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INTRODUCCION.

Las empresas de menor tamafio en México histdricamente siempre han sido las mas susceptibles a las
variaciones macroeconoémicas del pais, derivadas de la inestabilidad financiera y politica de este. No
obstante, su importancia también ha sido fundamental en el desarrollo de la economia nacional: La
micro, pequefia y mediana empresa representan el 97% de la planta productiva del pais, concentran el
76% del empleo nacional y generan cerca del 50% dei Producto Interno Bruto, segun cifras del INEGI
publicadas en el Censo Econémico de 1999.

No obstante, la Politica Industrial del pais en las ultimas décadas no ha logrado crear los instrumentos
de promocién y fomento lo suficientemente exitosos para lograr el desarrolio de este importantisimo
sector. En los Gltimos afios, la Politica Industrial nacional se ha orientado a la promocion del sector
generador de divisas, es decir, la industria manufacturera de exportacion. Las politicas emplazadas a la
promocion de este sector han sido principaimente en el entorno de la globalizacion, donde la
participacidon de grandes empresas trasnacionales en el mercado domestico deja practicamente sin
posibilidades de competencia a las empresas nacionales de menor tamafio, pues las caracteristicas de
sus procesos productivos y de administracién son mas tecnificados, ademas de que cuentan con una
mayor inversion, mercados definidos y algunos incentivos fiscales, entre otras ventajas; Adicionalmente,
este tipo de empresas ha encontrado en México una ventaja competitiva pues la mano de obra en el
pais es relativamente mas barata que en otros paises, lo que disminuye los costos de produccién. Por
altimo, un factor que ha sido decisivo para el desarrollo de este sector son los acuerdos comerciales
que se tienen firmados con paises de América del Norte, Sudameérica, la region de Asia-Pacifico y la
Unidén Europea, lo que ha permitido que México se convierta en una plataforma de acceso a los
principales mercados de consumo a nivel mundial. En conjunto, estos elementos han creado un
escenario que permite a las grandes empresas operar bajo una economia de escala, optimizando sus
procesos y eficientando sus recursos.

Sin embargo, ia mayoria de las empresas de menor tamafio en la actualidad atun operan de manera
casi artesanal, incorporando en sus procesos nula o escasa tecnologia, ademas de que no cuentan con
incentivos fiscales, mercados bien definidos, ni acceso a fuentes de financiamiento. Adicionaimente a
estas condiciones de caracter macroeconémico que no son favorables para el desarrollo de las
MIPyME's, se ha identificado que la mayoria de estos agentes econémicos tienen serios problemas de
control y organizacion interna, derivados de la falta de planeacién, de no establecer objetivos y
estrategias, de no realizar estudios o proyectos previos al hacer una inversion, de no realizar
correctamente estados financieros, de no usar estos para la toma de decisiones, etc. Esta problematica
es originada por la falta de institucionalizacion dentro de estas organizaciones, al tratarse en su mayoria
de empresas familiares, el propdsito de estas se ha convertido en generar el auto empleo para los
miembros de la familia, perdiendo de vista el objetivo primordial de todo agente economico, el generar
los méximos beneficios para los inversionistas.

En este sentido, la politica industrial del pais ha intentado reorientar las estrategias de apoyo para este
sector. Anteriormente se buscaba que con el financiamiento de la Banca de Desarrollo se acercaran los
recursos a estas empresas para poder realizar inversiones, financiar el capital de trabajo, etc. En la
actualidad, se ha identificado que la micro, pequefa y mediana empresa presenta una necesidad
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creciente de fortalecer sus capacidades basicas para competir, no solo a través del financiamiento, si no
también con asesoria y capacitacion a los empresarios para optimizar el uso de los recursos
econdmicos, realizando estudios de factibilidad economica, estudios de mercado, de modernizacion de
procesos productivos, etc. Adicionalmente, se ha buscado el acercar a estas empresas las herramientas
que les permitan tener un mejor organizacion interna y un buen control administrativo y de sus recursos.

Consciente de esta necesidad, el Gobierno Federal ha buscado instituir las instancias que permitan el
desarrollo del sector, como la creacion de la Subsecretaria para la Pequefia y Mediana Empresa de la
Secretaria de Economia. Esta dependencia ha dado continuidad a programas que han venido
presentando buenos resultados, como la Red CETRO-CRECE, el programa COMPITE, el programa de
Premios Nacionales de Calidad, 1SO9000, etc., que brindan servicios de consultoria y capacitacion a las
MIPyME's en las areas de produccién y administracién, buscando con esto un crecimiento con calidad a
través del acercamiento de las herramientas apropiadas que les permitan a las empresas de menor
tamano ser competitivas.

En este contexto, el establecimiento de empresas de Consultoria especializadas en la atencion de
MIPyME's, puede resultar un elemento que permita desarroliar la competitividad del sector. En la
presente investigacién se ha disefiado un proyecto de inversion para la instalacion de una empresa de
servicios de Consultoria para ofrecer un servicio que se ha denominado Consultoria Integral, que
abarca el diagnéstico de las cinco principales areas de una empresa: administracion, produccion,
finanzas, mercado y recursos humanos, ademas de ofrecer servicios de capacitacion y otros estudios,
principalmente de factibilidad, proyecciones financieras, manuales de organizacion, control interno, etc.
Se pretende que con estos servicios, las empresas de menor tamario de la regién del Bajio tengan los
elementos necesarios que les permitan crecer por si mismas y elevar sus niveles de competitividad.

La estructura de la presente investigacion ha sido disefiada para abarcar los puntos esenciales que
conlleva un proyecto de inversién: el estudio de mercado, el estudio técnico del proceso de consultoria,
el estudio econémico y ia evaluacion de la rentabilidad y factibilidad financiera de este, a través de los
indicadores financieros. Adicionalmente, en el primer capitulo se pretende realizar un diagnostico de
como ha sido la Politica Industrial, delimitando dos periodos, hasta antes de ia década de ochentas y
como ha evolucionado hacia los udltimos afios en el entorno de la apertura de los mercados; ademas se
hace un breve analisis del Plan Nacional de Desarrollo y los Programa de Politica Industrial en la dltima
década. Otro de los puntos importantes a tratar en este capitulo, es conceptualizar a las empresas que
ofrecen servicios de consultoria, explicar brevemente en que consisten estos servicios y como las
empresas que son atendidas bajo estos esquemas pueden aumentar su productividad, hacer mas
eficientes sus procesos administrativos y de produccién, flevar un claro control de sus finanzas y de
otros elementos claves que les permiten aumentar su competitividad, lo que va a reflejarse en un
beneficio econémico.

En el Capitulo nimero 2 se hace un analisis integral de la region econdmica del Bajio, para determinar
su importancia dentro de la economia nacional a través de su nivel de competitividad en 7 indicadores:
fortalezas econémicas, la infraestructura con la que cuentan, los recursos humanos, el desarrollo de
ciencia y tecnologia, la administracion, la administracion de los recursos publicos, el marco institucional
y el grado de internacionalizacién. Lo anterior tiene como objetivo tener una visién mas amplia de la
Region donde se instalara el presente proyecto, lo que va a permitir tomar decisiones y estrategias en la
formulacion del plan de empresa, pues de aqui se obtiene mucha de la informacién sobre las

2
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establecimientos existentes, el nivel de empleo, el grado de profesionistas, la infraestructura, los niveles
de ingreso, la poblacion de empresarios, etc. Adicionalmente, en este capitulo se hace el estudio de
mercado para definir la factibilidad del proyecto en términos de demanda del servicio, proyectando la
demanda futura y haciendo un andlisis de la oferta. Para tal fin, es necesario hacer un analisis
conceptual de lo que son las empresas de consultoria y definir en que consisten estos servicios, lo
anterior permite identificar a la competencia y al mercado potencial al cual se va a enfocar y sobre el
cual se va a disefar la posible estrategia de comercializacion. Por uitimo, en este capitulo, y sobre la
base del analisis anterior, se puede llegar a la fijacidon de los precios para los distintos servicios de
consultoria, lo que va a ser un elemento importante para la parte de la evaluacion financiera.

En el tercer capitulo se estudia la parte técnica del proyecto. Primeramente se define el tamafio 6ptimo
que debe tener la empresa en funcion a la demanda estimada calculada, con esta informacién se deben
definir los recursos fisicos y humanos con los que se debera contar para el desarrollo del plan de
empresa, ademas de que se debe estimar el costo de todos estos bienes e insumos con el fin de tener
la informacion necesaria para el estudio econdémico. Adicionalmente, en este capitulo se define la
localizacion fisica de la empresa, en el estudio de macrolocalizaciéon se ubica la Region del bajio dentro
del territorio nacional y se muestra a muy groso modo los aspectos geograficos y de infraestructura con
que se cuentan en la Region; en la microlocalizacion del proyecto, se ubican los domicilios de las tres
oficinas en las ciudades de Ledn, Aguascalientes y Querétaro, mediante un analisis de la disponibilidad
de infraestructura, vias de comunicacion y facilidades para la instalacion y comunicacion de las tres
oficinas. Si bien lo anterior es importante para la formulacion del proyecto, la parte esencial de este
capitulo es definir la ingenieria para el proceso de consultoria, desde como se hace la captacion o
contacto de empresas, en que consiste él diagnostico integral sustentado en las cinco areas
estratégicas de una empresa: produccion, administracion, finanzas, mercado y recursos humanos, y
como después de haberse llevado a cabo él diagnostico integral se puede trazar un plan de negocios
para la empresa, lievarlo a cabo y darle seguimiento, para después evaluarlo en términos de posibles
incrementos en ventas, utilidad y generacion de empleos. En esta parte también se definira lo que son
los Otros Servicios, que esencialmente se trata de estudios a nivel de prefactibilidad en las cinco areas
antes mencionadas enfocados a empresas que pretenden instalarse o hacer una ampliacion de su
plantas; estos estudios sirven como base en la solicitud de créditos y en la evaluacién de los proyectos
de los empresarios y son.elementos fundamentales en la toma de decisiones. En este apartado también
se trata la organizacién administrativa de la empresa y el calendario de ejecucion del proyecto, para
estimar los tiempos en los que se va a requerir hacer las inversiones, elemento que servira en la parte
de la evaluacion financiera.

En lo que respecta al cuarto capitulo, este trata la parte econémica — financiera del proyecto en base a
la informacién que se recaba en los anteriores capitulos. Aqui, se analizan dos elementos esenciales, el
estudio econémico, que comprende inversiones, financiamiento, presupuestos de ingresos y egresos y
los estados financieros proforma, y la evaluacion financiera del proyecto, que permite medir la
factibilidad en términos econémicos del mismo, mediante los principales indicadores financieros, como
son el punto de equilibrio, la TIR, el VAN, la relacién beneficio / costo y el punto de recuperacion de la
inversion.

Posteriormente, en la Gltima parte de la investigacion se presentan las conclusiones, donde se expresan
los resultados obtenidos, determinando el grado de viabilidad el proyecto y si se cumplié o no con las
expectativas planteadas en este inicio.



CAPITULO 1: ANTECEDENTES DE LA POLITICA INDUSTRIAL EN MEXICO
E IMPORTANCIA DE LA CONSULTORIA COMO INSTRUMENTO
PARA ELEVAR LA COMPETITIVIDAD EMPRESARIAL.

1.1 La politica industrial en México hasta antes de 1980.

1.1.1 Definicién de Politica Industrial.

La politica industrial es el conjunto de instrumentos encaminados a fortalecer e impulsar el crecimiento y
desarrollo de la industria de un determinado pais. La Politica Industrial estd comprendida por dos
grandes grupos de instrumentos; en el primero, los instrumentos son de tipo horizontal, es decir, se
aplican en forma general y no discriminan a favor o en contra de ningun sector en particular, como
cualquier otro tipo de politicas macroeconémicas (tipo de cambio, finanzas publicas, etc.). En el
segundo grupo se encuentran los instrumentos de tipo sectorial o selectivos, en dénde los incentivos se
otorgan Unicamente a sectores previamente escogidos.

La politica industrial tiene como proposito fundamental, crear mercados competitivos que motiven la
inversion eficiente de los empresarios privados y la creacion de empleos productivos. De esta forma, se
promueve la iniciativa de los empresarios y ellos se constituyen en el motor que impulsa la dinamica de
la economia.

Los principales objetivos que se persiguen mediante la instrumentacion de Politica Industrial son:

o Lageneracion de inversion.

a Lageneracion de empleo.

o Elincremento de la productividad.
o Elincremento de la produccion.

La Politica Industrial en los paises desarrollados tiene dos objetivos basicos. Por un lado, tratan de
atenuar los efectos de la fase recesiva del ciclo econémico que estan enfrentado y por lo que la mayoria
de las medidas en esta materia estan orientadas a contrarrestar dichos problemas de corto plazo. Por
otro lado existen una serie de instrumentos disefiados para superar los problemas de estrategia de
largo plazo en la industria, para promover su competitividad.

Los principales instrumentos de politica industrial de caracter horizontal se agrupan en los siguientes
rubros:

a Inversion Fisica. El objeto de este instrumento es resolver los problemas de corto plazo, buscando
reactivar la economia y sus problemas de desempleo y contracciéon de su actividad. Las principales
medidas que utiliza este instrumento son: el restablecimiento de incentivos fiscales a la inversion
fisica y los subsidios a la tasa de interés; y por otra parte la inversion publica directa en
infraestructura.
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a Inversion en Intangibles. Este rubro abarca tanto la investigacion y el desarrolio como Ia
formaciéon de recursos humanos, éste tipo de inversion es un instrumento fundamental para la
estrategia de largo plazo. Las principales medidas que abarca son, entre otras, |la proteccién a la
propiedad industrial, la ampliacién de apoyos financieros a la investigacion y desarrollo.

o La promocion de la Pequeiia y Mediana empresas. Tiene como objetivo estimular la inversion y
desarrollo de empresas medianas y pequefias, las cuales tienen un peso relativo importante en

materia de generacién de empleo y responden con mayor flexibilidad ante los cambios en las
condiciones de mercado.

a Desregulacion y Politica de Competencia. Los objetivos de este instrumento son: incrementar la
competencia en la oferta de bienes de consumo final, insumos y servicios, y modernizar el marco
regulatorio para promover la competitividad. Las lineas de accion para tal fin han sido la
privatizacion, la revision de la legislacién sobre competencia, el desmanteiamiento de regulaciones
excesivas que inhiben la modernizacion industrial, etc.

a Politica Ambiental. Debido a su impacto sobre la industria, la politica ambiental puede ser
considerada como parte de la politica industrial. Los principales instrumentos de éste rubro son: las
regulaciones sobre emision de contaminantes en los procesos productivos, los acuerdos entre
industrias y gobiernos para la aplicacion de medidas de conservacion del medio ambiente, etc.

a El Comercio Exterior y la Inversion extranjera. La globalizacion de los procesos productivos y la
expansion del comercio internacional han hecho patente que la politica comercial y de inversién
extranjera, son factores importantes para elevar la competitividad de ia industria nacional

Los principales objetivos de estos instrumentos son, por un lado, permitir que la industria se adapte al
cambio estructural, tratando de minimizar el coste del ajuste para las empresas de estos sectores, y por
otro lado, apoyar el desarrollo de sectores especificos, que en algunos casos son considerados como
estratégicos. En México, los programas sectoriales son de caracter consensual, concertados
directamente con la industria de la que se trate. Esta, conjuntamente con el sector publico, hace un
diagnostico sobre los factores que impiden elevar su competitividad y definen acciones concretas a
realizar con el fin de resolver dichos problemas especificos.

1.1.2 La politica industrial en México hasta 1980.

En la primera década del siglo, México se podia definir como un pais dedicado a las actividades
primarias y el comercio. Fue entonces cuando se dieron los primeros pasos en el proceso de
industrializacion del pais. Se comenzaron a instalar fabricas de diferentes ramas como la del papel, las
plantas beneficiadoras de minerales y los ingenios azucareros. Durante la Revolucion Mexicana, el
crecimiento industrial fue limitado. En el periodo de 1910 a 1930 el crecimiento del producto interno
bruto manufacturero fue de solo 32%, lo que equivale a una tasa media anual de 1.4%. Posteriormente
en la década de lo treinta, se presento el entorno propicio para el desarrollo dinamico de la industria
mexicana. El pais contaba con la infraestructura institucional necesaria para aplicar politicas que
permitieron un desarrollo dinamico y sostenido de la actividad industrial. Asi, el PIB manufacturero se
triplicd de 1930 a 1950, y casi se quintuplicod a partir de este uitimo afio hasta 1970, las tasas medias de
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crecimiento anual ascendieron a 6 y 8.2% en las etapas de 1930 a 1950 y 1950 a 1970
respectivamente. :

Entre el periodo de 1960 y 1980, la participacion del PIB manufacturero en el PIB total se mantuvo
estable. El sector manufacturero participd con 20% del PIB total en 1960, y alcanzé el 23% en 1970. Por
su parte el PIB manufacturero crecidé de manera significativa entre 1960 y 1980.

En lo que respecta a las distintas ramas, no todas se desenvolvieron de la misma manera. En el periodo
de 1960 a 1980 los sectores mas dinamicos fueron la industria quimica y la de productos metalicos,
maquinaria y equipo, al crecer a tasas superiores a 9% en promedio anual. En contraste, los sectores
alimentos, bebidas y tabaco, textiles e industria del cuero, crecieron menos que el promedio de la
industria en la década de los sesenta.

La industria quimica fue la que mas crecié en el periodo de 1980 a 1985, con tasas de 4.6% promedio
anual, lo que significa que este sector crecid cuatro puntos porcentuales por encima de la tasa promedio
del total manufacturero. Los sectores de textil y cuero, de madera y de productos metalicos, maquinaria .
y equipo presentaron tasas de crecimiento negativas en dicho periodo.

Ei objetivo principal de la politica industrial anterior a la apertura era lograr la sustitucién de las
importaciones. Este modelo buscaba aislar al productor nacional de la competencia exterior para que
abasteciera el mercado interno de manera exclusiva. Al abastecer el mercado de manera sin
competencia exterior y producir mayores escalas, se pretendia que la industria obtuviera la experiencia
necesaria para alcanzar eficiencia y estar en posibilidades de competir en el exterior.

Esta politica de proteccionismo para la industria, suponia una relacion directa entre la proteccién y el
aprendizaje. Al inicio de esta politica, la industrializacién del pais constituyd un objetivo en si mismo,
generando empleos y promoviendo el crecimiento econémico: Ademas, existia la idea de que para ser
un pais moderno y alcanzar un desarrollo sostenido; México se debia especializar en las actividades
primarias.

Bajo el anterior argumento se sefialaba que la proteccion traia consigo efectos externos positivos, pues
ésta propiciaba beneficios sociales tales como la tecnologia, asociada a la captacion y derrama
econdmica en otros sectores. El modelo de sustitucion de importaciones pretendia proteger a los
sectores especificos considerados prioritarios para alcanzar la industrializacion.

Un factor determinante en el proceso de industrializacion en México, esta conformado por la politica de
proteccion comercial. Los aranceles, los precios oficiales y las restricciones cualitativas por medio de
permisos previos y cuotas maximas a la importacién, constituyeron los principales instrumentos de
proteccion al comercio. Cabe sefialar que también estos instrumentos se orientaban a proteger a la
industria, mantener el tipo de cambio, evitar la salida de divisas, etc.

En un principio, la proteccion estaba encaminada a promover la produccion de bienes de consumo, por
medio de los aranceles, por lo que durante la década de 1930 y 1940, los aranceles se convirtieron en
los instrumentos mas importantes para la proteccion del comercio en México. Los altos niveles
arancelarios establecidos en los insumos y bienes en los cuales existia, ocasionaron un alto sesgo
antiexportador.
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A finales de la década de los afios sesenta, la posibilidad de sustituir !a importacion de bienes de
consumo final disminuyd por lo que la proteccion se extendié a los bienes intermedios. Con esta
orientacion se pretendia incrementar el valor agregado nacional y generar un ahorro de divisas.
Finalmente los permisos previos de importacién y los altos aranceles a insumos afectaron la
competitividad del sector exportador al impedir el acceso de materias primas a precios y calidad
internacional.

El modelo de industrializacion basado en la sustitucion de importaciones propicié que al momento de
cerrar la economia, la industria nacional creciera aceleradamente al abastecer de manera exclusiva el
mercado interno. A partir de entonces, la incapacidad de la industria para buscar nuevos mercados en
el exterior propicid que la inversion empezara a contraerse al igual que el crecimiento industrial. El
mercado mexicano relativamente pequefio, se encontraba totalmente aislado de la competencia con el
exterior, de tal forma que los industriales carecian de incentivos para ofrecer productos de alta calidad
al menos precio, y operar con niveles internacionales de productividad.

1.1.3 Instrumentos de la Politica Industrial Nacional durante la década de los afios ochentas.

La nueva politica industrial se origind como respuesta a la crisis que enfrento la economia mexicana
durante los primeros afios de la década de los ochenta. Esta politica novedosa parte de una concepcion
distinta de la que orientd en afios atras las politicas acerca del papel del Estado, de los empresarios y
de los mercados en el proceso de desarrollo econémico.

La nueva concepciéon sobre politica industrial se fundamenta en el postulado de que la economia de
mercado es el camino mas efectivo para promover el desarrollo econémico del pais. Bajo este
esquema, el papel del gobierno es el de promover la creacion de un entorno econémico que conduzca a
la operacion eficiente de mercados competitivos, que motive la inversion privada y la generacion de
empleos productivos.

La reestructuracion de la economia después de las recurrentes crisis de la década de los ochenta,
implico que las administraciones tanto de Miguel de Ia Madrid como la de Carlos Salinas de Gortari,
tomaran acciones para corregir las finanzas publicas, impulsar la apertura comercial, etc.

- Los recursos, de las demandas y propésitos de los sectores privado y gubernamental y de la sociedad
en su conjunto, se consideran en [a formulacion del marco estratégico de las politicas gubernamentales
para la industria y el comercio. Este quedo plasmado en el Programa Nacional de Modernizacién y del
Comercio Exterior 1990-1994 (PRONAMICE), éste programa se aplico de manera clara y consistente y
constituye el punto de partida de diversas medidas y acciones que se han llevado a cabo en materia de
politica industrial durante los ultimos afios.

La premisa del PRONAMICE, fue la estabilidad macroeconémica. La experiencia mexicana y fa de
muchos otros paises han demostrado que sin estabilidad no puede desarrollarse una politica industrial
eficaz. Esto se debe a que la inversion se contrae, la competitividad decrece y los salarios y el empleo
disminuye. La estabilidad econdmica se logré mediante la instrumentacién del Pacto para la
Estabilizacion y Crecimiento Econdémico (PECE), que logrd uno de sus principales objetivos, disminuir fa
inflacion de 200% en 1987 a menos del 10% en 1993. La apertura-desregulacién se comenzé en 1986



] CAPITULO 1

con la adhesion de México al GATT, sé acelero con la puesta en marcha del Pacto de Solidaridad
Econémica de 1987, y se consolida con la firma del TLC.

La nueva politica industrial destaca los instrumentos de corte horizontal que propician que los
particulares seleccionen con eficiencia econémica las actividades en las cuales les conviene
concentrarse,

Después de la década de los afos ochenta, en México los principales instrumentos de politica industrial
que se han puesto en practica incluyen los siguientes:

Promocioén de la Inversion y Comercio Exterior
Politica Comercial

Programas de normalizacién y Calidad
Promocioén de la Calidad Total

Modernizacion tecnolégica

Capacitacion y Asistencia Técnica

Fomento a la Pequeiia y Mediana Industrial
Simplificacion Administrativa y Desregutacion

coopO0opoO0GO0O

La nueva Estrategia de Fomento Industrial es la respuesta a la crisis que enfrentdé la economia
mexicana al comenzar la década de los ochentas. La nueva Politica se fundamenta en que el
funcionamiento eficiente de mercados competitivos es el mejor camino para que los empresarios tomen
decisiones de inversion, de produccion y de empleo. De esta manera se fomenta el ahorro, la expansion
de la capacidad productiva y el crecimiento econémico. El papel del Gobierno es crear el entorne para
la operacion eficiente de los mercados, actuar como promotor y asegurar el acceso de todos a las
oportunidades econémicas. De ahi la importancia de la estabilidad macroecondémica. Los Principales
Instrumentos de Politica Industrial durante el periodo y sus acciones se resumen en el siguiente cuadro.

Tabla 1: Principales Instrumentos de la Politica industrial
Nacional durante la década de los afios ochentas

INSTRUMENTO | . ACCIONES Y MECANISMOS

= Promocion activa dentro y fuera del pais de las exportaciones y de la
inversién, mediante diversos mecanismos, como un sistema
impositivo internacionalmente competitivo.
* La modificacién a las normas aplicables a la inversiéon nacional y
Promocién de la Inversion y Comercio extranjera.
Exterior = Programas de Apoyo a las empresas exportadoras.
- Incentivar a inversionistas nacionales y extranjeros para orientar sus
recursos a México.

= La politica comercial constituye un elemento trascendente ya que el
pais conserva la libertad para fijar aranceles respecto a terceros

Politica Comercial paises.

= La comision de comercio exterior es un instrumento clave en la
aplicacion de politicas de aranceles y comerciales internacionales.

= Meéxico debe revisar su politica arancelaria frente a terceros palses
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para mejorar la competitividad de la industria, esto requiere de
reducciones arancelarias en la mayoria de los casos.

= El nuevo marco legal del comercio exterior concibe la apertura
comercial como un instrumento capas de estimular la eficiencia de
productores y propiciar el bienestar de los consumidores.

= La nueva politica de normalizacion esta definida por La Ley Federal
Sobre Metrologia y Normalizacion, promulgada en junio de 1992.

= En la Politica Industrial las normas juegan un papel decisivo para
proteger a la sociedad, promover la competitividad de la industria

Normalizacion y Calidad nacional frente al exterior y estimular su desarrollo, asi como para fijar

las reglas de comercio nacional e internacional de productos.

= La nueva politica industrial pone especial énfasis en la promocion de
la pequeifia y mediana industria.

=  Simplificacion Administrativa y Desregulacién. Uno de los principales
problemas que enfrentan las empresas de menor escala son los
tramites y gestiones que los empresarios estan obligados a realizar
ante los tres niveles de gobierno, lo cual implica un alto costo.

Pequenia y Mediana Industria =  Financiamiento. Nafin realizd un gran esfuerzo al responder a las
necesidades de crédito de este subsector por medio de mecanismos
novedosos tales como la tarjeta empresarial, los sistemas de
factoraje, arrendamiento financiero y garantia con fianza.

=  Tecnologia. El objetivo de este mecanismo es vincular a la MIPyME
con la oferta de los centros de investigacion y desarrollo tecnoldgico.

= La nueva politica industria buscd establecer una relacién estrecha
entre el sector financiero y los sectores industrial y comercial.

s La transformacion de la estrategia del desarrollo del pais hacia un
modelo mas eficiente en el ambito internacional requiere del cambio
en el sector financiero, por lo que ia reforma del sistema financiero

Politica de Financiamiento mexicano se inici6 a finales de 1988.

=  La liberalizacion de la tasa de interés sobre depésitos bancarios y la
introduccion del coeficiente de liquidez sobre depésitos implicaron un
aumento en el crédito para el sector privado, menores margenes
financieros y mejor control de crédito.

=  El Gobierno Federal definid el marco normativo que responde a la
situacion de apertura externa de la economia mexicana y de la propia
industria maquiladora, mediante el decreto para el fomento y
operacion de la Ind. Maquiladora de Exportacion.

=  Con este instrumento se pretende simplificar y desconcentrar los
procedimientos relativos al sector e incorporar nuevos lineamientos
que favorecen sus operaciones.

= Entre las nuevas disposiciones destaca la importacion de insumos y

Politica para la Industria equipo productivo asi como de equipo no vinculado directamente con

Maquiladora de Exportacion el proceso productivo de las empresas.

=  Se introducen las operaciones de transferencia y submaquila entre
empresas maquiladoras y empresas sin programa de maquila.

=  En la promocién sobresale la difusidon del esquema de maquila y e!
propdsito de impulsar la integracidon nacional de la industria
maquiladora, asi como la relocalizacién de empresas maquiladoras
fuera de la franja fronteriza norte.
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1.2 Principales Instrumentos de Politica Industrial en México 1990 — 2000.

1.2.1 La Politica Industrial en México durante la década de los afios noventas.

El objetivo central de la politica industrial en la ultima década consiste en conformar, a través de la
accion coordinada con los sectores productivos, una planta industrial competitiva a nivel internacional,
orientada a producir bienes de alta calidad y mayor contenido tecnolégico. Este reto exige que el pais
realice un esfuerzo de productividad sin precedentes, para avanzar decisivamente en el nuevo entorno
internacional y convertirse en una potencia exportadora, a partir de la base de sustentacién de un sélido
mercado interno.

Para lograr las metas de desarrollo planteadas en el Plan Nacional de Desarrollo, se requiere que la
economia nacional crezca a una tasa promedio anual de por lo menos 5 por ciento. Para ello, las
exportaciones deberan aumentar a una tasa promedio anual de alrededor de 20 por ciento, y
convertirse asi en uno de los motores fundamentales del crecimiento econémico. Esta expansion
requiere un rapido crecimiento de la productividad, y condiciones de rentabilidad elevada y permanente
en la exportacion directa e indirecta, para que ésta se convierta en un foco fundamental de la estrategia
de negocios de una buena parte de !a industria nacional.

La apertura econdmica de la década pasada ha reducido sustancialmente el sesgo antiexportador en la
economia nacional. No obstante, queda aln terreno por avanzar para que un niumero cada vez mayor
de empresas considere la exportacion, directa e indirecta, como elemento central en su estrategia y no
como un interés marginal o coyuntural.

Como segundo requisito para lograr las metas de crecimiento planteadas en el Plan Nacional de
Desarrollo, la industria debera fortalecer también su posicién en el mercado interno de productos de
consumo final y conquistar una proporcion significativa del mercado interno de insumos. Hoy en dia se
importan anuaimente poco menos de 60 mil millones de ddlares de insumos -bienes intermedios- para
incorporarlos, ya sea a productos para la exportaciéon o a productos para el mercado nacional. Se
estima que, de esta suma, por lo menos 10 mil millones de délares pueden producirse en México en el
corto plazo, con calidad y precios internacionales.

Para la mayoria de las empresas mexicanas el mercado interno sigue constituyendo el habitat natural y
preferente. Fortalecer el mercado interno reviste importancia fundamental como sustento de estas
empresas, y para apoyar su desarrollo exportador. La experiencia internacional muestra que existe una
vinculacion estrecha entre la consolidacion del mercado interno y la eficacia del esfuerzo exportador.
Una vez que, como ha ocurrido en nuestro pais, se empieza a trascender la etapa de exportacion de
productos primarios o ligados directamente a ellos, un desarrollo exportador sostenido dificiimente
puede generarse exclusivamente con un nimero reducido de empresas altamente eficientes. Estas
empresas deben contar con el soporte de un nimero creciente de proveedores nacionales, capaces de
aumentar rapida y sostenidamente el contenido nacional de las exportaciones.

El acceso a los mercados externos, ya sea directo o a través de la proveeduria a exportadores finales,

asi como el éxito en un mercado nacional abierto a la competencia externa, presentan exigencias cuya
superacion requiere un esfuerzo riguroso, por una parte, requiere mantener un entorno de mercados
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competitivos con objeto de estimular una basqueda permanente de mayor eficiencia en todo el sector
industrial, para que asi las empresas exportadoras y las que sustituyen importaciones cuenten con el
apoyo basico de un aparato productivo eficiente; y por otra parte, el entorno de competencia debe
complementarse con una infraestructura fisica y una base humana e institucional que permita a las
empresas hacer frente exitosamente a dicha competencia. La industria del pais requiere no solo
competir, sino triunfar en la competencia internacional. Por ello, desarroliar tales soportes es tarea
fundamental para los proximos arnos.

En una economia mundial globalizada, resulta cada vez mas dificil alcanzar y mantener elevados
niveles de competitividad a través del esfuerzo aislado de empresas o de industrias. En esta era,
acrecentar la competitividad internacional es una tarea de largo plazo de la sociedad en su conjunto.
Requiere una fuerza de trabajo cada vez mas capacitada; infraestructura de comunicaciones y
transporte eficaz y barata; sistemas de informacion que pongan rapidamente al alcance de las
empresas la mejor tecnologia y las mejores practicas administrativas disponibles; e instituciones
financieras agiles y competitivas. En suma, el desafio que la industria nacional enfrentara en los
proximos afios -multiplicar el nUmero de las empresas mexicanas de competitividad internacional-,
requiere crear una infraestructura fisica y una base humana e institucional, asi como politicas publicas
internacionalmente competitivas en todos ios 6rdenes. Requiere, asimismo, sentar las bases para que
estos esfuerzos sean perdurables.

En materia industrial, México enfrenta la tarea de establecer una cultura nacional de calidad y
competitividad a todos los niveles de la sociedad. Esta tarea no podra ser acometida exitosamente
mediante la sola accion de los mercados. El gobierno debe ser el principal apoyo del sector productivo,
a través de las acciones politicas, juridicas, econémicas y sociales necesarias para atraer la inversion
productiva, fortalecer la competencia, elevar la competitividad y generar la infraestructura fisica e
institucional para el desarrollo industrial.

La politica industrial necesaria para afrontar estas tareas debe apoyar a todos aquellos sectores y
regiones donde se despliegue la iniciativa empresarial. Como se indicé en el capitulo anterior, la
experiencia internacional sugiere la conveniencia de que la politica industrial se aboque a propiciar las
condiciones mas favorables posibles para el desarrollo de agrupamientos industriales de creciente
competitividad internacionai.

Sin embargo, la necesidad de ampliar la disponibilidad de apoyos al desarrollo de agrupamientos
industriales de elevada competitividad en diferentes sectores y regiones no debe traducirse en
dispersion de esfuerzos o falta de prioridades. La magnitud del reto que el pais enfrenta en materia de
desarrollo industrial y la inevitable limitacion de los recursos disponibles, hacen indispensable lograr la
maxima coordinacion y eficiencia posibles en las acciones gubernamentales.

Los recursos que el Estado aplica en esta materia son en muchos aspectos insuficientes, pero en otros
son apropiados y las formulas de fomento numerosas y variadas. En general, dichos instrumentos se
encuentran dispersos y con frecuencia se emplean sin la adecuada jerarquizacién de objetivos. Es
imperativo que en los proximos afos los recursos de la politica industrial sean aplicados con la mayor
coordinacién y unidad de propésito, a nivel federal, estatal y municipal, asi como entre los sectores
publico y privado.
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Para afrontar los retos tanto internos como externos que la planta industrial enfrenta, la politica
industrial se orienta en tres grandes lineas estratégicas:

Crear condiciones de rentabilidad elevada y permanente en la exportacién directa e indirecta, y
ampliar y fortalecer el acceso de los productos nacionales a los mercados de exportacion.

