especahsta
d) Un toddlogo
e)Otra __ _ e

3. «Qué es un especialista?

4. Me considero un especiaista ..

Si En que
a) Produccion
b) Finanzas
c) Mercadotécnia
d) Recursos Humanos
e) Compras
f) Otra __

No Por qué
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5. LOSs senvicis de consultoriil que ofrezco son .
a) Contables
b) Financieros
c) Legales
d) Mercadoldgqicos
€) Maetodos y procadimiontos
1) Otros S

6. Al proporcionar el senicio de consultoria, me involucro con mi cliente hasta ...
a) El area probiemis
b) Toda la empresa
¢) Solo lo establecido en el contrato
d) Donde me o permite
e)Otros _ . _ . . FU

7. Han rechazado mis servicios de consultona
a) Muchas veces
b) Pocas veces
C) Nunca

8. Considero que los senicios de consultona han sido rechazados  porque:
a) Ef chente no 1o necesita
b) Tiene desconhianza
¢} No tiene dinero
d) No sabe lo que os ¢l senicio
e) Ha temido malas expenencas con ofros Servicios
fyOtros _ . e

9. ¢ Qué has hecho para mejoraro?

10.Creo que e! empresano espera de me
a)Un milagro
b) Gue le ayude a tomar la "mejor” decision
c¢) Que le resuelva sus problermas
d) Que le proporcione altematvas

e) Otros . . N e ———

[
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11. Las condiciones de pago de mis Sernvicios son
a) Poriguala
b) Por proyecto
c) Por hora
d) Por honoranos
e)Otros _

13. El empresano para contratar mes servicios se basa en:
a) La expenencia que tengo
b) Los conocimientos y expenencia
c¢) En el cansma del consultor
d) En que puedo solucionar sus problemas inmediatos

eyOtros . il

67
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CAPITULO & RN

S5 CUESTIONARIONS DIEEFINTTIVOS

Ei cuestiornar:o detintivo s reiheo ue acuctac o tos resultados oblomdes del
oo de preguntan, ci crden Jde

cuestonario plote. el cual NES Pt Mo ar b redas
las mismas. asi co™mo ehmmar aqueiling QUe 1o CLingidan con NUesStros objetivas

S.5.1. Micro y PPequedion Fanpresarion.

S.5.0.0 Objetive de cada pregrntea del cuesiionario.

No.: : OBJETIVO
PREGUNTA

i Conocer comao define ef Micr y Pequeno Emprosano a la consultena.

2 Agverntir si el Micro y Pequio Empresiara ha recibido servicics do
consultona, y en que dreas.

3 Analizar el concapro que tiene ©i Micro v Pequerio Empresasio acerca
de jo que es un espaecialista.

4 ldentiticar on que areas ol Micro y Pequeo Empresano teconsoee &l
Licenciado en Administracién como consullor espacialista.

5 Conocer (en opiniin del Micm vy Pogqueno Empresano), cuidl os ¢l
papa! del Licoenayida on Admmistracidn como consuilor.

6 tdentificar en la (oamidn oiente-consutior, cuales son las elgmentos
que el Micr y Peguaiio Empresano censident lTundameniales pam iz
contratacion del sericio de consultora,

]
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No. OBJETIVO
PREGUNTA
7 Conocer cudles son las verdaderas mzones de la contralacién del
servicio de consultoria para o Micro y Pequano Empresanco.
8 Conocer cualtes el grado do intervencidn que requicre o Micro y
Pehuoﬂo Empresario dal servicio de consuliarfa dentro de (o
9 Saber cudles son las dreas en las que el Micro y Poqueho Empresano
o més lvocuentamenle 8l servicio de oonsu!lonn -
10 Saber cudles son las oondiciohes de pago del servlclo.
11 Snber qQua tactores inthuyen en @l Micio y Pequeno Empresario pan)|
contratar af Licenciado en Administracién como consultor.
12 COnooer como el M-cro Pequeno Emprcsano define ol perfil del
iJcenciado en Aum-nislracién
13 Conocer como se define ¢! Micro y Pequeiio Empresarno.
14 Determinar que facloréé diferencian al Micro y Pequenio Empresario
ded grande empresarno.
15 Analizar cudles. son ios conodfnien(os y actiludes que el Micro vy,

Pequeno Empresaro considers son factores importantes para lograr|
el éxito en la consultoria.

[

. INVESTIGACION DE CANH‘O_)H
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CAPITULO 5

5.5.1.2. Cuestionario definitivo Micro y Pequerios

Empr

esarios

SOMOS PASANITES DE

CONSULTORIA.

UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE MEXICO
FACULTAD DE CONTADURIA Y ADMINISTRACION

CUESTIONARIOS

EMPRESARIOS

LA LICENCIATURA EN  ADMINISTRACION, NOS

ENCONTRAMOS REALIZANDO UNA INVESTIGACION SOBRE LOS SERVICIOS DE

GRACIAS...SUS RESPUESTAS SON MUY IMPORTANTES

(1,234,... etc.)

2. He recibido servicios de consultoria
Si

* Si su respuesta contempla mas de una opcion, indique por orden de importancia

- Un consejo responsable

- Una herramienta de la Admunistracion
- Una oritacion & interprelacion de estudios realizados
- La solucién a un problesna

-Ofa____

Cuales?

- Contables

- Financieros

- Fiscales

- Recursos Humanos
- Comercializacion

- Produccion

- informatica

SOt

No Por qué? —
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3 Un especialista es

4 Consxiero al Licenciado en Adminstracion especiahsta en
- Produccion

- Finanzas
- Mescadgotécnia
- Recursos Humanos.

- Compras

- informatica

- Fiscal

- No es genorahlista
- Otra

5 Un Licenciado en Administracidn como consultor es
- Un investigador
- Un orientador
- Un especialisia
- Un todokdgo
- Un hombre practico
- Un solucionador de problemas
- Un consejero
- Un generalista
- Otea

6 Del Lcenciada en Adminisiracon como consultor espero
- Un servico especualizado
- Que le de solucidn a los problemas planteados
- Que me de allernativas para mejorar
- Que mea garantice el éxilo
- Que me diga siempre la verdad
- Que loenga ética protesionat
- Que me diga lo que no sabe
- Que no divulge la informacion de mi empresa
- Que no opine sobre lo que No sabe
- Que tenga vision a futuro
- Oa

7. Tomarla los servios de consuftoria ...
- Por problemas contables
- Para mejorar la imagan de mi negocio
- Para aumentar las ventas
- Para resolver problemas tiscales
- Para mejorar el manejo de Recursos Humanos
- Para administrar mejor la informacion
- Otra

2
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8 Me qusmrln Que la intervencian del consultor abarnques
o

- Se limite a oprar sobre los u-m.v e sy e presentan
-Queo opine y actue hasta la solucion de los probleras

< Que participa inealimente: con la autorky dentro oo 1a emproesa
- Otraa

9. Las areas en que roQuennd sarvickas da consullonas son
- Produccion
- Finanzas
- Recursos Humanos
- Fiscal
+ Informatica
- Inmveshigacion da Maercados y Pubhcrdad
- Otra

10 Bajo que condicionas contrataria kos senvicios de consultoria
- Por iguala

11 Para contratar 10s servicios de consuliona del Licenciado  en Administracion me baso
- En la expenencia que hene
- En sus conocimienios
- En el cansma
- En que pueda darte solucidn a mis problemas inmediatos
- Enlo que cobra
- En las recomendacones de olros empresinos
- En su edad
- Otra

12 Un bicenciado en Admanistracidn se caractenza por
- Tener la capacidad para resolfver problemas
- Ser un conocedor de la estructura organizacional de una empresa
- Tener un criteno abiero. que ayuda al empresano a 1 toma de dectsiones
- Ser practico, ademdls de tener concHmIentas y expenencla en toda la empresa
- Set un hder y conciliador de intereses
- Otra _ . e e e

13 Un Micro y Pequeno Emprasano es
-Aquel que emplea poco personal y capntal
- Aquel que su mercado esta limitado por su capacidad productiva
- Una persona emprendedora
-Otra __
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14 Que diterencia al Micro y Poqueno Einpresano de ks grandss empresanos

< El numeto da emgleados y su capital 26 menor

- Son mas flexbles y s puadon adaplir MAS rpicdkimeaents: i3 los cambos

= Que NO HeHEN UN TISEEITT e Gl HCKON QS b Tk POF IOCHIC On Menas e
CONCIONES ECONGN STRASTE

- En su mayosta son comoerciinles y no fatrcan

- Otra E - B -

sdetites, o las

15 En mi opinidn el Licenciado en AdminiSiracion pueddo moporal sus Sarviios comao consultor de

Micro y Pequenn Empresa, s contermnplda ios mguientas camtnros en
a) Conocimientos__ .
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5.2. Licenciados en Administracion

5.5.2.1. Objeriveo de cada preguita del cuestionarieo,

T.OBUETIVO!

Tay

ficar cumes son las éreas en las que se espemallzn el Licenciado
en Admlms(racldn o blen. siesun gnnem(ma

5 Conocer (en opunudn dei Ucendado an Administracidn), cual es su

papel como oonsuncr. . X
: : . i ot ' Shenle ftor, .cudles” soi 166 elementos;
considera funt malos para a

pago de Servici
Admiantracién deﬁne su.perfil.
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No

S OBJIETIVO. T
PREGUNTA L

11

12

13

15 _q'ue al l.icenq:‘agg en

lograr el éxito en la
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CAPITULO S

S5.5.2.2. Cuestionario definitiveo del Licenuciadeo e Administracian

UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DENEXICO
FACULTAD DE CONTADURIA Y ADMINISTRACION

CUESTIONARIOS
LICENCIADOS EN ADMINSTRACION

N DE LA LICENCIATURA EN ADMINISTRACION,  NOS
1.OS NERVICIONS DE

TATAZANDO UNA INVESTIGACION SOBRFE.
SUS RESPUENTAS SON MUY INTPORTANTES

SOAMOS  PASANT

ENCONTRAMOS RFE

CONSULTORIA.
GRACIASN,

* Si su respuesta contempla mds de una opcion, indique por orden de importancia

{1.23.4.. etc.)