Fomentar el desarrollo de un mercado interno y la sustitucion eficiente de importaciones, para
sustentar la insercién de la industria nacional en la economia internacional.

Inducir el desarrollo de agrupamientos industriales de alta competitividad internacional, lo mismo
regionales que sectoriales, con una creciente integracion a los mismos de empresas micro,
pequefias y medianas.

Estas lineas estratégicas son instrumentadas mediante las siguientes politicas:

o Estabilidad macroeconémica y desarrollo financiero.

o Creacion y mejoramiento de infraestructura fisica y de la base institucional y de recursos
humanos.

o Fomento a la integracion de cadenas productivas.

a  Mejoramiento de la infraestructura tecnoldgica para el desarrollo de la industria.

a Desregulacién econémica.

o Promocion de exportaciones.

o Negociaciones comerciales internacionales.

o Competencia.

En la ultima década, y dentro del Plan Nacional de Desarrollo de las tltimas dos Administraciones, se
ha consolidado una politica industrial orientada a la generacion de agentes econdmicos competitivos
que puedan tener una participacion exitosa en los mercados internacionales. A continuacion se analizan
los programas de politica industrial de los Gltimos 10 afios.

1.2.2 Programa Nacional de Modernizacion Industrial y del Comercio Exterior (PRONAMICE)
1990 — 1994.

A principios de la década de los afios noventas, la Politica Industrial y de Comercio Exterior del pais
orientaba sus lineas de accidn hacia el sector externo, es decir, buscaba la preparacion de la planta
productiva nacional para poder competir en los mercados ~‘2rnacionales y promovia la inversion
extranjera directa. Para tal fin, se implementaron diversos insiumentos que permitieran desregular el
comercio, promover la inversion, capacitar al recurso humano, descentralizar la industria, incrementar la
productividad y la calidad en las empresas mexicanas y fomentar el desarrollo de la micro, pequefia y
mediana industrias. El PRONAMICE es el programa “maestro” de Politica Industrial que integra los
instrumentos multidisciplinarios para la promocion de la industria y el comercio exterior para la primera
mitad de la década de los afios noventas. A continuacion se detallan los principales instrumentos del
PRONAMICE y sus lineas de accion.
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Tabla 2: Principales instrumentos y lineas de accién del PRONAMICE, 1990 - 1994

INSTRUMENTO LINEAS DE ACCION

Concertacion para el desarrollo industrial.

Eliminar restricciones cuantitativas en sectores protegidos.

Revisar licencias de exportacion y permisos de importacion.

Mejorar el sistema con practicas desleales del comercio.

1. Concertacion Para el Desarrolio Incrementar informacion sobre comercio exterior para mejorar la

Industrial. calidad de investigacion sobre practicas desleales del comercio.

» Realizar visitas de verificacion a los paises de origen de las
empresas involucradas en las investigaciones de practicas
desleales.

= Establecer esquemas juridicos y administrativos para impulsar la

inversién privada.

=  Promover la inversion nacional y extranjera.
= Perfeccionar las fuentes de financiamiento para la inversion.
=  |ncentivos tributarios generales a la inversion.
2. Promocibn a la inversion. = Desarrollar infraestructura mediante coinversiones, sectores
publico y privado.
= Definir reglas claras y permanentes para la inversion extranjera.
-

Difundir criterios para la inversion mexicana y extranjera.

= Eliminar regulaciones que impiden el acceso y competencia,
incluidos petroquimicos y telecomunicaciones.

=  Crear nuevas opciones de inversion bursatil para extranjeros.

=  Eliminar regulaciones asociadas con la proteccién comercial.

=  Eliminar obstaculos para la operacion y funcionamiento de las
empresas micro, pequefias y medianas.

=  Eliminar obstaculos que impidan una integracion vertical u
horizontal de ias empresas.

= Revisar la legislacion y aplicacion de politicas antimonopolicas.

3. Revisién del marco regulatorio. =  Promover la eficiencia de los mercados de financiamiento industrial
y comercial.
Promover reformas aduanales para el comercio exterior.
Promover la moderizacibn y desregulacion de las
telecomunicaciones.

=  Promover concesiones de las vias generales de comunicacion.

= Mejorar las maniobras de carga en zonas fronterizas, puertos,
aeropuertos y estaciones de carga.

= Mejorar la calidad y productividad con politica tecnologica industrial
adecuada.

=  Estimular la modernizacién tecnoiégica de |a industria a través de
encuentros y expasiciones.

= Facilitar la transferencia de tecnologia.

=  Promover la colaboracion entre empresa, universidades y centros
de investigacion y tecnologia.

» |mpulsar la instalaciéon de parque industriales y tecnolégicos.

4. Desarrollo tecnolégico y capacitacion de | =  Acciones para capacitar al personal.

recursos humanos. s Promover el financiamiento a registro de patentes, prototipos y
modernizacion tecnoldgica.

= Promover el tratamiento fiscal favorable a gasto de tecnologia.

=  Supervisar la productividad, calidad y tecnologia en las cadenas
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industriales.

=  Perfeccionar el marco juridico de la propiedad industrial.

= Modernizar le registro de marcas y patentes.

= Fomentar la cultura de la propiedad industrial y los centros de
informacién tecnoldgica.

=  Promover relaciones laborales favorables para la productividad.

Redefinir las zonas geograficas de la industria.

Racionalizar el crecimiento de las areas metropolitanas.

Fomentar parques industriales con un enfoque integral.

Ejecutar convenios con las instancias correspondientes para
apoyar el desarrollo en las zonas fronterizas y libres.

5. Desconcentracion regional de la industria.

= Alentar la cultura de la calidad total.
Establecer normas técnicas industriales.
Normas oficiales mexicanas obligatorias (nicamente en salud,
ecologia y seguridad y proteccion al consumidor.

» Trato igualitario de las normas obligatorias a productores
nacionales y extranjeros.

= Revisar las normas oficiales mexicanas y participar en los

6. Normalizacién y calidad. organismos mundiales de normalizacion.

=  Otorgar el premio nacional de calidad.

=  Reforzar el sistema nacional de calibracion, incluyendo organismos
técnicos privados.

=  Simplificar la autorizacion por modelos de productos para su venta
¥ Su uso.

*  Difundir el sistema de medidas internacional.

=  Modernizar el régimen industrial en las zonas libres y franjas
fronterizas del pais.

8. Desarrollo comercial e industrial de las |= Crear un sistema simplificado de despacho aduanero para

franjas fronterizas y zonas libres. empresas de la frontera y agilizar sus operaciones mediante la
ventanilla fe gestion tnica.

=  Modernizar el régimen comercial en las zonas libres y franjas
fronterizas.

= Promover la participacién privada en la infraestructura para
maquiladoras.
Fortalecer las aportaciones de proveedores nacionales.
9. Promocion de la industria maquiladora. s Alentar el sector maquilador con un marco juridico que facilite la
instalacion y operacion de empresas, brinde facilidades fiscales y
arancelarias.
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1.2.3 Programa de Politica Industrial y Comercio Exterior (PROPICE) 1995-2000.

Considerando que el PROPICE es el programa de politica industrial mas importante y de caracter global
para este sector de la economia mexicana, es pertinente presentar las principales caracteristicas de
éste, de una manera mas o menos general. El PROPICE 1995-2000 es el programa sectorial que reine
en uno solo, los tres diversos que iban a ser programas separados de politica industrial, comercio
exterior, y desregulaciéon economica.

Con fundamento en el Decreto publicado en el Diario Oficial de la Federacién el 31 de mayo de 1995,
en virtud del cual se aprobd el Plan Nacional de Desarrolio 1995-2000, documento rector del Sistema
Nacional de Planeacion Democratica, en el cual se fijan los objetivos y las estrategias que norman las
politicas sectoriales de los programas nacionales; Asi como en los articulos 16, 20, 22, 23 28, 29, 30 y
32 de la Ley de Planeacion, y 9 y 34 de la Ley Organica de la Administraciéon Publica Federal, el
Ejecutivo Federal, a través de la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial, presenta el Programa de
Politica Industrial y Comercio Exterior.

El articulo 3° del Decreto que aprueba el Plan Nacional de Desarrollo 1995-2000 preveia la elaboracion
de programas independientes de Politica Industrial y Desregulacién Econémica, por una parte, y de
Comercio Exterior y Promocién de Exportaciones, por otra. No obstante, de un diagnostico preliminar se
desprendioé la necesidad de unificar estos programas, pues en el contexto de apertura comercial y de
creciente globalizacion de la economia mundial en el que ineludiblemente tendra que desenvolverse ia
industria nacional, el disefio de las politicas de promocion industrial y de comercio exterior son
inseparables. El contenido y alcance del Programa de Politica Industrial y Comercio Exterior
responde a los objetivos del Plan Nacional de Desarrollo 1995-2000. Por consiguiente, las acciones que
supone se desarrollaran dé acuerdo con los criterios de disciplina fiscal y ejercicio eficiente del gasto
publico. Este es, por tanto, un programa no soélo para el sector productivo, sino del propio sector.

Es indispensable integrar agrupamientos industriales de alta competitividad, con proveedores
mexicanos capaces de aumentar el contenido nacional de las exportaciones y de competir exitosamente
en un mercado interno abierto. Por estas razones, el desarrollo del mercado interno y la sustitucion
eficiente de importaciones seran también fuentes fundamentales del crecimiento econémico.

México tendra que responder a este desafio mediante una politica industrial activa, que incremente su
capacidad de competir en los mercados internacionales sobre bases de calidad elevada y fortaleza
tecnologica. El objetivo central de la politica industrial es fomentar la competitividad de la planta
industrial. El propio Plan Nacional de Desarrollo sefiala que el "mayor reto de la politica industrial es
asegurar que un namero creciente de regiones, sectores, cadenas productivas y empresas aprovechen
todas las ventajas competitivas de nuestra economia. Por ello, el aumento de la competitividad de
nuestra planta productiva constituye una prioridad nacional."

Para cumplir con lo anterior, la politica industrial se desarrolla a lo largo de tres grandes lineas
estrategicas:

o Crear condiciones de rentabilidad elevada y permanente en la exportacion directa e indirecta,
y ampliar y fortalecer el acceso de los productos nacionales a los mercados de exportacion;

1 Plan Nacional de Desarrollo 1995 — 2000.
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a Crear mecanismos que aceleren el desarrollo de agrupamientos industriales, lo mismo
regionales que sectoriales, de alta competitividad internacional, y fomentar la creciente
integracion a los mismos de empresas micro, pequefias y medianas; y

o Fomentar el desarrollo de un mercado interno y la sustitucion eficiente de importaciones,
como sustento de ia insercion de la industria nacional en la economia internacionai.

Las lineas estratégicas se implantan a través de ocho politicas:

Estabilidad macroecondémica y desarrollo financiero. El aumento de la disponibilidad de
financiamiento para las empresas con costos y condiciones internacionales, una mayor generacion
de ahorro interno y la predictibilidad del tipo de cambio real son condiciones indispensables para
estimular la inversién de largo plazo y la modernizaciéon de la industria.

Creacién y mejoramiento de la infraestructura fisica y de la base humana e institucional. La
complejidad de la actividad industrial moderna hace que su adecuado desarrollo requiera el soporte
de una infraestructura fisica eficiente: de comunicaciones, transportes y aprovisionamiento de
energia; de una base humana sélida generada a través de la educacion basica y especializada, asi
como de un sistema legal eficaz y expedito.

Fomento a la integracion de cadenas productivas. Para asegurar ia competitividad de las empresas
es indispensable mantener la disponitilidad de insumos y componentes importados. Sin embargo, el
nuevo entorno ofrece amplias posibilidades para sustituir importaciones de manera eficiente y, por
esa via, integrar nuevas cadenas productivas. En particular, las posibilidades de exportacion
indirecta no han sido aprovechadas a cabalidad. Por ello, integrar las micro, pequefias y medianas
empresas a las nuevas cadenas productivas y promover el desarrollo regional a través de la
conformacion de agrupamientos industriales en las diversas zonas del pais, constituyen metas de
particular urgencia.

Mejoramiento de la infraestructura tecnologica para el desarrollo de la industria. Esta politica se
compone de dos partes: modernizacion tecnologica y promocién de la calidad. La primera es el
instrumento mas importante de la politica industrial en los paises industrializados, por su capacidad
para aumentar la competitividad industrial. La promocion de la calidad fomentara la capacidad de la
industria nacional para aplicar sistemas de calidad, producir cada vez mejor y cumplir con
estandares internacionales de calidad y seguridad. El Programa Nacional de Calidad promovera la
adopcion de esquemas para mejorar la calidad de los productos, fortalecer la infraestructura técnica,
fomentar el reconocimiento de la calidad de productos y empresas nacionales, alentar el desarrollo
de una cuitura nacional de calidad, y crear un sistema nacional de informacion sobre calidad.

Desregulacion econoémica. La desregulacion constituye una alta prioridad de la politica industrial,
por su amplio potencial para incrementar la eficiencia de las empresas, especialmente las de menor
tamaifo. Ademas, la desregulacién aspira a constituir la expresion practica mas notable de una
nueva cultura de colaboracion entre las autoridades gubernamentales y el sector productivo. Esta
nueva cultura debera asegurar, a través de la consulta y el intercambio de informacion constantes,
que las acciones de la autoridad tomen en consideracion las necesidades de los productores del
pais. Asi promovera el reconocimiento practico del papel crucial de la industria y el comercio
exterior para el logro de los objetivos nacionales. La revision del marco regulatorio perseguira tres
objetivos: Minimizar los costos y la carga de tramites para el establecimiento y operacion de
empresas; garantizar que las nuevas disposiciones tengan el menor efecto posible sobre la
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competitividad de la planta productiva, y reducir, en las transacciones econémicas, la incertidumbre
que se deriva de la obsolescencia de la legislacion mercantil vigente. Esta revision se llevara a cabo
en estrecha colaboracion con el sector productivo.

Promocion de exportaciones. En los paises desarrollados, ia promocion de nuevos exportadores y
nuevos mercados, asi como la consolidacion de los sectores exportadores, se caracteriza por una
amplia gama de actividades, una elevada disponibilidad de recursos de promocién y financiamiento
altamente competitivo. México muestra un importante rezago en esta area. Para impulsar las
exportaciones mexicanas y con el fin de conformar un sistema de promocion a la altura de los de
nuestros competidores, se instrumentaran y se coordinaran medidas en materia de apoyos
financieros; servicios de informacién, asesoria y capacitacion en materia de comercio exterior;
promocion al desarrollo de mercados; coordinacion y facilitaciébn de la exportacion; y fomento de la
cultura exportadora.

Negociaciones comerciales internacionales. La politica de negociaciones amplia y mejora el acceso
de los productos mexicanos a los mercados externos. En la presente Administracion se continuara
con una politica de negociaciones que abra mercados, obtenga reciprocidad y establezca un marco
transparente y predecible para los productores y exportadores mexicanos. Con el proposito de
lograr que los productores nacionales reciban beneficios concretos de las negociaciones, las
actividades de consulta, coordinacion interna y difusion seran fundamentales.

Promocién de la competencia. Esta politica tiene una vertiente de fomento a la competencia interna
y otra relativa a la apertura a la competencia externa. En cuanto a la primera, se hace necesario
salvaguardar y promover la competencia y libre concurrencia en los mercados nacionales, a fin de
elevar la eficiencia de la economia, a través del combate a las practicas monopolicas de empresas
tanto privadas como publicas.

Para responder a esta necesidad de coordinacion y dialogo continuos entre el Gobierno y los sectores
productivos, el Programa contiene mecanismos de consulta para su seguimiento y evaluacion, en los
que los propios sectores productivos tiene un papel fundamental.

Por necesidad, las acciones del Programa de Politica Industrial y Comercio Exterior tienen el término
estricto fijado por los ordenamientos que le dan fundamento legal al Programa. En esta medida se

asegura vision de largo plazo en los esfuerzos de toda la sociedad para promover la industria y el
comercio exterior.

En el siglo XXI, el desarrollo industrial es tarea fundamental de la Nacion. Por ello, el Programa de
Politica Industrial y Comercio Exterior subraya tanto el caracter integral del apoyo que requiere la
industria nacional, como la necesidad de crear instituciones que le den continuidad y permanencia. El
Programa de Politica Industrial y Comercio Exterior no aspira ni puede aspirar a concluir ese esfuerzo,
pero si a darle un impulso definitivo.
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1.3 La Consultoria Empresarial. Un camino viable en la solucién a la problematica
de las Micro, Pequeiias y Medianas Empresas (MIPyME’s) en Meéxico.

1.3.1 La Consultoria Empresarial.

La consultoria es una relacidon Humano — Profesional en la busqueda de la mejora significativa del
cliente, a través de un proceso determinado. Existen diversos conceptos de lo que es la actividad de la
consultoria, vista desde el punto de vista de una profesion, y vista desde el punto de vista de un
método.

Es un método para mejorar las practicas de gestion, en el sentido de que el consultor comparte sus
conocimientos y experiencias con el cliente, donde ambas partes se comprometen con el éxito de la
intervencion. Es una profesion, ya que la labor del consultor es aplicar el método, y las experiencias
recabadas, con el profesionalismo que lo debe distinguir, siguiendo siempre un cédigo de ética y
confidencialidad de la informacién a la que tenga acceso. Como se observa, la Consultoria como
Método y la Consultoria como Profesion, constituyen las dos caras de la misma moneda.

Existen diversos conceptos de lo que es la Consultoria, a continuacion se presentan tres definiciones de
tres distintos autores, que pueden permitir construir una definicion propia de lo que es esta actividad:

a “Por Proceso de Consultoria entiendo cualquier forma de proporcionar ayuda sobre el
contenido, proceso o estructura de una tarea o conjunto de tareas, en el que el consultor no
es efectivamente responsable de la ejecucion de la tarea misma, sino que ayuda a los que los
son”; Fritz Steele.

a “Se actua como consultor siempre que se trata de modificar o mejorar una situacién, pero sin
tener un control directo de la ejecucion”; Peter Block.

a “La Consultoria de Empresas es un servicio de mejoramiento contratado y proporcionado a
organizaciones por personas especialmente capacitadas y calificadas que presentan
asistencia, de manera objetiva e independiente a la organizacién cliente, para poner al
descubierto los problemas de gestién, analizarlos, recomendar soluciones a esos problemas y
coadyuvar, si se les solicita, en la aplicacion de las soluciones”, Larry Greiner y Robert
Metzger.

Estas tres definiciones coinciden en que el consultor es un asesor de empresas, que tiene los
conocimientos profesionales y la experiencia para resolver situaciones que estan fuera de las manos de
los duefios o directores de las empresas, o que simplemente desconocen la problematica de su
negocio, por razones de falta de objetividad, cotidianidad en las operaciones, falta de conocimiento o
experiencia en los mercados, desconoce su competencia, etc., etc. Sin embargo, el consultor no es
directamente quien va a realizar las tareas indicadas, por ende, el éxito de su participacion en la
empresa esta en funcion de la coordinacién y el trabajo en equipo que desarrolle con las personas que
realicen dichas actividades, pues nadie conoce mejor la empresa que quienes en ella laboran.
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De lo anterior se puede concluir que la Consultoria es una actividad profesional cuyo objeto es
proporcionar a las empresas las herramientas necesarias (conocimientos teéricos, informacion,
experiencia, etc.) a través de la identificacion de sus necesidades, para con esto, apoyarlas a
desarrollarse por si mismas, es decir, lograr que sean competitivas.

En lo que se refiere a la clasificacién de los Servicios de Consultoria, las areas que esta abarca son
muy diversas. En este sentido, la Camara Nacional de Empresas de Consultoria (CNEC), ha disefiado
un catalogo de especialidades y subespecialidades por area de atencién con base a ta informacion que
sus mas de 1,600 agremiados le proporcionan?, esto en respuesta a la necesidad de clasificar los
distintos tipos de servicios que en materia de consuitoria se brindan, con el objetivo de tener una visién
mas clara de los servicios de este tipo que existen en el mercado.

En este catalogo se agrupan los servicios de consultoria segun cinco grandes areas de interés:
Economia e Inversion, Gestion, Planeacién y Disefio, Administracion de Obras y Apoyo Tecnolégico.
Cada una de estas areas contempla varios temas de atencidn especificos. En él capitulo 2 se
profundiza mas en este tema, ya que para realizar una plena identificacién de la competencia, es
necesario saber que tipo de servicios se estan ofreciendo en el mercado determinado para el proyecto.

La presente investigacion contempla un tipo de servicio especifico que se ha denominado Consultoria
Empresarial. Este modelo brinda atencion en las cinco areas mas importantes de una empresa:
Administracion, Produccién, Finanzas, Mercado y Recursos Humanos, es decir, se trata de un servicio
integral mediante el cual se identifica la problematica en estas areas para en base a esto, tomar las
acciones preventivas o correctivas necesarias y lograr que las empresas sean mas competitivas.

Esta metodologia de consultoria empresarial esta disefiada en funcién de las principales necesidades
de la micro, pequefia y mediana empresa del pais, que en muchas ocasiones son manejadas de
manera empirica por los empresarios, lo que les impide tener una clara perspectiva de los aspectos
fundamentales para el desarrollo de sus negocios.

En el capitulo Ill se estudia mas a ampliamente esta metodologia y su aplicacion a las MIPyME's. A
continuacién se presenta una breve introduccion de este modelo, con el objetivo de identificar su
estructura y evaluar de que manera puede impactar en las empresas de menor tamafio del pais, y mas
especifico, en las de la region del Bajio.

La consultoria empresarial comprende tres etapas fundamentales:

a Prediagnéstico. Etapa en la que el consultor valora ia situacién actual de la empresa, con
el objeto de medir la viabilidad econémica de esta, es decir, la generacion de utilidades de
la empresa, la factibilidad de ingreso futuros, el estado de solvencia financiera, la
estructura financiera y el ciclo financiero.

o Diagnostico integral. Metodologia de intervencion aplicada a la empresa y sus directivos
que corrobora los hallazgos del prediagnéstico y define los problemas de [a empresa y sus
origenes, sentando las bases para la formulacion de las medidas correctivas a seguir,
incluye Ia elaboracion de la matriz de andlisis estratégico de la empresa.

2 Camara Nacional de las Empresas de Consultoria, “Directorio de Socios". Publicado por la CNEC, México 2000.
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a Plan de accién. Debe ser realizado por el consultor de atencién empresarial con la
participacion del empresario y sus directivos. Incluye la definicion de indicadores de éxito y
el plazo de realizaciéon de las acciones, asi como de los medios necesarios para su

instrumentacion.
Diagrama 1: El Proceso de la Consuiltoria Empresarial
Etapas
e Utilidades
I - e Ingresos
No. 1 Prediagnéstico e Solvencia
e  Estructura Financiera
e Ciclo Financiero
No. 2 Diagnéstico Integral Problemas y Areas de la empresa a evaluar:
9 9 sus origenes — ™1 « Administracion
e  Produccion
. e  Finanzas
: Alternativas
No. 3 Plan de Accién de solucion e  Mercado
e  Recursos Humanos

v

e Mision e Indicadores
e Visibn e Plazos

Como se observa en la figura anterior, este modelo de consultoria empresarial trabaja sobre las cinco
areas principales de la empresa: Administracion, Produccion, Finanzas, Mercado y Recursos Humanos.
El analisis de dichas areas permite obtener una vision integral de la situacion de la empresa, para de
esta manera identificar cual es la problemaética de esta y en base a esa informacion, tener los elementos
necesarios para disefiar la estrategia y las acciones a tomar, con el fin de solucionar los problemas que
se tengan. La tabla no. 3 muestra un resumen de los puntos mas relevantes en el andlisis de una
empresa.

Tabla 3: Principales areas para la evaluacion integral de las empresas

_-Area de Evaluaciéon: - | i s Criteriog T
1.1 Estructura Organizacional
1. Administracion 1.2 Planeacion Estratégica

1.3 Toma de decisiones

1.4 Politicas y procedimientos
2.1 Comportamiento de las ventas
2. Mercado 2.2 Clientes

2.3 Competencia

2.4 Estrategia de mercado

3.1 Contabilidad

3.2 Rentabilidad

3.3 Estructura Financiera

3. Finanzas 3.4 Capitalizacion

3.5 Liquidez

3.6 Generacion de recursos
3.7 Planeacion financiera

20



CAPITUL 1

4.1 Costos

4.2 Inventarios

4.3 Distribucion de la Planta
4.4 Maquinaria y equipo

4. Produccién 4.5 Sistema de produccion
4.6 Tecnologia

4.7 Calidad

4.8 Control ambiental

5.1 Reclutamiento y seleccion
5. Recursos Humanos 5.2 Capacitacion

5.3 Permanencia

5.4 Situacion laboral

Esta informacion, permite realizar una radiografia de la empresa, para determinar cuales son los puntos
débiles de esta y cuales son sus oportunidades. Con base a este escenario, se realiza la matriz FODA,
fortalezas y oportunidades Vs. debilidades y amenazas, este andlisis es determinante para el disefio de
las estrategias a seguir por la empresa. En este sentido, el capitulo 3 profundiza méas sobre lo que es la
Consultoria Integral.

En general, esto son los aspectos mas relevantes sobre el proceso de consultoria, vistos muy a groso
modo. A continuacion se analiza el sector de las micro, pequeias y medianas empresas en México, su
importancia y la problematica a ia que se enfrentan. La conjugacion de estos elementos, el proceso de
consultoria y la situacion actual de las MIPYME's, va a permitir fundamentar una de las hipotesis de la
investigacion: La consultoria empresarial como un camino viable en la solucién a la problemética de las
empresas de menor tamaiio del pais.

1.3.2 Caracteristicas y condiciones de las MIPyME'’s en México.

El sector de las empresas de menor tamafio (micro, pequenas y medianas) es determinante para el
desarrollo del pais. En este punto de ia investigacion el analisis se divide en dos vertientes, por una
parte, y con el objetivo de determinar el pape! que juega este sector dentro de la economia nacional, se
hace una breve descripcion de su participacion en tres rubros importantes, nimero de establecimientos,
generacion de empleos y porcentaje de participacién en el Producto Interno Bruto; Posteriormente, se
estudian los principales problemas a los que se enfrentan ias MIPYME'’s, tanto en el sentido del entorno
macroecondmico en el cual operan, asi como las principales caracteristicas estructurales y operativas
que las definen, para tener un panorama mas amplio del porque de sus bajos niveles de competitividad.

Participacion de las MIPyME's en la Planta Productiva Nacional.

En México existen alrededor de 2.6 millones de empresas3 considerando las que operan tanto en el
sector formal como en el informal de la economia. Para efectos del presente analisis, en esta
investigacion se consideran solo las empresas del sector formal, ya que este mercado es el que
potencialmente puede ser sujeto de requerir servicios de consultoria empresarial.

3 Fuente: INEGI, resultados econémicos oportunos, 1999.
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Al respecto, resulta conveniente profundizar un poco mas en la diferenciacion entre las empresas
formales de las informales, para, de esta manera, tener una vision mas ciara de su condicion y del
porque no son contempladas en la investigacion. Las empresas formales tienen caracteristicas muy
definidas, entre las que destacan las siguientes4: Trabajadores que tiene seguridad social, servicios
médicos proporcionados por el empleador (IMSS u oftros), afiliaciéon sindical, prestaciones sociales,
estabilidad en el empleo, etc. Sin embargo, quizd su caracteristica mas relevante, es que estos
establecimientos cumplen con los requisitos y contribuciones fiscales que sus gobiernos determinan.

En contra parte, el sector informal esta constituido por un conjunto de unidades econémicas dedicadas
a la produccién de bienes o a la prestacion de servicios, con la finalidad primordial de crear empleos y
generar ingresos para las personas que participan en esa actividad. Estas unidades funcionan
tipicamente en pequefias escalas con una organizacion rudimentaria, en la que hay muy poca o
ninguna distincion entre el trabajo y el capital como factores de produccion. Las relaciones de empleo —
en los casos en que exista — se basan mas bien en el empleo ocasional, el parentesco o las relaciones
personales y sociales, y no en garantias formales’. Como se observa, la caracteristica fundamental de
las empresas del sector informal es su irregularidad, situacién que limita la posibilidad de hacer una
medicion precisa de estas; Por esta razon, estas empresas quedan fuera del mercado determinado para
el proyecto, pues tipicamente este tipo de empresas, por su misma condicidn, no contratan los servicios
de Consultoria aqui planteados.

Otro punto que es importante mencionar, antes de entrar en materia, es que para este estudio, se
consideran los criterios de estratificacion de empresas por tamafio pubiicado en el Diario Oficial de la
Federacion el dia 30 de marzo de 1939, que entré en vigor a partir del 1 de Abril de dicho afio. La tabla
no. 4 muestra dicha clasificacion.

Tabla 4: Clasificacion de empresas por tamafio

e , o oL o Seetor oo T
- Tamaiio de empresa - Clasificacién por nimero de empleados *-
L Industria -~ -} " Comercio - : =Serviclos -
Micro Empresa 0-30 0-5 0-20
Pequeiia Empresa . 31-100 6—-20 21-50
Mediana Empresa: " .- - 101 - 500 21 -100 51-100
Gran Empresa - 501 + 101 + 101 +

Segun datos estimados® en el mes de enero del afio 2001 el 84% del total de la Planta Productiva
Nacional formal es de tamario micro, el 11% son pequefas, el 4% son medianas, y tan solo el 1% son
empresas grandes. Es decir, del total de establecimientos formales, el 99% son empresas de menor
tamario, lo que indica que la participacién del sector para la economia Nacional es determinante.

4 Salas Carlos y Rend6n Teresa, “Vendal sin Rumbo. Los Avatares de la Nocion del Sector Informal®, en: El Mercado de
Valores, agosto 2000.

5 INEGI, “Experiencias en la Medicién del Sector Informal en México”, en: El Mercado de Valores, Agosto 2000

6 Fuente: Sistema Empresarial Mexicano con informacién del IMSS. Octubre, 2000.
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Gréfica 1: Planta Productiva Nacional por tamaiio de
Establecimiento (Enero, 2001)

Mediana
Pequeiia 4% - Grande

1M1% 1%

Micro

84%

Fuente: Sistema Empresarial Mexicano, Instituto Mexicanos del Seguro Social. Enero, 2001
Contempla todos los establecimientos cotizantes en el IMSS.

En lo referente al sector, para el mes de enero del 2001 la mezcia del total de establecimientos indica
que las empresas industriales representan el 31%, las comerciales el 38% y las empresas de servicios
el 31%. Esta composicion es casi homogénea en estos tres sectores principales, sin embargo, se
muestra que el sector comercio tiene mayor participacion. En lo que se refiere a la mezcla de empresas
micro, las industriales son mayoria con el 34%, le siguen las de servicios con el 34% y por uitimo las
comerciales con el 32%. Por lo que respecta a la mezcla de empresas pequeiias, las comerciales
representan el 69%, seguidas de las industriales con el 17% y las de servicios con el 14%. La mezcla
de las empresas medianas indica que las comerciales son el 62% del total de establecimientos en este
rango, le siguen las industriales con el 23% y finalmente las de servicios con el 15%. Por ultimo, la
composicién de empresas grandes por sector, indica que las empresas de servicios son el 44%,
seguidas de las comerciales con ei 38% y por ultimo las industriales con el 18%.

Cuadro 1: Evolucion de los Establecimientos del Sector Formal" de la Economia, 1995-2001%
Clasificados por tamaito® de establecimiento

Micro Pequeiia Mediana Grande Total

Afio Real \"tﬂ“l:uk:: Real X;'::Tz‘:: Real Y‘Ld‘?w" Real \:tdaci?n Real X;'::';:::
1995 524,529 56,225 7,150 4,275 592,179

1996 533,554 1.7% 60,147 7.0% 7,751 8.4% 4,785 11.9% 606,237 2.4%
1997 542,511 1.7% 63,091 4.9% 8,238 6.3% 5,338 11.6% 619,178 2.1%
1998 621,989 14.7% 75,303 19.4% 9,912 20.3% 6,122 14.7% 713,326 15.2%
1999 612,509 -1.5% 83,849 11.3% 29,967 202.3% 9,790 59.9% 736,115 3.2%
2000 647,288 5.7% 87,778 4.7% 31,310 4.5% 10,496 7.2% 776,872 5.5%
2001 644,793 -0.4% 88,058 0.3% 31,432 0.4% 10,621 1.2% 774,904 -0.3%

Y Total de Establecimientos cotizantes al IMSS

ZPara este afo, se considera el Gltimo dato disponible (enero 2001)

¥ Clasificacion de acuerdo a lo dispuesto en e D.O.F. De fecha 30 de marzo de 1999
Fuente: Elaboracion propia en base a datos del Instituto Mexicano del Seguro Social

Los datos anteriores muestran una tendencia de especializacion en donde las actividades comerciales y
de servicios estan siendo absorbidas por las empresas mas grandes, mientras que las actividades como
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la produccién industrial son dejadas a las micro empresas. Esta situacion puede indicar varias cosas.
Por una parte, los sectores comercio y servicios son los que han tenido mas auge en los ultimos afios,
pues han desarroliado variables determinantes para ser mas competitivos: tecnologia, procesos
administrativos, calidad en el servicio, atenciéon al cliente, etc., etc. Y por otra, la actividad industrial
sufre un fenémeno de polarizacion, en el que las grandes empresas transnacionales incorporan en sus
procesos de produccién todo tipo de avances tecnoclégicos y de economias de escala, y las micro
empresas, que como ya se evidencio anteriormente, son la inmensa mayoria en el pais, operan bajo
condiciones y procesos muy retrasados.

Participacion de las empresas de menor tamaiio en la generacién de empleos.

Antes de entrar al analisis de las cifras, en este punto también es importante definir la condicién de
forma e informal en el empleo, pues al igual que en la parte de las empresas, en la investigacion se
contemplan solo los empleos formales; La definicion de estos titimos tiene que ver con la seguridad
social, es decir, el empleo formal se caracteriza por estar regulado; Los trabajadores cuentan con un
contrato, con servicios meédicos, vacaciones, prestaciones de ley, etc.; Ademas, estos trabajadores
contribuyen con el pago de sus impuestos producto del trabajo. Por el contrario, la expresion informal en
términos laborales suele designar diversas situaciones de ocupacién que se caracterizan por los bajos
niveles de productividad, ingresos y proteccion social’.

Una vez definida la diferencia entre formalidad e informalidad laboral, es oportuno pasar al anélisis de
las cifras. Las empresas de menor tamario contribuyen con el 57% de los empleos formales, esto es, los
trabajadores asegurados totales (eventuales y permanentes) registrados en el IMSS, mientras que las
empresas grandes participan con el 43%.

Este indicador muestra el bajo grado de competitividad de las MIPYMES, pues pese a que en numero
representan el 99% del total de la Pianta Productiva Nacional formal, generan tan solo un poco mas de
la mitad de los empleos, pues la mayoria de estos establecimientos son empresas familiares, que sirven

para auto emplear a sus propietarios, mas no tiene la capacidad de generar fuentes de trabajo
adicionales.

Griéfica 2: Empleos formales por tamaiio de Establecimiento
{Enero, 2001)

Grande

43% -~

Micro
20%

Mediana__ ~~___Pequefia
22% 15%

Fuente: Sistema Empresarial Mexicano, Instituto Mexicanos del Seguro Social. Enero, 2001
Contempla los trabajadores asegurados totales (eventuales y permanentes) registrados en el IMSS

7 Subsecretaria de Capacitacién, Productividad y Empleo de la STyPS, “El empleo en el sector informal de la economia.
Comportamiento reciente y politicas publicas en México”, en: El Mercado de Valores, agosto 2000.
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Por lo que se refiere al sector, si se considera el 57% de los empleos generados por las MIPyME's, se
tiene que de estos, el 51% son generados por el sector industrial, el 27% por el comercial y el 22% por
el sector servicios. Esto confirma la situacién de que las empresas industriales estan tecnoldgicamente
retrasadas, y sus procesos son altamente intensivos en mano de obra, a diferencia de las empresas
comerciales y de servicios, que por su tipo de actividad, pueden incluir sistemas y procesos que
automaticen su operacion, disminuyendo su necesidad de capital humano.

Cuadro 2: Evolucion de la Fuerza Laboral del Sector Formal® de la Economia, 1995-2001"
Clasificacion de Empleados por tamaiio® de Establecimiento donde laboran

Micro Pequena Mediana Grande Total

A R veia R mewts " amsute P amouwm R Amowts
1995 1,811,879 1,978,312 1,104,764 3,078,491 7,973,446

1996 1,869,395 3.2% 2,117,603 7.0% 1,193,834 8.1% 3,452,047 12.1% 8,632,879 8.3%
1997 1,902,611 1.8% 2,232,068 5.4% 1,269,793 6.4% 3,869,273 12.1% 9,273,745 7.4%
1998 2,207 441 16.0% 2,666,141 19.4% 1,534,288 20.8% 4,393,264 13.5% 10,801,134 16.5%
1999 2,307,250 4.5% 1,742,626 -34.6% 2,609,726 70.1% 4,892,455 11.4% 11,552,057 7.0%
2000 2,438,503 5.7% 1,807,252 3.7% 2,685,525 2.9% 5,219,240 6.7% 12,150,520 5.2%
20017 2,427,129 -0.5% 1,808,838 0.1% 2,695,993 0.4% 5,268,409 0.9% 12,200,369 0.4%

¥ Total de Establecimientos cotizantes al IMSS

? Para este afio, se considera el Ultimo dato disponible (eneso 2001)

¥ Clasificacion de acuerdo a lo dispuesto en el D.O.F. De fecha 30 de marzo de 1999
Fuente: Elaboracion propia en base a datos del Instituto Mexicano del Seguro Social

Participacion de las MIPyME's en la generacion del Producto Interno Bruto.

En cuanto a la generacion del Producto Interno Bruto, las cifras indican que las micro empresas
contribuyen con el 31%, las pequefias con el 26%, las medianas el 12% y las grandes empresas
aportan el 31%. Esta distribucion resulta un tanto in equitativa si se observa la composicion de la planta
productiva mencionada anteriormente, pues, por ejemplo, las micro y las grandes empresas generan el
31% del PIB cada una, pero las primeras representan el 84% del total de los establecimientos, mientras
que las grandes tan solo el 1%.

Cuadro 3: Generacion del PIB por tamano de empresa

Datos correspondientes al mes de septiembre del aiio 2000 Grafica 3: PIB por tamaiio de empresa
(Millones de Pesos a precios de 1993) cifras a septiembre del afio 2000
e - 4 L Yede L
Tamaiio de PIB . .- L respectoal. |

Micro 488,685 31%
Pegueiia 409,865 26%
i 189.168 12%
488,685 31%

1,576,402 | - - 100%: - . -

Fuente: Elaboracion Propia en base a informaciéndel Senadode la Republicay el

INEG!, Sistema de Cuentas Nacionales. ' 0 100,000 200,000 300,000 400,000 500,000

(millones de pesos a precios de 1993)

25



CAPITULO 1
 ——— __————————— ———— — — —  — ————— - — ——  _— ———————————

Esta situacion resulta facil de entender si se consideran varios factores que diferencian a las MIPYMES
de las grandes empresas: la tecnologia, la investigacion y el desarrollo; el acceso a fuentes de
financiamiento, el aprovechamiento de las economias de escala, los incentivos fiscales que algunos
gobiernos estatales y municipales brindan, etc.

Ademas de estas desventajas, las MIPYMES por lo general realizan actividades donde el valor
agregado que aportan a la produccion de un bien o servicio no es mucho, por lo que la generacion de
sus ingresos no es muy elevada. Otro aspecto que trunca el desarrollo de las empresas de menor
tamafio, es la falta de una politica fiscal adecuada, pues muchos micro empresarios ven en el fisco un
obstaculo mas para la permanencia en el mercado.

Principales problemas externos e internos que enfrentan las empresas de menor tamaiio en
México.

En México, como ya se observo, el mas alto porcentaje de empresas se encuentra ubicado en el estrato
de las micro, pequefias y medianas, las cuales, en la actualidad, enfrentan una gran cantidad de
problemas. En los uitimos afios, ha existido un creciente interés por promover a las empresas de menor
tamaiio, una vez que se ha reconocido su importancia en la economia y se ha demostrado su potencial
para generar empleos y para integrarse a cadenas productivas. La politica industrial del sexenio de!
Presidente Zedillo, se caracterizd por apoyara al las MIPyME's con programas de capacitacion y
desarrollo tecnoldgico, con el fin de elevar su competitividad y ser mas eficientes ante la entrada de la
competenciad. En este sentido, la administracion del actual Gobierno debe crear las condiciones
necesarias para que se puedan desarrollar las empresas de menor tamafo. Una posible solucién®, es
que se establezcan cadenas productivas auxiliares en torno a un ndcleo generador de oportunidades,
desarroliar un programa de apoyo integral que se ocupe de resolver el problema de la falta de capital y
desarrollar una estructura encargada de atender las necesidades y brindar servicios integrales a las
MIPYME's.

El promover a estas empresas no es tarea facil, por el contrario, implica ofrecer una amplia gama de
servicios con caracteristicas que deben ser muy peculiares. Entre éstos, el de! financiamiento se
considera como uno de los mas importantes y, de hecho, como el punto de partida para el desarrolio
empresarial. El financiamiento es uno de los problemas esenciales, principalmente en dos sentidos, la
escasez del crédito, es decir, de programas especificamente enfocados a ias rnultiples condiciones de
la micro, pequefa y mediana empresa y e! de los requisitos y actitud de los bancos, producto del
paradigma segun el cual existe un alto riesgo en otorgar crédito a esta clase de empresas, como asi
también en otorgarlo de forma rentable. Una de las causa principales de mortandad de las empresas del
sector, en opinion de los expertos, es la escasez del crédito'0. La banca, ya sea la comercial o la de
desarrollo, constituye la fuente principal de financiamiento: 70% en el caso de las micro y 97% en las
pequefias y medianas’.

8 Micro, Pequefia y Mediana Empresa palanca de desarrollo econdmico, en: Logistica y Comercio Internacional, Afio 1,
Numero 1. Diciembre, 2000.

9 Op. Cit.

10 Ricardo W. Skertchly, “Microempresa, financiemiento y desarrollo: El caso de México™. Editado por la Universidad
Anahuac del Sur y editorial Porrua, 1. Edicion, México 2000.

1 Op. Cit.
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En lo que se refiere a las principales caracteristicas estructurales y operativas de la micro, pequefia y
mediana empresa, en México la problematica que estas enfrentan es muy diversa. En contraste con los
modelos tradicionales y la riqueza de teorias para aplicarse a las grandes empresas, a medida que el
tamaiio de la empresa se reduce, estos modelos y teorias son mas restringidos en su aplicacién. Por lo
tanto lo que se entiende del funcionamiento de las empresas no necesariamente es cierto cuando se
esta haciendo referencia a las de menor tamafio. Por el contrario, existen condiciones muy especiales,
que es importante subrayar, para entender como operan estas entidades. En la siguiente tabla se
describen algunas de las caracteristicas mas relevantes de las micro, pequerias y medianas empresas.

Tabla 5: Caracteristicas generales de las empresas de menor tamafio en México

Caracteristicas: Mlcroe@rbsa . 'Poduiﬂi Yy Mcalina Emproéis

Estructurales:
Organizacion

Existe una estructura definida con
puestos y funciones.

No hay una estructura definida.

Capital Propio e individual sin financiamiento inicial. En sociedad con financiamiento inicial.

Activos Fijos Herramientas y utensilios de trabajo. En la
mayoria de los casos el local forma parte de la
vivienda.

Tecnologia tradicional

especializacion.

Maquinaria, equipo, instalaciones,
local adecuado al tipo de empresa.

Productividad con pocos niveles de | Tiende a sofisticarse la tecnologia.

financieros y evitar endeudarse.

Comercializacion Directa, con escasa vinculacion a cadenas | Vinculada acadenas productivas.
roductivas.
Operativas:
Personal Involucra personal no remunerado y lajE!l personal es remunerado con
remuneracion es escasamente formal. puestos definidos, su planta laboral
esta integrada al concepto de
formalidad en el empieo.
Produccion Obedece a una percepcion puntual, y no|Tiende a responder a estrategias de
necesariamente objetiva, de la demanda. mercado y competencia, con un
respaldo por la vinculacién a cadenas
productivas.
Inventarios No responde a ningun tipo de planeacién o técnica | Tiende a un manejo sofisticado que
de control incorpora técnicas modernas.
Planeacién, No existe el concepto de planeacion y cuando | Para propdsitos fiscales con algunas
Contabilidad, existe es para propésitos fiscales y no de|aplicaciones al control y toma de
Administracién y operacion. Entre los microempresarios existe la | decisiones.
Finanzas costumbre de no asumir grandes riesgos

Fuente: Microempresa, financiamiento y desarrollo; El Caso de México. Ricardo W. Skerichly.
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1.3.3 Laimportancia de la Consultoria como instrumento de apoyo a las MIPyME s en México.

L.a situacién actual, tanto en lo que se refiere al entorno macroeconémico como a la situacion estructural
y operativa de las empresas de menor tamafio, muestra un escenario negativo para lograr el desarrollo
de la competitividad de estas.

La metodologia de Consultoria Empresarial propuesta en la presente investigaciéon, representa un
instrumento viable para incrementar la eficiencia de las MIPyME's del pais, puesto que con su
aplicacién y seguimiento se puede lograr ser mas eficiente, se puede conocer mejor el mercado, se
puede manejar mejor el recurso humano, se pueden mejorar las ventas, eficientar los recursos
econdmicos, hacer una mejor planeacion, llevar un mejor control de las finanzas, etc., etc., en si, el
mejorar en estos aspectos le permite a la empresas crecer, les permite ser mas competitiva y con esto
enfrentar, con mayores posibilidades, el entorno econémico de la globalizacion.

La entrada al mercado local mexicano de las grandes empresas transnacionales, lideres en desarrollo
de tecnologias y procesos productivos novedosos, representa un fuerte peligro para las empresas de
menor tamano de la region, ya que al ser las primeras mucho mas competitivas que las MIPyME's y al
no tener una regulacion arancelaria y legislativa muy estricta, se les da la posibilidad de apoderarse de
los mercados domésticos gracias a ventajas competitivas como ofrecer bienes y servicios a menor
precio, con mayores niveles de produccion, con calidad en el servicio y atencién al cliente, con sistemas
y procesos altamente tecnificados, etc.

La alternativa para las empresas de menor tamafio del pais, y en particular de 1a region, es aumentar
sus niveles de competitividad con base al mejor manejo de sus procesos internos, de ahi la importancia
de aspectos que a la vista parecen irrelevantes como el llevar estados financieros de la empresa, tener
una vision y mision de la misma, fijarse objetivos y metas, tener procesos y controles administrativos,
seleccionar adecuadamente al personal en funcion a la definicion previa de un perfil, etc., etc. El realizar
estas actividades, entre muchas otras méas que también son importantes, de una manera profesional, le
va a permitir a la empresa tener un mejor control de sus operaciones internas y de sus recursos, tanto
econdmicos como humanos, situacidn que puede verse reflejada en la maximizacion de los beneficios.

Un aspecto que es importante para el desarrollo de cualquier empresa, y que por su naturaleza misma
las de menor tamarfio en el pais no lo llevan a cabo, es la planeacion. En muchas ocasiones, estas
empresas trabajan volimenes de produccion de los bienes y servicios que venden con base a la
demanda que estiman del mercado, y es precisamente en funcion de esta demanda que realizan
compras a sus proveedores, contratan personal, obtienen aigdn financiamiento, etc. El problema se
presenta cuando no se previenen los comportamientos del mercado, resultado de la desinformacion, en
ocasiones la estimacion de la demanda no es la adecuada y, en el mejor de los casos, no se logra
satisfacer el mercado, pero en ocasiones, la produccién es mayor a la demanda estimada y se quedael
empresario con el producto, en el caso de los bienes, o se contrato mucho personal para dar un servicio
que no se solicito como se esperaba. De cualquier forma, esta situacion ocasiona que las ganancias de
la empresa no sean buenas y, por el contrario, que en muchas ocasiones se tengan perdidas. En este
sentido, la consultoria empresarial puede ayudarie al empresario de los negocios de menor tamafio de
la region a realizar una mejor estimacion de sus ventas, con base al analisis del mercado en el que
participa, su ciclo, su competencia, el entorno macroeconémico y sectorial como influye en su mercado,
la competencia externa, etc., etc. Y ademas, le puede ayudar a buscar oportunidades de mercado en
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otros segmentos, a partir de una diferenciaciéon o variacion de sus productos, con lo que se le abre otra
oportunidad de incrementar sus ventas.

En este sentido, la promocion de los bienes y servicios para las MIPyME's en muchas ocasiones no es
la adecuada. Por el tipo de empresa que se trata, es comprensible que no se inviertan cantidades
importantes de sus ingresos en publicidad, esto resulta obvio, sin embargo, hay algunas otras cosas
que si puede hacer sin gastar grandes sumas de dinero, como por ejemplo sustituir la promocién por un
excelente servicio, tener una buena imagen de su negocio, efc.; Inciusive, existen medios publicitarios
que pueden estar al alcance de sus recursos, como el Internet, los directorios telefénicos, los periédicos
y revistas, etc. En este punto lo que es importante es crear la conciencia en el empresario de que la
promocién no es un gasto, si no una necesidad para dar a conocer su producto y vender mas.

Oftro de los problemas donde ia consultoria empresarial resulta de gran apoyo a las empresas de menor
tamario, es en el aspecto del financiamiento. Como ya se mencioné anteriormente, uno de las
principales causas de mortandad entre las MIPyME's es la falta de financiamiento; Los bancos
dificilmente dan algun crédito a este tipo de negocios porque es un sector altamente susceptible a los
impactos macroeconémicos, porque carece de garantias y por que en muchos casos no realizan
estudios de inversion previos a solicitar el financiamiento. En este sentido, se pude apoyar a las
empresas de menor tamafio con la realizacion de estudios de factibilidad, proyecciones financieras,
evaluacién econémica de proyectos de inversion, etc., que les permita realizar una mejor planeacién de
los recursos.

En respuesta a las anteriores necesidades, y algunas otras que se han identificado en las empresas de
menor tamafio de la region, adicionalmente a los servicios de consultoria integral, en este proyecto se
plantean otros servicios adicionales como son: capacitacion empresarial, estudios de factibilidad,
estudios de mercado, estudios sobre procesos contables y administrativos, analisis de informacién para
la toma de decisiones y andlisis sectoriales.
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CAPITULO 2: ANALISIS DEL MERCADO PARA LOS SERVICIOS
DE CONSULTORIA EMPRESARIAL EN LA REGION DEL BAJiO.

2.1 Estudio Econdmico — Social de la Region del Bajio.

Con el proposito de tener una amplia visién de la situacion que prevalece en la Regién econdmica del
Bajio, que es donde se va a establecer la empresa de servicios de consultoria a las MIPyME's, a
continuacion se presenta un analisis realizado a los tres principales Estados (Aguascalientes,
Guanajuato y Querétaro) que integran dicha Region.

Este analisis comprende 7 aspectos fundamentales que sirven para medir el grado de competitividad de
un Estado'2: sus fortalezas econémicas, la infraestructura con la que cuentan, los recursos humanos, el
desarrollo de ciencia y tecnologia, la administracion, la administraciéon de los recursos publicos, el
marco institucional y la internacionalizacion. Este modelo es tomado de un estudio realizado por el
Centro de Estudios Estratégicos del ITESM, y parte del supuesto de que para medir la competitividad de
una region, se deben considerar los recursos con los que se cuenta, la manera como se administran,
tanto a nivel publico como privado, y el gradoc de internacionalizacion con el que se cuenta.

Dicho analisis esta conformado por investigacidon documental y de campo. Para la primera se toman los
uitimos datos disponibles de las principales fuentes de informacion, principaimente INEGI. Por lo que a
la investigacién de campo se refiere, esta se estructura con base a la experiencia de distintos lideres de
opinidon del sector empresarial, social, académico y politico de cada uno de los Estados. Cabe sefialar
que las referencias bibliograficas de esta informacién se encuentran al final del presente capitulo.

2,11 Analisis integral del Estado de Aguascalientes.

Tabla 6: Fortalezas Economicas del Estado de Aguascalientes

indicador Situacion del Estado Otros Aspectos
Relevantes
PIB per capita, 1997 | $15,631.21 Lugar 10
Media Nacional:
$13,557.62.00
PIB per capita de la $4,324.41 Lugar 5
gran division Media Nacional:
3:Industria $2,829.54
Manufacturera, 19972
PiB per capita de la $3,018.98 Lugar 12
gran division 6: : o Media Nacional:
Comercio, o $2,807.24
Restaurantes y
Hoteles, 19973

12 ITESM, “La Competitividad de los Estados Mexicanos 1999", publicado por el Centro de Estudios Estratégicos del ITESM,
12, edicién, Mayo 1999.
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Expectativas de 1 2 3 4 5 Lugar 1
Crecimiento: El estado b 'T i — , | Media Nacional : 2.95
tiene altas Totalmente en En d Ni de rd De Acuelto Totalmente
. Desacuerdo ni en Desacuerdo de Acuerda
expectativas de
crecimiento  durante | gl estado de Aguascalientes ocupa el primer lugar en este indicador con una
19984 calificacion de 4.17, es decir, seglin los entrevistados por el CEE, estan entre el
rango de opinion de acuerdo y totalmente de acuerdo en que el estado tiene
expectativas de crecimiento.
Competitividad a Lugar 1
Largo Plazo: La 1 2 3 4 3 Media Nacional: 2.96
economia del estado } ﬁ'De - t { |
ests diigida hacia el | [oamemeen  Enbmxweto  Ndejaro  OsAceto Todmee

logro de una alta
competitividad a largo
plazos

En relacién con los resultados obtenidos en la muestra respecto a este
indicador se puede decir que Aguascalientes es un estado con una economia

Inversiones en
Nuevas Empresas:
Las inversiones en

nuevas empresas en
los ultimos afios han
sido suficientes para
impulsar el desarrolio
econdmico del estado®

dirigida hacia el logro de la competitividad a largo plazo. Calificacion: 4.45
1 Z

3 4 ]
| ] [l { -
[ L A S 1N |
Totaimente en En Nide De Acuerdo Totalmente
Desacuerdo ni en Desacuerdo da Acuerdo

Con una calificacion de 4.36, los lideres de opinién consideraron que en los
ultimos afios, es un estado con inversiones en nuevas empresas.

Lugar 1
Media Nacional: 2.61

Distribucién - —
Porcentual de Ila Gmp? de lngnfo 1998 AT
Poblacion  Ocupada, Total 100.0 100.0 100.0
segun  Grupos de No recibe ingreso 6.4 6.3 6.2
Ingresos por Trabajo, Menos de 1 SM 13.2 16.7 20.2
1995, 97, 99*7 De 1 hasta 2 SM 32.9 36.0 39.1
Mas de 2 y hasta 5
SM 336 26.1 18.6
Mas de 5 SM 116 11.4 11.2
No especificado 2.3 3.5 47

Para 1999, el 18.6% de la PEA ocupada recibia mas de 2 y hasta 5 salarios minimos, cuando en 1995
esta poblacion estaba representada por el 33.6%. Desafortunadamente la diferencia para 1999 se

encontrd en niveles de ingreso menores.

En el mismo afio, tan solo un 11.2% de la PEA ocupada recibia ingresos de mas de 5 salarios minimos.

Crecimiento del | El porcentaje de crecimiento del empleo de julio de 1996 a julio de 1998, fue de | Lugar 16
Empleo, 1998: | 90.09%. Encontrandose tan sélo dos lugares debajo de la media nacional. Media
Porcentaje de Nacional:
crecimiento de julio de 102.91%
19988
Economia Lugar 16
Subterranea: La 11 l T ? ‘1 ’; Media
.econom la subterranea Totalmente en En besacuerdo Ni deIcuenio DeI Acuerdo Totdmlcnm Nacional:
incrementa el Desacuerdo ni en Dasacuerdo de Acuerdo 1.73
desarrollo econémico
de su estado® Los lideres de opinion estan entre totalmente en desacuerdo y en desacuerdo (1.74) en

que la economia subterranea incrementa el desarrollo del estado de Aguascalientes.
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Tabla 7: Infraestructura en el Estado de Aguascalientes

Indicador Situacién del Estado Comparacién con
otros Estados

Geografia y 4 2 3 . . s Lugar 3
Localizacion: La 1 \ \ \ ) Media Nacional:
localizacion Totalments en €n De Ni de Acuerd De Acuerdo Totalmente 417
geograﬁca del estado Desacuerdo ni en Desacuerdo de Acuerdo
tiene ventajas i . . .
competitivas Los lideres de opinion consideran en una gran proporcion (4.67) que la

localizacion geografica del estado le permite tener ventajas competitivas en

comparacion con otros estados.
Porcentaje de Lugar 10
Carreteras El 49% de las carreteras del estado de Aguascalientes estan pavimentadas. Media Nacional:
Pavimentadas, 1996: 46%
Carreteras
pavimentadas/carreter
as totales?
Carreteras: La 1| T L 4I . 5 Lugar 1
infraestructura en las t —— Media Nacional:
carreteras cumple con |  Totdmenteen En Desacverto NF‘:LN"” Defoedn  Todmens 297
los requerimientos de
las empresas'? Los lideres de opinién entrevistados estuvieron de acuerdo en que

Aguascalientes es el estado con la mejor infraestructura en cuanto a

requerimientos de las empresas (4.36)
Superficie en Parques | Aguascalientes para 1998, contaba con 299 hectareas con parques industriales. | Lugar 21

Industriales3

Media Nacional:
1,386 hectareas

La Industria en el
estado4

PARQUES, CIUDADES Y CORREDORES INDUSTRIALES {PCCI), Unidades
Econémicas, 1

978
253
524
68
16}
3

Fuente: Parques, Cidades y Comdores Indusvisies de Misco, Censos
1999 6on immgral, Opartnos, INEGI

El estado de Aguascalientes. cuenta con 7 desarrolios industriales, en donde operan 978 unidades
economicas, de las cuales 305 estan dedicadas a la manufactura y 673 tienen otras actividades.

Los municipios de importancia por la actividad industrial que tienen son: Aguascalientes, Jesus Maria y
San Francisco de los Romo, ya que en estos municipios se concentran la mayor parte de las unidades

economicas industriales del estado.

Una rama de importancia en el estado de Aguascalientes es confeccion, representado con un 14.10%.
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Tabla 8: Perfil de los Recursos Humanos en el Estado de Aguascalientes

Indicador Situacion del Estado Otros Aspectos
Relevantes
Poblacion Total y - Lugar 27
Municipios de Afto Poblacién Tasa de Media Nacional
Importancia por Total Crecimiento 2000: 3,042,553
Tamaiio de la 1953 FERETY habitantes
Poblacion?s 1997 888,444 2.589
1999 914,168 2.90%
2000 943,506 21%
2004 969.230 2.73%
2002° 996,761 2.84%
El indice de crecimiento poblacional en el estado, muestra una tendencia media con
un crecimiento variable y sostenido. Es importante resaltar que hay un importante
crecimiento de la poblacién en 1995 con respecto a 1992, del orden del 11.90%. No
obstante, la tasa de crecimiento promedio anual de la década es del 2.82%, una de
las méas bajas a nivel nacional, lo que puede indicar un perfil social de la poblacion
alto. De los 11 municipios que forman el estado de Aguascalientes con una poblacion
total de 943,506 habitantes, se tiene que los de mayor importancia son:
1. Aguascalientes con 643,360 habitantes, o que representa el 68.18% de la
poblacién del Estado.
2. Jesus Maria con 63,910 habitantes, 1o que representa un 6.77% de la poblacién
del estado.
3. Calvillo con 51,235 habitantes, lo que representa un 5.43% de 1a poblacion.
Estos tres municipios concentran el 80.38% de ia poblacion total.
Poblacién La poblacién econémicamente activa'® para 1999, representd el 58.2% del total de la pobiacion del
Economicamente estado, siendo esto en numeros absolutos 532,046 personas. De esta PEA, el 96.9% es ocupada, es
Activa'é decir, 515,552 personas.

13 Personas de 12 afios y mas que participan en la produccion y distribucion de bienes.
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Distribucion
Porcentual de
Poblacién Ocupada,
segun Grupos de
Ocupacioén Principal,
1995, 97, 99*17

Ocupacion -

Principal 1998 1997 1999*
Trabajadores en 28.00% 31.10% 34.20%
la Industria
Comerciante y
trabajadores 16.20% 17.10% 18.00%

mbulantes
Trabajadores en 16.10% 14.20% 12.30%
[Otrog Servicios
Trabajadores o,
drministrativos. 11.00% 11.00% 11.00%
Profesionistas y
Técnicos 15.00% 12.40% 9.80%
Trabajadores 13.60% 11.20% 8.80%
gropecuarios
No especificado 0.10% 0.70% 1.30%

La ocupacion principal de la poblacion esta en el sector industrial representado con un 34%. Seguido se
encuentran los Comerciantes y Trabajadores Ambulantes con un 23%, los trabajadores en Otros
Servicios representan el 12% de la poblacion ocupada, y se tiene que tan sélo un 10% esta representado
por los profesionistas y técnicos.

Distribucion ¥
Situacién - - 19988 .| - 1 [ PR | g
Porcentual de la T 997 | 1999°;
Poblacion Ocupada, obr:ws 62.2 62.8 63.4
segun Situacion en el Trabajadores por
Trabajo, 1995, 97, su cuenta 19.0 207 224
gg*18 Jornaleros o
peones 7.5 6.9 6.3
fTrat?gjadorgs 5.9 5.2 45
amifiares sin pago
Patrones _o a7 ag 29
emgresanos

Es importante tener presente cual es la posicion de la poblacion econémicamente activa ocupada en sus
empleos, ya que esto permitira determinar especificamente a quien y como se deben dirigir ios esfuerzos
de promocion del Proyecto.

De acuerdo a estos porcentajes, el 69.7% de la PEA ocupada representa un mercado potencial para el
Proyecto, ya que aunque su ubicacién jerdrquica en el trabajo (empleados u obreros, jornaleros o
peones) no les da poder de decision de compra, si son fuertes influenciadores en sus empleos.

Por otro lado, se encuentra otro segmento de mercado importante por desarroliar en el estado, y es el
formado por los trabajadores por su cuenta y los trabajadores familiares sin pago (26.9%). Son un nicho
de mercado, pues representan empresarios potenciales que con la atencion adecuada pueden llegar a
establecerse como empresas formales y generar fuentes de empleos, tanto directas como indirectas.

Por tltimo se encuentra el mercado meta del proyecto, los patrones o empresarios, quienes representan
el 2.9% de la PEA ocupada'®. Debido a que son el mercado meta, se deben dirigir los esfuerzos de
promocion para captar su atencion, generar un interés que se vera traducido en un deseo y por supuesto
en la compra de los servicios. Son ellos quienes tienen principalmente el poder de decisién de compra
para este tipo de servicios. A través de este mercado se lograra atender al segmento de empleados u
obreros pues son los patrones o empresarios quienes deciden por ellos al obtener este tipo de servicios.

14 INEGI, Encuesta Nacional de la Dinamica Demografica 1997.
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Distribucion
Porcentual de la
Poblacion Ocupada
en Entidades
Econdmicas segun
su Clasificacion por
Tamafio y Sector,
agosto de 200018

Aguascalientes
Empleos' existentes en la actualidad
Clasificacién por Tamafio? y Sector del establecimiento donde laboran
Enero de 2001

Tamafio / Industria - Comercio Servicios Total de Emplecs’
Sector Real % Real % | Real | % | Real %
Micro 17.984 18% 5,949 19%{ 11,510 33%{ 35,443 21%
Pequeia 10,647 10% 7.529 24% 5,715 16%| 23.891 14%
Mediana 25,116 25% 9,063 28% 3,921 11%] 38,100 23%
Grande 48,254 47% 9,308 29%] 14,225 40%} 71,787 42%
Total - .- 102,001 100%] - 31,849 100%| 35.371]. 100%] 169,221] - 100%
¥ Empleados asegurados en el IMSS
Z Clasificacién de acuerdo al D.O.F. Del dia 30 de marzo de 1999
Fuente: Elaboracién propia con datpos del SIEM y €1 IMSS
Composicién de la oferta laboral por amadio
de empresa, Enero 2001
Grande _ Mcro

42% 21%

Mediana _/

uefia
23% Ped

14%

Segun informacion del IMSS, en enero de 2001, el 62% de poblacion ocupada se encuentra en el sector

industrial, seguido esta el sector servicio con un 20% y por ultimo el sector comercio con un 18%.

En cuanto al tamariio de las empresas, la poblacién ocupada esta concentrada en las grandes empresas,

siendo esto representado por un 44%, seguido se encuentran las empresas medianas con un 23%,

micro con un 20% y pequefias con un 13%.
1 2 3

Capacitacion en
Empresas: Las
empresas invierten
en |la capacitacién de
sus empleados?0

4 s Lugar 1
— } - | Media Nacional:
Totalmente en En besacuerdo Nide Acuerdo De Acuerdo Totaimente 271
Desacuerdo ni en Desacuerdo de Acuerdo "

Aguascalientes es el estado en donde ios lideres de opinion estan de acuerdo en
que se invierte en capacitacion (4)
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Distribucioén =t — s - -

Porcentual de la Sin Instrucchn Prinwria Sadia No Eapacificadn

Poblacion de 15y Ao | Renumeracion ) icopien0q | TTO | e |SEETEL 0

mas afios de Edad 19680 1 _2400| 2% 2000 240 1

segun Nivel de 1965 2 580 22 20,90 230 2060 Q1

Instruccion?? I 2 220 %_gg 27 24 2cd
L__0r 2 (10} NN 1650 2150 2401 200l @ 133

Nivel de Instr 16n Pror ] do para el 2000

No Especificado

Media Superior y Superior
Nivel de

Instruccion Media Basica

Primaria Completa

Prmara incomplista

Sin Instrucclon

10

15

Porcentaje

20 25 30

Fuente: Encuaata Nacional de la Dinamica Demografica 1997, Panorama Soclodemografico, AGS, INEGIL, Pag. 15
*Datos p

nente

En la gréfica anterior se puede apreciar claramente que el nivel de educacidn de la poblacién en
Aguascalientes no es bajo con respecto a la media nacional. El 76.05% de la poblacién cuenta con por lo
menos instruccién primaria completa, de estos el 24.30% cuenta con educacién media basica y el

26.60% de la poblacion, esta preparada con educacion media superior y superior.

Profesionistas, 199622 | Por cada 10,000 habitantes, Aguascalientes tenia para 1995 158.81 | Lugar 12

profesionistas. Media Nacional:
152.34

Alumnos Inscritos en | Por cada 10,000 habitantes 178.44 alumnos se inscribieron en carreras | Lugar 10

Carreras profesionales en el ciclo 95/96 Media Nacional:

Profesionales, ciclo 143.82

95/9623

Educacion en el Lugar 1

estado: La educacion l' |z |3 . . 4 | 5 Media Nacional: 2.56

satisface las [ - T |

necesidades deuna | foene:  Gnbmwmo  Melweo  Oavedo o

economia

competitiva Los lideres de opinion estan de acuerdo en un 3.67 (dentro de ia escala de likert)
en que la educacidbn en Aguascalientes satisface las necesidades de una
economia competitiva.
Valores de la Lugar 1
Sociedad® 1 |z [3 1’ | s Media Nacional: 3.18
Totalngente en En besacuerdo Nide Acuerdo De Acuerdo

Totdmlanh
Desacuerdo ni en Desacuerdo de Acuerdo
Segun la opinién de los entrevistados por el CEE, los valores de la sociedad de
Aguascalientes apoyan la competitividad del estado.
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Principal Tipo de Para 1997, el 80.5% son hogares nucleares (jefe, conyuge e hijos), lo cual indica
Familia?s que se trata de una sociedad relativamente resistente al cambio, tradicionalista
respetuosa de sus ideas y costumbres.
Tabla 9: Ciencia y Tecnologia en el Estado de Aguascalientes
Indicador Situacion del Estado Otros Aspectos
Relevantes
Investigacion y 1 2 3 j . 5 Lugar 6
Desarrollo: La i | L \ ' Media Nacional: 2.95
inveStigaCion y el Tolaln!eme en En l’)esacuerdc Ni de Acuerdo DeIAcuerdo Totalmlanle
desarrollo son clave en Desacuerdo ni en Desacuerdo de Acuerdo

los sectores impulsores
del estado?”

Los lideres de opinidn no estan ni de acuerdo ni en desacuerdo en que la
investigacion y el desarrollo son clave importante en los sectores del estado.
La opinidn tuvo una tendencia hacia el termino medio.