1 Una consultoria es . .
- Un consejo responsabie
- Una herramienta de la Administracion
- Una ontacidn e interpretacidon de estudios realizados.
- La solucidn a un problema
-OWwa__ . e — - [,

2. Ho dado servicios de consultoria .. .
t Cuales?

- Contables

- Financieros

- Fiscales

- Recursos Humanos

- Comercializacion

- Produccion

- Informatica

SOa . i -

No Porque? | __
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3 Uneegeciahsla s

A4 Mer Conaderno un espeaishisia en
- Prosfuccion
Friningas
Mercadotecniy
- Recursas Humanos
Compris

5 Un Liceneid ks o0 Agimimisracion coima consuftor as
Unany estigadorn
Un onentador
Un e rociabsta
[SLINTTE SIS ) )
S U hernbres prachicy
Un taluctonadaorn de prodtemas
S Ut cunsaejerto
Un generabuta
Oua

6 El onpireaano eoen 3e I cormeo consuitor
- Un sennco espeeciaitzagos

- Ol e der SoluckIn B 105 prodbloemas planteassas
les Drincfer allernatv s a5 TNeorar
le Garantice o exito
- Quie T UIGA Slompre 1 vercoed
- Quer tena etica profenonat

Que te: i 10 que 1o Sibe
- Que bo divulge I informackn de la ampresa
- Ot 00 OFXNE SobIre KO Guies 1o b
- Que tenga vision a luturo
- Otraa

7. El empresano  10ina los ser oo, oo consullornia
- Por problermas contables
- Pary maepotar g inagen fel neogaoo
- Pira aurmentar las ventas
- Para resotvor problemas fiscales
- Para mejoriar ol maneo de Ricursos Humanos
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- Para adrmmomstiar mepor L infornnacion
-Ouna . . -

B Al proporcional el Servicio Be Consullona imee e ol z 1o Cors I Clientes hyys i
- Toua ol negoe
< Umcamente el atxgo contiatado
+ R IO &1 OpLIE SObEe FO5 TEIIan que fa- e pressntan
- Openo y BCtoo hasta 1 olaaion o 1os protienas
- Participso inealmente con autoredksd dentio de b empressy
- Otra

O Las areas on Que ol IMEpHresiineg fixiueiri 5onacios de Consultona son
- Prochoccion
- Finanzas
- Racursos Humanos
- Fiscal
- Informatca
< INMIVESHGRcon de Mestcirdas y Pubhcidaa
- Otraa

10 LAas CONhIoNes de Pagn ¢ MIS SOVICIos S0N
L Por iguitis
- Por proyecio
- Por hora
- Coma empicado
- Otrar et e

11 Para contralar Jos Servsios de consultona Jdo un Licenciado  en Adminsiracion se basan
- ENn ta expenencia que tengo
- En mus conocimientos
- En el cansma
- En que puede darte solanidn O sus problemas inmeaedinptos.
- En lo que cobro
- En las recomendaciones e olros emnpres-anos
- Enmiedad
- Otra . _ -

12 Un Licenciado en Agminisiracion se caract
- Tener la capacdad parn resolver problemas
- Ser un conocedot e fa eatructura organizaciondal de una empresa
- Tener un cnteno atrnerto, que ayuda al empresano a la loma de decrsionas
- Ser practico, ademas de tener concimientos y expenancia en loda la empresa
- Ser un er y conciiador de intereses
-Otra ___ - - R . . U,

T
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13 Un Mcro v Pequenn Empresano o
SAQuUE QU BIMpIoG PXCO Poronal y Cagutat
S AQUE! QUE S Mercac Cs iemtaeko paor

- LI POrsonds Crnproes e o

- Otra

Copacichad Presiucirsia

M0 €36 HOS QTR empreminos

14 Que diterencia ol Mcro y Puoguceo Empn

- Elnuttiero de empleados y s capital is menor

< Son man thexables y 40 puceden adaplar mas rgaedamente aos

S Qe PO BONGN LN SISTerTy e OFNIZAcOn establecki pos Yo
COMRTIONES CCOOOITIH wrtenas

< Bt Mayoria son comeecianios y na tabncantes

- Ot

b
O Menos fesstentes alas

15 Enmmn opurndn el LicenCrd en AJMINECION DUEGE MO nUS SerVICIoS COMo consaltor O la
Micro y Poquernag Empresi. s conteenplis 105 niguientes camitios en
a) Conocinuenitos

blactilixies - B .
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CAPITULO 5

TIGACION

S.6. RESULTADOS DI 1A INVE
5.6.1. Microy Pequertos Empresarios

La muestra totai de Micro y Pequehnos Empresanos fué de 138 de los cuales se
pudo aplicar el total de cllos, debido al apoyo que recibimos de las siguientes

instituciones:
- Camara Nacional de Comecio del Distrito Federal con 34 cuestionarnos
- Unidn Social de Empresarios de Meéxico, A.C. con 54 cuestionarios

- Los restantes 50 cuestionanos se aphcaron indistintamente a diferentes Micro
y Pequeflas Empresas en forma directa, ubicadas en las colonias de Portales y

Granjas Estrella

5.6.2. Licenciados en Adntinistracion titvlados

El total de cuestionanos aplicados a Licenciados en Administraciéon fué de 138,
los cuales se cubrieron en su totalidad a través de distintas universidades, que

mantienen relaciones con sus egresados:
- Universidad Nacional Autdnoma de México con 38 cuestionarios.
- Universidad La Salle con 25 cuestionarnos.
- Instituto Tecnoldgico Auténomo de México con 25 cuestionarios.
- Universidad Autdnoma Metropolitana con 25 cuestionarios

- Instituto Tecnolégico de Monterrey con 25 cuestionarios.
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5.7. TABULACION

A continuacion se muestran los resultados de manera porcentual (%),
obtenidos de ta codificacion.

NOTA: Es wnportante sernakir, que of cuestionarno fus planteado en forma
fioxidle, de tal manoera, que cad.a pregunta se comtestd con mas de una opcon
por lo que los porcentajes son obtenidos en relacikdn al total de personas que
elgreron cada una de las opciones.

5.7.1. Micro y Pequeiios IEmpresarios

1. Una consultoria es...

(37) Un consejo responsable.
(35) Una herramienta de ia Administracion
{36) Una orientacion e interpretacion de estudios realizados
(28) La solucion a un problema
{ 6) Otra
- Una persona que ascsora para desarrollarse
- Servicio Que puede prestar un protesionista
- Una consulta a expertos sobre algo que no tengo conocimiento.

2. He recibido servicios de consultoria...
(76) Si

{41) Contables

(18) Financieros

(27) Fiscales

{08) Recursos humanos
(03) Comercializacién

- 81
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(10) Produccion
(09) Informatica
(04) Otra
- Administrativos (tramites)
(24) No

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

3. Un especialista es .

(100) Una persona con conocimientos y experiencia en un drea
especilica.

4. Considero al Licenciado en Administracion un especialista en:

(17) Produccion
(32) Finanzas
{18) Mecrcadotécnia
(24) Recursos humanos
(08) Compras
{06) informatica
(06) Fiscal
{17) No.es gencrahsta
(35) Otra
- Nada (32)
- Conoce de todo un poco
- Controt
- Organizacién
- Contabilidad
- Solucionador de problemas
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5. Un Licenoiado en Administracién como consultor es...

{22) Un investigador
{37) Un orientador
{19) Un espccialista
(10) Un toddlogo
(09) Un hombre practico
{47) Un solucionador de probiemas
(25) Un conscrero
(04) Un generalista
(04) Otra
- Alguien dificil
- Un organizador
- No ¢s consulter
- Un simple profesionista mas

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

(36) Un servicio especializado
(48) Que le de solucion a los problemas plantcados
{37) Que me brinde alternativas para mejorar
(06) Que me garantice el éxito
{19) Que me giga siempre la verdad
{24) Que tenga ética profesional
{09) Que me diga 1o que no sabe
{09) Que no divulge la informacidn de rm empresa
(07) Que no opine sobre lo que no sabe
(23) Que tenga visidon a futuro
(04) Otra
- Experiencia
- Que me informe que me conviene

7. Tomaria los servic:os de consultoria. ..
{(28) Por problemas contables
(27) Para mejorar la imagen del negocio
(34) Para aumentar las ventas

83
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{19) Para resolver problemas fiscales
(15) Para mejorar el manejo de recursos humanos
{27) Para administrar mejor la informacon
{(18) Otra
- Para lograr un mejor desarrollo integral de mi empresa
- Depende det protlema que tenga
- Para la toma de decisiones
- Para mejorar aspectos débiles

8. Me gustaria que la intervencion del consultor abarque...

{37) Todo el negocio
(33) Unicamente cl trabajo contratado
{11) Sc mite a opinar sobre Ics temas que sc le presentan
(28) Que opine y actue hasta dar sclucidn a los problemas
{13) Que paruicipe hnealmente con autondad dentro de ta empresa
(02) Otra
- Enlo que crea necesario
- Enlo que me convenga

9. Las dreas €n Que requertia servicios de consuitoria son...

{27) Producciodn
{34) Finanzas
{24) Recursos humanos
{22) Fiscat
(17) Informdtica
(48) Investigacion de mercados y publicidad
{13) Ctra
- Compras
- Contabihdad
- En la que necesite {(que él me diga)
- Todo 1ni negocio (no tengo detinido por dreas)
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10. Bajo que condic:anes contrataria los servicios de consulitoria..

{21) Por iquala
(60) Por proyecto
(02) Por hora
(03) Como empleado
{08) Oua
- Por honorarios
- Por resultados
- Depende del problema que se presente

11. Para contratar los servicios de consultoria de un Licenciado en
Administracién me  baso en

{64) En la oxponencia gue tiene
(52) En sus conocimientos
(13) En su cansma
{27) En que pueda darle solucidon a mis problemas inmediatos
(32) En lo que cobra
{20) En recomendaciones de olros empresarios
(02) En su edad
(03) Otra
- En sus estudios

12. Un Licenciado en Admmistracidn se caracteriza por

(40) Tener la capacidad para resolver problemas
(42) Ser un conocedor de la estructura organizacional de una empresa
{24) Tener un criternio abierto, gue ayude al empresano a la toma de
decisiones
(18) Ser practico, ademas de tener conocimientos y expenencia en toda
la empresa
{09) Ser un lider y conciliador de intereses
{07) Otra

- Sus estudios

XS
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13. Un Micro y Pequeino Empresarno es.

(61) Aquel que emplea poco personal y capital
(23) Aquel que su mercado esta hmitado por su capacidad productiva
{(19) Una persona emprendedora

(07) Otra
- Aqucel gque estd limitado por sus condiciones cconomhcas

14. Qué dilerencia al Micro y Pequerno Empresarno de los grandes
empresarios

(47) Et numero de empleados y su capital, €3 menor
(12) Son mds tlexibles y s& pucden adaptar mas rapidamente a los
carnbios

(21) Que no tiene un sistema de organ:zactén establecido por 1o que
50N MEenos res:stentes al cambic

(09) En su mayoria son comerciantes y no fabrncantes

{13) Otra

- En que fos grandes son todos empresarnos

- Limitados por sus recursos

15. En mi opinion, ¢l Licenciado en Administracion puede mejorar sus Servicios
como consultor de fa Micio y Pequeria Empresa, si contempla los siguentes

cambros en. ..