Informacion
Tecnoldgica: La
informacion tecnoldgica
es explotada y utilizada
eficientemente por las
empresas del estado?®

1 2 ’ 3 4 5

1 } | + 4=
Totalmente en En lL di Nide Acuers De Acuerdo Totalmente
Desacuerdo ni en Desacuerdo de Acuerdo

Segun ia opinién de los lideres de opinidn, es el estado que mejor explota la
informacion tecnolégica (2.90).

Lugar 1
Media Nacional: 2.20

Tabla 10: Administracion de empresas privadas en el Estado de Aguascalientes

Indicador Situacion del Estado Otros Aspectos
Relevantes
Participacién dentro de | .46 empresas por cada 10,000 habitantes. Lugar 13

las 500 empresas mas
importantes de México,
199729

Media Nacional: .47

Credibilidad de las
Empresas: Las
empresas tienen
credibilidad ante el
publico en general3®

1 2 3 4 5

l 1 1 | =
Totalmente en En I!)esacuerdo Nide Acuerdo De Acuerdo Totalmente
Desacuerdo ni en Desacuerdo de Acuerdo

Los entrevistados estan de acuerdo (3.78) en que la gente cree en las

Lugar 1
Media Nacionatl: 3.16

empresas.

Orientacion al 1 2 3 4 5 Lugar 2
Consumidor: Las to) 16 ) — T — Media Nacional: 2.96
otalmente en En Desacuerdo Ni de Acuerdo De Acuerdo otalments

empresas se enfocan Desacuerdo ni en Desacuerdo de Acuerdo

en la satisfaccién de
los consumidores3!

Los lideres de opinion estdn de acuerdo en que las empresas en
Aguascalientes estan orientadas a la satisfaccion de los consumidores (3.61).
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Patrones Registrados | Para 1998, habia 317.21 patrones registrados en el IMSS con menos de 51| Lugar 4

en el IMSS con menos | cotizantes, por cada 10,000 habitantes. Media Nacional:
de 51 cotizantes, 1998: 219.79
Patrones por cada

10,000 personas

econdémicamente

activas3?2

Patrones Registrados | Para 1998, habia 9.20 patrones registrados en el IMSS de 51 a 200 ]|Lugar8

eneliIMSScon 51a
200 cotizantes, 1998:;
Patrones por cada
10,000 personas
econémicamente
activas33

cotizantes, por cada 10,000 habitantes.

Media Nacional: 6.49

Patrones Registrados
en el IMSS con 201 a
500 cotizantes, 1998:
Patrones por cada
10,000 personas
econdémicamente
activas¥

Para 1998, habia 2.24 patrones registrados en el IMSS con 201 a 500
cotizantes, por cada 10,000 habitantes.

Lugar 7
Media Nacional: 1.43

Patrones Registrados
en el IMSS con 501 o
mas cotizantes, 1998:
Patrones por cada
10,000 personas
econdémicamente
activas3s

Para 1998, habia 1.13 patrones registrados en el IMSS con 501 o mas
cotizantes, por cada 10,000 habitantes.

Lugar 8
Media Nacional: .72

Mecanismos de 1 2 3 s Lugar 1

Incentivos: Los i Le I —1 Media Nacional: 2.66
i Totalmente en En Desacuerdo Ni de Acuerdo De Acuerdo Totalmente

mecanismos de Desacuerdo ni en Desacuerdo de Acuerdo

incentivos son usados
efectivamente para
motivar a los
trabajadores®

Los lideres de opinion estan de acuerdo (4) en que las empresas en
Aguascalientes usan efectivos mecanismos de incentivos para sus
trabajadores, siendo este estado el mejor evaluado al respecto.

Emprendedores: Los
administradores tienen
gran sentido para
innovar y emprender
negocios¥

1 2 3 4 L]

{ ] 1 |

i 6e N Ac ¥ |}
Totalmente en En Desacuerdo Ni de Acuerdo De Acuerdo Totalmente
Desacuerdo ni en Desacuerdo de Acuerdo

Los entrevistados no estan ni de acuerdo ni en desacuerdo (3.43) en que los
empresarios de Aguascalientes son emprendedores.

Lugar 2
Media Nacional: 2.92
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Tabla 11: Administracion de Recursos Publicos en el Estado de Aguascalientes

Indicador Situacion del Estado Otros Aspectos
Relevantes
Evasion de Impuestos: 1 2 3 . 4 5 Lugar 1
La evasion de F L i + - Media Nacional: 2.37
j Totalmente en En Desacuerdo Ni de Acuerdo De Acuerdo Totalmente
|mpuestos no es una Desacuerdo ni en Desacuerdo de Acuerdo

préctica comun en el
estado?®

Los entrevistados no estan de acuerdo ni en desacuerdo(3.38) en que la
evasion de impuestos no es una practica comun en el estado.

Porcentaje del Egreso | El 17.95% de los egresos totales, fueron dedicados a obras publicas y | Lugar 8

Destinado a Obras fomento. Media Nacional:

Poblicas y Fomento, 14.73%

1995: Porcentaje de

los egresos totales del

estado y de los

municipos3®

Porcentaje del Egreso | El .27% de los egresos en Aguascalientes estan destinados a la educacién | Lugar 14

Destinado a publica. Media Nacional:

Educacion Publica, 4.47%

1995: Porcentaje de

los egresos totales del

estado y de los

municipios?0

Tabla 12: Marco Institucional del Estado de Aguascalientes
Indicador Situacion del Estado Otros Aspectos
Relevantes

Conflictos de Trabajo | El 83.90% de los conflictos de trabajo registrados fueron solucionados | Lugar 3

Solucionados, 199541 [ satisfactoriamente. Media Nacional:
52.43%

Interferencia del Lugar 1

Gobierno  en  las 1 2 3 5 | Media Nacional: 3.23

Empresas: La } !'Be - ‘tu } {

interferencia  del|  [gameten  Enbeocwons  Ndolwero  DaAcwerh  Todneve

gobierno en las

empresas privadas es
minima?2

Los lideres de opinién estdn de acuerdo en que el gobierno tiene una
minima interferencia en las empresas privadas (4.17)

Tabla 13: Internacionalizacién del Estado de Aguascalientes

Indicador Situacion del Estado Otros Aspectos
Relevantes
Inversion Extranjera La inversién extranjera en dblares en el estado para 1997 fue de 17.50 | Lugar 16

Directa, 1997:
millones de délares43

millones de dolares.

Media Nacional:
337.36 miliones de
délares
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Difusion y Promociodn:
La difusion y
promocion del estado
en el extranjero apoya
eficientemente la
atraccion de la
inversién extranjera%

1 2 3 4 ! 5
1 | | 1 §
| be . LC I i
Totalmente en En Desacuerdo Ni de Acuerdo De Acuerdo Totaimente
Desacuerdo ni en Desacuerdo de Acuerdo
Las personas entrevistadas, consideran en gran medida (4.32) que la

difusion
eficientemente la atraccion de la inversion extranjera.

y promocion de Aguascalientes en el extranjero apoya

Lugar 1
Media Nacional: 2.93

Programas Estatales
de Fomento a las
Exportaciones: Los
programas estatales
de fomento a las
exportaciones apoyan
efectivamente a las
empresas locales?s

Los lideres de opinién apoyan la idea de que Aguascalientes cuenta con
buenos programas estatales que fomentan las exportaciones. (4.17)

1 2 3 4 5

[} | | i 1

| be N L 1 1
Totalmente en En Desacuerdo Ni de Acuerdo De Acuerdo Totalimente
Desacuerdo ni en Desacuerdo de Acuerdo

Lugar 1
Media Nacional: 2.88

2.1.2. Analisis Integral del Estado de Guanajuato.

Tabla 14: Fortalezas Econdmicas del Estado de Guanajuato.

de crecimiento durante
1998

Los lideres de opinion entrevistados por el CEE, estan casi de acuerdo que
Guanajuato tiene altas expectativas de crecimiento.

Indicador Situacion del Estado Otros Aspectos
Relevantes
PIB per capita, 1997 $9,414.03 Lugar 21
Media Nacional:
$13,557.62.00
PIB per capita de la gran { $ 1,900.30 Lugar 18
division 3:Industria Media Nacional:
Manufacturera, 1997 $2,829.54
PIB per capitade lagran | $ 1,751.96 Lugar 21
divisién 6: Comercio, Media Nacional:
Restaurantes y Hoteles, $2,807.24
1997
Expectativas de 1 2 3 4 5 Lugar 4
Crecimiento: E! estado } E|>e - i } ] Media Nacional :
tiene altas expectativas Lotaiments en EnDesscuerdo  Nide Acuerdo DeAcverdo  Tolalmerle | 295

Competitividad a Largo
Plazo: La economia del
estado esta dirigida
hacia el logro de una alta
competitividad a largo
plazo.

1 2 3 . 4 5

| ' | = =
Totalmente en En ('Z»esacuerdo Nide Acuerdo De Acuerdo Totalmente
Desacuerdo ni en Desacuerdo de Acuerdo

Los lideres de opinion, estan casi de acuerdo que el estado de Guanajuato
cuenta con una economia dirigida al logro de una alta competitividad a largo

plazo (3.61).

Lugar 5
Media Nacional:
2.96
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Inversiones en Nuevas s 2 . Lugar 10
s " .
Empresas: Las \ ) ! [ ] Media Nacional:
inversiones en nuevas Totalments en En b Ni de Acuerd Da Acuerdo Totaimente 2.61
empresas en los Gltimos Desacuerdo ni en Desacuerdo de Acuerdo
afios han sido e .
suficientes para impulsar | Los lideres de opinién, no estan de acuerdo ni en desacuerdo que el estado, a
el desarrollo econémico | contado con la inversion suficiente para impulsar a nuevas empresas y lograr
del estado impulsar el desarrollo econdmico (Calificacién: 3.03).
Distribucién Porcentual
de la Poblacién Grupo de 1998 - ;
3 19900

Ocupada, segun Grupos L‘;‘(}g” 550 G55
de Ingresos por Trabajo, [No recibe ingreso| 15.0 2.0
1995, 97, 99* [Menos de 1 SM 16.3 25.9

De 1 hasta 2 SM 30.8 36.2

Mas de 2 y hasta

5.SM 23.1 18.9

Mas de 5 SM 6.4 9.6

No especificado 8.4 7.4

Para 1999, se puede mencionar que un 28.5% de la poblacién ocupada obtuvo ingresos por mas
de 2 SM. Es importante tener presente que este porcentaje disminuyo de 1995 a 1998.

Crecimiento del Empleo, | El porcentaje de crecimiento del empleo de julio de 1996 a julio de 1998, fue de | Lugar 17

1998: Porcentaje de 89.46%. Media Nacional:
crecimiento de julio de 102.91%

1998 respecto al mismo

mes de 1996

Economia Subterranea: Lugar 4

La economia 1 z! 3 ‘4 s Media Nacional:
subterranea incrementa } l11) - t +— —1 1.73

el desarrollo econémico |  pacimente en En Desacer e e o DeAcuerdo  Totaimerte

de su estado

Los lideres de opinion, esta casi en desacuerdo que {a economia subterranea

incrementa el desarrollo econémico de! estado (2.16).

Tabla 15: Infraestructura del Estado de Guanajuato.

Indicador Situacion del Estado Comparacién
con otros
Estados
Geografia y 1 2 3 A s Lugar S
Localizacion: La L | | ! N Media Nacional:
localizacion geogréﬁca Totalmente en En besacuerdo Nide Acuerdo De' Acuerdo Totdm'ente 417
del estado tiene Desacuerdo ni en Desacuerdo de Acuerdo

ventajas competitivas

Los lideres de opinién, estan casi totalmente de acuerdo que la localizaciéon
geografica del estado le permite tener ventajas competitivas en comparacion
con otros estados (4.62).
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Porcentaje de El estado Guanajuato durante 1996 alcanzo el 49% de carreteras pavimentadas | Lugar 10
Carreteras sobre carreteras totales. Media Nacional:
Pavimentadas, 1996: 46%

Carreteras

pavimentadas/carreteras

totales

Carreteras: La Lugar 3
infraestructura en las " T L L ‘] "‘I Media Nacional:
carreteras cumple con | - I ] 297

los requerimientos de | [T Enbscwdo  Ndoluo  Deameno  Iodvente

las empresas

Los lideres de opinién, estan casi de acuerdo que el estado cuenta con una
infraestructura que cumpla los requerimientos de las empresas (3.83).

Superficie en Parques
Industriales

Para 1998, el estado contaba con 1,833 hectareas de parques industriales.

Lugar 8
Media Nacional:
1,386 hectareas

La Industria en el estado

PARQUES, CIUDADES Y CORREDORES INDUSTRIALES (PCCI), Unidades
Econémicas, 1998

Concepte .~ i .

Guanajuato 912
Ciudad Industnal 68
Cotredor industnal del Bajio-Tramo
Celaya - Villagran 516 64/ 452]

Deha 126 568 70
Cortedor del Bajio En) 19) 15
Tramo - 117] 22 85
Fracc, Industnal Brisas del Campo 18 9 7]
Corredor Industnai del Bajio-Tramo 4
|Salamanca-rapuata 152 ] 144
[Resto 115' 55 60

E! estado de Guanajuato tiene 16 desarrollos industriales, en donde operan 1198 unidades
econémicas, de las cuales 286 estan dedicadas a la manufactura y 912 tienen otras actividades.

Los municipios de importancia por la actividad industrial que tienen son: Celaya y Le6n.

£l Calzado es una de las principales ramas en el estado, con el 12% del totai de los PCCI.
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Tabla 16: Perfil de los Recursos Humanos en el Estado de Guanajuato.

Indicador Situacion del Estado Otros
Aspectos
Relevantes
Poblacién Total y e Lugar 6
Municipios de o - Tasade - Media
Importancia por o Poblacién Total § ¢ ocimiento Nacional
Tamafo de la 1990 3.082.503.00 2000:
Poblacién 1992 4.170.885.00 4.73% 3,042,553
1995 4,406,568.00 5.65% habitantes
1997 4,478,673.00 1.64%
2000 4.656,761.00 3.98%
2001* 4,835,033.20 3.85%
2002* 5,001,545.60 3.42%

E! indice de crecimiento poblacional en el estado, muestra una tendencia ligeramente a la
alza. No obstante, la tasa de crecimiento promedio anual de la década es de 3.88%. De
los 46 municipios que forman el estado de Guanajuato con una poblacion total de
4,656,761 habitantes, se tiene que los de mayor importancia son:

4. Lebdbn con 1,133,576 habitantes, lo que representa el 24.35% de la poblacion del

estado.
5. Irapuato con 440,039 habitantes, lo que representa un 9.45% de la poblacién del
estado.
Estos 2 municipios concentran e! 33.8% de la poblacion total.
Poblaciéon La poblacién econémicamente activa!s para 1997, representd el 53% dei total de la
Econémicamente poblacion del estado, siendo esto en nimeros absolutos 2,373,696 personas. De esta
Activa PEA, el 96.6% es ocupada, es decir, 2,292,991 personas.
Distribucion Senpasien . _ —
Porcentual de Principal 1998 L AeeT A8
Poblacién Trabajadores en
Ocupada segt’m la Industria 32.10% 28.00% 23.90%
iy Comerciante y
Grupos de trabajadores
Ocupacién |JAmbulantes 16.10% 16.60% 17.10%|
P - ‘Trabajadores en
PﬂPCIpaI' 1995' 97' Otros Servicios 15.50% 15.20% 14.90%
99 Trabajadores
lAdministrativos 5.70% 6.20% 6.70%
|Profesionislas '
Técnicos 9.50% 11.00% 12.50%
i Trabajadores
IAgropecuarios 20.80% 22.50% 24.20%
No especificado 0.30% 0.50% 0.70%

La ocupacion principal de la poblacion esta en el sector agropecuario representado con un 24.2%.
Seguido se encuentran los trabajadores en la industria con un 23.8%, los trabajadores comerciantes y
ambulantes representan el 17.10%, los trabajadores en Otros Servicios'® con el 14.9% de la poblacién
ocupada, y se tiene que un 12.50% esta representado por los profesionistas y técnicos.

15 Personas de 12 afios y mas que participan en la produccion y distribucién de bienes.
16 Operadores de transporte, trabajadores en servicios personales, trabajadores domésticos, trabajadores en proteccién y
vigilancia.
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Distribucion

Porcentual de la Situacién 1995 : 1997 - . T 1999

Poblacion Pa'{,‘,’;‘e:,ﬁ, 3.1 . 2.8 0.5

Ocupada, segin Trabajadores

Situacién en e! familiares sin 1.7 6.4 1.1

Trabajo, 1995, 97,

99" 10.0 12.4 14.8
21.8 23.0 24.2
52.9 55.1 §7.3

Es importante tener presente cual es la posicion de la poblacién econémicamente activa ocupada en sus
empleos, ya que esto permitira determinar especificamente a quien y como debe dirigir sus esfuerzos el
proyecto.

De acuerdo a estos porcentajes, el 72.1% de la PEA ocupada representa un mercado potencial para el
proyecto, ya que aunque su ubicacion jerarquica en el trabajo (empleados u obreros, jornaleros o
peones) no les da poder de decisién de compra, si son fuertes influenciadores en sus empleos.

Por ofro lado, se encuentra otro segmento de mercado importante por desarrollar en el estado, y es el
formado por los trabajadores por su cuenta y los trabajadores familiares sin pago (25.3%). Son un nicho
de mercado, pues representan empresarios potenciales que con la atencion adecuada pueden llegar a
establecerse como empresas formales y generar fuentes de empleos, tanto directas como indirectas.

Por ultimo se encuentra el mercado meta para el Proyecto, los patrones o empresarios, quienes
representan el 5% de la PEA ocupada'’. Debido a que son el mercado meta, se deben dirigir los
esfuerzos de promocion para captar su atencion, generar un interés que se vera traducido en un deseo y
por supuesto en la compra de los servicios que se pretende ofrecer. Son ellos quienes tienen
principaimente el poder de decisiéon de compra para este tipo de servicios. A través de este mercado se
lograra atender al segmento de empleados u obreros pues son los patrones o empresarios quienes
deciden por ellos al obtener este tipo de servicios.

17 INEGI, Encuesta Nacional de la Dinamica Demogréfica 1997.
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istribucién
Porcentual de la
Poblacién Ocupada
en Entidades
Econbmicas segun
su Clasificacion por
Tamafio y Sector,
enero de 2001

Guanajuato
Empleos' existentes en la actualidad

Clasificacién por Tamaiio? y Sector del establecimiento donde laboran
Enero de 2001
Tamafio / Industria Comercilo ‘Serviclos Totsl de Empleos
Sector Real % Real % Real % _ | ®meal [
Micro 78.665 27% 21,663 9% 30.05 28%] 130,383
Pequeiia 54,528 9% 6.57 23% 12,46 12% 93.604
Mediana 87.147 30% 3.95 30% 10.017 %] 131,112
Grande 69,054 24% 31,53 8% 54,50 51% !} 155,094
Total 289,394 100% [ 113,73 100%] 107,088 100%] 510,183

¥ Empleados asegurados en al IMSS
% Ciasificacion de acuerdo al D.O.F. Del dia 30 de marzo da 1999
Fuente: Elaboracién propia con datpos del SIEM y ol IMSS

Composicion de la oferta laboral por tamafio
de empresa, Enero 2001

Micro
26%

Pequefia
18%

Mediana /
26%

Segun informacion del IMSS, enero de 2001, el 57% de poblacion ocupada se encuentra en el sector
industria, seguido esta el sector comercio con un 22% y por Ultimo el sector servicio con un 21%.

En cuanto al tamaiio de las empresas, la poblacién ocupada esta concentrada en las grandes empresas,
siendo esto representado por un 30%, seguido se encuentran las empresas micro y medianas con un

en la capacitacion
de sus
empleados#é

Capacitacion en 3 4 S Lugar 14

Empresas: Las } {'Je t rxj - uﬁ' Media Nacional:
F— Totalmente en En Desacuerdo Ni de Acuerdo Acuerdo otalmente

empresas invierten Desacuerdo ni en Desacuerdo de Acuerdo 2n

26%, y pequefias con un 18%.
1 2

Los lideres de opinidon, no estan de acuerdo ni en desacuerdo que las empresas
de Guanajuato invierten en capacitacion para sus empleados (2.73).

45




CAPITULO 2

Distribucion
Porcentual de la

Poblacion de 15y
mas afnos de Edad

segun Nivel de
Instruccion

Afio Sin Instruccion Primaria :Z'mmi 7 Miedia
(%) Incompleta (%) | “' Basica (%) . L
3 19.10 6.20 1.00 8.70 13. 3.40)
5 16.60 3.10 2.60 9.90 16.60 .20
1 7 16.90 .50 0.40 20.10 19.60 .50
1999* 17.20 3.10 18.20 20.30 16.60 0.10]
2000* 17.35 3.90 17.10 20.40 15.10 0.10

Nivel de instruccién Pronosticado para el 2000

No Especificado (%)

Media Superior y Superior (%)
Media Béasica (%)

Primaria Cormpleta (%)
Primaria ncompleta (%)

Sin Instruccion (%)

o] S 10 15 20 25

En la grafica anterior se puede apreciar claramente que ei 15.10% de la poblacion tiene un nivel medio
superior y superior de estudios (el pronostico fue con base en la tendencia de los afios anteriores).

Profesionistas, 1995 | Por cada 10,000 habitantes, el estado de Guanajuato tenia para el afio de1995 Lugar 28

92.45 profesionistas. Media Nacionat:

162.34

Alumnos inscritos | Por cada 10,000 habitante 58.33 alumnos se inscribieron en carreras profesionales | Lugar 31
en Carreras en el ciclo 95/96. Media Nacional:
Profesionales, ciclo 143.82
95/96
Educacién en el 1 2 . 3 4 5 Lugar 14
estado: La — ] ) ! —] Media Nacional:
educacion satisface | Totamente en En N de Acverdo De Acuerdo Totaimente 2.56
las necesidades de | Desacuerdo ni en Desacuerdo de Acuerdo

una economia

competitiva Los lideres de opinién, no estan de acuerdo ni en desacuerdo en cuanto a que la
educacion logre satisfacer las necesidades de una economia competitiva del
estado (2.64).
Valores de la 1 2 3 l 4 5 Lugar 8
Sociedad 1 ] ] 1 ] Media Nacionak:
Totaimenteen EnDessomrdo N dehasrdo DoAqerdo  Taamene 3.18
Desacuerdo ri en Desacuerdo de Acuerdo

Segtin la opinion de los entrevistados por el CEE, estan casi de acuerdo que los
valores de la sociedad en Guanajuato apoyan la competitividad de! estado {3.50).

Principal Tipo de
Familia

Para 1997, el 78.4% son hogares nucleares (jefe, conyuge e hijos).

46




CAPITULO 2
- =~~~ ———— - —— - ——— - ————

Tabla 17: Ciencia y Tecnologia en el Estado de Guanajuato.

indicador Situacién del Estado Otros Aspectos
Relevantes
Investigacion y Lugar 11
Desarrollo: La : Iz 13 . ‘ . 5 Media Nacional:
mvestlgacufm y el Tolalmlenle en En llJesacuerdo Nide /lcuerdo Da‘ Acuerdo Totalm!snle 2.95
desarrolio son clave en Desacuerdo ni en Desacuerdo de Acuerdo
los sectores impulsores
del estado Los lideres de opinién, no estan de acuerdo ni en desacuerdo, en que la
investigacion y el desarrollo han sido clave importante para impulsar los
sectores del estado (3.26).
Informacion Lugar 12
Tecnolégica: La 1 2 . 3 4 5 Media Nacional:
informacion tecnologica } ! | } { 2.20
es explotada y utilizada Totalmente en En besacuerdo Nide Acuerdo De Acuerdo Totalmente
. Desacuerdo ni en Desacuerdo de Acuerdo
eficientemente por las
empresas del estado Segun los lideres de opinion, estan casi en desacuerdo que el estado explota y
utiliza eficientemente la informacion tecnoldgica para beneficio de las empresas
(2.29).

Tabla 18: Administracion de las empresas privadas en el Estado de Guanajuato.

Indicador Situacion dei Estado Otros Aspectos
Relevantes

Participacion dentro | 0.23 empresas por cada 10,000 habitantes. Lugar 16
de las 500 empresas Media Nacional:
mas importantes de 0.47
México, 1897
Credibilidad de las Lugar 14
Empresas: Las 1 2 |3 4 5 Media Nacional:
empresgs tienen Totalnian!e en En i)esacuerdo Ni de Acuerdo De‘Acuerdo Tata!ante 3.16
credibilidad ante el Desacuerdo nien Des:uerdo de Acuerdo

publico en general
Los lideres de opinion, no estan de acuerdo ni en desacuerdo en que la gente cree
en las empresas (3.20).

Orientacion al 1 2 1 4 5 Lugar 11

Consumidor: Las totm } - j) — | ” De}A - — | l Media Nacionat:
otalmenie en n Vesacuerdo i de Acuerdo Ccuerdo otalmente
empresas se Desacuerdo ni en Desacuerdo de Acuerdo 2.96

enfocan en la
satisfaccion de los Los lideres de opinién no estan de acuerdo ni en desacuerdo en que las empresas
consumidores del estado estén orientadas a |a satisfaccidn de los consumidores (3.17).

Patrones Para 1998, habia 224.59 patrones registrados en el IMSS con menos de 51 Lugar 16
Registrados en el cotizantes, por cada 10,000 habitantes. Media Nacional:
IMSS con menos de 219.79

51 cotizantes, 1998: ’
Patrones por cada
10,000 personas
econdmicamente
activas
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Patrones
Registrados en el
IMSS con 51 a 200
cotizantes, 1998:
Patrones por cada
10,000 personas
econémicamente
activas

Para 1998, habia 6.48 patrones registrados en el IMSS de 51 a 200 cotizantes, por
cada 10,000 habitantes.

Lugar 16
Media Nacional:
6.49

Patrones
Registrados en el
IMSS con 201 a 500
cotizantes, 1998:
Patrones por cada
10,000 personas
econdmicamente
activas

Para 1998, habia 1.33 patrones registrados en el IMSS con 201 a 500 cotizantes,
por cada 10,000 habitantes.

Lugar 15
Media Nacional:
1.43

Patrones
Registrados en el
IMSS con 501 o mas
cotizantes, 1998:
Patrones por cada
10,000 personas
econdémicamente
activas

Para 1998, habia 0.46 patrones registrados en el IMSS con 501 o mas
cotizantes, por cada 10,000 habitantes.

Lugar 21
Media Nacional:
0.72

Mecanismos de
Incentivos: Los
mecanismos de
incentivos son

usadps Los lideres de opinion no estan de acuerdo ni en desacuerdo (2.59) en que las
efectivamente para | empresas en el estado usan efectivos mecanismos para motivar con incentivos
motivar a los para sus trabajadores.

trabajadores

1 2
L

|
Totalments en
Desacuerdo

3 4 5

' | i -

En besacuerdo Nide Acuerdo De Acuerdo Totalmente
ni en Desacuerdo de Acuerdo

Lugar 17
Media Nacional:
2.66

Emprendedores: Los
administradores
tienen gran sentido
para innovar y
emprender negocios

1 2 3 . 4 5

L | ! 1 ]

| ! b I A T 1
Totalmente en En Desacuerdo Ni de Acuerdo De Acuerdo Totalmente
Desacuerdo ni en Desacuerdo de Acuerdo

Los entrevistados no estan de acuerdo ni en desacuerdo (3.17) en que los
empresarios de Guanajuato son emprendedores de negocios.

Lugar 8
Media Nacional:
2.92

impuestos no es una
practica comun en el
estado4?

' i -
Nide Acuerdo De Acuerdo Totalmente
ni en Desacuerdo de Acuerdo

|
Totalmente en
Desacuerdo

En besacuerdo

Los entrevistados por el CEE, estan casi en desacuerdo que la practica de evasion

Tabla 19: Administracion de los Recursos Publicos en el Estado de Guanajuato.
Indicador Situacion del Estado Otros Aspectos
Relevantes
Evasion de Lugar 16
Impuestos: La Media Nacional:
evasion de 1 2 2.37

de impuestos no se de en el estado (2.41).
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Porcentaje del
Egreso Destinado a
Obras Publicas y
Fomento, 1995:
Porcentaje de los
egresos totales del
estado y de los
municipios

El 15.52% de los egresos totales, fueron dedicados a obras publicas y fomento.

Lugar 11
Media Nacional:
14.73%

Porcentaje del
Egreso Destinado a
Educacion Publica,
1995: Porcentaje de
los egresos totales
del estado y de los

El 0.19% de los egresos en Guanajuato estan destinados a la educacion publica.

Lugar 16
Media Nacional:
4.47%

gobierno en las
empresas privadas

Los lideres de opinién, casi no estan de acuerdo ni en desacuerdo que el gobierno

municipios

Tabla 20: Marco Institucional en el Estado de Guanajuato.

Indicador Situacion del Estado Otros Aspectos
Relevantes

Conflictos de E! 83.13% de los conflictos de trabajo registrados fueron solucionados Lugar 4
Trabajo satisfactoriamente. Media Nacional:
Solucionados, 1995 52.43%
interferencia del Lugar 13
Gobierno en las 1 2 3 . ‘4 5 Media Nacionat:
Empresas: La } e') - ic 4 { 3.23
interferencia del [mnween  Enbeciedo  Ndlumo  Dekcero  Toamort

Promocién: La
difusion y promocién
del estado en el
extranjero apoya
eficientemente la
atraccion de la
inversion extranjera

1 2 3 4 5

| ' \ -
Tatalmente en En besacuerdo Ni de Lcuerdo De Acuerdo Totalmente
Desacuerdo ni en Desacuerdo de Acuerdo

Los lideres de opinién, estan de acuerdo en que la difusion y promocion dei estado
en el extranjero apoya la inversién extranjera (3.92).

es minima tiene una minima interferencia en las empresas privadas (3.36).
Tabla 21: Internacionalizacién del Estado de Guanajuato.
Indicador Situacion del Estado Otros Aspectos
Relevantes

Inversion Extranjera | La inversion extranjera en dolares en el estado para 1997 fue de 259.80 millones Lugar 7

Directa, 1997: de dolares. Media Nacionai:
millones de doélares 337.36 millones

de déblares

Difusién y Lugar 2

Media Nacional:
2.93
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Programas Estatales
de Fomento a las
Exportaciones: Los
programas estatales
de fomento a las
exportaciones
apoyan
efectivamente a las
empresas locales

1 2
!
En besacuerdo

B N,
| H

|
!
Nide Acuerdo De Acuerdo Totalmente
ni en Desacuerdo de Acuerdo

]
Totalmente en
Desacuerdo

De acuerdo a las respuestas obtenidas, los lideres de opinion estan casi de
acuerdo que los programas estatales de fomento a las exportaciones apoyan a las
empresas locales (3.60).

Lugar 3
Media Nacional:
2.88

2.1.3 Analisis integral dei Estado de Querétaro.
Tabla 22: Fortalezas Econémicas del Estado de Querétaro.
Indicador Situacion del Estado Otros Aspectos
Relevantes
PIB per capita, 1997 [ $ 13,490.24 Lugar 11
Media Nacional:
$13,557.62.00
PIB per capitadela |$ 5,265.76 Lugar 4
gran division Media Nacional:
3:Industria $2,829.54
Manufacturera, 1997
PiB per capitade la |$ 3,082.71 Lugar 13
gran division 6: Media Nacional:
Comercio, $2,807.24
Restaurantes y
Hoteles, 1997
Expectativas de 1 2 3 4 5 Lugar 9
Crecimiento: El } é)e - ALC } - Media Nacional :
estado tiene altas [oameneen  EnCessiero  Nideloero | DoAcero  Tomene 2.95

expectativas de
crecimiento durante
1998

Los lideres de opinién entrevistados por el CEE, no estan de acuerdo ni en
desacuerdo que el estado de Querétaro tiene altas expectativas de crecimiento.

logro de una alta
competitividad a
largo plazo.

Los lideres de opinién, no estan de acuerdo ni en desacuerdo que Querétaro
cuenta con una economia dirigida al logro de una alta competitividad a largo plazo
(3.24).

(3.38)
Competitividad a 1 2 3 ‘. 5 Luggr 12 )
Largo Plazo: La ) | | | o Media Nacional:
economia del estado | Toraimente en En Desacuerdo Ni de Acuerdo De Acuerdo Totaimente 2.96
esta dirigida hacia el Desacuerdo ni en Desacuerdo de Acuerdo
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Inversiones en
Nuevas Empresas:
Las inversiones en
nuevas empresas en
los ultimos afos han
sido suficientes para

1 2 3 ’ 4 5

i | | | |

' e ™) ! l
Totalmente en En Desacuerdo Ni de Acuerdo De Acuerdo Totalmente
Desacuerdo ni en Desacuerdo de Acuerdo

Los lideres de opinién, no estan de acuerdo ni en desacuerdo que el estado, a
contado con la inversion suficiente para impulsar a nuevas empresas y lograr

Lugar 5
Media Nacional:
2.61

Porcentual de la
Poblacion Ocupada,
segun Grupos de
Ingresos por
Trabajo, 1995, 97,
99

impulsar el

desarrollo impulsar el desarrollo econdémico (Calificacion: 3.34).
econdmico del

estado

Distribucién

Grupo de 1995 1997 1999
ingreso

Total 100.0 100.0 100.0
No recibe ingresol 12.8 11.6 10.4
Menos de 1 SM 13.0 17.4 21.8
De 1 hasta 2 SM 28.5 30.0 31.5
Mas de 2 y hasta

5 SM 27.4 23.4 19.4
[Mas de 5 SM 12.8 12.0 11.2
[No especificado 55 5.6 5.7

Para 1999, se puede mencionar que un 30.6% de la poblacién ocupada obtuvo ingresos por mas de 2

SM. Es importante tener presente que este porcentaje disminuyo de 1995 a 1998.

econémico de su
estado

subterranea incrementa el desarrollo econdmico del estado (1.31).

Crecimiento del El porcentaje de crecimiento del empleo de julio de 1996 a julio de 1998, fue de Lugar 8
Empleo, 1998: 116.58%. Media Nacional:
Porcentaje de 102.91%
crecimiento de julio

de 1998 respecto al

mismo mes de

199648

Economia Lugar 31
Subterranea: La ! 2 ? ! s Media Nacional:
e°°“°"3 a Totalmente en En E)esacuedo Nide Acuerdo DeI Acuerdo To!;l‘ente 1.73
subterranea Desacuerdo ni en Desacuerdo de Acuerdo

incrementa el

desarrollo Los lideres de opinion, estan casi totalmente en desacuerdo que la economia

Tabla 23: Infraestructura en el Estado de Querétaro.

geografica del
estado tiene
ventajas
competitivas

Los lideres de opinidn, estan casi totaimente de acuerdo que la localizacion
geografica del estado le permite tener ventajas competitivas en comparacién con
otros estados (4.79).