{32) Sin opinion
a) Conocimientos:

(35) Actualizacidon constante

{34) Especializacion en un area
-Informatica
- Recursos humanos
- Economia
- Finanzas
- Comercio-exponacién
- Calidad
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INVESTIGACION DE CAMFO

- Produccion
- Legales
- Contabiidad
{20) Conocimientos generales pero protundos
(09} Conocer las necesidades reales del Micro y Pequenio
Empresano
{02) Experiencia

b) Actitudes.:
(33) Servicio. que sepa como tratar al chente

(25) Conliables (que el personal no se sienta amenazado)
(22) Amable

(20) Honestidad-responsabilidad

5.7.2. Licenciados en Administracion

1. Una consu!

toria s

(32) Un consegjo responsable

{47) Una herramienta de la Administracidon

{48) Una orientacion e interpretacion de estudios realizados
(30) La solucion a un problema

(8) Otz

- Un faciitador

- Ascsorar y apoyar al chente en el alcance de sus objetivos
- Una alternativa para que el empresario resuetva su problema

2. He dado servicios de consultoria

{(45) Si

(05) Contables

(12) Financieros

(02) Fiscales

{15) Recursos humanos
(13) Comerciahzacién
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(11) Produccion
(09) Informatica

(10) Otra
- Métodos y procedimientos (manuales)

- Reingenieria
- Calidad

(55) No
- No he tenido la opornturndad
- No tengo la experiencia ni los conocimientos requeridos

- Desconocia el campo de accién

3. Un especialista es
{100) Una persona con conocimicntas y experiencta en un &rea

especifica

4. Me considero un especialista en:

(10) Producciéon
{14) Finanzas

(18) Mercadotécnia
(17) Recursos humanos
{10} Compras

(09) Informatica

{03) Fiscal

(30) No, soy generalista

(15) Otra
- Mélodos y procedimientos (manuales)

- Reingenieria
- Calidad

5. Un Licenciado en Administracion como consullor es...

(25) Un inveshgador

XN
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{60) Un onentador
{29) Un especialista
{04) Un 1oddlogo
(13) Un hombte practico
{23) Un solucionador de problemas
{44) Un conscjcro
{O3) Un generalista
(05) Otra
- Un taciitador
- Un protesional para organizar
- Un generador de cambios

6. El empresario espera de mi como consulor..

{47) Un servicio especializado
{51) Que Ic de solucidn a los problemas planteados
(71) Que me bnnde alternativas para mejorar
{15) Que ie garantice el éxito
{20) Que te diga siempre la vesdad
{30) Que tenga ética profesional
{07) Que le diga que es 1o que no sé
(11) Que no divulge la intformacion de la empresa
(07) Que no opine sobre io que No sé
{35) Que tenga visicn a tuturo
(02) Otra
- Que lo capacite
- Que e tacilite 1a paricipacton de su personal

7. El empresario toma 10s servicios de consultoria...

(23) Por problemas contables

(28) Para mejorar la imagen del negocic

(34) Para aurmentar las ventas

(25) Para resolver problemas tiscales

(14) Para mejorar el manejo de recursos humanos
{36) Para acministrar mejor 12 intformacion

{(24) Otra
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- Para mcejorar fa totalidad de la empresa
- Para tener otro punto de vista
- Para ser competitivo

8. Al proporcionar el servicio de consultoria me involucro con mi chente hasta...

{26) Todo ¢l negocio
{37) Unicamente el trabajo contratado
(32) Me imnto a opinar sobre los temas que se me presentan
(17) Opino y actao hasta dar solucidn a los problemas
(19) Parucipo inealmente con autoridad dentro de la empresa
(04) Otra
- Todo o que tenga un beneficio para el negocio
- Depende, st hay planteamiento concreto o se desconoce ei
problema
- Obtener ia satistaccion del cliente

9. Las dreas ¢n que el empresano requicre servicios de consultoria son...

(20) Produccion
(20) Finanzas
{18) Recursos hurnanos
(19) Fiscal
(17) Informanca
(15) tnvestigacion de maorcados y publicidad
{80) Otra
- Todas (78)
- Compras
- Reingernieria

10. Bajo que condiciones cobro mis sernvicios..
(11) Poraguala

{67) Por proyecto
(20) Por hora

“0
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(13) Como empileado
(10) Otra
- Por honorarnos
- Por resultados
- Segun la negociacion

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

(69) En ia experiencia que tengo
{62) En mis conocimientos
(07) En mi carisma
(39) En que pueda darle solucidn 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 Administracion se caracteriza por:

(40) Tener la capacidad para resolver problemas
{39) Ser un conocedor de la estructura organizacional de una empresa
(51) Tener un criterio abierto. que ayude al empresario a la toma de
decisiones
(27) Ser practico, ademas deo tener conocimientos y experiencia en toda
la empresa
{14) Ser un lider y conciliador de intereses
{05) Otra

- £n ser un generalista

- En ser un facilitador
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13. Un Micro y Pequeno Empresario es

{38) Aquel que emplea poco personat y capital
{33) Aquel que su mercado estd imitado por su capacidad productiva

{35) Una persona emprendedora
(05) Otra
- Quien cuenta con un gran entusiasmo
- Aquel con conocimientos con cierta rama productiva

14. Qué diferencia al Micro y Pequefio Empresano de los grandes
empresarios:

{53) El numero de empleados y su capital, s menor
{17) Son mas fiexibles y se pucden adaptar mas rapidamente a los
cambios
(31) Que no hene un sistema de orgamizacicn establecido por lo que
son menos resistentes al cambio
(21) En su mayoria son cornerciantes y no fabricantes
(04) Otra
- Su avance tecndlogico

15. En m1 opinidn, el Licenciado en Admunistracidon puede mejcrar sus servicios
como consultor de la Micro y Pequefta Empresa, st contemnpla los siguentes cambios
en...

{10) Sin opinidn

a) Conocimientos:
(33) Especializacion en un drea
{23) Actuatizacién constante
{23) Conocer el funcionamiento y problemas detl Micro y
Pequenio Empresario

02
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(11) Conocimientos generales pero profundos
{08) Manejo de conilictos
{02) Experiencia

b) Actitudes:
(20) Criterio abiernto-visién a futuro
(16) Emprendedor
(16) Etica profesionat
{10) Agente de cambio
(08) Actitud positiva
(04) Actitud de servicio
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5.8. ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

5.8.1. Micro y Pequeitos Empresarios

PREGUNTA 1. ¢Una consultoria es?

RESULTADOS: Se observa que el 37% de los Micro y Pequefios Empresarios
consideran que la consultoria es un consejo responsable seguido por el 36%
que la definen como una orientacién e interpretacion de estudios realizados: y.

el 35% como una herramienta de la administracién.

PREGUNTA 2. ;He recibido servicios de consultoria?

RESULTADOS: E! 76%: ha recibido servicios de consuitoria principaimente en

las dreas :
Contables 41%
Fiscales 27%

Financieras 18%
El 24% restante no ha recibido servicios de consultoria porque:

No la necesitan
Ellos se encargan de todo el negocio

Porque carecen de recursos
PREGUNTA 3. cUn especialista es?

RESULTADOS: Se observa que el 100% de los Micro y Pequedios
Empresarios coinciden en definir al especialista como “aquella persona que
cuenta con los conocimientos y experiencia en un drea especifica™.
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PREGUNTA 4. El Licenciado en Administracion es un especialista en

RESULTADOS: Se observa que el 33% de los Micro y Pequenos Empresarios
considera que el Licenciado en Administracién es especiahlista en NADA, o
bien, que conoce de todo un poco; sin embargo., aunque en porcentajes
menores lo consideran especialista en:

Finanzas 32%
Recursos humanos 23%
Mercadotecnia 18%

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

RESULTADOS: Se observa que el 479 piensa que el Licenciadoe en
administracion como consultor es un solucionador de problemas, mientras que
el 37% lo ven comoe un orientador, y ¢f 25% como un conscjero

PREGUNTA 6. Del Licenciado en Administracién como consultor espero:

RESULTADOS:Sc observa que el 48% de los Micro y Pequenos Empresarios
espera que el Licenciado en Administracion como consuitor le de solucion a
sus problemas, el 379 que le brinde alternativas para mejorar, y el 36%
considera que debe recibir un servicio especializado.

PREGUNTA 7. Tomaria ios servicios por:

RESULTADOS:Se cobserva que el 37% tomaria los servicios de consultoria
para mejorar fa imagen de su negocio, el 34% para aumentar las ventas, y el
28% por problemas contables
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PREGUNTA 8. Me gustaria que la intervencion del consultor abarque :

RESULTADOS: Sc observa que al 37% le gustaria que el consultor
interviniera en todo su negocio, mientras que el 33% preferria unicamente el
trabajo contratado. y ¢l 28% opina que paricipe hasta la solucidn de sus

problemas.

PREGUNTA 9. Las arcas on que requenria sernvicios de consultoria son:

RESULTADOS  Se cobserva gue las dreas Que mas requicren servicios
consultoria son:

Investigacion de mercados y publicidad 46%.

Finanzas 349%
Produccion 27%

PREGUNTA 10. Bajp qué¢ condiciones de pago contrataria los servicios
consultoria?

RESULTADOS: Se observa que el 60% contrataria los servicios

de

de

de

consultoria por proyecto, et 21% por iguala y el 8% senalan otras opcicnes

como son:

Por honorarios
- Por resultados
. Dependiendo del problema que se le presente
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CAPITULO &

sorvicios de consultoria de un Licenciado en

PREGUNTA 11. Para contratar los
Administracidén me baso

RESULTADOS Se observa que para contratar 1os servicios de consultoria el
64% se basa on ta expenencia, el 52% con los conocirmientos del consulior y el

32% en lo que cobra

PREGUNTA 12. Un Licencrado en Administracion se caracteriza por.

RESULTADOS: En cpinién gel Micro y Pequeno Empresario el Licenciado en
Administracion se  caractenza por sef un conocedor de la  estructura
organizacional de una empresa (42%), por tener la capacidad para resolver
problemnas (409) y por tener un criterio abierto, que ayude al empresario a la

toma de decisiones (249%)

PREGUNTA 13. Un Micro y Pequeno Empresario es..,

RESULTADOS: E! Micro y Pequento Empresanio se define como aquel que
emplea poco pearsonal y capital (61%), que su mercado estd limitado por su
capacidad productiva (25%) y es un emprendedor (229%)

PREGUNTA 14, Qué diferencia al Micro y Pequerio Empresario de los Grandes

Empresarios?

RESULTADOS: Se obsecrva que en opimion del Micro y Pequeno Empresario
las principales diferencras que tenen con ios Grandes Empresarios sun:

- El namero de empleados y su capital es menor 37%
- No tienen un sistermna de organizacidn establecido por 1o que son menos

resistentes a las condiciones econdmicas externas 21%
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PREGUNTA 11. Para contratar los servicios de consultoria de un Licenciado en
Administracién me baso .

RESULTADOS: Se observa que para contratar los servicios de consultoria el
64% se basa on la experniencia, el 52% en los conocimientos del consultor y el
32% en lo que cobra

PREGUNTA 12. Un Licenciado en Administracion se caracteriza por..

RESULTADOS: En opinidn del Micro y Pequeio Empresario el Licenciado en
Administracién se caracteriza por ser un conocedor de la estructura
organizacional de una empresa (42%), por tener la capacidad para resoiver
problemas (40%6) y por tener un criterio abiernto, que ayude al empresatio a la
toma de decisiones (24°%)

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

RESULTADOS. El Micro y Pequefio Empresario se define como aquel gue
emplea poco personat y capital (61%), que su mercado esta limitado por su
capacidad productiva (25%) y es un emprendedor (22%).

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

RESULTADOS: Se observa que en opinién detl Micro y Pequeno Empresarno
las principales diferencias que tienen con los Grandes Empresarios sun:
- El nimero de empleados y su capital es menor 47%

- No tienen un sistema de organizacién establecido por lo que son menos
resistentes a las condiciones econdmicas externas 21%
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- El 13 % senala otras opciones como son:

- Los empresarios son s6lo aquellos que cuentan con grandes

empresas
- Los Micro y Pequenos empresarios estan hmitados por sus recursos

PREGUNTA 15. En mi opinidn el Licenciado en Administracion puede mejorar sus
servicios como consultor de la Micro y Pequena Empresa. si contempla los
siguientes cambios en:

RESULTADROS: Se observa que ¢l 32% no tienen opinion

El restante 68% opina que ¢! Licenciado en Administracidon debe contemplar
cambios en :

a) Conocimientos:

Actuahzacidn constante 35%
Especializacion en un darea 34%

-Recursos humanos

-Aspectos legales

-Economia

-Finanzas

-Comercio-exponacién

-Contabilidad

-informatica
Conocimientos generales, pero profundos 21
Conocer las necesidades reates del Micro y Pequefio Empresario 9%

Vo

Experiencia 2%
b) Actitudes:

Servicio, que sepa como tratar al cliente 33%

Confiable, es decir, que el personal no se sienta amenazado por su

presencia 25%

Amable 22%

Honestidad-responsabilidad 20%
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5.8.2, Licenciados en Administracién

PREGUNTA 1 Una consultoria es”

RESULTADOS: Se observa que el 48% define a la consultoria como una
onentacidn e interpretacion de estudios realizados., el 479% como una
herramienta de la administracion, y el 32% lo consideran como un consejo
responsable

PREGUNTA 2 He dado servicios de consultoria?

RESULTADOS: Se observa que el 45% ha dado servicios de consuttoria en

Recursos humanos 15%
Comercializacion 13%
Finanzas 12%

El 55% no ha dado servicios de consultoria porque
No ha terido oporturidad

No tiene 10s conocimientos Nt expenenca requendos
Desconocen el campo de accion

PREGUNTA 3 Un especialista es?

RESULTADOS: Se observa que el 100% de los Licencados en Admunistracion
coincden en definir al especialista como "aqueila persona que cuenta con los
conocimientos y expenencia en un area especifica”
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PREGUNTA 4. Me consideto un especialista en?

RESULTADOS: Sc observa que el 30% se consideran generalistas, el 18%
son especialistas en mercadotecnia y el 17% en recursos humanos

PREGUNTA 5. Un Licenciado ¢n Administraciéon como consultor es?

RESULTADOS: E! 60% de !os Licenciados en Administracidn opinan que
como consultor s un orientador, ¢! 44% que es un conscrero y el 29% que es

un especialista.

PREGUNTA 6. El Empresano espera de mi como consultor..

RESULTADOS: Se observa que et 715 de los Licenciados en Administracion
piensa que el Empresario espera que le brinde alternativas para mejorar, el
51% que le de solucion a sus problemas y el 479 que de un servicio

especializado.

PREGUNTA 7. El Empresarnio toma los servicios de consultoria. ..

RESULTADOS: Sc observa que el 36% de los Licenciados en Administracion
piensan que el Micro y Pequerio Empresario toma los servicios de consultoria
para administrar mejor la informacién, el 34% cree que es para aumentar las
ventas y el 2B% para mejorar la imagen del negocio.

100



CAPITULO & INVESTIGACION DE CAMPO

PREGUNTA 8. Al proporcionar los servicios de consultoria me involucro con mi
cliente hasta...

RESULTADOS: Se observa que ei 37% se mvolucra unicamente con el
trabajo contratado, el 32% se hmita a opinar sobre los temas que se le
presentan y el 26% ¢n todo el negocio.

PREGUNTA 9. Las areas en que el empresario requiere servicios de consuftoria son:

RESULTADQOS: Se observa que ¢! 78% sefnala que ¢l Micro y Pequeno
Empresario requieren senvicios de consultoria en todas las dreas, sdlo algunos
especitican a produccidon y finanzas con ¢l 20%

PREGUNTA 10. Las condiciones de pago de mis senvicios son...

RESULTADOS: Se observa que el 67% cobraria sus servicios por proyecto, el
20% por hora y el 13% piensa que como emplcado

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

RESULTADOS: Se observa que e! 69% considera que el Micro y Pequefo
Empresario para contratarlo se basa en la expericncia que tiene, el 62% en
sus conocimientos y el 43% en las recomendaciones de otros empresarios.
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RESULTADOS: Se observa que para el Licenciado en Administracion, sus
pnnoipales caracteristicas son

Tienen un cnteno abierno que ayuda al empresano a la toma de

decasones 51%.
Tene 1a capacdad para resolver problemas 40%. y
Es un conocedor de la estructura organizacional de la empresa 39%

PREGUNTA 13 Un Micro y Pequeno Empresano es

RESULTADOS: Se observa que el Licencado en Adminstracion define al
Micro y Pequeio Empresano como

Aquel que emplea poco personal y capital 38%
Una persona emprendedora 35%
Aqguel que su mercado esta imitado por su capacidad productiva 33%

PREGUNTA 14 Que diferencia al Micro y Pequerno Empresano de los Grandes
Empresanos?

RESULTADOS: Se observa que en opinion del Licenciado en Administracion
las pnncipales diferencias que existen entre el Micro y Pequefio Empresano y
el Grande Empresano son

El numero de empleados y su capital es menor 53%
No tenen un sistema de orgarizacion establecda por o que son
menos resistentes a los cambios extemos 31%

En su mayoria son comerciantes y no fabrnicantes 21%
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PREGUNTA 15. En mi opinién el Licenciado en Administracion pucde mejorar sus

servicios como consultor de ta Micro y Pequena Empresa, si contempla 105
siguientes cambios en:

RESULTADOS: El 10% de los Licenciados en Admiristracion no tiene opinion,
El 90% de ellos sefalan que se deben contemplar cambios en:

a) Conocimientos:
Especializacidn en un d&rea

33%
Informatica
Finanzas
Control de calidad
Psicologia
Exponacion
Reingenicria
Actualizacidén constante 23%
Que conozcan el tuncionamiento y problemas de las Micro y
Pequenas Empresas 23%
Conocimientos generales 11%
Manejo de conflictos 8%
Experiencia 2%
b) Actitudes:
Criterio abierno- vision a futuro 20%
Emprendedor 16%
Etica profesional 16%
Agente de cambio 10%
Actitud positiva 8%
Amabilidad 6%
Practico 4%
Creativo 4%
Actitud de servicio 4%
Dindmico 2%
Responsabie 2%
Carimatico 2%
Contiable 2%
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5.9. OBJETIVOS DE [ A "COMPARACION' DEI CUESTIONARIC?
DE EMPRESARIONS CON L CUESTIONARIO DF LICE
EN ADMINISTRACION POR PREGUNTA.

*OBJETIVO DE LA PREGUNTA 1 Comparar la defilnicidon de consultoria que
dan el Empresario y ¢l Licenciado en Admimnistracion para determinar si hienen

el mismo concepto

"OBJETIVO DE LA PREGUNTA 2: Comparar las dreas en las que mas se han
proporcionado y recibido servicios der consultoria para identificar aquelilas que

son las mds asistidas

*OBJETIVO DE LA PREGUNTA 3:.Comparar ¢l concepto que tiene tanto el
Empresario como el Licenciado en Administracion acerca de lo que ¢s un

especialista.

*OBJUETIVQO DE LA PREGUNTA 4. Comparar la opinidn del Micro y Pequeio
Empresario acerca de la espccializacidn que muestra ¢! Licenciado en
Administracidn y la que presenta éste en realidad

*OBJETIVO DE LA PREGUNTA 5: Comparar la opimion, del Micro y Pequeio
Empresario con la del Licenciado en Administracién acerca de cual es el
papel del Licenciado en Administracidon como consultor

*OBJETIVO DE LA PAEGUNTA 6 Comparar los elementos que el
Empresario y el Liicenciado en Administraciéon identifican como fundamentales

para la contratacién del servicio
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"OBJETIVO DE LA PREGUNTA 7: .Determinar cuales son las verdaderas
razones de la contratacion del servicio de consultoria y si son dentticadas las
necesidades que tiene actualmente el Micro y Pequeno Empresarno

*OBJETIVO DE LA PREGUNTA B: Comparar cl grado de intervencién que
requiere el Micro y Pequeno Empresano de los servicios de consultoria y el
que el Licenciado en Administracién ofrece y/o considera que reguiere et Micro
y Pequefio Empresario.

*OBJETIVO DE LA PREGUNTA 9: Comparar las arecas identificadas por et
Micro y Pequedio Empresario y el Licenciaago en Administracion como 1as que
requieren més frecuentemente servicios de consultoria

*OBJETIVO DE LA PREGUNTA 10. Comparar las condiciones de pago que
ofrece el Micro y Pequeno Empresarno v las que requicre el Licenciado en
Administracion de los servicios de consultoria

*OBJETIVO DE LAPREGUNTA 11. Comparar los tactores que el Micro y
Pequeno Empresario tama en cuenta para la contratacidn del servicio de
consultoria con los que identifica el Licenciado en Administracion.

*OBJETIVO DE LA PREGUNTA 12: Comparar el perfil con el que se identitica
el Licenciado en Administraci¢én con el que el Micro y Pequeno Empresario
define.
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*OBJETIVO DE LA PREGUNTA 13: Comparar el concepto con el gque se
define el Micro y Pequeio Empresano con ¢ que ! Licenciado on
Administracién identihica a su cliente

*OBUETIVO DE LA PREGUNTA 14: Comparar los factores que son
identificados tanto por el Micro y Pequeno Empresario como por el Licenciado
en Administracion para diferenciar al Micro y Pequeno Empresano de el
Grande Empresario

*OBUETIVO DE LA PARAEGUNTA 15 Comparar las opiniones entre el
Empresario y el Licenciado en Administracidn acerca de cuales deben ser los
conocimientos y actlitudes que ¢l Licenciado en Adrministracidon debe tener para
lograr el éxito en los servicios de consultoria
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1. ¢Consultoria es..?

OPCIONES L.A. MYPE
% o
UN CONSEJO RESPONSABLE 32 37
UNA HERRAMIENTA DE LA ADMINISTRACION 47 35
UNA ORIENTACION E INTERPRETACION DE ESTUDIOS REALIZADOS a8 36
UNA SOLUCION A UN PROBLEMA 30 26
OTRA 8 131

DIFERENCIA

SIMILITUD:
CONCLUSION

El Licenciado en Admirusiracidon esta mas enfocado &4 que fa consultoria es una
herramienta de la administracion, mientras que ¢! Micro y Poequeho Empresario I
identitica Mis como un consejo responsabie

Ambos coinciden en que la consulloria es una orntentacidn @ mlerpretacién de
estudios realizadas

Cabe sofialar, que parn algunos Micro y Pequenhos Empresarios fud mas
taci! entender ol término de asesoria que ol de consultorfa. Podemos decir,
que el Micro y Pequeino Empresario entiende a la consultorda como un
consejo a travées del cual logra una orientaciédn. Por su parte . para el
Licenciado en Administracién os una herramienta que utiliza parn orientar,

al emprosario
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2. ¢He dado o recibido servicios de consultoria..