Indicador Situacion del Estado Comparacién con
otros Estados
Geografiay 1 2 3 M 5 Lugar 2
Localizacion: La L | 1 \ ’ 1 Media Nacional;
localizacion Totaimenta en En b Ni de Acuerd Da Acuerdo Totaimente 4.17
Desacuerdo ni en Desacuerdo de Acuerdo
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Porcentaje de El estado alcanzo durante 1996 el 45% de carreteras pavimentadas sobre Lugar 14
Carreteras carreteras totales. Media Nacional:
Pavimentadas, 46%
1996: Carreteras
pavimentadas/carret
eras totales
Carreteras: La Lugar 6
infraestructura en 1 2 3 . 4 5 Media Nacional:
las carreteras Total | ée ” Nid ' - DefA Total I 2.97
cumple con los Desouerto | B oo en Dosacuendo Y it
requerimientos de
las empresas Los lideres de opinién, no estan de acuerdo ni en desacuerdo que el estado

cuenta con una infraestructura que cumpla los requerimientos de las empresas

(3.46).

Tabla 24: Perfil de los Recursos Humanos del Estado de Querétaro.

Econémicamente
Activa

Indicador Situacion del Estado Otros Aspectos
Relevantes
Poblacion Total y Lugar 13
Municipios de Aho Poblacién : Media Nacional
Importancia por Totaly su Tasade 2000: 3,042,553
Tamafio de la Distribucion Crecimiento. habitantes
Poblacion Porcentual
1990 1,051,235
1992 1,126,143 7.13%
1995 1,250,476 11.04%
1997 1,297,575 3.77%
2000 1,402,010 8.05%
2001* 1,487,382 6.09%
2002* 1,574,921 5.89%)
El indice de crecimiento pablacional en el estado, muestra una tendencia
ligeramente a la alza. No obstante, la tasa de crecimiento promedio anual de la
década es de 6.99%. De los 18 municipios que forman el estado de Querétaro con
una poblacion total de 1,402,010 habitantes, se tiene que los de mayor importancia
son:
6. Queretaro con 639,839 habitantes, lo que representa el 45.63% de la
poblacion del Estado.
7. San Juan del Rio con 179,300 habitantes, lo que representa un 12.78% de la
poblacién del estado.
8. Corregidora con 74,345 habitantes, lo que representa un 5.03% de la
poblacioén.
9. EI Marquéz con 71,464 habitantes, lo que representa un 5.10% de la
poblacion.
Estos 4 municipios concentran el 68.54% de la poblacién total.
Poblacion La poblacién econémicamente activa'® para 1997, representd el 55.9% del total de la poblacion del

estado, siendo esto en nimeros absolutos 783,723 personas. De esta PEA, el 97.8% es ocupada, es

decir, 766,481 personas.

\

18 Personas de 12 afios y mas que participan en la produccion y distribucion de bienes.
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Distribucién

Ocupacid "
Porcentual de p::‘ﬂe.:‘ 1995 1997 1999
Poblacién Ocupada, Trabajadores en
- i 9 L L)
segun Grupos de Ica Indust.na 26.30% 29.50% 32.70%
.2 . . omerciante Yy
Ocupacion Principal, trabajadores
1995, 97, 99 Ambutantes 14.60% 15.60% 16.60%
Trabajadores en
|Otros Servicios 17.80% 16.90% 16.00%,
Trabajadores
Administrativos 8.60% B8.50% 8.40%
Profesionistas y
Técnicos 14.20% 13.30% 12.40%)
Trabajadores
Agropecuarios 18.00% 14.90% 11.80%
No especificado 0.50% 1.30% 2.10%)
La ocupacion principal de la poblacién esta en el sector industria representado con un 32.7%. Seguido
se encuentran los trabajadores en ambulantes y comerciantes con un 16.6%, seguido por los
trabajadores en otros servicios'® con el 16%, los trabajadores en agricultura con el 11.8% de la
poblacion ocupada, y se tiene que un 12.4% esta representado por los profesionistas y técnicos.
Distribucion Situaciél 1998 1997 1999*
Porcentual de la uacton
Poblacién Ocupada, Patrones o 2.8 2.5 2.2
. " .. Dresarios
segun Situacién en Trabajadores
el Trabajo, 1995, 97, familiares sin 9.4 9.0 8.6
gg ago
Jornaleros o 7.3 8.0 8.7
eones
Trabajadores por 227 20.0 17.3
su cuenta
Empleado u 57.4 59.4 61.4
lobreros

Es importante tener presente cual es la posicion de la poblacién econémicamente activa ocupada en
sus empleos, ya que esto permitira determinar especificamente a quien y como debe dirigir sus
esfuerzos de promocién el proyecto. De acuerdo a estos porcentajes, el 70.1% de la PEA ocupada
representa un mercado potencial para el Proyecto, ya que aunque su ubicacion jerarquica en el trabajo
(empleados u obreros, jornaleros o peones) no les da poder de decision de compra, si son fuertes
influenciadores en sus empleos. Por otro lado, se encuentra otro segmento de mercado importante por
desarrollar en el estado, y es el formado por los trabajadores por su cuenta y los trabajadores
familiares sin pago (25.9%). Son un nicho de mercado, pues representan empresarios potenciales que
con la atencién adecuada pueden ilegar a establecerse como empresas formales y generar fuentes de
empleos, tanto directas como indirectas.

Por ultimo se encuentra nuestro mercado meta, los patrones o empresarios, quienes representan el
2.2% de la PEA ocupada®. Debido a que son el mercado meta, se deben dirigir los esfuerzos de
promocién para captar su atencion, generar un interés que se vera traducido en un deseo y por
supuesto en 1a compra de los servicios del proyecto. Son ellos quienes tienen principalmente el poder
de decisién de compra para este tipo de servicios. A través de este mercado se lograra atender al
segmento de empleados u obreros pues son los patrones o empresarios quienes deciden por ellos al
obtener este tipo de servicios.

18 Operadores de transporte, trabajadores en servicios personales, trabajadores domésticos, trabajadores en proteccion y

vigilancia.

20 INEGI, Encuesta Nacional de la Dinamica Demogréafica 1997.
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Distribucion
Porcentual de la
Poblacién Ocupada
en Entidades
Econdmicas segun
su Clasificacion por
Tamano y Sector,
enero de 2001

Querétaro
Empleos" existentes en la actualidad
Clasificacion por Tamafo? y Sector del establecimiento donde laboran
. Enero de 2001

Tamado / Industria Comercio Servicios Total de Empleocs
Real e Real % Real % Real %

Micro 25,398 18% 7.710 17%| 15.136 22%] 48.244 19%

Pequena 18,738 139 10.961 24% 7.935 12%} 37.634 15%

Mediana 48.707 35° 13,852 31% 6,439 9%] 68,998 27%

Grande 47.827 349 12,866 28%| 38.943 57%] 99.636 39%

Total 140,670 100%| 45,389 100%)| 68,453 100%| 254,512 100%

¥ Empleados asegurados en el IMSS
# Clasificacion de acuerdo al D.O.F. Del dia 30 de marzo de 1999
Fuente: Elaboracion propia con datpos del SIEM y el IMSS

Composicién de 1a oferta laboral por tamafio
de empresa, Enero 2001

Mediana
T 2%

Pequefia
15%

) > Grande
Mcrn_/ 39%
19%
Segtin informacion de! IMSS, en enero de 2001, el 55% de poblacién ocupada se encuentra en el
sector industria, seguido esta el sector comercio con un 18% y por ultimo el sector servicios con un
27%.

En cuanto al tamarfio de las empresas, la poblacion ocupada esta concentrada en las grandes

empresas, siendo esto representado por un 38%, seguido se encuentran las empresas medianas con

un 28%, micro con un 19% y pequeiias con un 15%.
1 2 3

Capacitacion en
Empresas: Las
empresas invierten
en la capacitaciéon de
sus empleados

4 5 Lugar 4
} } ! } i Media Nacional:
Totalmente en En il)esacuerdo Nide Acusrdo De Acuerdo Totalmente 2.71
Desacuerdo ni en Desacuerdo de Acuerdo )

Los lideres de opinidn, no estan de acuerdo ni en desacuerdo que las empresas
de Querétaro invierten en capacitacion para sus empleados (3.31).
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Distribucion
Porcentual de la
Poblacién de 15 y
mas afos de Edad
segun Nivel de
Instruccién

En la grafica anterior se puede apreciar claramente que el 32.35% de la poblacion

Afo mw‘?":‘cl on Primaria Primaria Media . Media v e No
. , c . o P
(%) incompleta (%) pieta (%) | Bésica (%) [gparior (%) o (%)
1990 17.60 21.20 20.60 18.40 0.10] 2.10
1995 12.30 16.50 21.20 22.60 7.10 0.30]
1997 12.40 16.80 16.90 .80 9.20 0.80)
1999° .50 17.10 16 60 1.20 1.30 1,30
2000 12,55 17.25 15.45 20.85 2.35 .58
Nivel de Instruccién Pronosticado para el 2000
No Especificado (%) . ‘
Medlia Superior y Superior (%) § x'
Media Basica (%) |
Primaria Completa (%)
Prirmaria Incompleta (%)
Sin Instruccidn (%)
o] 5 10 15 20 25 30 35

tiene un nivel medio

superior y superior de estudios. Ei 15.45% tiene primaria completa y un 17.25% primaria incompleta. El
porcentaje de poblacién con educacién media superior y superior a incrementado de 1990 a 2000.

Profesionistas, 1995

Segun la opinion de los entrevistados por el CEE, estan casi de acuerdo gque los
valores de la sociedad apoyan ia competitividad del estado (3.55).

Por cada 10,000 habitantes, el estado de Puebla tenia para el afio de1995 Lugar 14
152.85 profesionistas. Media Nacional:
152.34
Alumnos Inscritos en | Por cada 10,000 habitante 78.83 alumnos se inscribieron en carreras Lugar 28
Carreras profesionales en el ciclo 95/96. Media Nacional:
Profesionales, ciclo 143.82
95/96
Educacion en el 1 2 ‘ 3 4 5 Lugar 11
estado: La { i L } JI Media Nacional:
educacion satisface Totaments en En N de Acuerdo De Acuerdo Totaiments 2.56
las necesidades de Desacverdo i en Desacuerdo de Acuerdo
una economia ) . .
competitiva Los lideres de opinién, no estan de acuerdo ni en desacuerdo en cuanto a que la
educacion logre satisfacer las necesidades de una economia competitiva del
estado (2.74).
Valores de la 1 2 3 ! 4 5 Lugar 7
Sociedad | N i ] | Media Nacional:
Totaerts en Enbesaoerh N Aquerdo De Acuerdo Totaimerte 3.18
Desacuerdo ni en Desacuerdo de Acuerdo

Principal Tipo de
Familia

Para 1997, el 75.7% son hogares nucleares (jefe, cényuge e hijos). Es

importante mencionar que este porcentaje disminuyo de 1990 a 1997 de 83.4%
a75.7%.
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Tabla 25: Ciencia y Tecnologia en el Estado de Querétaro.

Indicador Situacion del Estado Otros Aspectos
Relevantes
Investigacion y ) 2 3 Lugar 4

Desarrollo: La
investigacion y el
desarrollo son clave en
los sectores impulsores
del estado

e 5
!

| !
DeI Acuerdo

Totalmente en
Desacuerdo

1
Totalmente
de Acuerdo

H
Nide /Lcuerdo
ni en Desacuerdo

[
En gsacuerdo

Los lideres de opinidn, no estan de acuerdo ni en desacuerdo, en que la
investigacion y el desarrollo han sido clave importante para impulsar los

Media Nacional:
2.95

Informacion
Tecnolbgica: La
informacion tecnolégica
es explotada y utilizada
eficientemente por las
empresas del estado

1 2
{

Totaimente en
Desacuerdo

sectores del estado (3.48).
! 3 4 5
i i

1 |
1
En Besacuerdo Nide l{cuerda De Acuerdo
ni en Desacuerdo

)
Tolalmente
de Acuerdo

Segun los lideres de opinidon, no estan de acuerdo ni en desacuerdo que el
estado explota y utiliza eficientemente la informacidn tecnoldgica para
beneficio de las empresas (2.52).

Lugar 7
Media Nacional:
2.20

Tabla 26: Administracién de empresas privadas en el Estado de Querétaro.

Indicador Situacion del Estado Otros Aspectos
Relevantes
Participacion dentro de | 0.64 empresas por cada 10,000 habitantes. Lugar 9

las 500 empresas mas
importantes de México,
1997

Media Nacional:
0.47

Credibilidad de las

Lugar 7
Empresas: Las 1 j j . ‘ 4 5 Media Nacional:
empresas tienen Totalment EnD rd Ni de Acuerd De Acuerd Total { 1 3.16
il otalmente en n Desacuerdo t de Acuerdo cuerdo otaimente
cr'ed'ubllldad ante el Desacuerdo ni en Desacuerdo de Acusrdo
publico en general .
Los lideres de opinién, no estan de acuerdo ni en desacuerdo en que la gente
cree en las empresas (3.37).
Orientacion al 1 2 Lugar 6

Consumidor: Las
empresas se enfocan
en la satisfaccion de
los consumidores

]
—
Totalmente en En e)esacuerdo

Desacuerdo

3 4 5
' —+ .
Ni de Acuerdo De Acuerdo Totalmente

ni en Desacuerdo de Acuerdo

Los lideres de opinion, no estan de acuerdo ni en desacuerdo en que las
empresas de Querétaro estén orientadas a la satisfaccion de los consumidores

(3.24).

Media Nacional:
2.96

Patrones Registrados
en el IMSS con menos
de 51 cotizantes, 1998:
Patrones por cada
10,000 personas
econémicamente
activas

Para 1998, habia 275.42 patrones registrados en el IMSS con menos de 51
cotizantes, por cada 10,000 habitantes.

Lugar 11
Media Nacional:
219.79
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Patrones Registrados
en el IMSS con 51 a
200 cotizantes, 1998:
Patrones por cada
10,000 personas
econémicamente
activas

Para 1998, habia 10.30 patrones registrados en el IMSS de 51 a 200
cotizantes, por cada 10,000 habitantes.

Lugar 6
Media Nacional!:
6.49

Patrones Registrados
en el IMSS con 201 a
500 cotizantes, 1998:
Patrones por cada
10,000 personas
econémicamente
activas

Para 1998, habia 2.50 patrones registrados en el IMSS con 201 a 500
cotizantes, por cada 10,000 habitantes.

Lugar 4
Media Nacional:
1.43

Patrones Registrados
en ef IMSS con 501 o
mas cotizantes, 1998:
Patrones por cada
10,000 personas
economicamente
activas

Para 1998, habia 1.02 patrones registrados en el IMSS con 501 o mas
cotizantes, por cada 10,000 habitantes.

Lugar 10
Media Nacional:
0.72

Mecanismos de
Incentivos: Los
mecanismos de
incentivos son usados
efectivamente para
motivar a los
trabajadores

1 2

N —
1 |
Ni de Acuerdo De Acuerdo Tota?n‘enle

ni en Desacuerdo de Acuerdo

{
' be.
Totalmente en En Desacuerdo

Desacuerdo

Los lideres de opinidn, no estan de acuerdo ni en desacuerdo (2.91) en que
las empresas en el estado usan efectivos mecanismos para motivar con
incentivos para sus trabajadores.

Lugar 7
Media Nacional:
2.66

Emprendedores: Los
administradores tienen
gran sentido para
innovar y emprender
negocios

1 2 3 4 5

L ' | : -
Totalmente en En besacuerdo Ni de Acuerdo De Acuerdo Totalmente
Desacuerdo ni en Desacuerdo de Acuerdo

Los entrevistados, no estan casi en desacuerdo (3.36) en que los empresarios
del estado de Querétaro son emprendedores de negocios; pero los
administradores tienen un gran sentido para innovar y crear nuevos negocios
en comparaciéon con otros estados.

Lugar 3
Media Nacional:
2.92

Tabla 27: Administracion de los Recursos Publicos en el Estado de Querétaro.

Indicador Situacion del Estado Otros Aspectos
Relevantes
Evasién de Impuestos: Lugar 9
La evasion de : ‘2 J ,3 4L‘ . 5 Media Nacional:
|mpu§stos no' es una Totalmente en E:lsesmuerdo Ni de Acuerdo DeIAcuerdo Totaln—mlente 237
practica coman en el Desacuerdo ni en Desacuerdo de Acuerdo

estado

Los entrevistados por el CEE, estan casi en desacuerdo que la practica de
evasion de impuestos no se de en el estado (2.61).
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Porcentaje del Egreso
Destinado a Obras
Publicas y Fomento,
1995: Porcentaje de los
egresos totales del
estado y de los
municipios

El 23.49% de los egresos totales, fueron dedicados a obras publicas y
fomento.

Lugar 5
Media Nacional:
14.73%

Porcentaje del Egreso
Destinado a Educacion
Pdblica, 1995:
Porcentaje de los
egresos totales del
estado y de los

El estado destino el 0.00% de sus egresos totales durante 1995, parala
educacion publica.

Lugar 27
Media Nacional:
4.47%

Solucionados, 199549

satisfactoriamente.

municipios
Tabla 28: Marco Institucional del Estado de Querétaro.
Indicador Situacion del Estado Otros Aspectos
Relevantes
Conflictos de Trabajo El 88.43% de los conflictos de trabajo registrados fueron solucionados Lugar 1

Media Nacional:
52.43%

Interferencia del
Gobierno en las
Empresas: La
interferencia del
gobierno en las
empresas privadas es
minima

1 2 3 ! 4 s
| { ] H
| be . L I |
Tolalmente en En Desacuerdo Ni de Acuerdo De Acuerdo Totalmente
Desacuerdo ni en Desacuerdo de Acuerdo

Los lideres de opinion, estan casi de acuerdo que el gobierno tiene una
minima interferencia en las empresas privadas (3.65).

Lugar §
Media Nacional:
3.23

Tabla 29: Internacionalizacion del Estado de Querétaro.

Directa, 1897: millones
de ddlares

millones de ddlares.

Indicador Situacion del Estado Otros Aspectos
Relevantes
Inversion Extranjera La inversion extranjera en dolares en el estado para 1997 fue de 33.90 Lugar 13

Media Nacional:
337.36 millones de
dolares

Difusion y Promocion:
La difusién y promocioén
del estado en el
extranjero apoya
eficientemente la
atraccion de la
inversion extranjera

1 2 L 4 11

{ | ! |

[ B X A I 1
Totalmente en En Desacuerdo Ni de Acuerdo Oe Acuerdo Totalmente
Desacuerdo ni en Desacuerdo de Acuerdo

Los lideres de opinién, no estan de acuerdo ni en desacuerdo en que la
difusion y promocién del estado en el extranjero apoya la inversion extranjera
(3.02).

Lugar 14
Media Nacional:
2.93
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Programas Estatales Lugar 10
de Fomento a las 11 f 43 Q I 4 | 5 Media Nacional:
Exportaciones: Los Totainem e besacoerd wa o od Acuerd Torambnt 2.88
almente en n sacuerdo | de Acuerao e Acuerdo ofalmente
programas estatales de Desacuerdo ni en Desacuerdo de Acuerdo

fomento a las
exportaciones apoyan | De acuerdo a |as respuestas obtenidas, los lideres de opinién no estan de
efectivamente a las acuerdo ni en desacuerdo que los programas estatales de fomento a las
empresas locales exportaciones apoyan a las empresas locales (3.13).

2.2 Anidlisis de la demanda para los servicios de Consultoria a las MIPyME’s en la
region del Bajio.

2.21 Determinacion de la Demanda para los Servicios de Consuitoria Empresarial.

Para los servicios de Consultoria Empresarial que se tiene planteado ofrecer en la Region, se ha
delimitado un segmento de mercado especifico. Se trata de las micro, pequefias y medianas empresas
de los Estados de Aguascalientes, Guanajuato y Querétaro que cotizan ante el Instituto Mexicano del
Seguro Social, Se toma este universo, ya que estas empresas representan ei sector formal de la
economia, que como se menciona en el capitulo anterior, son las que, por sus caracteristicas y
estructura, pueden ser sujetas de adquirir dichos servicios.

Cabe destacar que el sector de las MIPyME's en la Region ha tenido un importante crecimiento en los
altimos afios, y su importancia para el desarrollo econémico y social de la misma ha sido determinante.
Muestra de ello es que, las empresas de menor tamafio en la Regién, contribuyen con el 66.1%21 del
total de los empleos formales, es decir, los que cuentan con seguridad social (IMSS).

A continuacion, en el cuadro no. 4 se presenta el niumero de establecimientos por tamafio de empresa
en cada uno de los Estados que integran la region, considerando un periodo que abarca del afio 1995 a
enero de 2001, que es la Gltima informacion disponible en el Sistema Empresarial Mexicano (SIEM).
Esta informacion contempla unicamente el nimero de establecimientos registrados en el IMSS.

21 Fuente: SIEM - IMSS, Enero 2001.
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Cuadro 4: Micro, Pequeriias y Medianas Empresas’ dela Region del Bajio

1995 - 20017
Aguascalientes Guanajuato Querétaro Total de la Regién

ARo Micro | Peq. | Med.] Total | T.C. ] Micro | Peq. | Med. | Total | T.C. } Micro | Peq. | Med.| Total | T.C. | Micro | Peq. | Med.] Total | T.C.

1995 7.275 694 97| 8,066 -} 24,986] 2,623 267 27,876 -l 9,017} 987| 152 10,156 -| 41,278 4,304] 516| 46,098 -
1996 7.376| 741] 109] 8,226] 2.0%| 26,026] 3,004] 316} 29,346| 5.3%| 9,192| 1,099] 166| 10,457| 3.0%[ 42,594 4,844] 591} 48,029} 4.2%
1997 7.653] 793) 117]| 8,563| 4.1%] 26,902} 3,110 362| 30,374| 3.5%f 9.515| 1,126] 170| 10,811} 3.4%| 44,070| 5,028| 649 49,748 3.6%
1998 9,1401 974| 134] 10,248| 19.7%| 31,979| 3,781 435| 36,195| 19.2%} 11,824| 1,444| 218] 13,486] 24.7%| 52,943| 6,199 787} 59,929 20.5%
1999 9,219} 1,043 383] 10,645] 3.9%| 31,746| 3,874| 1,293| 36,913 2.0%| 11,549| 1,526 614| 13,689] 1.5%| 52,514| 6,443| 2,290| 61,247 2.2%
2000 9,652| 1,099| 394| 11,145] 4.7%} 33,071 3,987| 1,399| 38,457y 4.2%] 12,748| 1,663| 629] 15,040] 9.9%| 55.471| 6,749| 2,422| 64,642 5.5%
2001% | 9,578{ 1,130] 387{ 11,095 -0.4%] 32,928/ 4,011} 1,387§ 38,326] -0.3%| 12.736] 1.656] 645| 15,037 0.0%] 55.242| 6,797| 2,419| 64,458 -0.3%

v Contempla solamente establecimientos formales, es decir, empresas cotizantes ante el IMSS.

? Los d

Fuente: Elaboracion propia en base a informacion del SIEM y el IMSS.

atos correspondientes del afo 2001 son al mes de enero.

Como se observa, en la region existen, a enero 2001, 64,458 empresas de menor tamafio, lo que
representa un mercado potencial muy amplio para el proyecto. La tasa de crecimiento promedio anual
del sector de las MIPyME's en el periodo 1995 — 2001 es del 5.9%. El Estado en e! que mas
establecimientos de este tipo existen es Guanajuato, con 38,326 seguido de Querétaro con 15,037 y por
ultimo Aguascalientes con 11,095 empresas.

Grafica 4: Distribucion de MIPyME's en la Region del Bajio
Por Estado (Enero de 2001)
Querétaro
T 23%

__ Aguascalientes
Guanajuato 17%

60%

Fuente: SIEM — IMSS. Enero 2001.

La distribucion de establecimientos por Estado es una informacion determinante para tomar la decision
de donde va a estar la ubicacion fisica de la empresa. Ya que en el proyecto se pretende brindar los
servicios de Consultoria Empresarial en toda la Region, a través de un modelo que opera mediante una
oficina central y dos centros de atencion de menor tamafio.

El nimero de empresas que se pretende atender, esta en funcion de tres factores determinantes: el
mercado potencial, que como ya hemos visto es muy amplio, la oferta de servicios similares en la regién
y la capacidad econémica con que se cuente para realizar la inversién del proyecto en términos de
infraestructura, capacitacion al personal, etc.
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Con base a estas condicionantes y considerando un tamario de planta determinado, que mas adelante
se define al detalle, se estima que en el primer afio del proyecto se puede atender un total de 291
empresas, es decir, el 0.45% del universo antes mencionado. Se pretende que el total de la cartera de
empresas por atender, este distribuida con un mezcla de 70% micro, 20% pequeias y 10% medianas.
Esta mezcla esta definida en base a la productividad promedio por consultor que se puede lograr, ya
que el tiempo efectivo de atencion (TEA) para cada una de estas empresas es distinto22. En el andlisis
técnico de la investigacion profundizaremos mas en el estudio de la productividad y la definicion de la
mezcla 6ptima de atencidn empresarial.

A continuacion, se hace el calculo de la demanda potencial del servicio en los proximos afios y se
determinara Ia posible participacion de! proyecto en el mercado de las MIPyME's del Bajio en el mismo
periodo.

2.2,2 Proyeccion de la demanda futura.

Tomando como base los datos presentados anteriormente, se ha determinado el mercado potencial
para los servicios de Consultoria Empresarial en 1a Region del Bajio para los proximos 5 afios, mediante
una proyeccion estadistica. Cabe sefialar que el método utilizado es un pronéstico simple que considera
anicamente dos variables: numero de empresas y tiempo. Se considera que este método puede dar una
tendencia mas o menos real de como se va a comportar el mercado potencial en este periodo, ya que

las condiciones economicas del pais en la actualidad no son las idéneas para prever un crecimiento
sustancial en el sector.

Cuadro 5: Proyeccion del numero de Empresas’ Micro, Pequefias y Medianas en la Region del Bajio
1995 - 2008*

Aguascalientes Guanajuato Querétaro Total de i Regitn
Afio ' o o .
Micro | Pequefia | Mediana] Total } Micro | Pequefia | Mediana| Total | Micro | Pequefia | Mediana | Total | Micro | Pequefia | Mediana| Total

1995 7,275 694 97 8,066 | 24,986 2,623 267 27,876 | 9,017 987 152 10,156 | 41.278 4,304 516 46,098
1996 7.376 741 109 8,226 | 26,026 3,004 316 29,346 | 9.192 1,099 166 10,457 | 42,594 4,844 591 48,029
1997 7.653 793 117 8,563 | 26,902 3.110 362 30,374 | 9,515 1,126 170 10,811 [ 44,070 5,029 649 49,748
1998 9,140 974 134 10,248 | 31,979 3,781 435 36,195 | 11,824 1.444 218 13,486 | 52,943 6,199 787 59,929
1999 9,219 1,043 383 10,645 | 31,746 3.874 1,293 36,913 | 11,549 1,526 614 13,689 | 52,514 6,443 2,290 61,247
2000 9,652 1.099 IH 11,145 | 33,071 3,087 1,399 38.457 | 12,748 1,663 629 15,040 | 55,471 6,749 2,422 64,642
2001¥ 9,578 1,130 387 11,095 | 32,928 4,011 1,387 38,326 | 12736 1,656 645 15,037 | 55,242 6,797 2419 64,458
2002¥ 10,417 1,250 475 12,142 1 35771 4,469 1,702 41,943 | 13,841 1.862 778 16,480 | 60,029 7.581 2,955 70,565
2003 10,932 1,336 557 12,825 | 37,258 4,663 2,010 43930 { 14,674 1,992 916 17,582 | 62,863 7,991 3483 | 74,337
2004% 11,334 1413 636 13,384 | 38,498 4,867 2,308 45673 | 15,369 2,119 1,051 18,540 | 65,201 8,399 3,996 77,597
2005¥ 11,578 1472 700 13,750 | 39,219 4,995 2,556 46,770 | 15817 2,203 1,158 19,177 | 66,613 8,670 4,414 79,697
2006Y 12,072 1,552 734 14,358 | 40,870 5235 2,698 48,803 | 16,674 2,329 1,220 20,222 | 69,616 9,115 4,652 83,383

" Contempla solamente estabiecimientos formales, es decir, empresas cotizantes ante &l IMSS
2 Para el afio 2001 se considera la ultima informacion dismponible {mes de enero)

¥ Datos prondsticados estadisticamente

Fuente: Elaboracion propia en base a informacion del SIEM y el IMSS

22 Centro para el Desarrollo de la Competitividad Empresarial, “Desarrollo de Consultores Internos”, Enero, 2001,
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Los calculos anteriores revelan un crecimiento constante del mercado potencial para los proximos 5
afos. La tasa de crecimiento promedio anual en el periodo 2001 — 2006 se estima sea del 4.4%.

Grafica 5: Evolucion del numero de empresas de
menor tamafio en la region del Bajio, 1995 - 2006*
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Ao
* Nota: en el afio 2001 contempla la titima informacion disponible (enero).
A partir de 2002 los datos son pronosticados.
Fuente: Elaboracién propia con datos del SIEM - IMSS

Se pretende que en el periodo antes mencionado, y en funcion de que el proyecto vaya alcanzando un
grado de madurez, se pueda tener una mayor participacion en el mercado, lo va a permitir a este
proyecto ser una empresa sustentable y con prestigio en la Regién. Se estima que el nimero de
MIPYME's atendidas vaya creciendo en funcion de que se logre mejorar paulatinamente la
productividad por consuitor y se optimizen los tiempos efectivos de atencion.

2.3 Analisis de la Oferta de servicios de consultoria empresarial en la Region.

La oferta en la Region del Bajio de los distintos servicios de Consultoria no es muy amplia. De acuerdo
a informacion obtenida de la Camara Nacional de Empresas de Consultoria, en la region existen 86
empresas que brindan el servicio?3, sin embargo, el tipo de especialidades que abarcan es muy diverso.

Segun la clasificacién de los servicios de consultoria que se mencionan en el capitulo anterior, la CNEC
agrupa esta actividad profesional en cinco grandes areas de interés. A continuacion se presenta una
tabla que resume esta clasificacion con el objetivo de tener una visién mas clara de los distintos tipos de
servicios de consultoria que existen en el mercado de la Region del Bajio.

23 Gamara Nacional de las Empresas de Consultoria, *Directorio de Socios”. Publicado por la CNEC, México 2000
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Tabla 30: Clasificacion de los Servicios de Consultoria por area y especialidad.

Especialidades y
Area Subespecialidades
1. Estudios Econémicos: 2. Estudios de Inversion:
1.1 Desarrollo sectorial y regional 2.1 Estudios de Factibilidad
1.2 Planeacion Econdmica y Estratégica 2.2 Planes de Negocios
1.3 Estudios de gran vision 2.3 Esquemas de financiamiento
A. Economiae 1.4 Andlisis Socioeconémico y Demografico 2.4 Consultoria Integral en Proyectos de
Inversion 1.5 Modelacion Economeétrica Inversion
1.6 Comercio Internacional
1.7 Estrategias de Globalizacién 3. Finanzas:
3.1 Ingenieria financiera
3.2 Planeacion financiera
3.3 Fusiones y Adquisiciones
3.4 Administracion de riesgos
1. Produccion: 4. Distribucion:
1.1 Planeacion y control de produccion 4.1 Planeacion y distribucion
1.2 Disefio industrial 4.2 Logistica del transporte
1.3 Técnicas de Produccion 4.3 Optimizacion de almacenes e inventarios
1.4 Control de Calidad Total
1.5 Logistica 5. Informatica y Comunicaciones:
5.1 Planeacion de sistemas de informacion
2. Mercadotecnia: 5.2 Disefio de sistemas
2.1 Investigacion de mercados 5.3 Desarrollo de software
2.2 Estrategias de comercializacion 5.4 |Integracion de sistemas
2.3 Promocidn y publicidad
B. Gestion 6. Recursos Humanos:
3.  Administracion: 6.1 Desarrollo de R.H.
3.1 Planeacion estratégica corporativa 6.2 Seleccién de personat
3.2 Planeacion y estructura de organizacion 6.3 Relaciones Industriales
3.3 Metodos y procedimientos 6.4 Administracion de sueldos
3.4 Reingenieria de procesos 6.5 Capacitacion
3.5 Administracion de Calidad Total
3.6 Auditoria integral 7. Inspeccion y Certificacion:
3.7 Asesoria legal 7.1 Certificacién
3.8 Contabilidad y Fiscal 7.2 Inspeccion
3.9 Planeacion de seguros y fianzas 7.3 Dictamenes y peritajes
7.4

Avallios
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1. Urbanismo: 5. Ingenieria Estructural:
1.1 Desarrollo regional urbano y rural 5.1 Estructuras metalicas y de concreto
1.2 Catastro 5.2 Cimentaciones
1.3 Planos reguladores 5.3 Estructuras prefabricadas y especiales
2. Arquitectura: 6. Instalaciones
2.1 Proyecto arquitectonico 6.1 Eléctricas, hidraulicas y sanitarias
2.2 Arquitectura del paisaje 6.2 Telecomunicaciones
2.3 Conservacion de sitios y monumentos 6.3 Aire acondicionado/ventilacién
2.4 Disefio de interiores 6.4 Instalaciones especiales
3. Ingenieria en Infraestructura: 7. Ecologia y Medio Ambiente
C. Planeaciony 3.1 Proyectos de energia eléctrica 7.1 Planeacion ambiental y estudios de

Disefio 3.2 Proyectos hidraulicos y petroleros ordenamiento ecolégico

3.3 Proyectos de Telecomunicaciones 7.2 Estudios de impacto y riesgo ambiental
3.4 Proyectos de transito y transporte 7.3 Auditorias ambientales

7.4 Proyectos y disefo de equipos y sistemas
4. Plantas Industriales: para el control de emisiones atmosféricas
4.1 Ingenieria basica y de detalle 7.5 Proyectos y disefio de equipos y sistemas
4.2 Puesta en marcha de plantas para tratamiento de aguas
4.3 Proyectos llave en mano 7.6 Proyectos y diseiio de equipos y sistemas
4.4 Diagnosticos energéticos para el manejo de residuos sodlidos y
4.5 Cogeneracion remediacion de sitios

8. Diseno Grafico:

8.1 Imagen corporativa

8.2 Edicion de documentos y publicaciones
1. Direccion: 3. Estudios y asesorias especializadas
1.1 Gerencia de proyecto 3.1 Auditoria técnica
1.2 Gerencia de construccion 3.2 Dictamenes técnicos
1.3 Direccion y supervision de obra 3.3 Certificacién de obra
1.4 Verificacion de calidad 3.4 Ingenieria econémica y de costos

D. Administracion 3.5 Auditoria de aseguramiento de calidad

De Obras 2. Control de Calidad:

2.1 Laboratorio de mecanica de suelos
2.2 Laboratorio materiales de construccion
2.3 Laboratorio de andlisis de agua

2.4 Laboratorio ecolégico

2.5 Laboratorio metalografico

2.6 Laboratorio de suelos agricolas
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1. Desarrolio Tecnolégico: 5. Sismologia:
1.1 Tecnologias de proceso, de productosy 5.1 Riesgo sismico
de materiales 5.2 Espectros de disefo
1.2 Tecnologias de automatizacién
1.3 Transferencia de tecnologia 6. Hidrologia:
1.4 Sistemas geograficos de informacion 6.1 Hidrografia
6.2 Hidrologia superficial
2. Topografia: 6.3 Geohidrologia
2.1 Topografia de superficie 6.4 Hidrologia urbana
2.2 Aerofotogrametria 6.5 Estudios Fluviomaritimos y oceanografia
E. Apoyo 2.3 Batimetria 6.6 Estudios de hidrometria
Tecnologico 2.4 Topografia Subterranea
7. Meteorologia
3. Geotecnia: 7.1 Mediciones ambientales
3.1 Mecanica de suelos y rocas 7.2 Micrometeorologia y Macrometereologia
3.2 Tuneles y obras subterraneas
3.3 Estructuras térreas 8. Agropecuario
8.1 Agrologia
4. Geologia: 8.2 Agronomia
4.1 Geofisica
4.2 Geoquimica
4.3 Geotermia

Con base a esta clasificacion, los servicios de Consultoria Empresarial que se plantean en ia presente
investigacion se podrian clasificar en dos areas: Economia e Inversion y Gestion; Ya que los servicios
que se agrupan en dichas areas son los que mas se identifican con el producto aqui planteado.