CONCLUSION

OPCIONES L.A. MYPE.
Yo Yo
&) as 7
CONTABLES 5 4
FINANCIEROS 12 1
FISCALES o2 2
RECURSOS HUMANOS 15 o8
COMERCIALIZACION 13 03
PRODUCCION 11 10
INFORMATICA o9 o9
OTRA 10 o2
NO 55 24
DIFERENCIA: Los Micra y Pequenos Empresanos cuentan con un alto porcentaje  de hader
recibido servicios de consultoria, pnncipalmente en las areas de contabidad,
tiscal y hinanzas, y pof su parte, menos de i mitad de los Licenciados en
Agministracion han proporcionado ¢sta servicio, pancipalmente  en  las areas Jde
recursos humanos, comercializacion y finanzas
SIMILITUD: Ambos sefnlan al drea de finanzas, como [ mas asislida

Se observa que existe Ia demnnda del servicio por parte del Micro vy
Pequofic Empresario, os docir, que do tros empreosarios queo reciben
consultoria solo un Licenciado proporciona este servicio, por lo gue os|
importante hacor notar que el Licenclado en Administracidn no ha

explotado ostn oportunidad, debldo n que no cuenta con los conoc]
y oxperiencia requeridos o blien desconocen ol campo de accién.
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GRAFICA 2.1
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3. ¢UN ESPECIALISTA ES...7

I S, |

UNA PERSONA QUE TIENE CONOCIMIENTOS ¥ EXPERIENCIA EN UN

AREA ESPECIFICA 160

OPCIONES LA, I MYPE
o %
i
!
1
I

s U
2

LU

CONCLUSION: Tanto ef Micro y Pequeno Empresarico camo e} Licenciado en
Administracidn coinciden en sefnlar al especialistas como : "a Ia personn
que cuenta con os conacimiontos y experiencia ent un grea especitica =,
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GRAFICA 3
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4. (EL LICENCIADO EN ADMINISTRACION ES UN ESPECIALISTA
?

EN

CONCLUSION:

OPCIONES L.A. MYPE

Yo Yo
| PRODUCCION 10 17
[ FINANZAS 14 a5
| MERCADOTECNIA 18 18
|_ RECURSOS HUMANOS 17 24
[ COMPRAS 10 o8
INFORMATICA 8] o6
FISCAL o3 06
NO, ES GENERALISTA 30 17
OTRA 15 03
NADA 32

DIFERENCIA El Licenciado en Adnunistracion  se considera un generahsta en tanto que, el

Micro y Pequeno Empresano lo senala como especialista e NADA
SIMILITUD Tanto el Empresano como el Licenciado aen Adminustiacion consideran , aurkiue:

en porceniajes menores, que este UIimo es especialisla en mercadotecnia y en
fecursos humanos.,

Es de vital importancia destacar la imagen que el Micro y Pequeno
Empresario tiene del Licenciado en Administracidon, para entatizar I1a
necesidad de una mayor infor ) de Ia que vive el Micro vy
Pequeio Empresario, a través de Una mejor preparacidn.
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5. ¢(¢UN LICENCIADO EN ADMINISTRACION COMO CONSULTOR
ES..?

OPCIONES LA MYPE
Yo Yo
UN INVESTIGADOR 25 22
UN ORIENTADOR 40 a7
UN ESPECIALISTA 29 19
UN TODOLOGO o1 10
UN HOMBRE PRACTICO 13 [$5)
UN SOLUCIONADOR DE PAOBLEMAS 23 A7
UN CONSEJERO 31 20
UN GENERALISTA 3 01
OTRA 05 :
DIFERENCIA El Micro y Pequeno Empresnne piensa que e Liconcnido en Adrmistracaicin come

consullor ¢5 un salucionador S problemas. por ¢l contrano, ol LiIcencads en
ACMnis racIn opina que su 1abor Coma consulton e wilo de aneatiar ¥ acons)ar
CONCLUSION El Micro y Pequeno Empresaric aunqgue esti conciente de que la
consultorid es una orientacién, busca que ot Licenciado en Administrocion
resuelva sus problemas. por ol contrano, @l Licencindo en Administracion
sohala quo como consultor sélo debe orientar y aconsejar al Micro y
Pequeno Empresario.
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CAPITULO S

INVESTIGACION DE CAMPO

6. ¢EL MICRO Y PEQUENO EMPRESARIO ESPERA DEL LICENCIADO
EN ADMINISTRACION COMO CONSULTOR...?

OPCIONES LA MYPE
Yo %

UN SERVICIO ESPECIALIZADO
SOLIICION A L OS PROBLEMAS PLANTEADOS

SUE LE DE

= ALTERNATIVAS PARA MEJORAH

QUE BRINDE

QUE GARANTICE EL EXITO

QUE DIGA SIEMPRFE LA VERDAD

QUE D

QUE TENGA ETICA PROFESIONAL
GA AL EMPRESARIO LO QUE NO SARE

PRESA

QUE NO DIVULGUE LA INFORMACIO DE LA

QUE NO OPINE SOBRE LO QUE NO SABE

OTRA

QUE TENGA VISION A FUTURD

DIFERENCIA

SIALITUC

CONCLUSION

Et Micro y Poquerw Emproano ewdeorg oal LicCoauds enr Actimg
consultor que e de solucion o sus prakslonas, maenlny,  que o Lice 1ok
ATt racion corsders que of BIaro v P b 4o esaeta e b qus
DOt altorativies g Ime otar

ANbOs comaden on sonalar Que el Liconai o on

et ProorCionar Gt senvicio eopeciabsrado
El Licenciado en Administracién hone iden do 1o quo espora of Micro y

Poqueno Empresario de él como consultor, siondo ésto un paso imporante
parn quo al Licenciado on Administrocidn pucda desnrroflarse en este
campo; sin ombargo, no ha respondido a las demandas dol Micro y

Poqueno Emprosario.

AT S e 1S QO Coned
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CAPITULO §

INVESTIGACION DE CAMPO

7. ¢EL EMPRESARIO TOMA LOS SERVICIOS DE CONSULTORIA ...?

OPCIONES LA MYPE

Yo Y%

PON PROBLEMAS CONTABLES 23 28
| PARA MEJORAR LA IMAGEN DEL_ NEGOCIO 28 27
PARA AUMENTAR LAS VENTAS 34 34
PARA RESOLVER PROBLEMAS FISCALES 25 19
[ PARA MEJORAR EL MANEJO DE LOS RECURSOS HUMANOS 14 15
PARA ADMINISTRAR MEJOR LA INFORMACION 36 27
OTRA 24 18

DIFERENCIA

SIMILITUD
CONCLUSION:

los sarvicios de  consuitoria

€1 Micro y Pequeno Empresario  tomaria
10, y el Licenciado en

principalmente parn rmejorar ki imagen de su NeRoc

Administracidn prensa que el Micro y PequeNo Empresano lomuaria sus servicios
para adminisirar mejor ta intormacion.
Ambos coincikden en sefialar que se torma el servicio de consullorna para auinentar

las ventas.
Ef Micro y Poquefic Empresario contrataria los serviclos de consultoria

parn logror un desarrolio integrnl de su negocio, que le ayude » mejorar las
ventas y of camino que sigue el Liconciado en Administraocidn, os el de
mejorar la administracién de la informacion parn lograr mayores ventas.
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INVESTIGACION DE CAMPO

CAPITULO 5

INVOLUCRA CON EL

(AL PROPORCIONAR SERVICIOS DE CONSULTORIA  EL

8.
LICENCIADO EN ADMINISTRACION SE

CLIENTE HASTA...?

OPCIONES AL

TJODO EL NEGOC!IO

UNICAMENTE EL TRABAID CONTRATADO
SE LIMITA (E) A ORPINAR SOBAE LOG TEMAS QUE SE LE PRESENTAN
17

CONCLUSION:

OPINA (£} Y ACTUA (E) HASTA DAR SOLUCION A LOS PROBLEMIAG
PARTICIPA (E) LINEALMENTE CON AUTORIDAD DENTRO DE LA
EMPRESA 1.
OTRA XY
DIFERENCIA £l Micro y Pequeno Empreaano busen Gue ki rtencrmaon del consuilor atargue
Negoeo, pero ol Lcencuydo Admitusiracion A
opmar rere los

toxdar el

voluctiarsa unicamenty con o rabiyo contratado, lirmimtasxdoane 3
termas que se e presontan

So observa Ih insistencia del Micro y Pequepo Empresario para que el
Liconciado on Administracidn resuolva sus problemas pot eso requiolo que
in consultoria nbarque lodo of negocio.
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CAPITULO S

INVESTIGACION DE CAMPO

9. (LAS AREAS EN QUE EL MICRO Y PEQUERO EMPRESARIO
REQUIERE SERVICIOS DE CONSULTORIA SON...?

OPCIONES L.A. MYPE
%o e

PRODUCCION 20
FINANZAS 20
| BECURSOS HUMANOS R
[ FISCAL i)
NFORMATICA 17
NVESTIGACION DE MERCADOS Y PUBLICIDAD 15
OTRA 02
TODAS 78

DIFERENCIA

SIMILITUD:
CONCLUSION:

Las dreas en que ol Micro y Pequeho Empresano requiere corn mayot ecuenca
servicios do consulloria son. investigacion do mercados y publicidad, hinanzas y
produccion; por el contrano el Licenciado en Administracidn indica que son 10das,
en general.

Ambas partes reconocen a la informatica como una de las dreas coti mayor
demanda del servicio de consulioria

El Micro y Pequeiio Empresario define claramente cuales son las dreas en
que requiers servicios de consultorfa, mientras que ia mayorla de los
Lit on Adm ion ) 4 les son esp ente.
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CAPITULO S

INVESTIGACION DE CAMPO

10. ¢ LAS CONDICIONES DE PAGO DE LOS SERVICIOS DE
CONSULTORIA SON...?

OPCIONES L.A. MYPE
Yo Yo
POR IGUALA 0 21
POR PROYECTO 67 6C
POR HORA 20 2
| COMO EMPLEADO 13 3
OTRA 10 8

DIFERENCIA;

SIMILITUD
CONCLUSION:

Ei Licenciado en Administrocidn sefalis que las condiciones de pago de sus
servicios serfan por hora, mientras Gue el Micro y Pequeno Ermpresane considera
que seriz por iguala

AmMbos cainciden que le pago de 106 ServiCios de coNsulloria Sefia [HoT Proyecto

El Micro y Poqueno Empresario ostd dispuosto a contratar al sorvicio de
consultoria por proyocto, o bien por Iguala, pero no como empleado o por
hom
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INVESTIGACION DE CAMPO

CAPITULO 5

11. ¢EL EMPRESARIO PARA CONTRATAR LOS SERVICIOS DE

CONSULTORIA SE BASA EN...7

OPCIONES L.A. MYPE
Yo Yo
EXPERIENCIA 69
CONOCIMIENTOS [
CARISMA 07
_QUE PUEDA DAR SOLUCION A LOS PROBLEMAS INMEDIATOS 39
LO OUE COBRA i3
[ RECOMENDACIONES DE OTROS EMPRESARIOS an
LA EDAD DEL CONSULTOR 04
OTRA 0z

€1 Micro y PiquehHo Einpresario se basa para conlratar Jos sarvicios del consuitor
en lo que cobra. y. el Licenciado en Administracién menciona que el Micro y

DIFERENCIA.
Pequefio Empresano foma en cuenta fas recomendaciones de  ofros

SIMILITUD empresanos
Ambos conciden en que la contratacion de los servicios de  consullorfa se basa
en la experiencia y conocimientos del Licenciado en Administracion
CONCLUSION: Para que el Licenciado en Admir Y sen do, debe profundizar|

en sus conocimientos y experiencia.
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CAPITULO &

INVESTIGACION DE CAMPO

12. (EL LICENCIADO EN ADMINISTRACION SE CARACTERIZA

POR..?
OPCIONES LA MYPE
Yo Yo
TIENE LA CAPACIDAD PARA RESOLVER PROBLEMAS 40 40
SER CONOCEDOR DE LA ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL DE UNA 39 a2
EMPRESA
TENER UN CRITERIO ABIERTO QUE AYUDA AL EMPRESARIO EN LA o1 24
TOMA DE DECISIONES
SER PRACTICO, ADEMAS DE TENER CONOCIMIENTOS Y EXPERIENCIA 27 18
IEN TODA LA EMPRESA
UN LIDER Y UN CONCILIADOR DE INTERESES 14 [e:d]
OTRA 05 o7
DIFERENCIA: Para ¢ Mxro y Pequeho Empresano, el Licencisdo en Admuristracidn
caractenza por ser un conocedor de fa estructura organizaconal de la emmpre:a.
miaentras que el Licenciado en Admenistracron sefala que su caracteritica mas
sobresaliente es ta de tener un criteno abierto Qque ayuda al empresario en 1 loma
SIMILITUD: de decisionas

CONCLUSION:

Ambos coinciden en sefalar que el Licenciado en Administracion se caractenza
por tener capacidad para resolver problemas.

Con base en lo antes mencionado se podra concluir que el Licenciado en
Administracidn se caracteriza por ser un conocedor de la estructura
organizacional y por poseor un criterio abiento que ayuda ol empresario a
la toma de decisiones
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CAPITULO 5

INVESTIGACION DE CAMPO

13. (UN MICRO Y PEQUENO EMPRESARIO ES..?

CONCLUSION:

OPCIONES L.A. MYPE

Yo Yo

AQUEL . QUE EMPLEA POCO PERSONAL Y CAPITAL 38 61

AQUEL QUE SU MERCADO ESTA LIMITADO POR SU CAPACIDAD

PRODUCTIVA 33 23

UNA PERSONA EMPRENDEDORA 35 19

OTRA (03] Q7

DIFERENCIA: No existe dilerencia entre la opinion del Micro y Pequeno Empresano y el

Licenciado en Administracidn
SIMILITUD: Ambos coinciden en saefatar al Micro y Pequeno Empresarnio como aquet que

empleda poco personal y capital

Los dos definen al Micro y Poquoino Empresario como: “aquel que emplea,
poco personal y capital , por lo que su capacidad productiva estd limitada,
pPero cuentn con una actitud emprendedora™.

pr}
*]
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INVESTIGACION DE CAMPO

CAPITULO S

14. ¢QUE DIFERENCIA AL MICRO Y PEQUENO EMPRESARIO DE

LOS GRANDES EMPRESARIOS?

OPCIONES LA. MYPE
% Yo
EL NUMERO DE EMPLEADOS Y SU CAPITAL ES MENOR 53 a7
SON MAS FLEXIBLES ¥ SE PUEDEN ADAPTAR MAS RAPIDAMENTE A 17 12
LOS CAMBIOS
NO TIENEN UN SISTEMA DE ORGANIZACION ESTABLECIDO POR LO
QUE SON MENOS RESISTENTES A LAS CONDICIONES ECONOMICAS
EXTERNAS 31 21
EN SU MAYORIA SON COMERCIANTES ¥ NO FABRICANTES 21 o9
oraA [oX] 13
)
DIFERENCIA: No existe diferencia de opimén
SIMILITUD: La diferencia mds reconockda 1anto por Micro y Poquenos Empresatios como por
Licenciados en Adminisfracidn, es el niimero de empleados y que su capital es
menor.
CONCLUSION Podemos concluir que ia unica diferoncia estriba en queo el Grande
Empresario cuenta con mayocles recursos que e permiten mayaor,
resistencia a los cambios deol medio ambiente externo
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CAPITULO & COMPROBACION DE HIPOTESIS

6.1. HIPOTESIS GENERALL

“EL LICENCIADO EN ADMINISTRACION COMO CONSULTOR DE EXITO
DEBE TENER UN ALTO NIVEL DE CONOCIMIENTOS Y EXPERIENCIA,
QUE ESTABLECERAN LA CONFIANZA DEL MICRO Y PEQUERNO

EMPRESARIO".

CIERTA

Durante la investigacion dg campo lristemente nos dimos cuenta de que e!
Micro y Pequeno Empresario considera al Licenciado en Administracion un charlatan
que es especialista en nada

En realidad no basta ostentar un titulo, hay que sor un especialista en

consultoria.

El Licenciado en Administracion, ademas de tener una catrera profesional
debe contar con conocimientos y expernencia en una o vanas areas, y  es de vital
importancia que ofrezca al! empresano un servicio con una formacién profesional
especilica en consultoria de empresas, que garantice una mayor satisfaccion para el

6.1.1. Hipotesis especificas:

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

CIERTA

La situacidon econdmica actual por la que atraviesa el pais no permite que el
Micro y Pequeno Empresario piense en contratar un servicio de consultoria, porque
considera que éste es un servicio demasiado costoso y por lo tanto inaccesible para

él.
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CAPITULO 6 COMPROBACION DE HIPOTESIS

£n la investigacidn de campo nos dirmods cuenta que el Micro y Pegueio
Empresario tiene mds en mente los costos y No el beneficio que e proporcionaria
este servicio, desafortunadamente ésto deja, en el peor de 0SS casos: Como
consecuencia, el fracaso de las Empresas

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

CIERTA

En realidad los Licenciados en Administracion se consideran especialistas, por
el hecho de tener algunos conocimientos y oxperiencia en un arca determinada.
pensando que con ésto pueden llegar a alcanzar el ¢éxito, sin embargo, no se puede
garantizar el éxito si no s¢ cuenta con una formacidn protesicnal como consultor de
Empresas

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

CIERTA

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

Comunmente se observa que el consultor se mita a analzar, opinar y hacer
una recomendacién acerca de una situacidn determinada y no se involucra
directamente en la instalacion de la recomendacion; es precisamente éste punto o
que ocasiona la descontfianza del Micro y Pequefo Empresario, al no servirte de
nada una recomendacion plasmada en un papel, de la cual el Empresario no sabe
como concretaria.
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4) LA ESPECIALIZACION DEL LICENCIADO EN ADMINISTRACION ES
RECONOCIDA POR EL MICRO Y PEQUENO EMPRESARIO POR SU
CALIDAD Y DESARROLLO PROFESIONAL.

FALSA

En la investigacion de campo nos dimos cuenta que la mayoria de los Micro y
Pequenos Empresarios visualizan al Licenciado en Administracion como un
especialista en nada, por 1o cual su nivel profesional no esta cubriendo las
expectativas del Micro y Pequeno Empresario y esto influye en el bayp nivel de
contratacion de este servicio en tas dreas administrativas

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

CIERTA

Aungque el Micro y Pequeno Empresario contrata los servicios de consultoria
qQue le ofrece el Licenciado en Administracién para resolver sus problemas; el
Licenciado en Administracion sefala que como consultor soélo puede brindar
alternativas y un consejo, ya que su papet s el de diagnosticar y establecer una
relacién de ayuda.
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6) EL MICRO Y PEQUENO EMPRESARIO CONTRATA LOS SERVICIOS DE
CONSULTORIA DEL LICENCIADO EN ADMINISTRACION PARA MEJORAR
LA IMAGEN DE SU NEGOCIO.

FALSA

El servicio de consultoria no es contfratado para mejorar 1a magen de un
negocio, sino para mejorar el desarrollo integral de la Empresa, mismo que le ayudara
a incrementar las ventas.

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

CIERTO

£l Micro y Pequeno Empresario quiere que el Licenciado en Administracion
abarque todas ias drcas que sean afectadas por el problema; es importante hacer
énfasis que por lo regular el Micro y Pequeiho Empresario cree haber definido et
problema, pero el Licenciado en Administracién mediante su diagndstico detecta cual
es el problema real y las consecuencias del mismo; es ahi hasta donde el consultor
se involucra.

8) EL LICENCIADO EN ADMINISTRACION CONOCE CLARAMENTE
CUALES SON LAS AREAS QUE TIENEN MAYOR DEMANDA DEL
SERVICIO DE CONSULTORIA DENTRO DE LA MICRO Y PEQUENA

EMPRESA.

_FALSO

El Licenciado en Administracion desconoce las dreas en que son requeridos
los servicios de consultoria; por su parte, el Micro y Pequefio Empresario demanda
estos servicios en las areas de finanzas, produccion asi como publicidad e
investigacion 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 1a Licenciatura en Administracién cuenta con los conocimientos
profesionales de su carrera y en algunas ocasiones llega a especializarse en algun
érea, pero no cuenta con una formacién profesional que le permita desarrollarse
como consultor.
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CAPITULO 7 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Durante la investigacion de campo no se recibic mucho apoyo por parte de los
Licenciados en Administracidn. siendo desilucionante darmos cuenta de que no existe
conocimiento del area de consultoria por parte de los Licenciados en Administracion, tal vez,
por la falta de interés en €sta, ya que observamos que s¢ concentran unicamente en las
dreas mas comunes y/o tradicionales de la Administracion.

£n cuanto a los Micro y Pequenos Empresarios, se recibié mayor apoyo; aunque para
ellos fué mas fdcil entender el término asesoria que consultoria, 1a cual manejan como
sindnimo. Asimismo, este servicio tiene mayor demanda on arcas contables y fiscales,y es
menos requerido en dreas adrinistrativas.

CONCLUSIONES

. CONSULTORIA. La consultoria no es una simple opinidn sino el proceso de una tarea,
en la que se brinda al Micro y Pequefio Empresario alternativas para que logre alcanzar
Sus objetivos.

. Existe la demanda del servicio de consulloria por parte del Micro y Pequeio
Empresario; sin embargo, ésta no ha sido cubierta por el Licenciado en Administracion, es
decir, que no ha explotado esta oportunidad, porque desconocen el campo de accion y por
otra pane, cree que al brindar el servicio de consultoria al Micro y Pequefio Empresario,
eéste no podran cubrir sus honorarios.

* El Micro y Pequefio Empresario no cuenta con 10s recursos econdmicos suficientes
para contratar los servicios de consultoria ya que los pocos recursos con 10s que cuenta
son para subsistir, por lo que piensan gue es una inversion costosa comparada con los
pocos beneticios que obtendrian, lo que tiene como consecuencia la contratacidén de
consultores no capacitados y que en la mayoria de las ocasiones no son profesionales,
obteniendo resultados desfavorables para los Micro y Pequenos Empresarios.
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CAPITULO 7 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

. Con una formacién profesional on consultoria ¢l Licenciado en Admunistracidn puede

brindar un servicio especializado requendo por el Micro y Pequeno Empresarno

- E1 consultor ayuda a sus cliontes a cncontrar ia solucidon por si mismos, anteponiendo

el éxito det Micro y Pequeno Empresario antes que 10s suyos.

- Debe ponerse éntfasis, en el hecho de que el consulitor puede o no ser un experto para

resolver el problema particular del cliente, esta capacidad es menos importante que la
habilidad de hacer que el cliecnte encuentre por si mismo la solucion.

RECOMENDACIONES

Actualmente en la Facultad de Contaduria y Administraciéon de la Universidad Nacional
Autdnoma de México, no contempla dentro de sus planes de estudio un Programa de

Formacién para Consultores, por lo que en esta investigacion detectamos la importancia de
desarroliario, como una atternativa de empleo.