En funcién de lo anterior, se puede identificar a 1a competencia directa mediante el tipo de servicios que
ofrecen, es decir, los principales competidores para el proyecto van a ser aquelios que ofrezcan un
servicio como el que aqui se plantea. En este sentido, se ha identificado en el mercado local, que como
se menciond comprende los tres principales Estados de la Regién del Bajio (Aguascalientes,
Guanajuato y Querétaro), 13 empresas que ofrecen servicios similares.

La siguiente tabla muestra los principales competidores identificados en la Region, asi como sus Ultimos
resuitados?4, esto con el objeto de cuantificar la oferta giobal del servicio en el mercado seleccionado;
los datos que aqui se presentan son el resultado de una investigacion directa realizada con los
principales oferentes dei servicios localizados y contactados a través de la CNEC, los datos
correspondientes al numero de empresas atendidas se refieren a los clientes y/o empresas de menor
tamafio que recibieron algan tipo de Consultoria Empresarial en las dreas mencionadas anteriormente
durante el afio 2000.

24 | os resultados mostrados fueron proporcionados por las mismas empresas. En el caso particular de los Centros
Regionales para la Competitividad Empresarial (CRECE) de Aguascalientes, Guanajuato y Querétaro, sus niGmeros fueron
tomados del “Informe de Resultados del mes de diciembre de 2000", elaborado y publicado por Nafin, S.N.C. Fid. Centro
para el Desarrollo de |la Competitividad Empresarial.
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Tabla 31: Principales oferentes de servicios de
Consultoria Empresarial a MIPYME's en la region del Bajio.

Resultados obtenidos en
No. Nombre de ta Empresa Domicilio el afio 2000
Montafia No. 110, Jardines del 250 empresas
1 _jRed de Asesores Profesionales, S.C. Moral. CP 37160 Ledn, Gto. 135 capacitados
Pasaje Juan De Orozco No. 154- 190 empresas
2 | Pleno Desarrolio Consultores, S.C. 301, Centro. CP 37000 Ledn, Gto. 318 capacitados
Lago Zumpango No. 354, Granada. 92 empresas
3 | Juan Pablo Ramos Monjaraz CP 37306 Leon, Gto. 176 capacitados
Paseo de las Aguilas No. 115, San 86 empresas
4 | Ing. José Luis Vazquez Aranda Isidro. CP 37530 Leén, Gto. 191 capacitados
Parral Poniente No. 1-1106, Loma 149 empresas
5 | Consultores en Informacion Grafica Digital, | Bonita. CP 37420 Ledn, Gto. 283 capacitados
S.A. De C.V.
Pueblito de Rocha Mz. 4 1it. 14, 77 empresas
6 | Miguel Sergio Martinez Garcla Pueblito de Rocha. CP 36040 50 capacitados
Guanajuato, Gto.
Blvd. Vasco de Quiroga No. 101, 99 empresas
7 |Centro Regional para la Competitividad | Int. 605, Los Gavilanes. CP 37270 219 capacitados
Empresarial de Guanajuato Ledn, Gto.
Juan Caballero y Osio No. 6, 163 empresas
8 | Crecer Asesores, S.C. Jardines de Querétaro. CP 76020 330 capacitados
Querétaro, Qro.
Hacienda E! Jacal No. 412, Jardines 226 empresas
9 | SIDEA, S.C. de la Hacienda. CP 76180 100 capacitados
Querétaro, Gro.
Rio Guadalquivir No. 3, Pathe. CP 237 empresas
10 | Lesser Y Asociados, S.A. De C.V. 76020 Querétaro, Qro. 500
Av. Zaragoza No. 279, despacho 164 empresas
11 | Centro Regional para la Competitividad}| 110 y 111, Centro. CP 76030, 277 capacitados
Empresarial de Querétaro Querétaro, Qro.
Centro Comercial Plaza Kristal, 307 empresas
12 jCentro Regional para la Competitividad | Mezanine 13, Col. San Luis. CP 550 capacitados
Empresarial de Aguascalientes 20250, Aguascalientes, Ags.
Ezequiel Chavez No. 110-202, 196 empresas
13 | Supervisién y Consuitoria, S.A. de C.V. Centro. Aguascalientes, Ags. 75 capacitados
) . ‘ : . - 2,236 empresas
Oferta Total del Servicio en la Regién atendidas y 3,204 .
) empresarios capacitados

Las 13 empresas identificadas como competencia directa para el proyecto, atendieron en conjunto
durante el afio 2000, a 2,236 establecimientos en servicios de Consuitoria Empresarial y a 3,204
empresarios en servicios de Capacitacion, principalmente en cursos basicos sobre temas de
administracion, finanzas, recursos humanos, planeacién estratégica, reformas fiscales, etc. El perfil de
sus clientes?5, es, principalmente, micro, pequefias y medianas empresas de los sectores comercial,
industrial, y de servicios; Por lo que se refiere a los subsectores, los mas atendidos son comercio al por

25 Camara Nacional de Empresas de Consulitoria, “Sectores de Demanda”. En: Directorio de Socios, publicado por la CNEC,
México 2000
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menor, comercio al por mayor, servicios financieros, de educacion / investigacion, transporte, vivienda,
turismo, salud, eléctrico, construccion, comunicaciones, agropecuario / forestal, entre otros.

Las principales ciudades y municipios de los tres Estados en las que se ofrecen los servicios de
Consultoria Empresarial son: Aguascalientes, Jests Maria, Calvillo, Ledn, Guanajuato, Silao, Celaya,
Irapuato, San Miguel de Allende, San Francisco del Rincon, Querétaro, San Juan del Rio, Ezequiel
Montes y Tequisquiapan, principaimente.

Con el objeto de tener una mayor penetracion en el mercado y abarcar un amplioc margen de este, en el
proyecto se plantea contar con una oficina matriz y dos sucursales. En el préximo capitulo se define la
macro y la micro localizacion de estos tres centros de atencion empresarial, asi como los
requerimientos de infraestructura técnica y humana que se requieren para tal objetivo.

Por lo que se refiere al analisis de la competencia, existen varios aspectos interesantes que es
necesario destacar. Se ha identificado a la Red de Centros Regional para la Competitividad Empresarial
como uno de los competidores mas fuertes, esta empresa es un Fideicomiso privado dependiente de la
Secretaria de Economia. Tiene presencia en casi 100 ciudades de todo el pais, ofrece servicios de
Consultoria Empresarial, Capacitacion, Estudios de Factibilidad, Mercado, Consultoria Grupales y
Analisis Sectoriales a MIPyME's. Su principal ventaja es que el costo del servicio, al tener apoyo del
Gobierno Federal, es muy accesible. Para el caso de las micro empresas, se cobra un precio de $2,400
pesos, es decir, un subsidio del 90% del costo del servicio, las pequefias, pagan $10,000 con un
subsidio del 60% y las medianas pagan $20,000, con un subsidio del 45%2. En la regién, cuentan con
oficinas en las ciudades de Querétaro, Ledn, Aguascalientes (dos oficinas) y San Juan del Rio. Su
principal desventaja es que, al ser un programa del Gobierno Federal, su operacion esta restringida a
las politicas y lineamientos que este le trace. Asi mismo, los empresarios tienen cierta reserva de
adquirir los servicios del CRECE porque piensan que al ser un programa de Gobierno, van a tener
problemas fiscales o legales, sobre todo por la cuestion del manejo de informacion confidencial que se
debe entregar a | consuitor para que este puede realizar el diagnostico de la empresa.

Otro de los competidores fuertes que se han identificado en el mercado, es la empresa Red de
Asesores Profesionales, S.C., esta opera como una sociedad de consultores independientes que ha
tenido mucho impacto en la Region. Las especialidades que abarca son muy amplias, desde estudios
de imagen corporativa y mercado, hasta analisis de viabilidad financiera para proyectos e inversiones.
Su principal desventaja es que, al ser una empresa de consuitores independientes, no maneja un
estandar de calidad en el servicio ni una metodologia de atencion homogénea, asi mismo, los precios
que cobra son elevados, ademas de manejar una politica de discriminacién de precios muy irregular. Su
principal ventaja, es que, por su misma estructura de consultores independientes, abarca un margen
territorial de mercado muy amplio, principalmente en los Estados de Guanajuato y Aguascalientes,
ademas de gozar de un buen posicionamiento del mercado local.

26 Fuente: D.O.F. Miércoles 20 de Enero de 1999.
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2.4 Mercado para el Proyecto.

Con base a la situacion anteriormente descrita y desde el punto de vista de la oferta local en la Region
del Bajio, se puede determinar que existe un campo muy amplio para la instalacién de nuevas
empresas que brinden servicios de Consultoria Empresarial y Capacitacion a las MIPyME's.

Su instalacién tendria cabida en el mercado local del Bajio, donde se estima que en el afio 2000 hubo
un déficit del servicio muy grande. De las 64,642 MIPYME's de los sectores industrial, comercial y de
servicios identificadas en la regidn, solo 2,236 fueron atendidas en servicios de Consultoria Empresarial
y 3,204 en servicios de Capacitacion, lo que deja un margen amplisimo de intervenciéon para el
proyecto.

Si se supone que la Oferta del servicio que se ha identificado, mantiene un crecimiento promedio anual
del 15% en el numero de empresas atendidas, se puede construir el siguiente cuadro:

Cuadro 6: Comparativo de la Oferta y Demanda estimadas para los servicios de
Consultoria Empresarial y Capacitacion
2000 - 2006"

Ano Oferta Estimada Demanda Estimada Mercado para el Proyecto
2000 5,440 64,642 59,202
2001 6,256 64,458 58,202
2002 7,194 70,565 63,371
2003 8,274 74,337 66,064
2004 9,615 77,597 68,082
2005 10,942 79,697 68,756
2006 12,583 83,383 70,800

" Datos pronosticados estadisticamente. En el caso de la Oferta del Servicio se contempla un crecimiento del 15%
anual, en la Demanda se considera una proyeccion estadistica con base a la tendencia histérica.
Fuente: Elaboracién propia en base a datos del IMSS-SIEM y ia CNEC.

Lo anterior muestra que el mercado potencial para el proyecto es muy amplio para los préximos 5 afios,
dejando un excelente margen para la instalacion de empresas como la que se plantea en la presente
investigacion. El éxito del proyecto, considerando el basto mercado que se ha identificado, va a
depender de que se logre una productividad por consuitor 6ptima y del trabajo de promocion del
servicio. En este sentido, los mecanismos de comercializacion que se utilicen van a ser determinantes
para el objetivo planteado. En el proximo apartado de este capitulo, se hace el analisis de los
mecanismos de comercializacidn que mas se apegan a las necesidades del proyecto, con el fin de que
se pueda determinar cual o cuales son los mas convenientes, en términos de efectividad y costo.
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2.5 Mecanismos de comercializacion para los servicios de consultoria empresarial
en la Region.

La comercializacion que se debe realizar para servicios de este tipo, es directa, es decir, no existe
ningun intermediaric entre el productor del servicio y el consumidor final. Esto, por un lado, tiene la
ventaja de que no existen margenes de ganancia para intermediarios que eleven el precio del servicio
para el consumidor final, lo que lo hace mas atractivo. Sin embargo, al ser el productor quien vende
directamente sus servicios, este absorbe por completo los costos de venta, ademas de que el esfuerzo
de promocion que se deben hacer para tener un impacto en la Region, significa una fuerte inversion de
recursos.

Considerando lo anterior, se ha determinado que los servicios de Consultoria Empresarial y
Capacitacion sean comercializados de manera directa. Para tener un mayor impacto en el mercado, es
necesario realizar un trabajo de promocion que permita dar a conocer los servicios que se ofrecen entre
el mercado potencial. Para tal efecto, la estructura orgénica del Proyecto contempla un area de
promocion que va a ser la encargada de establecer contactos con Organismos y Camaras
Empresariales, asi como con los Medios de Comunicacion en la Region, con el objetivo de dar a
conocer los servicios que se han disefiado, las ventajas de estos y como pueden ayudar a las
MIPyME's a resolver sus problemas de competitividad.

Para tal fin, se pretende hacer uso de distintos medios de comunicaciéon que pueden impactar entre la
poblaciéon empresarial de la Region. Los principales son:

a Foros y exposiciones empresariales.

a Revistas Especializadas

a Anuncios en la Radio {en programas locales escuchados por nuestro mercado potencial: noticias,
negocios, etc.)

a Directorio Telefénico

Carteles y Espectaculares

a Volantes, folletos y tripticos.
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2.6 Analisis de los precios en la Region para los servicios de consultoria
empresarial.

A través de una investigacion directa en el mercado, se ha identificado que los principales oferentes de
servicios de Consultoria Empresarial en la Region del Bajio participan en un mercado de libre
competencia, donde el precio es fijado en funcién de la relacién entre la oferta y la demanda del
servicio. En consideracion de lo anterior, el proyecto participara en un mercado en competencia donde
existe establecido un precio de mercado para los servicios similares, por lo que tendra que ser
aceptante de dicho precio. Para efectos de célculo y referencia, en la presente investigacion se
considera un precio promedio del servicic que servira como referencia en la evaluacién del mismo.

Mediante una encuesta directa realizada con los principales oferentes del servicio que se han localizado
en el Bajio, es posible hacer una estimacion del precio promedio de mercado para los servicios de
Consultoria Integral y Capacitacion. Cabe sefialar que para este tipo de servicios el precio se cobra por
hora de atencion, en el caso de! diagndstico integral y lo que se ha denominado como los otros servicios
(estudios de mercado, de factibilidad, proyecciones financieras, proyectos de inversion, etc.); lo anterior
significa que el precio que se cobre va a depender del tamafio de la empresa que se trate.

El anterior razonamiento se basa en el hecho de que el tiempo efectivo de atencion (TEA) para una
empresa micro es de 23 horas, para una pequefa es de 38 y para una mediana es de 5627 en lo que se
refiere al diagnostico integral; esta diferencia en los TEA por tamafio de empresa, se debe a que la
complejidad y estructura de cada una de estas es diferente, asi mismo, el grado de especializacién y
experiencia que debe tener un Consultor debe ser mayor en el caso de algunos clientes pequefios y
medianos.

Por lo que se refiere al servicio de capacitacion, en la investigacién de campo realizada, se observé que
el servicio es cobrado principalmente en dos modalidades, por empresario participante o por curso
impartido, cuando los costos por organizar el evento (local, servicio de café, material, audiovisuales,
etc.) corre por cuenta de la empresa a la que se le vendid el servicio.

El cuadro no. 7, que a continuacion se presenta muestra el precio promedio por hora en el servicio de
Consultoria Empresarial y el precio promedio por empresario capacitado que cobran los principales
oferentes en la Regién. Cabe destacar que estos datos fueron proporcionados por ellos y contempla el
precio por un servicio similar al que se ofrece en el proyecto; las cifras corresponden a un promedio de
lo cobrado durante al afio 2000.

27 Centro para el Desarrollo de la Competitividad Empresarial, “Desarrollo de Consultores Internos”, Enero 2001.
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Cuadro 7: Precio promedio de mercado para los Servicios de Consultoria Empresarial y Capacitacion
Informacién correspondiente al aiio 2000

Tarif rada
Nombre de la Empresa Tarifa co1llzrada promedio ;;:l?:mpu:::l:"db
por hora 'de Consultoria capacitad oV

Red de Asesores Profesionales, S.C. 1,060 495
Pleno Desarrollo Consultores, S.C. 1,200 550
Juan Pablo Ramos Monjaraz : 730 375
Ing. José Luis Vazquez Aranda : 680 455
Consultores en Informacion Grafica Digital, S.A. De C.V. R 1,140 600
Miguel Sergio Martinez Garcia e 679 375
Centro Regional para la Competitividad Empresarial de Guanajuato ¥ G - 495
Crecer Asesores, S.C. : - 950 395
SIDEA, S.C. 700 890
Lesser Y Asociados, S.A. De C.V. 870 455
Centro Regional para la Competitividad Empresarial de Querétaro ¥ - 495
Centro Regional para la Competitividad Empresarial de Aguascalientes ¥ - 495
Supervision y Consultoria, S.A. de C.V. 900 355

Precio promedio del Servicio en la Regién S e eees| T s498

" Cifras en pesos.

# para el caso de los CRECE no sa tiene dato del costo por hora del sarvicio de Consultoria, ya que por politicas establecidas ellos cobran
una tarifa fija que tiene subidio del Gobierno Federal.
Fuente: Elaboracion Propia con base a informacion proporcionada por [as mismas empresas.

2.6.1 Fijacioén del precio para los servicios ofrecidos.

Con base al anterior analisis, se puede fijar el precio del servicio de Consultoria Integral para las
MIPyME's en la Region del Bajio, en $685 (mas IVA) por hora efectiva de atencion y en $495 (mas [VA)
por empresario participante en el servicio de Capacitacion. La siguiente tabla muestra el costo total del
Servicio de Diagnéstico Integral por tamafio de empresa, considerando el precio por hora y el distinto
TEA para cada tamafio de establecimiento, asi como el costo medio de los Otros Servicios
considerando un promedio de 15 horas de atencion.

Cuadro 8: Precio de los Servicios de Consultoria en la Regién del Bajio
(Cifras en pesos)

Precio promedio por Costo Total del

1
Servicio TEA hora de servicio Servicio
(A) (B) (A)*(B)
-,.% = Micro 23 15,755
2 £ pequeda 3 - $685 26,030
==
Q Mediana 56 38,360
Otros servicios 15 10,275

" Tiempo efectivo de atencién por tamafio de empresa y por tipo de servicio.
Fuente: Elaboracién propia en base a invetigacién directa y a informacion proporcionada por el Centro para el
Desarrolio de la Competitividad Empresarial.
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Referencias de Informacién del Estudio Socio — Econdmico de la region del Bajio:

1 INEGI. Sistema de Cuenta Nacionales, Producto Interno Bruto por Entidad Federativa 1993-1997

2 |NEGLI. Sistema de Cuenta Nacionales, Producto Interno Bruto por Entidad Federativa 1993-1997

IINEGI. Sistema de Cuenta Nacionales, Producto Interno Bruto por Entidad Federativa 1993-1997

4 CEE. Encuesta de Competitividad, 1998. ITESM, La Competitividad de los Estados Mexicanos 1999

5 CEE. Encuesta de Competitividad, 1998, Escala 0-5. ITESM. La Competitividad de los Estados Mexicanos 1999

6§ CEE. Encuesta de Competitividad, 1998, Escala 0-5. ITESM. La Competitividad de ios Estados Mexicanos 1999

7 Encuesta Nacional Demografica 1997. INEGI. Conteo de Poblacion y Vivienda 1995, *Datos Pronosticados Estadisticamente

8 CEE. INEGI. Cuadernos de Informacion Oportuna Regional. Segundo Trimestre 1996 y 1998. CONAPO. Situacion Demografica de los
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CAPITULO 3: ESTUDIO
TECNICO DEL PROYECTO

3.1 Tamaiio 6ptimo de la empresa.

Con base a la estimacion del mercado potencial para los servicios planteados en la presente
investigacion, se puede determinar un tamafio 6ptimo de la empresa. En el anterior capitulo se
menciona que, para el afio 2000, en la Regién del bajio hubo una demanda insatisfecha del servicio de
alrededor de §9,000 empresas de menor tamafo. Este mercado representa una gran oportunidad para
proyectos de este tipo, sin embargo, en el tamafo de la planta es pertinente considerara factores
limitantes como son los recursos con los que se cuenta, tanto de indole material como humano.

En la planeacion estratégica del proyecto, se tiene contemplado tener un crecimiento programado, esto
es, iniciar la operacién con la instalacion de una oficina matriz en la ciudad de Ledn Guanajuato, ya que
es aqui donde se ha identificado un mercado potencial mas amplio. Posteriormente, en el segundo afio
de operacién de la empresa, cuando se alcance un grado de madurez mayor de esta y se haya
superado la curva de aprendizaje, se pretende abrir dos oficinas sucursales en las ciudades de
Querétaro y Aguascalientes, aprovechando la estructura administrativa y estratégica de la organizacion.
La capacidad instalada en horas de atencién empresarial para el primer afio de operaciéon es la
siguiente:

Cuadro 9: Capacidad instalada de la empresa en el primer aiio

Numero de Consultores 8
Horas efectivas consultor por jornada v 5
Horas efectivas consultor por mes 4 106
Horas efectivas consultor por afio ¥ 1,162
Qapacidad de Atencion Empresarial 9293
instalada :

" Se considero el 60% de tiempo efectivo de trabajo de una jornada de 8hrs

“Se consideran 22 dias laborables en promedio por mes

¥ Se consideran 1.1 meses al afio en promedio, descontando 2 semanas de vacaciones y 2 semanas para
capacitacién o permisos especiales

Fuente: Elaboracion propia en base a informacion de la investigacion

Esta estructura contempla para el primer afio de operacién una plantilla de 8 consultores que trabajen
en promedio 5 horas efectivas al dia en la elaboracién de los diagnésticos de los clientes, ya que a la
jornada de trabajo habitual de 8 horas, debemos descontar los tiempos de traslado para las visitas a las
empresas, los tiempos muertos, los tiempos requeridos para reuniones en donde se compartan los
puntos de vista, asi mismo, los tiempos de descanso y relajamiento que requiere un consultor dentro de
su jornada de trabajo, ya que al ser esta una tarea que le exige plena concentracion, en ocasiones es
necesario tomar un receso y despejar la mente. Lo anterior suma, considerando un promedio de 22 dias
laborales al mes, una capacidad por consultor de 106 horas mensuales, acumulando en el afio un total
de 1,162 horas, si suponemos en promedio 11 meses de trabajo por consultor, ya que a los 12 meses
del ano descontamos 1 mes por los dias inhabiles, las vacaciones, los permisos especiales por
cuestiones personales, asi como una semana de capacitacion por afio.
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Para el segundo afio de operacién del proyecto, considerando la ampliacion de la capacidad instalada
con la apertura de dos oficinas sucursales, se pretende contar con una plantilla de 16 consultores, 8 en
la oficina matriz y 4 en cada una de las oficinas sucursales. El siguiente cuadro muestra la capacidad
instalada en horas para el proyecto a partir del segundo afio bajo los mismos supuestos de
productividad establecidos en el primer afio.

Cuadro 10: Capacidad instalada de la empresa a partir del segundo aiio

Nuamero de Consultores 16
Horas efectivas consultor por jornada v 5
Horas efectivas consultor por mes 2 106
Horas efectivas consuitor por aio ¥ 1,162
Capacidad de Atencion Empresarial

instalada 18,586

¥ Se considers el 60% de tiempo efectivo de trabajo de una jornada de 8hrs

% Se consideran 22 dias laborables en promedio por mes

¥ Se consideran 11 meses al afio en promedio, descontando 2 semanas de vacaciones y 2 semanas para
capagitacidon o pemisos especiales

Fuente: Elaboracion propia en base a informacion de la investigacion

Cabe destacar que los anteriores caiculos presentan una capacidad instalada que se determina bajo
supuestos de productividad establecidos, no obstante, la utilizacién de esta va a variar en funcion de la
demanda del servicio y del progreso en la productividad por consultor con el objetivo de disminuir los
tiempos efectivos de atencion, una vez que se haya logrado superar la curva de aprendizaje.
Adicionalmente, la captacidn de empresas es un proceso que tendera a ser de menor a mayor, y que se
ird incrementando en funcién de que el proyecto vaya logrando tener presencia en el mercado, lo que
se pretende lograr con las recomendaciones de los mismos empresarios atendidos y con los esfuerzos
de promocion para el servicio que se realicen, en ferias empresariales, medios de comunicacién y con
Organismos y Camaras del sector productivo de la Regién.

Para poder determinar la captacion de empresas en los primeros cinco afios de vida del proyecto es
necesario tomar en cuenta cuatro variables:

La capacidad instalada del proyecto.

La demanda del servicio.

La ciclicidad del mercado durante el afio

El proceso paulatino de aceptacion de los servicios.
La curva de aprendizaje de los consultores.

A continuaciéon se presenta un cuadro con el programa de atencion empresarial para los distintos
servicios que se plantean en la presente investigacion: Consultoria Integral, Capacitacién Empresarial y
los Otros Servicios (principalmente estudios de mercado, factibilidad, proyecciones financieras, estudios
administrativos y de control, proyectos de inversion, etc.) para los primeros diez afos de vida del
proyecto, considerando ias anteriores variables.
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Cuadro 11: Programa de Atencion Empresarial para los Servicios del Proyecto

Del aito 1 al 10
L Serviclo = | Total de Atencién
s remens T usne [Tour | Copectzcon]| soieioa I ST |
ANO 1 114 19 8 141 120 30 291
ano2 |I[ 156 29 16 201 170 45 416
aos ||| 3 36 18 237 200 62 499
ANO 4 || 202 52 21 275 250 85 610
AROS I 226 58 29 313 300 100 713
ARO 6 al 10 246 70 37 353 350 120 823

Fuente: Elaboracion propia con base a la estructura contemplada y a la informacion del estudio de mercado.

El inicio de la operacion se estima sea en mayo de 2002, cuando se capten las primeras empresas. En
este primer afno, se espera atender en el servicio de Consultoria Integral, que es el principal servicio del
proyecto, un total de 141 empresas 81% de tamario micro, 13% pequeias y 6% medianas; esta mezcla
se debera ir moviendo a lo largo del tiempo hasta alcanzar la distribucion de 70% empresas micro, 20%
pequenas y 10% medianas, a partir del sexto afio de vida del proyecto. Se considera que la mezcla
anterior es la 6ptima puesto que es la que mayores ingresos puede generar al proyecto por concepto de
este servicio, considerando la composicion del mercado en la region, el perfil de los consultores y los
distintos tiempos de atencién que se invierten en cada uno de los tamaiios de empresa. A continuacion
se presenta una grafica con la mezcla de la cartera del programa de atencidon establecido en el cuadro
anterior, para el servicio de Consultoria Integral.

Consultoria

Grafica 6: Mezcla de atencién empresarial para el servicio de

Afio 1

Afio 2

Afio 3

Afio 4

Afo 5 Ao 6 al 10

O Micro 01 Pequeiia O3 Mediana
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Por lo que se refiere a servicios de Capacitacién, se pretende utilizar a este como un mecanismo de
promocién del servicio principal, es decir, la Consultoria Integral. Lo anterior mediante la participacion
en foros empresariales donde se puedan vender cursos de capacitacion basicos y donde se puedan
impartir platicas para sensibilizar a los empresarios sobre la importancia de realizar un Diagnostico
Integral a sus empresas, para identificar y solucionar sus principales problematicas, a través del
acercamiento de las herramientas apropiadas para ser competitivas. Para el primer afio de vida del
proyecto, se estima poder capacitar a 120 empresarios, principalmente en cursos basicos (de 8 horas
de duracion) sobre temas de administracion, finanzas, planeacion estratégica, sistemas de produccion,
recursos humanos, etc. Posteriormente, se pretende introducir cursos, diplomados y seminarios mas
especializados (Marketing, organizacion, habilidades directivas y gerenciales, analisis de informacion
financiera para la toma de decisiones, etc.), organizados conjuntamente con Instituciones Académicas y
Organismos Gubernamentales de la Region.

Los Otros Servicios, se pretende sean vendidos principalmente a empresarios que previamente hayan
tomado la Consultoria Integral, pues este diagnéstico permite identificar 1a necesidad de realizar un
estudio o proyecto mas especifico para las areas mas débiles de una empresa. Estos servicios estan
planteados para ser un servicio de continuidad donde los clientes atendidos puedan acercarse para que
se les realice un proyecto de inversién, un analisis de viabilidad, un estudio de factibilidad financiera, un
estudio de mercado, o algun otro tipo de estudio con duracion aproximada de 15 horas en promedio

efectivas de atencion. Durante el primer afio, se pretende atender a 30 MIPyME's de tamafio indistinto
en este tipo de servicios.

Grafica 7: Evolucion de los Servicios de
Atencion Empresarial del proyecto
400 - Ao 1 al 10
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La gréafica anterior muestra la evolucion de los servicios de Consultoria, Capacitacién y Otros Servicios,
que se han denominado como la Atencién Empresarial del proyecto; en el primer afio de vida de este,
se estima atender a 291 clientes en los distintos servicios, a partir del segundo afio, ya con la estructura
completa funcionando, se estima incrementar la venta de servicios en un 23% promedio anual, hasta
alcanzar un grado de madurez, a partir del 6 afio, que permita tener la capacidad de atender a un poco
mas de 800 clientes anualmente en los distintos servicios.
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En funcién de lo anterior, el grado de aprovechamiento de la capacidad instalada del proyecto ira
aumentando a lo largo del tiempo. Si se toma en cuenta la capacidad instalada en horas de atencién de
la empresa, para el primer afio y a partir del segundo de vida del proyecto, y el programa de atencion
empresarial, se observa que para el primer afio de operacion el porcentaje de utilizacion de la planta es
del 56%. Para el segundo afo, al crecer la estructura del proyecto en un 100% y la utilizacién en horas
en solo 47%, por la curva de aprendizaje de los nuevos consultores de las oficinas sucursales, el grado
de aprovechamiento de la planta disminuye al 41%. A partir del 6 afio de vida del proyecto, el porcentaje
de utilizacion de la planta se establece en B1%, el cual se considera el 6ptimo bajo un escenario
conservador, sin embargo, si la demanda por el servicio fuera mayor a la estimada (bajo un escenario
optimista), se tendria la capacidad de atender un mayor nimeroc de empresas. A continuacion se
presentan el cuadro y la grafica que ilustra lo anterior.

Cuadro 12: Evolucién dei porcentaje de utilizacién de la capacidad instalada del proyecto

Del aiio 1 al 10

TEA por serviclo (hrs) Micro Cc::t:l't::i .Ilodhna Capacitacién So?tvgz:u Zl“l:\: Capacidad [Porcentaje de

- 23 38 56 8 15 Alentss | | |ngtalada (hrs) || utilizacion
R | — . | I |
T e ——— | I o
e e . ———r | o
Il | e R e m—— e | oo
Aflo 5 ggpm:(:iz:: S;Tet?;a {hrs) 5.352 2,22 1,633 2,2% 12& 5 12.% 18,586 - T0%
ANO6 al 10 {2:?:&3:: gf:éisda hrs) 5,§£ 2,6;8 2,0% 2g§g 1.;38 .14,2% 18,586 L 81%

Fuente: Elaboracién propia.

Grafica 8: Evolucién del grado de aprovechamiento de la planta
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_CAPITULO 3

3.1.1 Requerimientos y necesidades de recursos humanos, infraestructura y equipo.
Recursos Humanos.

E! principal recurso que se necesita para un proyecto de este tipo es el humano, puesto que la
Consultoria es una actividad basada en conocimientos tedrico — practicos y se requiere de personal
profesional con experiencia en actividades de este tipo en empresas de menor tamafo. En |a presente
investigacion, se plantea un esquema de remuneraciones variables para el personal que intervenga
directamente en el proceso de la prestacion de los servicios, incluida la promocién de estos. Este
esquema es favorable para empresas de este tipo, puesto que el costo mas importante en el que
incurren las empresas de Consultoria es la ndmina, ya que lo que venden es tiempo de atencién de un
consultor. Este esquema de remuneraciones variables tiene como objetivo mantener los costos fijos
minimos posibles, a la vez de que alienta al personal a realizar su labor mas eficientemente puesto que
parte de su ingreso es integrado por un porcentaje de participacion de lo que se facture a los clientes.
Los salarios para el director, el gerente de consultoria, los consultores senior, junior y el asistente de
promocion, estan integrados por una remuneracion fija, que representa una parte del salario que se
paga en la region a puestos similares, y el resto de su ingreso esta conformado por un porcentaje de las
ventas, bajo el siguiente esquema:

Cuadro 13: Participacién sobre las ventas del servicio para el personal

% de participacién de los Servicios
‘ Puesto - Diagnéstico Integral|  Capacitacién | Otros Servicios - -
Director” 7.0% 7.0% 7.0%
Gerente de Consultoria”’ 4.5% 4.5% 4.5%
Consultor Senior® 20.0% 20.0% 20.0%
Consuttor Junior? 20.0% - 20.0%
Asistente de promocion® 1.0% 1.0% 1.0%

” Porcentaje de participacién sobre el total de a facturacion.
¥ Porcentaje de participacion sobre los servicios vendidos y/o atendidos de manera individual.