1. La consutltoria tiene que ser una actividad profesional. La mayoria de los consultores
cuentan con conocimientos y experiencia en determinada area, mds no en consultoria de
empresas, corriendo el riesgo de desempefarse como consultores mediocres por nNo tener
una formacién profesional en este campo.

A éste respecto, se propone un Programa de Formacion para Consuitores en el cual el
Licenciado en Administracion obtendrd una especialidad como consultor.

2.Es conveniente que el Licenciado en Administracion tenga conciencia de que debe
tener una formacién profesional en consultoria.
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a) Considerar la especialidad en consulloria como prmer paso pasa lograr un
desarrollo exitoso.

b} Buscar nuevas técnicas que e permitar dar un mejor servicio al chente

¢) Capacitar al Licenciado en Administracion como consullor para desarsollar un
perfit con las siguientes caracteristicas:

c.1. Actualizacidn constante

Conocer las necesidades reales del Micro y Pequedio Empresario.
Capacidad para comunicar y persuadir.
c€.4. Actitud de servicio.

. Capacidad para las relaciones interpersonales
c.6. Integridad.

c.7. Elevada capacidad de analisis.
c.8. Elevada capacidad de investigacion.
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CAPITULO 7 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

PROPUESTA:

PROGRAMA DE FORMACION PARA EL LICENCIADO EN
ADMINISTRACION COMO CONSULTOR PROFESIONAL

La mayoria de los consultores tienen excelentes conocimientos y
experiencia en una esfera de la direccion de empresas: produccion,
comercializacion o finanzas, pero pocos tienen conocimientos o experiencia
en consultoria de empresas, y necesitan una formacién que subsane esta
deficiencia antes de poder asesorar a sus chentes. Si mnician sus tareas con
clientes sin haber pasado por un periodo previo de formacion, ia calidad de su
trabajo sera mediocre, los clientes no quedaran satisfechos y tendran una vida

efimera.

Se ha demostrado que hubo una época en que practicamente cualquier
persona podia llamarse consultor y ejercer como tal, por consecuencia atraia
a individuos buenos, malos y mediocres; sin embargo, en la actualidad el
cliente ya no acepta “charlatanes “, exige que la consulioria de empresas se

tome como profesion.

La siguiente propuesta fue tomada del libro de Kurb Milan, “La
Consultoria de Empresas: guia de la profesion”.
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CONSULTORIA PROFESIONAL

SUGERENCIAS
PRACTICAS

RS pT TR DNy gl

Xt

) CURSQ DE FORMAION PARA

1) PARTIGULARES DE LAUNIDAD
CONSULTORES

Exposicidn del profesar

- Fortalece fos conocimienios y eptitudes Jvestigaciin de campo
1 INTRODUCCION ALA dl Licanciado en Administracion, en su
CONSULTORIA .~ desarrollo como consulor, Discusidn dingida
1.1, Cardeler, finalided ¢ istoria de la
Consutorls. 2)ESPECIFICOS
1.2. Papeles tundamentalesy
caractetieticas dat consukar, Proporcionar al Licenciado en
1.3. Releciones enlre ¢l Consutory of | Adminisracidn los conocinvientos
cliente sl . Hedricos quedebe de tenar coma
- |14.- Etica Protesional y Codigo de consuttor.
] © Conducta, :
L

[EN
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

8) FORMAGION PRACTICA EXLAS
ORGANIZACIONES

1| TECNICAS DE INVESTIGACION ¥
RESOLUCION DE PROBLEMAS

2.1, Definicidn del problema.

22. Planfficacién y calendario de la tarea
{ gréfica do gantt ).

23, Obtencién de dalos.

24, Entrevistasy olras técnicas.

25, Andlisis y gvaluacién do datos.

26. Elaboracién de propusstas,
demostracién ded ventajas y
dasventajas.

2.7, Preseniaciin de propuestas,

28, Apficacidn tdetica y controf,

capacitacion del personal.

Mantenimignto y control, medidas

para evitar la reincldencla.

2

1

11PARTICULAR DE LA UNDAD.

Desarroliar una gama da comaeumns
practicasque pemitan al Licenclad len
Administraciin demostrar en que
consiste ia actividad del consuftor,

2) ESPECIFICOS
Logras que el Licenciado en’

A&nlrislrauénseawpazc{q
diagnosticar y proponer meforas.
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<y ‘
..;.n_:-‘

1 COMUNICACION Y CAMBIO 1) PARTICULARDE LA UNIDAD\

3.1, Introduccién .2 las . cienclas  del |Moidear las aptitudes del aspirants con |Investigacitn d campo
compottamlenio dentro def Ambio defrespecto @ sy futra  profesidn, : )
la consultoria, basdndasa en su propla experlencla. | Discusidn de casos préctioos

32. Comunkackn verbe! : Entrevistas y ) e
encuestas { saber hablar y escuchar |2) ESPECIFICOS Participacién comentada

" coneficiencia ). o

33 Mango y contol de grpos:{lograr que el Licenciado en{lectwas
Reuniones y prasentaciones, Administiaciin alcance la capacidad -

34, Persuasion. para establocer camblos en la estructura

35. Comunkackin esma Redaccidn de {de fa organizacidn.

Informes.

36. El *proceso -de, camblo, en ks
organizacionss y 6n ks personas. ©

iz Esbaleglasylawcaspara Tealizar ¢l

38, El 9apel del pfomlov del cambio.
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METODOLOGIA PARA LA APLICACION DEL PROGRAMA

= ESTUDIOS PERSONALES

Estos estudios son otro componente importante en el que se pide al aspirante que
supla algunas deficiencias en sus conocimientos leyendo literatura protesional, informes
finales sobre consultorias ya rsealizadas, manuales de operacion y cuaiguier otra
herramienta de actualizacion.

No basta con tener conocinuentos especilicos en algo, es fundamental contar con
una cultura que permita al consultor tener una opinidn objctiva y general;, compiender
mejor al ser humano y aportar criterios propios ¢ independientes.

La duracidn no se reserva a4 mngun periodo especifico para los estudios
personales, debido a que estos se efectuaran paralelamente durante el proceso de
formacion

= METODOS DE FORMACION

Esta parte del Programa abarcard un 80% del total, ya que constituye una base
fundamental para que el consultor pueda desarroliarse con éxito.

El uso de este tipo de métodos es primordial para la formacién del consultor, ya
que son meétodos participativos que permiten al estudiante aplicar sus conocimientos,
para lo que se podrian desarrollar a través de dos técnicas:

a) Estudios de casos y ejercicios de simulacion.
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Estos egjercicios constituyen un modo cxcelente de formarse en la practica de la
consultoria. Este método se desarrolla en un aula, donde los errores sitven para ensenar
y no tienen consecuencias graves. Como gran parte de! trabajo det consulior consiste en

presentar propuestas a los clientes y a su personal, es conveniente organizar ¢jercicios
Ccuyo objeto sea -

Persuadir al personal del chente a que acepte un nuevo método de trabajo
Entrevistar al personal para oblener datos sobre una tarca.

Hacer frente a sntuaciones diticiles o a quejas del personal inherentes a los cambios
propuestos

Explicar al cliente las conclusiones.
Presentar al cliente un informe sobre 1a tarea
Responder preguntas capciosas del cliente o de su personal.

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

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

b) Solucidon de problemas practicos y ejecucidén de proyectos.

Esta técnica se aplica en una situacidn consultiva real en la que deben evitarse
errores y pasos en talso. Esta podria ser la etapa final o de evaluacion; en lugar de una
tesina, el alumno tendra la oportunidad de desarrollar y aplicar sus conocimientos y
habilidades para que la empresa pueda resolver cierta problematica.

E! trabajo de consultoria durara seis meses y terminara con los resultados de ia
aplicacidén de la consultoria, que servird como parte del examen profesional. Ademas

constituiria [a cenrtificacion del Licenciado en Administracién como “CONSULTOR DE
EMPRESAS".
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CERTIFICACION

Queremos hacer hincapié en el hecho de que no hay un organismo o agrupacion que
reconozcan y certifique el profesionalismo de ios consultores, por lo que cualquier persona,
puede fungir como consultor, siendo necesario un reconocimiento que avale que la persona
que contrata el micro y pequeio empresario, €s en efecto, un especialista en consuhtoria. Por
tal motivo, proponcmos que la Facultad de Contaduria y Administracion haga esta
cerntificacion.
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CAMARA NACIONAL DE EMPRESAS DE CONSULTORIA

1. ANTECEDENTES

La Camara Nacional de Empresas de Consuftoria fundada segun decreto
publicado en el Diario Oficial de la Federacién el 19 de abril de 1985 como una
institucion Publica Auténoma. con personalidad juridica propia y duracidon indefinida y

que tiene como:

2. OBJETIVOS:

« Representar los intereses generales de la consultoria en la Republica Mexicana.

= Intervenir en los intereses de la Consultoria Mexicana.

* Ser drgano de consutta del Estado y colaborar con autoridades federales, estataies
y municipales en las actividades relacionadas con la consultoria.

» [Impulsar la creacion de organismos necesarios para el desarrollo de la consultoria.

Promover la capacitacién del personal técnico de las empresas y organizar

congresos, conferencias, exposiciones y eventos en general que beneficien a la

Consultor{a Nacional.

= Apoyar la politica de desarrollo tecnolégico y cientifico del pais.

3. MISION DE LA CAMARA NACIONAL DE EMPRESAS DE CONSULTORIA:

Su principal y Unica mision es la de servir.

4. ORGANOS QUE LO CONFORMAN

El Instituto Mexicano de Desarrollo Tecnoldgico (IMDT). que es el 6rgano
capacitador y promotor del desarrollo tecnoldgico de las empresas afiliadas a la
Cdmara Nacional de Empresas de Consultoria (CNEC).



CAMARA NACIONAL DE EMPRESAS DE CONSULTORIA ANE XO

Su principal objetivo es impulsar la innovaciéon de las empresas consultoras
mediante el mejor aprovechamiento de sus fecursos humanos.

materiales y
financieros.

Sus actividades principales son

la organizaciéon de conlerencias, mesas
redondas, congresos,

seminarios, simposios, capacitacion y el intercambio de
informacién y de experiencias mediante convenios de colaboracidn con organismos ¢
instituciones de educaciodn superior.

5. AREAS DE CONSULTORIA

Especialidades de servicios de Consuttoria que prestan las ermpresas afiliadas:

= AREA A: ECONOMIA E INVERSION
*» Estudios econdémicos
+ Estudios de inversidon
+« Finanzas

= AREA B: GESTION

Produccién

Mercadotecia

Administracion

Distribucion

Iinformatica y Comunicaciones
Recursos Humanos
Inspeccién y Certificacion

R

= AREA C: PLANEACION Y DISENO
» Urbanismo
» Arquitectura
= Ingenieria e infraestructura
+» Plamas industriales
= Ingenieria estructural
* Instalaciones
* Ecologia y Medio ambiente
* Disefio Grdlico
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= AREA D: ADMINISTRACION DE OBRAS
+ Direccion
*« Control de Cahdad
+ Estudios y asesorias especializadas

= AREA E: APOYO TECNOLOGICO
= Desarrollo tecnolégico

Topografia

Geotecnia

Geologia

Sismologla

Hidrologia

Metereotogia

Agropecuario

L I R '

Cada una de las 4reas integra un conjunto de subespecialidades
contemplando los diferentes aspectos de la consultoria.

6. CRECIMIENTO DE LA CAMARA NACIONAL DE EMPRESAS DE CONSULTORIA
(CNEC)

El principal peso de la CaAmara Nacional de Empresas de Consultoria (CNEC) ,
se encuentra en el volumen de su membresfa, la cual se ha incrementado
ininterrumpidamente afo con aito a parntir de su fundacién en 1985.

La siguiente tabla muestra la evolucién anua! considerando el total de
inscripciones y reinscripciones de socios, entendiendo por inscripcion a las empresas
que por primera vez se afilian a la Camara y por reinscripcion a los agremiados que
renuevan anualmente su registro.

Aqui se destaca el hecho de que en todos los afios se ha registrado un

crecimieto en el nimero de nuevos socios, que en porcentaje representa el 40% de la
membresia anual.
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(o

REGISTRO DE INCRIPCIONES, REINSCRIPCIONES POR LOS ANOS
1985-1995

1905 1966 1987 1988 1989 1990 1991 1992 1992 1994 1095
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Como se puede observar en la grafica la evoluciéon de 1a membresia que
muestra un total de 1623 socios al 31 de diciembre de 1995, de los cuales ¢l 41%
corresponde a inscripciones de Nuevos socios.

Durante la presente administracion dicha membresia ha registrado un
incremento de 1040 socios registrados en 1993 a 1623 al cierre de 1995, es decir, se
registro un crecimiento del $6% en dos anos.

CRECIMIENTO Y REGISTRO EN LA CAMARA NACIONAL DE EMPRESAS
DE CONSULTORIA

O Montrosias

1993
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Por to que respecta al componamiento de la membresia en los estados de ta
Republica, esta ha tenido un mayor incremento retativo, duplicandose al pasar de 250
SOCIOS en 1993 a 499 en 1995, Iguaimente, durante ese mismo periodo, se contaba
con tres delegaciones reconocidas oficialmente por la Secretaria de Comercio vy
Fomento Industrial en tos estados de Guanajuato, Jalisco y Yucatan. Para 1996 se
suman a esta categoria las delegaciones establecidas en Querétaro, Nuevo Ledn y
Puebla.

MEMBRESIA EN LOS ESTADOS DE LA REPUBLICA 1903-1995

Respecto a las representaciones de la Camara en los Estados de la Republica,
estas corresponden a Baja California, Qaxaca y Nayarit. Ademas de contar con 15
Representantes en los Estados de Aguascalientes, Baja California Sur, Campeche,
Chihuahua, Coahuila, Hidalgo, México, Michoacan, Morelos, Quintana Roo, San Luis
Potosi, Sonora, Tamaulipas, Veracruz y Zacatecas.
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Con base a lo anterior podemos sefalar que el prondstico de la membresia
para el afo 2000 sera de 3700 socios de acuerdo al siguiente esquema

PRONOSTICO DE MEMBRESIA 1996-2000
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ANEXO

En el ambito nacional, la Camara Nacional

de Empresas de Consultoria

{CNEC) cuenta con Delegaciones. Reprosentaciones y Representantes Estatales

para apoyo y promocién de la consultoria mexicana.

= DELEGACIONES:
* Guanajuato
« Jalisco
« Yucatan
* Querétaro

= REPRESENTANTES:

+» Bap California Sur
Campeche
Estado de México
Hidalgo
Michoacan
Nuevo Ledn
San Luis Potosi
Sonora

LI I N R

= REPRESENTACIONES
* Baja California
Qaxaca
Puebla
Nayarit
Morelos
Quintana Roo
Tamaulipas
Veracruz
Aguascalientes
Chihuahua
Coahuila
Durango

L e
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7. COMISIONES MIXTAS

Son grupos de trabajo constituidos por representantes de la Camara Nacional
de Empresas de Consultoria (CNEC) y de 1as entidades publicas.

Su actividad principal es conciliar y concentar la mecanica de contratacion para
las empresas consultoras con el objeto de beneficiar tanto a los usuarios de los
servicios como a los prestadores de los mismos.

= Comisiones Mixtas:

-
.
-
-
-
-
-
-
-
-
-
.
-
-
-
-
-
-
-
-
.
-
-
.
.
-

Procuraduria Federal de Proteccidén at Ambiente
Instituto Nacional de Ecologia (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 Avaluos de Bienes Nacionales

CNA

PEMEX

PEMEX Gas y Petroquimica Basica

PEMEX Refinaciéon

PEMEX Exploracion y Produccion

PEMEX Petroquimica

FFCC

FIVIDESU

ISSSTE

FIDE

INFONAVIT

IMSS

Secretaria de Comunicaciones y Transoortes
FOVISSSTE

UNAM
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8. CERTIFICACION DE EMPRESAS

El Programa de Certificacidon de empresas promovido por la CNEC, con el
propodsito de responder a las necesidades de los chientes para seleccionar a una
empresa confiable. ha contmuado promoviendo que las empresas voluntanamente
soliciten este servicio para su beneficio

Al cierre del mes de atrl de 1996, se tenen ya certificadas 160 empresas, a
las que un representante de ta CNEC al acudr a las instalaciones de los solicitantes
ha vernficado el nivel de contratacion. su plantitia de personal técnico, administrativo y
profesional, su solvencia econdmica. su eqQuipo tEcnico vy sus dreas de especiahdad

Este ctecimento osperado para el ano 2000, sera protagonizado
principaimente por la elevacion de la membresia en los Estados de la Republica, ya
que en los ultimos tres afos su promedic porcentual es de 37%%., producto de las
nuevas delegaciones establecidas

DISTRIBUCION POR ESPECIALIDAD i

Gasbdn 1
I3%

Apoyo Tecrokgxo
19%

Admwrssirac«<n do RPancacny Diseno
obras

——24%

[ICH)
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T T T T NS —

R

Eil programa de centificacién de empresa, consiste en verificar con pruebas
documentales, la experiencia curricular, capacidad instalada, los recursos humanos y
su disponibilidad financiera.

La certificacidn de empresas €s elaborada por representantes de la CNEC y
de las entidades publicas.

9. RELACIONES INTERNACIONALES

Lta CNEC. mantiene relaciones a nivel internacional con la Américan
Consulting Engineers Council (ACEC). con ia Sociedad de ingenieros Consultores de
Canada y la Sociedad de Ingenieros Hispdnicos en EU. A, Es miembro de ta
Federacion Internacional de ingenieros Consultores (FIDIC) y de la Federacion
Panamericana de Asociaciones de Consultores (FEPAC).
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10. OTROS SERVICIOS A SOCIOS

Entre la diversidad de servicios que proporciona 1a CNEC a sus empresas

afiiadas destacan:

Servicios relacionados con iMformacion estadistica y tecnoldgica (Banco ae
datos archivos a traves de NETWORK ¢ INTEARNET)

Servicios relacionados con concursos de consultoria y  divulgacion de
oportunidades de trabajo.

Servicios de oportunidad para contratar seguros de vida, 1etro o nesgo
protesional, ademds de consullas on temas fiscales. financreros.
legales, corporativos y para exporlacion de servicios.

Publicaciones especializadas. cursos. conferencias. congresos.,  boltin
informativo.

11. REQUISITOS PARA INSCRIBIRSE EN LA CAMARA

En cumplimiento con lo dispuesto por e! articuio 50. de la ey de Camaras de
Comercio y de Industria y el articulo 33 del estatuto de la CNEC, se solicita ¢l registro
como socio de la Cdmara y como miembro del instituto Mexicano ge Desarrolio
Tecnoldgico. A.C. a través de! llenado de ta solicitud de registio de inscrpeion a la
Camara.
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GLOSARIO DE TERMINOS

Actitud. Evaluaciones cognoscitivas permanentes lavorables o desfavorables de una
persona, los sentimientos emocionales y las tendencias de accon bacia algun
objeto o idea.

Administracion. Disciphina que persigue la satisfacaon de objetivos orgamzacronales
contando para ello con una estructura a traves del esfuerzo humano coorcinado.

Agente de cambio. El consuitor como promoltor de ese cambio es el impulsor junto con
su chente de éste

Andlisis. Separacion de las partes de un todo bhasta conocer los elementos que 10

forman.
Aquel que organiza opera y asume los nesgos de una empresa atraido por ia

oportunidades de lucro.

Cambio. Modificar, quitar. Sobre todo el cambio es un proceso que permite transtormar a
la organizacién o al individuo

Certificacién. Documento por el cual et cliente puede asegurar que el consultor es un
profesional.

Cliente. Organizacion que empiea Jlos servicios de una unidad de consultoria Quien
recibe productos O servicios

Confianza. Esperanza hrme que se liene en una persona o cosa Anmimo. ahento,

seguridad que uno tiene en ST MISMO.
Consultor. Un profesional que onenta y apoya a su chente.

Cultura. Desarrollo o mejoramiento de las facullades fisicas, intelectuales o morales
mediante la educacion. Conjunto de ideas, habilidades y costumbres que bha ido
adquiriendo un grupo humano y transmitiendo de generacion en generacion.

Economia. Es el estudio de la forma en que la sociedad decide qué se va a producis
cdmao y para quién Ciencia que examina la parte de la aclividad individual y social
especialmente consagrada a alcanzar y a utihzar las condiciones materiales del
bienestar.
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Empresa. Sociedad mercanil o industnal

Empresario. Aquel que emprende una aclividad mtencronada, para wnciar mantenat o
ampliar un negocio redituable, de produccién o distribucion de bicnes econdmicos

Yy de servicio, cuya melta es el benehicio.

Especialidad. Rama de una ciencia. arte o activigad. cuyo objeto es una parte hmita
de las mismas, y sobre el cual poseen saberes o habiidades muy precisas

Especialista. Profesional que tiene profundos CONOcIMIeNIOs y expenencla en una rama
Evaluar. Estimar el valor de u:na cosa no matenal

Exito. Triunfo.

Experiencia. La prictica y observacion de los conocaimientos aprendidos.

Garantia. Aclo por el cual un arliculo se asegurii y protege contra algun nesgo o
necesidad durante un penodo determinado

imagen. Forma en ia que un individuo 0 grupo perabe un objeto

Método. Es el modo que tiene cada individuo de hacer las cosas

Objetivo. Fines que desean aicanzar las empresas, €stos pueden ser a corto y a largo
plazo.

Pertil. Caracteristicas propias de cada persona

Profesién. Es el cumulo de conocimientas adquindos y ejercidos y una persona de
manera paulatina, racional y objetiva de una rama determinada del conocimiento
humano con ia finalidad de satisfacer ciertas necesidades de la comunidad.

Programa. Conjunto de instrucciones que se dirigen para realizar una serie especifica de
operaciones.

Servicio. Trabajo realizado para otra persona. Es una interaccidon social entre el producir
y el cliente.
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ANUIES. Asociacion Nacional de Universidades e Institutos de Educacion Superior.
CANACINTRA. Camara Nacional de la Industria de la Transformacion

CANACO. Camara Nacional de Comercio del Distnto Federal

CNEC. Camara Naciona! de Empresas de Consultoria.

CNM. Comisién Nacional de Microempresas.

USEM. Unidn Social de Empresanos de México. A.C.
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