Para el caso del director y la gerencia de consultoria, su ingreso fijo se completara con una participacion
del 7 y el 4.5%, respectivamente, del total de los servicios vendidos. Para el caso de los consultores
(junior y senior) la participacion serd del 20% sobre el servicio que hayan atendido, es decir, los
diagnosticos realizados, los cursos de capacitacion impartidos y los otros servicios prestados de manera
individual; el diferencial de ingresos para estos dos niveles de consultores radica en que los senior dan
capacitacion y los junior no, ademas de que los consultores senior, por su perfil y mayor experiencia,
son los que atenderan a los clientes pequefios y medianos, quienes pagan mas por el servicio por su
mayor complejidad. Por titimo, el asistente de promocién recibird un 1% sobre la facturacion de las
empresas que canalice. Para los puestos de |la gerencia administrativa, el asistente de la direccion, el
asistente contable y el puesto de recepcionista, sus remuneraciones seran bajo un esquema 100% fijo,
puesto que sus funciones cubren actividades que son principalmente de control y administracion
interna, por lo que su desempefio no esta directamente ligado con la venta del servicio.
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Adicionalmente, este esquema de remuneraciones variables permite disminuir el costo de la carga
social y fiscal por {a generacién de empleos, puesto que dichas contribuciones se pagan solo de la parte
fija del salario que recibe el personal, para la parte variable, el impuesto es pagado directamente por el
trabajador. A continuacién se muestra un cuadro con los niveles salariales establecidos para todo el
personal bajo los criterios antes mencionados.

Cuadro 14: Requerimiento y costos de los Recursos Humanos para el proyecto

Datos mensuales
(Cifras en pesos)

Pussto po-99 | SaiarioBase | Prestaciones” | Salario integrado | Carga Fiscal” | Total por Pussto
(A) Mensual(B) (C) (8+C) (D) {B+C)+ (D)1 (A)
Director 1 7.000 1,322 8,322 1,750 10,072
Gerente de Consultoria 1 4,500 850 5,350 1,125 6,475
Gerente Administrativo 10,000 1,889 11,889 2,500 14,389
Consultor Senior 5 3.000 567 3.567 750 21,583
Consultor Junior 11 2,000 378 2,378 500 31,656
|Asistente de Promocion 1 1,625 307 1,932 406 2,338
Asistente de Direccion 1 5,500 1,039 6,539 1,375 7,914
Asistente Contable 1 4,000 756 4,756 1,000 5,756
Recepcionista 3 3,500 661 4,161 875 15,108
Total de 1a N6mina Mensual 23 - 41,125 7,768 - 48,893 10,281 115,291

Fuente: Investigacién propia de los similares en la regién, Junio '01.
"se consideran prestaciones de Ley, 20 dias de aguinaldo, 1 bono anual de productividad equivalente a 1 mes de salarioy vales de despensa
equivalentes al 5% del salario base. Datos mensuales

2 Se considera una carga fiscal y social del 25% sobre el salario base mensual. Incluye las cuotas del IMSS, Infonavit, SAR e Impuesto sobre némina

para p

Bajo el supuesto de que se logra vender el total de los servicios presupuestados, las remuneraciones
del personal que laboraria bajo el esquema variable, quedarian de la siguiente manera; Es importante
sefialar que estos importes estan considerados en los costos variables del proyecto, dentro del
presupuesto de gastos de produccién.

Cuadro 14b: Salario integrado (ﬁjo"-fvaid:ie) del personal que interviene directamente en la prestacion de los servicios

Datos mensuals
(Cifras on pesos)
Director Gerente de Consultoria .. Consulior Senlor - - . ConsultorJunior | _Asistents de Promocién
AND Fijo | Varisble| Total Fijo { Varisbie|  Total | : Fjo | Variable| Total Fijo | Variahle| Total- Fjo | Variable| Total
1 8322] 17,297| 25619] 5350 11,119] 16469 3567] 6919} 10486 2378] 5733] 8111 1932} 2471] 4403
2 9,154] 27.294| 36449] 5885 17546) 23431} 3924 6551] 10474] 2616 4112 6728] 2125 3899 6,024
3 10,070 35041] 45111] 6474] 22526] 29000 4316] 8410 12726]| 2877 5279] 8156 2338 5006{ 7,344
4 11,077] 45297| 56374] 7,121} 20120 36241 4,748 10871| 15619 3,165 6,824] 9989} 2571j 6471 9043
5 12184 56268| 68452 7.833] 36,172 44005] 5222| 13504] 18727 3482 8477| 11958{ 2829 8038{ 10867
6AL10} 13403| 69,735| 83137] 8616] 44829 53446] 5,745 16,736 2481| 3830 10,505 14,335 3112 9962 13,074
F 8 .
|lmm -
w54 TESIS NO SALY
g
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Perfil y Caracteristicas del recurso humano.

A continuacion se define cada uno de los puestos mas importantes que se requieren cubrir para el
proyecto, con el objetivo de ser este un primer filtro para la seleccidn de candidatos.

Puesto: Director
Especificaciones minimas:

Escolaridad: Profesionales con Maestria o postgrado en economia, administracion de empresas,
finanzas, marketing, desarrollo organizacional o alta direccion.

Edad: 30 a 45 afos

Especialidad: economia, administracion, ingenieria, finanzas o carreras afines

Estado civil: Indistinto

Experiencia: Consultoria a MIPyME's, manejo de recursos humanos, relacién con organismos y
Camaras empresariales, relacién con instituciones financieras, relacion con érganos de gobierno.
Amplia experiencia en planeacion estratégica, toma de decisiones y ventas de servicios a nivel
directivo.

Sexo: indistinto

Idiomas: ingles 100 %

Disp. Radicar fuera: Si

Disp. Viagjar: Si

Inst. Educativa: Indistinto

Paqueteria: Microsoft office (Excel, Word, Power Point, Access); Netscape Comunicator o Internet
Explorer, Project.

Viva zona: Area de ubicacion del Proyecto

Preferentemente debe ser una persona con habilidades y experiencia en: Alta Direccién,
Negociacidon, Coordinacién de proyectos, Manejo de conflictos, Mejora continua, Dominio de
expresion oral y escrita, Liderazgo.

Propdsito General del puesto:

Controlar y coordinar los trabajos de las distintas areas de la empresa: Consuitoria, Promocion de
los servicios, Administracion y Finanzas. Adicionalmente debe trabajar, apoyado de las &reas
mencionadas, en la planeacién estratégica y la busqueda de mercados para los servicios. También
es el encargado de trabajar en el proceso de consolidacién de la empresa en la region, a través del
aseguramiento de la calidad de los diagnoésticos, y el fomento de las relaciones con Organismos y
Camaras Empresariales, asi como con los Organos de Gobierno Estatales y Municipales de la
Regidn.

Responsabilidad del puesto:

Buscar convenios con Organismos y Camaras Empresariales, Organismos de Gobiemno Estatal y
Municipal en la Regién y Medios de Comunicacion, para la promocion de los servicios.

e FElaborar el programa de Planeacion Estratégica de la empresa.

o Controlar y supervisar los recursos materiales y humanos de la empresa.

e Implementar programa de evaluacion y compensacion para los Consuitores.
e Determinar metas de productividad, por area y personal.

Actividades:

Administracién, supervision y control de los recursos materiales y humanos de la empresa.
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Asistir a eventos empresariales para la promocién del servicio.

Firma de convenios con autoridades estatales para la promocién del servicio.

Promocion en medios de comunicacion

Publicacion en revistas especializadas de articulos de interés para las MIPyME's con el objetivo de
consolidar una buena imagen en la Region.

Puesto: Gerente de Consultoria
Depende de: Director
Especificaciones minimas:

Escolaridad: Profesionales con Maestria o estudios de Postgrado en economia, administracion de
empresas, finanzas, marketing, desarrollo organizacional y gerencial.

Edad: 25 a 40 afios

Especialidad: economia, administracion, ingenieria, finanzas o carreras afines

Estado civil: Indistinto

Experiencia: Consultoria a MIPyME's, analisis de crédito, promocion y venta, manejo de personal y
capacitacion.

Sexo: indistinto

Idiomas: ingles 100 %

Disp. Radicar fuera: si

Disp. Viajar: Si

Inst. Educativa: Indistinto

Paqueteria: Microsoft office (Excel, Word, Power Point, Access); Netscape Comunicator o Internet
Explorer, Project.

Viva zona: Area de ubicacién del Proyecto

Preferentemente debe ser una persona con habilidades de: Liderazgo, comunicacién oral y escrita
efectiva, manejo de bases de datos, formacién de equipo de trabajo, habilidades de capacitador y
desarrollo gerencial.

Propésito General del puesto:

Supervisar, administrar y asignar el trabajo de los Consultores Sefior y Junior, asi como darle
seguimiento, con el objetivo de asegurar la calidad de los diagnosticos y la satisfaccion del cliente.
Investigacion y desarrollo de temas de interés para las MIPyME's de la Region. Adicionalmente,
debe apoyar a la Direccion y al area de Promocion en al labor de venta del servicio.

Responsabilidad del puesto:

Manual de sistemas y procedimientos.

Analisis y aplicacion de al Metodologia de Diagnéstico para las MIPyME's de la region del Bajio.
Capacitacion de Consultores Junior y Master; capacitacion empresarial

Administracién de la cartera de clientes

Aseguramiento de la calidad de los diagnosticos

Asignar metas de productividad a los Consultores

Evaluar el desempefio de los Consultores

Participar en el trabajo de promocién de los servicios

Apoyar en la Planeacion Estratégica de la empresa
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Actividades:

e Elaboracidn del Manual de Sistemas y Procedimientos

e Capacitar a los Consultores en la Metodologia de Atencién Empresarial

e Captar empresas (vender el servicio)

e Asignar el Consultor que elaborara el Diagnéstico de cada cliente, en base a al area de
especialidad de este que concuerde con las necesidades identificadas del cliente, asi como con su
sector y tamafio de empresa.

Puesto: Gerente Administrativo
Depende de: Director
Especificaciones minimas:
e Escolaridad: Profesionales, preferentemente con estudios de Postgrado en contaduria o
administracion.
Edad: 25 a 40 afios
Especialidad: Contaduria, Administracion de empresas o carreras afines.
Estado civil: Indistinto
Experiencia: Manejo de contabilidad, némina, impuestos y administracion de recursos.
Sexo: indistinto
Idiomas: ingles 70%
Disp. Viajar: Si
Inst. Educativa: indistinto
Paqueteria: Microsoft Office (Excel, Word, Power Point, Access); Netscape Communicator o
Internet Explorer y paqueteria para realizar tareas contables y administrativas.
Viva zona: Area de ubicacion del Proyecto
e Preferentemente debe ser una persona con habilidades de: Organizacion, planeacion en la
utilizacion de recursos y conocimientos actualizados en el area fiscal.
Propdsito General del puesto:
Administracién de los recursos de la oficina matriz y las sucursales, asi como cumplir con las
obligaciones fiscales de la empresa.
Responsabilidad del puesto:
Némina.
Calculo y pago de las obligaciones fiscales de la empresa y los empleados.
Administracién de los recursos materiales.
Control de la cobranza.
Facturacioén.
ctividades:
Calculo y pago de la nédmina, asi como la retencion de los impuestos a los trabajadores.
Gestion y pago de las cuotas patronales del IMSS, el SAR, etc.
Presentacion de las declaraciones trimestrales y anuales de impuestos de la empresa.
Ministracién de recursos econdémicos y materiales para las tres oficinas.
Gestién y pago de los servicios de teléfono, Internet, renta de locales, agua, luz, etc.
Control de la cobranza y la facturacion de los servicios vendidos por la empresa.

o 6 6 0 0 00 0 0 0
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Puesto: Consultor Senior
Depende de: Gerente de Consultoria
Especificaciones minimas:
e Escolaridad: Profesionales, preferente Maestria o estudios de Postgrado en administracion de
empresas, finanzas, marketing y desarrollo organizacional.
e Especialidad: Economia, Administracion, Ingenieria, Finanzas, Mercadotecnia, o carera a fin.
e Experiencia: Consultoria a MIPyME’s, Analisis de Crédito, Promocién y Venta, Manejo de Personal
y Capacitacion.
Paqueteria: Microsoft Office: Excel, Word, Power Point, Access; Netscape Comunicator o internet
Explorer
Idiomas: Ingles 80 %
Edad: 25 A 40 Afios
Estado Civil: Indistinto
Sexo: Indistinto
Disp. Radicar Fuera: Si
Inst. Educativa: Indistinto
Disp. Viagjar: Si
Viva Zona: Area de Ubicacién del Proyecto
Preferentemente tener relaciones o contactos con las siguientes instituciones de la Region:
Camaras y Organismos Empresariales, Dependencias Gubernamentales, Universidades,
Consultores Externos, Bancos
Propésito General del puesto:
Proporcionar consultoria empresarial a través de la aplicacién de diagnosticos integrales, elaboracién
de estudios de mercado, factibilidad y sectorial, ademas de proporcionar capacitacion empresarial.
Responsabilidad del puesto:
e Proporcionar soluciones a los casos conforme al manual de sistemas y procedimientos.
Dar seguimiento a los compromisos establecidos en el plan de accion.
Satisfacer al cliente
Cumplir las metas de productividad que le sean asignadas.
Apoyar las actividades de promocion.
Controlar los saldos de ios clientes que se le asignen
ctividades:
Atender a los empresarios que soliciten los servicios de consultoria empresarial.
Aplicar la metodologia de diagndstico integral y elaborar reporte de resultados conforme lo
establece el manual de sistemas y procedimientos.
Elaborar matriz de analisis estratégico y formular plan de accion.
Coordinar el seguimiento al plan de accion.
Determinar los indicadores de éxito y el plazo de realizacion.
Canalizar al sistema financiero los casos cuando asi se requiera.
Realizar actividades de promocion, venta y cobranzas de los servicios.
Impartir capacitacion empresarial.
Elaboracién de estudios de mercado, factibilidad y sectoriales.
Supervisar los trabajos y dar apoyo en general a los consultores Junior.

RS EEEN

83



CAPITULO 3
e

e Revisar los expedientes de los casos que le sean asignados conforme lo indica el manua! de
sistemas y procedimientos.

Elaborar cotizaciones de servicios de acuerdo a las politicas de la red.

Elaborar el contrato de prestacion de servicios y solicitar |la factura a !a gerencia administrativa.
Elaborar carta de confidencialidad.

Elaborar mensualmente el control de horas de las empresas que haya atendido en el periodo.
Elaborar formato de alta de empresas en el sistema de atencion.

Puesto: Consultor Junior
Depende de: Gerente de Consultoria
Especificaciones Minimas:
e Escolaridad: Profesionales
e Especialidad: Administracién, ingenieria, Finanzas, Economia, Contaduria Publica o Carreras
Afines
e Edad: 22 A 30 Afos
Estado Civil: Indistinto
Experiencia: Consultoria ala Micro, Pequeiia y Mediana Empresa, Analisis de Crédito, Analisis de
Riesgo, Evaluacién de proyectos de Inversion, Actividades de Promocion..
Sexo: Indistinto —
Idiomas: ingles 70 %
Paqueteria: Microsoft Office (Excel, Word, Power Point) y Navegador de Internet
Inst. Educativa: Indistinto
Disp. Radicar Fuera: Si
Disp. Viajar: Si
e Viva Zona: Area de ubicacion del Proyecto
Propdsito General del puesto:
Proporcionar consultoria empresarial a través de la aplicacion de diagnosticos integrales, formulacion
de planes de accion, apoyando en la elaboracién de estudios de mercado, factibilidad y sectorial,
ademas de proporcionar capacitacién empresarial.
Responsabilidad del puesto:
e Proporcionar soluciones a los casos.
Dar seguimiento a los compromisos establecidos en el pian de accion.
Satisfacer al cliente
Cumplir las metas de productividad que le sean asignadas.
Controlar los saldos de los clientes que se le asignen.
ctividades:
Aplicar 1a metodologia integral y elaborar reporte de resultados.
Elaborar matriz de analisis estratégico y formular plan de accion.
Determinar los indicadores de éxito y e! plazo de realizacion.
Apoyar en la elaboracion de estudios de mercado, factibilidad y sectoriales.
Apoyar en las actividades de promocion, venta y cobranzas de los servicios.
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Organizar los expedientes de cada caso conforme lo establece el manual de sistemas y
procedimientos.

Proporcionar informacion al gerente administrativo para el registro de las operaciones.

Elaborar cotizaciones de servicios de acuerdo a las politicas de la empresa

Elaborar el contrato de prestacion de servicios y solicitar la factura a la gerencia administrativa.
Elaborar carta de confidencialidad.

Elaborar mensualmente el control de horas de las empresas que haya atendido en el periodo.
Elaborar formato de alta de empresas en el sistema de atencion.

Para el caso de los puestos de asistente de promocién, de la direccion, el contable y el puesto de
recepcionista, se ha definido un perfil mas o menos homogéneo, ya que para cubrir estas plazas, se ha
contemplado contratar personal recientemente egresado de carreras profesionales, ya que su principal
funcion es apoyar en ias actividades de las dos gerencias y la direccion. Se requiere de personal
egresado de las carreras de Administracién, Contaduria, Mercadotecnia o carreras a fines. Se considera
que para términos de la presente investigacién no es necesario profundizar mas en las actividades a
realizar por este personal, puesto que sus funciones y actividades se definirian mas detalladamente al
estar el proyecto en marcha, ya que las tareas a realizar son muy especificas.

Sin embargo, para el puesto de consultor se considera prudente profundizar mas en las caracteristicas
y perfil del puesto, ya que estos son quienes van a realizar la labor mas importante y por ende, el
proceso de seleccion y capacitacion de estos debe ser mas complejo. El consultor que trabaja con
pequefas empresas trata toda la gama de problemas de gestion y debe ser un generalista mas que un
especialista. Debe, por supuesto, tener formacion profesional y considerable experiencia en los
principios de la gestion tal como se aplican al desarrollo de la pequefia empresa. De particular
importancia es el conocimiento de la interaccion de fas funciones de la pequefia empresa, dado que un
cambio en una funcion suele tener repercusiones inmediatas en otras. Ademas es conveniente que el
consultor esté por lo menos familiarizado con los diversos enfoques que permiten el desarrollo dei
espiritu empresarial y que constituye una base conceptual para las practicas actuales de desarrollo de
la pequeiia empresa.

Como es toda combinacion de habilidades y arte, el dominio de los principios fundamentales es
indispensable para el éxito en la carrera del consultor de pequefias empresas. Al asesorar al director
de una pequefa empresa, conviene asegurarse de que todas las tareas de gestion se lievan a cabo,
aunque sea de manera imperfecta en su totalidad, en lugar de que solo se realicen el 75% de las tareas
a la perfeccion descuidando el 25% restante. El consultor debe tener presente el cuadro total de la
empresa, a fin de lograr que todas las funciones de administracion y explotacion estén integradas
armoénicamente. El consultor necesita paciencia y perseverancia para alentar al director a realizar las
tareas directivas, que abarcan desde la contabilidad hasta la formacién del personal, y para impedir que
se concentre con exclusividad en sus actividades técnicas favoritas, por ejemplo la produccion de
bienes y la prestacion de servicios. La funcion del consultor se complica atiin mas en el sentido de que
sus principales deberes de asesoramiento residen en aumentar los conocimientos del director v de
otras personas que contribuyen a la direccién de la empresa al mismo tiempo que se espera de él que
aporte soluciones practicas factibles a todo un conjunto de problemas concretos, por ejemplo, en las
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esferas del financiamiento, ventas, produccién y compras. Aunque el tema es especifico, en general
supera los limites de una funcién o técnica particular. La técnica de ia consultoria es amplia e incluye la
prestacién de asistencia para la aplicacion cuando es necesario, y una formacién no académica.

Los informes de rutina de consultoria, que se suelen presentar a las organizaciones importantes, no se
aplican a la pequefia empresa. Los informes escritos deben ser breves, sencillos y limitados a un
minimo, y a menudo sblo se presentan al final del cometido para explicar lo que se ha hecho y por qué,
y lo que hace falta hacer en el futuro. El consuitor debe comprender asi mismo que los clientes no son
necesariamente los mejores y mas calificados directores disponibles. Por aiadidura, con frecuencia no
existen servicios de formacion al alcance de !la mano para contribuir a remediar deficiencias evidentes.
Por ese motivo, en lugar de adoptar un aire profesional e insistir en sus conocimientos técnicos para
influir en sus clientes, el consultor debe utilizar un estilo mas sencillo. Dosificando persuasion,
alabanzas y reprimendas es probable que obtenga los resultados que desea. El cliente director de la
pequeiia empresa puede experimentar una grave sensacion de fracaso, cuando se ve obligado a
emplear los servicios de un consultor. Por consiguiente, el consultor debe procurar que el cliente
recupere su confianza, ademas de aportarle asistencia técnica.

Sin duda, la falta de datos es el principal obstaculo para realizar una tarea de consultoria con una
pequeiia empresa. Normalmente la Unica fuente de informacion es el director, el cual suele estar
“demasiado ocupado para ser entrevistado”. El consultor tendra que dar pruebas de ingeniosidad,
perseverancia y tenacidad para obtener la informacion requerida. La buena salud, la tenacidad y la
resistencia son las principales cualidades que deben tener los consultores. Los directores de empresas
pequefias tienen poco respeto por el horario normal de trabajo y, una vez superados los temores
iniciales, aprenden con rapidez a pedir ayuda cuando y como les parece bien. El consultor se parece
mucho al médico de familia en el sentido en que esta siempre disponible y algunos clientes, afortunada
o lamentablemente, dan esto por supuesto. Los clientes a menudo se sorprenden al enterarse de que
los consultores desean tener tiempo libre para comer y pueden manifestar incluso el deseo de ver a sus
familias algunos fines de semana o por la noche.

El tiempo puede ser una cuestion critica. El consuitor suele estar sometido a una gran presion puesto
que con frecuencia su asistencia sélo se solicita cuando ha estaliado una crisis y el director no puede
resolver personalmente el problema. Al dosificar de manera juiciosa las funciones de “experto asesor” e
“impulsor del proceso” se espera que el consultor haga lo necesario para prestar asistencia al director.
Al final de cuentas, debe recordarse que el trabajo del consultor consiste en asesorar y no en dirigir. Las
veces en que el asesoramiento del consultor no pueda ser aceptado o seguido por la direccién, el
consultor debe guiarse por el dicho de que “se puede llevar a un caballo a donde hay agua, pero no se
le puede obligar a que beba”. De modo analogo, el consultor no se debe sentir responsable del fracaso
de una pequefia empresa, ni debe pretender tampoco que se le reconozca su éxito. El consultor debe
concentrarse en el éxito de su tarea.

Por ultimo, en este apartado, es necesario comentar que todo el personal, y especificamente el que
cubra los puestos que tengan que ver con el area de Consultoria y Promocion, tomaran un curso de
capacitacion que tendra una duracién de 1 mes, aproximadamente, en el cual, el personal ya percibira
un salario. Dicha capacitacion sera efectuada en las oficinas de la empresa y sera realizada por
personal de la misma.
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infraestructura.

Por lo que se refiere a las necesidades de infraestructura, se requiere contar con instalaciones amplias
que den cabida a todo el recurso humano y con ciertas caracteristicas de funcionalidad. Tanto la oficina
matriz de la Ciudad de Ledn, Guanajuato, como las dos oficinas sucursales de las ciudades de
Aguascalientes y Querétaro, estaran ubicadas en locales arrendados, ya que en términos de inversion,
esta se incrementaria enormemente si se compran los inmuebles.

Las tres oficinas seran construidas y acondicionadas por una Constructora de Tlalnepantla, Estado de
México, que tiene operaciones en Querétaro; se eligié un solo proveedor para un proyecto denominado
“lave en mano” ya que de esta forma solo se tiene trato con una empresa y esta es responsable de que
todo se ejecute segtin ei calendario previsto y que la entrega de las oficinas este en tiempo. La
empresa Constructora elegida, “Galid, S.A. de C.V.", cuenta con mas de 15 afios de experiencia en la
construccién y remodelacion de oficinas y casas habitacidon de tipo residencial, cuenta con buen
prestigio en el ramo por la calidad y limpieza de sus acabados.

e Oficina Matriz:
Superficie: 96 mts2 (8 mts. de frente x 12 mts. de fondo)

Caracteristicas: Separaciones de tabla roca para los médulos de trabajo de los Consultores, asi
como para el del Asistentes de Promocidn y el Asistente de la Direccion. Las Oficinas privadas de la
Gerencia Administrativa, la Gerencia de Consultoria y la Direccion, tendran muros de separacion de
concreto y cristal, estos ultimos con persianas verticales de PVC. Por lo que respecta a ia sala de
juntas y la recepcion, los muros de separacion también seran en concreto y cristal. Todas los muros
(concreto y tabla roca) tendran acabados en pasta texturizada, y estaran pintados en color claro. El
material para recubrir los pisos de todo el local sera de loseta de 50 x 50 cm. en color arena caliza.
Se requiere contar con clima artificial para toda el area de local, pese a que la regién del Bajio no es
una zona geografica de clima muy caluroso, se considera que este es necesario para conservar un
ambiente fresco dentro del establecimiento. Asi mismo, se requiere contar con 2 sanitarios, unoc
para uso de hombres y otro para uso de mujeres, estos deberan estar recubiertos en el piso por
azulejo para bario antiderrapante y en los muros tendran recubrimiento en pasta. Los muebles de
bafio seran de la mejor clase en color azul claro. En el area de la recepcion, se contara con una
sala de espera y un mostrador, la puerta de acceso al establecimiento sera en madera con cristales
biselados, la puerta de acceso al interior del area de oficinas sera en cristal opaco (esmerilado). En
general, se plantea que la decoracién del inmueble sea estilo contemporaneo, con mobiliario en
madera color caoba, muros en tonos claros y que se cuente con algunos articulos de ornamento.

El siguiente diagrama muestra el plano de las instalaciones de esta oficina, asi como la distribuciéon y
requerimientos del mobiliario.
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Diagrama 2: Plano de instalaciones de la oficina matriz.

12 mts.

8 mts.
Distribucion por area del local:

A. Recepcion: El objeto de esta area es recibir a los clientes, se debe contar con una sala para
seis personas y una mesa de centro. La iluminacion de esta area debe ser no muy alta, con el
fin de dar al espacio un aspecto acogedor que inspire confianza. Para esto, se colocaran
lamparas en los muros y en los techos tipo spot, de 40 wats. Adicionalmente, se debe contar en
esta area con un mostrador para la recepcion, este debe estar equipado con tomas de
corriente, y lineas de comunicacion para voz y datos.

B. Sala para juntas y presentaciones. Este espacio cumple la funcion de una sala de reuniones
para el personal de la empresa y al mismo tiempo es una sala para realizar presentaciones a
los clientes, tanto de los servicios que ofrecemos, como de los resultados de los diagnosticos
elaborados. Para tal fin, este espacio debe contar con una mesa redonda con capacidad para
12 sillas, una mesa de servicio, un librero para usos multiples, espacio para colocar un pintaron
y una pantalla para proyectar imagenes tanto de cafibn como de acetatos. Esta area debe
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contar con controles de iluminacién y clima, con el objeto de adecuar la luz y 1a temperatura de
la misma a las condiciones que se requiera.

Oficina de la Gerencia Administrativa. Este espacio albergara al Gerente Administrativo y a
su asistente. El muro que divide este privado del pasillo ira del piso al techo y sera de cristal
esmerilado de 2.5 pulgadas de espesor, lo que servira para lograr el efecto de un area mas
amplia de lo que realmente es. En su interior, este muro de cristal debe estar equipado con
persianas verticales . Por lo que se refiere al mobiliario, se debe contar con dos lugares de
trabajo compuestos de una mesa, un lateral con cajonera y una gaveta empotrable. También se
requiere de un silldbn ejecutivo y uno semi ejecutivo, una sillas para visita, un librero y un
archivero. También se debera instalar un par de macetones con piantas naturales de
ornamento. Se debe contar con dos lineas para voz y datos e iluminacion, asi como tomas de
corriente alterna y regulada.

Oficina de la Gerencia de Consultoria. Con caracteristicas similares a la oficina de la
Gerencia Administrativa, pero con un solo modulo de trabajo que consta de: mesa ejecutiva con
lateral con cajonera, gaveta empotrable, sillén ejecutivo, dos sillas para visita y un librero. Se
instalara una maceta ornamental.

Oficina de la Direccion. Con caracteristicas similares a la oficina de la Gerencia de
Consultoria.

Espacio de trabajo del Asistente de la Direccion. Modulo de trabajo con separaciones en
tablaroca, con el siguiente mobiliario: mesa de trabajo con lateral con cajonera, gaveta
empotrable y sillon semi ejecutivo.- Se requiere de instalaciones para toma de corriente alterna
y regulada y lineas para voz y datos.

Espacio de trabajo del Asistente de Promocién. Similar al del asistente de la Direccion, pero
adicionalmente en este espacio se requiere de una silla para visitantes.

Area de Sistemas. En este espacio se requiere de una mesa de trabajo con cajonera para dar
cabida al servidor, se requiere también un silibn con respaldo reclinable sin brazos.
Adicionalmente, se requiere de un rack para instalar los ruteadores y demas equipos de
telecomunicacion para conectar a todos los usuarios a la Red interna y al Internet, proporcionar
el servicio de correo electronico, etc. Esta area debe estar perfectamente ventilada e iluminada
y debe contar con instalaciones de corriente regulada de 127 volts, un metal para conectar al
tierra y caja de fusibles.

Sanitarios {Mujeres). Este lugar contara con tres espacios privados para colocar 3 sanitarios
equipados y un lavabo con espejo empotrado a la pared. Se requiere de buena ventilacion para
este lugar asi como de iluminacién y una toma de corriente. Los pisos deben estar recubiertos
de material azulejo antiderrapante y debe contar con puerta de madera en color caoba.
Sanitarios (Hombres). Con caracteristicas similares a las del espacio J, pero con solo 2
sanitarios y un mingitorio.

Espacio de trabajo para 8 Consultores (3 Senior y § Junior). Esta es el area mas grande del
local, ya que debe albergar 8 modulos de trabajo para los Consuiltores Junior y Senior, cada
espacio estara dividido con muros de tablaroca de 1.8 mts de largo x 1.8 mts de ancho y 1.80
mts de alto, formando un espacio semi privado. Cada modulo debe contar con una mesa de
trabajo, una mesa lateral con cajonera y una gaveta empotrada en uno de los muros, asi
mismo, se requiere de un archivero, un silldbn semi ejecutivo y una silla para visita. En cada
espacio de estos, debemos contar con instalaciones para toma de corriente aiterna y regulada,
asi como una linea para voz, una para datos € iluminacion.
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Todo el conjunto de las oficinas sera decorado con algunas plantas ormamentales naturales para
interiores y algunos otros articulos decorativos siguiendo un estilo contemporaneo. A continuacién se
presenta un presupuesto del costo de estas instalaciones.

Cuadro 15: Costo de instalacién de 12 oficina matriz del proyecto

Unidad de Precio importe

Num. Concepto medida Cantidad Unitario importe Con (VA

Muro de tablaroca con acabado en pasta texturizada m 55.44 15.50 §,403.32 7.363.82

Muro de concreto con acabado en pasta texturizada m 71.75 67.48 12.016.33 | 13.818.78

Muro de cristal esmerilado de 2.5 pgs. de espesor m 13.50 00.00 6,750.00 7.762.50
Suministro y colocacibn de persianas verticales de pvc

4 ara las ventanas del local y para los muros de cristal m2 26.30 96.30 2.532.69 2.912.59

Pintura vinllica marca comex para todo el tocal m2 224.30 36.00 8,074.80 9.286.02
Suministro y colocacidn de pueta para recepcion en
madera entablerada de caoba con vitral biselado de 1.3 x

6 2.2 mts con acabados en chapa de raiz y molduras. pza 1.00 4.986.50 4.986.50 5.734.48

Incluye marco, chapa y barniz

Suministro y colocaciéon de puerta en cristal esmerilado con

7 ef logotipo de la empresa grabado y manijas en madera de; pza 1.00 3,278.50 3.278.50 3,770.28

caoba de 1.3 x 2.2 mts. incluye marco en madera de
caoba

Suministro y calocacién de puerta en madera de caoba con
8 tambor y bastidor de 0.85 x 2.2 mts. con acabado en pza 2.00 1,584.00 3,168.00 3.643.20
chapa de raiz y moiduras. Incluye marco, chapa y barniz

Suministro y colocacion de puerta en madera de caoba

9 entablerada de 1.0 x 2.5 mts. con acabado en chapa de pza 4.00 2.059.20 8,236.80 9,472.32
raiz y molduras. incluye marco, chapa y barniz

10 _ISuministro y colocacién de topes para puerta pza 8.00 25.00 200.00 230.00
Suministro e instalacion de apagadores de luz con controll

"1 lde intensidad de iuminacion pza 4.00 120.00 480.00 552.00

12 |Suministro e instalacién de apagadores de lu2z pza 11.00 78.00 858.00 986.70
Suministro e instalacion de enchufes para toma de

13 corrlente alterna pza 23.00 68.00 1,564.00 1,798.60

14 Suministro e instalacion de enchufes para toma de pza 19.00 85.00 1,615.00 1.857.25

corriente requlada
Suministro e instalacién de cableado para corriente
15 Jregulada y ailterna. Incluye duclos, canaletas y perforacién ml 73.00 22.00 1,606.00 1.846.90
en murgs existentes.
16 Suministro e instalacién de conectores para lineas de voz y

datos pza 34.00 72.00 2,448.00 2,815.20
Suministro e instatacion de cableado para iineas de voz y

17 |datos. Incluye ductos, canaletas y perforaciones en muros, mi 52.00 22.00 1,144.00 1,315.60
existentes

18 ::r:il:ls(ro e instalactén de lamparas para el techo con luz pza 25.00 158.25 3,956.25 4.549.69
Suministro e instalacidén de lamparas tipo spot con luz de

19 |alégeno, empotradas en techos y muros del area de pza 16.00 180.00 2,880.00 3.312.00

recepcion y la sala de juntas
Suministro e instalacién de equipo para aire acondicionado
20 |Mini-Split de 5T.R. marca Carrier. Incluye materiales para pza 2.00 17,055.00 | 34,110.00 | 39,226.50
su instalacién
Suministre y colocacién de sanitario marca ldeal Standar
21 |en color azul. Incluye materiales para la instalacién, trabajo pza 3.00 1,875.00 5,625.00 6,468.75
de plomeria, albafiileria y accesorios.
Suministro y colocacion de migitorio marca Ideal Standar
22 |]en color azul. incluye materiales para la instalacién, trabajo pza 1.00 1,250.00 1,250.00 1,437.50
de plomeria y albafileria.
Suministro y colocacién de mueble empotrable con lavabo
23 y espejo con {uz. Incluye itaves mezcladoras para agua
caliente y fria marca elvex y todos los materiales y trabajol
ara su instalacién
Suministro y colocacion de loseta marca Interceramic de
24 S0 x 50 cm. en color arena rojizo. Incluye soclo en paredes m2 90.11 184.00 16,580.24 | 19,067.28
materiales para la colocacion,
Suministro y colocacidn de piso antiderrapante marca
25 [interceramic de 20 x 20 cm. en color azul. Incluye soclo en m2 7.00 136.30 954.07 1.097.19
paredes y materiales para la colocacién.
Totat - - - S . -] 36,538.02] 135.487.51] 155,810.63)
Fuente: Basado en una cotizacion hecha par la Constructora Galid, S.A, De C.V, (Maye 2001)
Abreviaturas: m2 = metro cuadrado
mi = metro linea!
pza = pieza

pza 2.00 2,385.00 4,770.00 5,485.50
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PITULO 3

e Oficinas Sucursales:
Superficie: 36 mts?2 (9 x 4 mts)

Caracteristicas: Con caracteristicas similares a las de la oficina matriz, acabados en los mismos
materiales y distribucion similar, sin embargo, ya que en estas dos oficinas van a laborar menos
personas, el espacio es mas limitado.

A continuacion se presenta el diagrama de la distribucion correspondiente a estas dos oficinas, gque se
plantea sean iguales.

Diagrama 3: Plano de instalaciones para

9 mts.

4 mts.

Distribucion por area del local:

A. Recepcioén: El objeto de esta area es recibir a-los clientes, se debe contar con una sala para
cuatro personas y una mesa de centro. La iluminacidn de esta area debe ser no muy aita, con
el fin de dar al espacio un aspecto acogedor que inspire confianza. Para esto, se colocaran
lamparas en los muros y en los techos tipo spot, de 40 wats. Adicionalmente, se debe contar en

M
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F.

esta area con un mostrador para la recepcion, este debe estar equipado con tomas de corriente
y lineas de comunicacion para voz y datos.

Sala para juntas y presentaciones. Este espacio cumple la funcién de una sala de reuniones
para el personal de la empresa y al mismo tiempo es una sala para realizar presentaciones a
los clientes, tanto de los servicios que ofrecemos, como de los resultados de los diagnosticos
elaborados. Para tal fin, este espacio debe contar con una mesa ovalada con 6 sillas, una mesa
de servicio, un librero en escuadra para usos multiples, espacio para colocar un pintaron y una
pantalla para proyectar imagenes tanto de cafidon como de acetatos. Esta area debe contar con
controles de iluminacion y clima, con el objeto de adecuar la luz y la temperatura de la misma a
las condiciones que se requiera.

Espacio de trabajo para 4 Consultores (1 Senior y 3 Junior). Esta es el area mas grande del
local, ya que debe albergar 4 modulos de trabajo para los Consultores Junior y el Senior, cada
espacio estara dividido con muros de tablaroca de 1.8 mts de largo x 1.8 mts de ancho y 1.80
mts de alto, formando un espacio semi privado. Cada modulo debe contar con una mesa de
trabajo, una mesa lateral con cajonera y una gaveta empotrada en uno de los muros, asi
mismo, se requiere de un archivero, un sillon semi ejecutivo y una silla para visita. En cada
espacio de estos, debemos contar con instalaciones para toma de corriente alterna y regulada,
asi como una linea para voz, una para datos e iluminacion.

Area de Sistemas. En este espacio se requiere de una mesa de trabajo con cajonera para dar
cabida al servidor que se conectara al servidor central de | a oficina matriz; se requiere también
un sillén con respaldo reclinable sin brazos.. Esta area debe estar perfectamente ventilada e
iluminada y debe contar con instalaciones de corriente regulada de 127 voits.

Sanitarios (Mujeres). Este lugar contara con espacio colocar 2 sanitarios equipados y un
lavabo con espejo empotrado a la pared. Se requiere de buena ventilacion para este lugar asi
como de iluminacion y una toma de corriente. Los pisos deben estar recubiertos de material
azulejo antiderrapante y debe contar con puerta de madera en color caoba.

Sanitarios (Hombres). Con caracteristicas similares a las del espacio E, pero con solo 1
sanitarios y un mingitorio.

A continuacion se presenta un cuadro con el costo de las instalaciones para las dos oficinas sucursales
de Aguascalientes y Querétaro. El presupuesto que se presenta, contempla los costos para ambas

obras.
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Cuadro 18: Costo de instalacion de las oficinas sucursales del proyecto

CAPITULO 3

Unidad de . Preclo importe
Num. Concepto medida Cantidad Unkarlo- importe Con NA
1 |Muro de tablaroca con acabado en pasta texturizada m2 51.84 115.50 5,987.52 6.885.65
2 {Muro de concrelo con acabado en pasta texturizada m2 62.70 167.48 10,500.68 | 12,075.78
3 Muro de cristal esmerilado de 2.5 pgs. de espesor m2 4,50 500.00 2,250.00 2,587.50
Suministro y colocacion de persianas verticales de pvc
4 ara las ventanas del local y para los muros de cristal m2 2652 98.30 2.553.88 2.936.96
§ |Pintura vinilica marca comex para todo et local m2 308.28 36.00 11,098.08 | 12,762.79
Suministro y colocacion de puerta para recepcidn en
madera entablerada de caoba con vitral biselado de 1.3 x
6 2.2 mts con acabados en chapa de raiz y motduras. pza 2.00 4.986.50 9.973.00 11.488.95
Incluye marco, chapa y barniz
Suministro y colocacidn de puerta en cristal esmerilado con
el logotipo de la empresa grabado y manijas en madera de
7 caoba de 1.3 x 2.2 mts. Incluye marco en madera de pza 2.00 3.278.50 6.557.00 7.540.55
caoba
Suministro y colocacion de puerta en madera de caoba con
8 |[tambor y bastidor de 0.85 x 2.2 mts. con acabado en pza 4.00 1.584.00 6,336.00 7.286.40
chapa de raiz y molduras. Incluye marco, chapa y barniz
Suministro y colocacion de puerta en madera de caoba .
9 |entablerada de 1.0 x 2.2 mts. con acabado en chapa de pza 2.00 2.059.20 4,118.40 4,736.16
raiz y molduras. Inciuye marco, chapa y barniz
10 |Suministro y colocacion de topes para puerta pza 10.00 25.00 250.00 287.50
Suministro e instalacion de apagadores de luz con contro!
11 de intensidad de iluminacion pza 4.00 120.00 480.00 552.00
12 {Suministro e instalacion de apagadores de luz pza 10.00 78.00 780.00 B897.00
13 [Suministo e i ge para toma dej ., 18.00 68.00 | 1,224.00 | 1.407.60
corriente alterna
14 Sun'!lmstm e instalacion de enchufes para toma de pza 16.00 85.00 1.360.00 1,564.00
corriente requiada
Suministro e instalacion de cableado para corriente
regulada y alterna. incluye ductos, canaletas y perforacion ml 77.00 22.00 1.694.00 1,948.10
en muros existentes.
16 |Summistro e dec paralineasdevozy; |, 16.00 7200 | 115200 | 1.324.80
Sumii 0 @ i de para lineaz de voz y|
17 |datos. Incluye ductos, canaletas y perforaciones en muros! ml 57.00 22.00 1,254.00 1,442.10
existentes
18 S:r;;:xsxro € instalacion de lamparas para el techo con luz pza 20.00 158.25 3,165.00 3.639.75
Suministro & instalacion de lamparas tipo spot con luz de
19 [Jalégeno, empotradas en techos y muros del area de pza 16.00 180.00 2,880.00 3,312.00
recepcion y la sala de juntas
Suministro e instalacidn de equipo para aire acondicioando
20 |[Mini-Split de ST.R. marca Carrier. Incluye materiales para| pza 2.00 17.055.00 | 34,110.00 | 39,226.50
su instalacion
Suministro y colocacion de sanitario marca Ideal Standar
21 {en color azul. Incluye materiales para la instalacién, trabajo pza 4.00 1.875.00 7.500.00 8.625.00
accesorios.
Suministro y colocacion de migitorio marca Ideal Standar|
22 len color azul. Incluye materiales para la instalacion, trabajo pza 2.00 1.250.00 2,500.00 2,875.00
albafileria.
Suministro y colocacién de mueble empotrable con tabavo)
y espejo con luz. Incluye llaves mezcladoras para agua
23 caliente y fria marca elvex y todos los materiales y trabajo pza 4.00 2.385.00 9.540.00 10.871.00
para su instalacién
Suministro y colocacién de lozeta marca Interceramic de|
24 150 x 50 cm. en color arena rojizo. Inclitye soclo en paredes| m2 70.24 184.00 12,924.16 | 14,862.78
y materiales para la colocacion.
Suministro y colocacién de piso antiderrapante marca
25 |Interceramic de 20 x 20 cm. en color azul. Incluye socio en m2 8.96 136.30 1,221.21 1,404.40
paredes y materiales para fa colocacion,
Totat D L 36,539.02 § 141,408.93 | 162,620.27
Fuents: Basado en una cotizacién hacha por la Constructora Galid, S.A. De C.V. (Mayo 2001)
Abreviaturas: m2 = metro cuadrado
ml = metro lineal
pza = pieza
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Mobiliario, Equipo de Computo y de Oficina.

En cuanto al equipo, lo que se requiere principalmente son componentes de computo (PC's,
impresoras, servidor, equipo de telecomunicaciones, cafion, etc.) asi como equipo de oficina (fax,
copiadora, aparatos telefonicos, etc.) y mobiliario. A continuacion se detallan las especificaciones y
caracteristicas que este debe cumplir con el objeto de hacer mas productivo el trabajo del recurso
humano. Cabe sefialar que el equipamiento que aqui se contempla considera las necesidades totales
para el proyecto, es decir, lo que se requiere en la oficina matriz de la ciudad de Ledn y las dos oficinas
sucursales de Querétaro y Aguascalientes; Sin embargo, la compra de este se realizara segun el
calendario de ejecucion del proyecto, con la finalidad de no anticipar el proceso de depreciacion del
equipo que no se utilice. En este sentido, se considera equipo y mobiliario con las ultimas
caracteristicas funcionales que se encuentra en el mercado y el precio de este es el que se puede
conseguir con proveedores de la region. Para el caso del equipo de las oficinas sucursales, se
considerara el valor y las caracteristicas vigentes en el mercado al momento de su adquisicion, sin

embargo, para términos de la evaluacion financiera del presente proyecto se tomaran los datos que a
continuacién se presentan.

Equipo de Oficina. Principalmente se requiere contar con articulos de oficina que faciliten el trabajo del
personal y cumpla con los requerimientos necesarios; se busco equipo que permita mantener una
buena relacion costo-beneficio, es decir, con buenos margenes de productividad a un costo accesible.
La siguiente tabla muestra los requerimientos de equipo para el proyecto en las 3 oficinas:

Cuadro 17: Equipo de oficina parae el proyecto.

No.] . B Descripcién. — Cantidsd .| Precio Unitario] .. imports |, Total con IVA_
1 |Perforadora Pegaso Mod. 300 3 486 1,458 1,677,
2 |Engargoladora Kombo 500 GBC 3 2,590 7,771 8,937
3 |Rotafolio Pintarron Alfra 90x70 cm 3 766 2,297 2,641
4 |Guillotina Boston T/ Carta 3 476 1,427 1,642
6 !Sacapuntas Eléctrico Boston 8 245 1,960 2,254
7 Panta}l§ 3M para proyectar de 1.70 x 78 mits. a3 2,411 7232 8,317

con tripie
8 |Retroproyector 3M P/acetato 9100-AR3M 3 4,953 14,858 17,087
9 |Fax Thermico 276 marca brother 3 1,454 4,361 5.015
10 |Copiadora Xerox modelo XC23 1 20,350 20,350 23,403
11 |Copiadora Xerox modelo 5818 2 19,194 38,388 44,146
b . Total . o B s $100,408) - o $115,41

Fuente: Investigacion propia. Precios vigentes con proveedores de articulos para oficina en la Region. Junio 2001

El costo en este concepto, incluyendo el IVA, para la oficina Matriz es de $39,635 y para las oficinas
sucursales es de $37,742 cada una, lo que da un total de $115,118. Adicionalmente, se tiene
contemplado adquirir para la operacion, articulos de papeleria, utiles de escritorio y consumibles de
computo; se estima que el gasto mensual en este concepto seria de $4,872, IVA incluido, considerando
la operacion de las tres oficinas.
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Mobiliario. Destinado a dar funcionalidad y habitualidad al espacio de trabajo para los empleados y las
areas de servicio de las instalaciones. Todos los muebles que se requieren deben ser del mismo tipo,
con el fin de que las oficinas mantengan un mismo estilo y se logre de esta manera una imagen
corporativa. La siguiente tabla muestra los detalles de las necesidades de mobiliario para las tres
oficinas:

Cuadro 18: Mobiliario para la oficina matrizy las sucursales del proyecto.

No. Descripcién i { Precio Unitario Importe Total con IVA
1 |Archivero de dos gavetas de 55x55x75 cm. linea E Spacio 19 850 16,150 18,573
2 |Banca de espera de dos plazas con brazos mod. M2071 4 561 2,244 2,581
3 |Banca de espera de tres plazas con brazos mod. M3071 2 2,166 4,331 4,981
Escritorio de 110x50x75 cm. de Bala Mod. Eseibica linea Eurospacio
o |55 xo0x : P 1 1,733 173 1,992
Escritorio de 110x60x75 cm, con gaveta y cajonera integrados, linea
5 ] gaveta y ca) g 3 628 1,885 2,168
Eurospacio
Escritoric de 130x60x75 cm. de Bala mod. Eseibica linea Eurospacio
g [ o ) P 19 2,071 39,346 45.248)
Escritorio de 160x85x75 cm. de Bala Mod. Eseibica linea Eurospacio
7 X biea P 2 754 1,508 1,734
8 |Gawveta empotrable de 110x50x35 cm. linea Euroespacio 18 1,359 24,458 28,126
9 |Gaveta empotrable de 135x50x35 cm. linea Euroespacio 2 1,631 3,261 3,750
Librero de 2 puertas corredizas y entrepafos linea Euroespacio 4 2,438 9,750 11,213
Librero de 4 puertas corredizas y entrepafios, linea Euroespacio 3 3,250 9,750 11,213
Credenza con cajonera, entrepafio avela, linea Euroespacio, de
12 en cajonerd, enirepaio ¥ 9 P 2 2,763 5525 6.354

1.20x60x75 cm

Mesa Circular para juntas de 220 cm. de diametro mod. MS-120 CA
13 i R 1 8,454 8,454 9,723,
con 12 sillas s/brazos tapizadas en tela negra

Mesa de centro para recepcién de 60 de diametro x 43 cm de alto, linea

14 £ ) 2 6,341 12,682 14,584
ur ]
Mesa de centro para recepcién de 80 de diametro x 50 cm de alto, linea
15 . 1 1,254 1,254 1.442]
Euroespacio
Mesa de juntas ovalada de 180x120 cm. Mod. MJD-CA, con 6 sillas
16 2 5,960 11,9201 13,708

s/brazos tapizadas en tela negra
Mesa lateral ejecutiva de 115xB5x75 c¢m. con cajon y gaveta mod.

17 . 2 1.505 3,010 3,461
Lasioca
M lateral igjecutiva de BOx50x75 cm. con j avet od.

18 eéa ateral semiejecutiva de B0x50x75 cm. con cajon y gaveta m \ 1279 1.279 1.471
Lasioca
Mesa lateral semigjecutiva de 90x50x75 ¢m. con cajon aveta mod.

19 o jecutt ion'y g 19 2,482 47,156 54,229
Lasioca linea Euroespacio

20 |Mesa multiusos de 60x45 cm. mod. MC-80 CA 3 1,309 3,927 4,516
Mueble mostrador integrado de 3 piezas: mesa y dos laterales con

21 3 3,277 9,831 11,306

cajonera y entrepafios. de 150x140 cm., linea Euroespacio
Silla apilable de visita sin brazos mod. 2720 tapizada en tela c/negro

22 18 245 4,410 5,072

23 |Silla de visita con brazos mod. 2928 tapizada en tela ¢/negro 4 306 1,225 1,408
Sillon con respaldo reclinable s/brazos, tapizado en tela negra, mod.

24 2808 ] 1,129 6,772 7.787

25 |Sillon ejecutivo mod. Miami tapizado en piel negra 2 1,690 3,380 3,887

26 Sillones Semi ejeculivos con brazos Mod. 2205, Tapizado en tela negra 19 069 18,408 21,160

Total R EE c $253,6470 - s291.084]

Fuente: Investigacion propia. Precio disponible con distintos proveedores de mobiliario para oficinas de !a Regidn. Junio '01

El costo, incluyendo el IVA, del mobiliario para la oficina de Le6n Guanajuato, es de $ 161,624, y para
las oficinas de Querétaro y Aguascalientes es de $ 65,035 cada una, el total del costo del mobiliario
seria por un importe de $291,694.
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Equipo de Computo y Telecomunicaciones. Se requiere contar con un equipo personal de computo
para cada empleado, para los Consultores, el Gerente de Consultoria y el Director, se tiene planeado
adquirir equipo portatil, ya que este brinda las capacidades necesarias que se requiere para el
desarrollo de las tareas de este personal y, adicionalmente, le permite llevar consigo su equipo para
trabajar en las empresas que se atiendan, hacer presentaciones ante los Organismos y Camaras
Empresariales, etc. Asi mismo, se requiere de equipo de escritorio de mayor capacidad para la
Gerencia Administrativa y su Asistente, ya que estos concentraran bases de datos, la nomina y
deberan instalar en este herramientas de software especializado para estas tareas.

Cuadro 19: Equipo de computo y telecomunicaciones para el proyecto.

Descripcién : | Cantidad

Precio Unitario

Importe

Total con IVA

Computadora Lap Top HP Omnibook XES. Procesador Intel pentium Il g
900 Mhz, 64 MB en SDRAM, disco duro de 20 GB, CDO ROM 24X, fax]
modem 56 Kb, windows 2000.

2

13,990

27,980

32477

Computadora Lap Top HP Omnibook XE3. Procesador Intel Celeron 600
Mhz, 64 MB en SDRAM, disco duro de 6 GB, CD ROM 24X, fax modemj
56 Kb, windows 2000.

16

11,990

191,840

220,616

Computadora HP Pavilion mod. 7851. Pentium Ill a 933 Mhz, 128 MB
RAM, disco duro de 40 GB, CD ROM 48X CD-R, fax modem de 56Kb,
monitor 15°, windows 2000, antivirus McAfee, Tarjeta de Red, Webcam,
teclado y mause

12,899

12,899

14,834

Computadora Compac mod. Deskpro ENL P3/1GHz. Pprocesadoi]
Pentium Iif a 1 Ghz, 128 MB SDRAM, disco duro de 20 GB ultra ATA/100,
CD ROM 48X, tarjeta de Red intel PRO/100, monitor 15", windows 2000,
antivirus McAfee, teclado y mouse

8,999

53,994

62,093

Video proyector Panasonic S§0U, SVGA, 700 lumenes, 2.5 kg. Peso,
asistent digital y control remoto. Compatible con PC, Mac, TV y HDTV

25,620

76,860

88,388

impresora HP LaserJet 1100. 8ppm, resolucion 600 DPI, 2MB.

4.500

9,000

10,350

Impresora HP LaserJet 2100 10 ppm. Resolucion 1200 DPI, memori
4MB exp. a 52MB.

7.450

7.450]

8,568

Impresora HP DeskJet 930Cxi Pro,17ppm en negro y 13ppm en color.
Resolucion 2400x1200dpi

4,100

4,100

4,715

Impresora HP DeskJet 970Cxi,12ppm en Negro y 10ppm en Color.
Resolucion 600 dpi

3,255

6,510

7,487

10

Servidor Compac con Procesador Intel Pentium 11l a 800 Mhz, 128 MB en|
RAM, Disco Duro de 9.1 G:B, CD-ROM y Tarjeta de Red 10/100

23,490

70,470

81,041

11

Router Intel Express 8100 y 8210. Soporta acceso a Intemet, Redes;
Privadas Virtuales (VPNs) y redes amplias LAN-to-LAN. Incluyej

caracteristicas avanzadas para proporcionar aita funcionalidad.Facil d
instalar, configurar y usar, con asistentes para la instalacién y |
recuperacion, ademas de filtros para los servicios, configurados po
defecto. Ofrece opciones de configuracién flexibles incluidas en el Inte
Device View for Windows® y Web, que es el software de administracion|
de los routers y que cuenta con asistentes de configuracion, ademas d
una interface de mentes basada en telnet.

-

6,896

6,896

7,931

TOTAL CUUAE el

Fuente: Investigacion propia. Cotizaciones con proveedores de articulos de computo en la Region. Junio 2001
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Una parte muy importante del uso de la tecnologia en el proyecto, es contar con una red local (Lan) que
conecte a las tres oficinas, lo anterior con el objeto de disminuir los costos de comunicacion por medios
tradicionales como el teléfono. Adicionalmente, esta red de comunicaciéon permite tener servicios como
correo electronico, una pagina de Internet para promover los servicios y un medio de comunicacion
directo e instantaneo para compartir las experiencias entre los consultores de las empresas atendidas, y
con esto, enriquecer mas los diagndsticos. El costo dei equipo para la oficina matriz, que es el que se
adquiriria en primera instancia, es de $260,315 pesos. Para las dos oficinas sucursales, el costo total
del equipo seria por un importe de $277,883 pesos, lo que da un total de inversion en tecnologia de
$538,198 pesos VA incluido. En este sentido, es importante asentar que la apertura de las sucursales
de Aguascalientes y Querétaro sera a partir del segundo afio de operacion del proyecto, por lo que los
costos y especificaciones técnicas del equipo destinado a estas oficinas serian estimados, ya que dicho
equipo se compraria posteriormente. No obstante, lo anterior no tiene un grave impacto en términos de
la evaluacion economica del proyecto, ya que la tendencia de los Ultimos afios ha mostrado que en
términos de tecnologia, los precios y las caracteristicas técnicas de los equipos mantiene una relacion
inversa, es decir, cada vez se encuentra en el mercado equipo con mejores caracteristicas a precios
mas accesibles, ya que el desarrollo de este sector es sumamente dinamico.

3.2 Localizacion del proyecto.

La localizacion de la empresa es un factor determinante para el éxito del proyecto. En esta influyen
distintos factores como lo son el mercado potencial identificado, factores geograficos, climatologicos, de
infraestructura, vias de comunicacion, disponibilidad de servicios, etc. Asi mismo, los costos para
distribuir y en su caso almacenar el producto (por las necesidades de espacio fisico que requiere)
también son muy importantes, al igual que la disponibilidad de materias primas e insumos.

Para el caso especifico del presente proyecto, al tratarse de una empresa que brinda un servicio
directamente a sus clientes, MIPyME's de la Regién del Bajio, los aspectos de costos de distribucion y
almacenaje no representa una limitante para su instalacion.

Por lo que se refiere a la infraestructura, las necesidades de servicios que se requieren para la
instalacion de la empresa no resultan muy especificas o especializadas, es decir, se requiere contar con
vias de comunicacion, servicio telefénico, proveedores de Internet, energia eléctrica, instalaciones
hidraulicas y sanitarias, basicamente. Es importante sefialar que las principales ciudades de la Regién
del Bajio del pais cuentan con este tipo de servicios, adicionalmente, ciudades como Leén, Queretaro y
en menor medida Aguascalientes, cuentan con una infraestructura moderna y todo tipo de servicios, por
lo que la instalacion del proyecto en estas localidades resulta viable.

El principal recurso de toda empresa, y principalmente en el caso de empresas que brinda servicios de
consultoria, es el recurso humano, pues lo que una empresa de consultoria vende es asesoria en base
al conocimiento y experiencia del consultor. De tal forma, el principal insumo que requiere el proyecto es
capital humano con un grado profesional, para ser capacitado con una metodologia de atencion
empresarial aplicada a las empresas de menor tamafio que le permitan identificar sus necesidades y
oportunidades, asi como formular un plan de trabajo que le ayude a los empresarios a resolver sus
problemas méas comunes. En este sentido, la regién del bajio presenta un alto indice de profesionistas;
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segun se menciona en el capitulo anterior de la presente investigacion, el Estado de Aguascalientes
ocupa el lugar namero 12 en el indice de profesionistas, ya que cuenta con 158 habitantes con este
grado académico por cada 10,000, en el caso de Guanajuato, en el estado existen 92 profesionistas por
cada 10,000 habitantes, ocupando con esto el lugar 28 a nivel nacional, y por ultimo, en el Estado de
Querétaro, por cada 10,000 habitantes existen 152 profesionistas, esto es, el lugar 14 a nivel nacional,
considerando una media nacional de 152 profesionistas por cada 10,000 habitantes.

3.2.1 Macrolocalizacion.

La regién del Bajio ofrece los servicios necesarios para la instalacion del proyecto, vias de
comunicacion, servicios de Internet, teléfono, luz, agua potable, etc. Adicionalmente, como ya se
apuntd, en la region existen proveedores competitivos para los diferentes bienes que se requieren,
como son, mobiliario, equipo de oficina y computo. Igualmente y en funcion del analisis realizado de los
Estados, se estima que en la regién existe el personal profesional acorde al perfil descrito para cada
uno de los puestos. En consideracion de lo anterior, la localizacion de la planta en ia region del bajio es
viable, y puesto que se ha identificado una demanda potencial considerable para el servicio aqui
planteado, se estima que el proyecto es factible. A continuacién se presenta un mapa de la Repblica
Mexicana donde se remarca la Region de influencia del proyecto, compuesta por los Estados de
Aguascalientes, Guanajuato y Querétaro:

Diagrama 4: Ubicacién geografica del proyecto.

Aguascalisntes

Guanajuato

Esta region, enclavada en el centro del pais, ha sido de gran importancia en el desarrollo de la
economia en los Ultimos afos, en este sentido, en el capitulo anterior se menciona con mas detalle
algunos indicadores de competitividad de estos estados y su comparativo en funcién de una media
nacional. El desarrollo de la economia de esta regiéon se ha basado principalmente en {a instalacion de
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industrias nacionales e internacionales, principalmente de las ramas de maquinaria, equipo, calzado,
textiles y empresas proveedoras del sector automotriz. Esto ha dado como resuiltado la integracién de
cadenas productivas y el aumento en la inversion, generando de esta manera una derrama de recursos
econdémicos que ha permitido el desarrollo de la economia de otros sectores, como el comercio y los
servicios. El siguiente diagrama muestra la macrolocalizacion del proyecto.

Diagrama 5: Mapa de macrolocalizacion del proyecto.

‘ojo Catiente . T % Cludad -._
: JAnl Maiz”

° L
Vllllnu'tvr

i AN LU]LS
AGUASCAI.ENTES - P oT O0oS

w.lem.oe S T M » mv"d’g e EE . C?Mv“
te Cglvnllo f 3. - funlos

T El Higq
Jatisco ‘. » Pad o.:\.r‘ll?
h i, adro Antonio
; : o deLR oTleuapueva °San Cire _Santos;, 'r.mdnl de
I . ey 5 . San . i T, de-Acost hmodo ™. S‘nnh
ACATECAS JTeocaltiche . o et . . J errazas

- . 'y A LI K - o,
. 3&0’;&3&15:: ) : Ciudad & :‘ ’ T‘mml‘d‘.‘;!‘ Si':l‘:m
Jalostotittan, R oVilla Dpotor, M,.u ol i ) e -
San Francisco del M JPefamiliert; 4" J@r “m
JALISCO o™ ’ i .
¥
Zacuattipén )

%&hmo
‘UWW
nlcnonc,i e
ezm. Hidelgo

Cotija de |a P;izv,..v.__nzm
Los Reyes o
: Se Seigado

Uruaspan del Progreso,

Fuente: Expedia.com

Un aspecto determinante para definir la localizacion de la empresa, es, ademas del estudio de mercado
donde se identifico una demanda potencial del servicio, las facilidades que representa el hecho de que
en la region se cuenten con vias de comunicacion importantes, como lo son las autopistas que
intercomunican los tres estados donde se van ofrecer los servicios, el aeropuerto internacional de Leén,
Gto. y los aeropuertos locales de Aguascalientes y Querétaro. Adicionalmente, la inversion que se ha
hecho en modernizar las vias de comunicacion terrestres han permitido disminuir los tiempos de
recorrido a las dos ciudades mas importantes del pais, la ciudad de México y Guadalajara, lo que
representa una ventaja competitiva para el proyecto.



APITU

3.21 Microlocalizacion.

En este apartado se define al detalle donde se ubicaran las oficinas del proyecto, asi como los costos
por concepto de la renta mensual de estos inmuebles. En este sentido, se cree conveniente que los
locales donde se instalaran las tres oficinas sean arrendados, puesto que el hecho de adquirir estos
inmuebles aumentaria enormemente la inversion del proyecto, lo que resultaria no viable en el corto
plazo. Posteriormente, si los resultados son los que se esperan, dichos locales se podrian adquirir con
lo que creceria el capital de la empresa y se disminuiria el costo de operacion. Para el caso de las
oficinas sucursales de Aguascalientes y Querétaro, se han encontrado locales disponibles y el precio de
la renta que aqui se presenta es vigente al mes de julio de 2001, sin embargo, como el requerimiento de
los mismos serd hasta el segundo afio de operacion del proyecto, es probable que el precio y la
ubicacién de los mismo no sera la aqui definida, sin embargo, lo que en este sentido se pretende es dar
un aproximado de la ubicacién que seria conveniente para estas oficinas.

Oficina de Ledn, Gto. Se localizé un local en renta en la colonia Los Gavilanes, en el Boulevard Adolfo
Lépez Mateos no. 1607, despacho 301, en la ciudad de Ledn, Gto. El area del local es de 98 m2
aproximadamente, y la distribucién del espacio se ajusta a las necesidades que mencionamos
anteriormente. La renta mensual de este inmueble es de $5,900 IVA incluido, el contrato se ofrece por
vigencia de un afo y se pide una fianza por un importe equivalente a dos meses de renta. En la
eleccion de esta zona influyeron varios factores como lo es la disponibilidad de servicios: luz, agua,
drenaje, teléfono e Internet, asi como su facilidad de acceso, por estar sobre una de las avenidas mas
importantes de la ciudad, el Blvd. Adoifo Lépez Mateos. La zona es idonea, puesto que se ubica donde
se encuentran instaladas muchas empresas industriales y a solo unos minutos del centro de la ciudad,
donde se ubican la mayoria de los comercios y empresas de servicios de la localidad. En el siguiente
mapa se muestra encerrada en un circulo la ubicacion de este local:

Diagrama 6: Mapa de microlocalizacion de la oficina matriz en Leén, Gto.
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Este local esta ubicado cerca de la salida que lleva a Silao, Gto. y a los municipios de Irapuato,
Salamanca y Celaya, por la carretera que conduce a la ciudad de Querétaro. Lo anterior resulta un
punto favorable para el traslado del personal por carretera a estos municipios del Estado, donde se
ofrecera el servicio y al estado de Querétaro, donde también se mantendran operaciones.

Oficina en la Cd. de Querétaro, Qro. En esta ciudad, se ha ubicado un local en renta en el
Condominio Querétaro, localizado en la Avenida Tecnolégico No. 118 despacho 601, en la colonia
Carrizal. Este local tiene una superficie aproximada de 40 m2 y cuenta con las caracteristicas
necesarias para la instalacion. Se encuentra en el 6° piso de un importante edificio de negocios de esta
ciudad, la renta mensual es de $4,560 VA incluido y el contrato es por un periodo de un afio como
minimo, siendo requisito para ocuparlo pagar una fianza por tres meses del importe de la renta. La
ubicacion de este local es estratégica pues se encuentra a unos minutos de las zonas industriales del
Boulevard Bernardo Quintana y la Avenida 5 de febrero, que posteriormente se convierte en la carretera
federal a San Luis Potosi, que en todo su recorrido, hasta la salida a San Miguel de Allende, se
encuentra rodeada por empresas principalmente industriales de tamafo pequefio y mediano.
Adicionalmente, el local se encuentra ubicado a tan solo 10 minutos del area comercial y de servicios
mas importante de la ciudad, alrededor de la Avenida Constituyentes y el Centro. Por dltimo, esta
ubicacion facilita la salida hacia el bajio por la carretera a Celaya, ya sea por la autopista de cuota o la
libre, y a 16528 Km por esta carretera, aproximadamente a 2 horas se encuentra la ciudad de Ledn,
Gto., donde se encuentra la oficina matriz del proyecto. En el siguiente mapa se muestra encerrada en
un circulo la ubicacién precisa del local:

Diagrama 7: Mapa de microlocalizacién de la oficina sucursal de Querétaro
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Fuente: Expedia.com

28 Agustin Palacios Roji Garcia y Joaquin Palacios Roji Garcia, “Gran Atlas de Carreteras 2001", editado por Guia Roji
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Es preciso sefialar que como la instalacion de esta sucursal seria a partir del 2° afio de operacién del
proyecto, la disponibilidad del local mencionado no es segura, por tanto, el costo de la renta por este
inmueble seria estimado. Sin embargo, en el momento de que se vaya a instalar la Consultoria en esta
ciudad, se pretende busca un local de caracteristicas similares y sobre todo en la zona que se ha
ubicado, puesto que esta localizacion favorece la operacién por la cercania con las zonas industriales,
comerciales y de servicios mas importantes de la ciudad.

Oficina en la Cd. de Aguascalientes, Ags. Esta ciudad esta localizada al norte de Ledn, Gto. Aqui se
ha identificado un local en renta en el Centro Comercial Plaza Kristal, en la torre ejecutiva “A”, 5° piso.
Este lugar es considerados uno de los centros comerciales y de negocios mas importantes de la ciudad,
pues esta ubicado a tan solo unos minutos de!l centro de la misma y con facil acceso a los parques y
corredores industriales de los alrededores. Esta situado sobre la Av. Lic. Adolfo Lopez Mateos Ote.
esquina con la Av. Héroe de Nacozari, la renta de este local, de aproximadamente 45 m2, es de $4,200
IVA incluido, y se pide una fianza equivalente a dos meses de renta por un contrato de un afio, como
periodo minimo. A continuacion se presenta un mapa donde se ubica la localizacion precisa del
inmueble, encerrada en un circulo:

Diagrama 8: Mapa de microlocalizacion de la oficina sucursal de Aguascalientes.
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La ciudad de Aguascalientes se encuentra a 1262¢ km de la ciudad de Leén, donde va a estar ubicada
la oficina matriz. Esto facilita el trabajo de supervision y promocion de los servicios en esta localidad,
pues el trayecto entre las dos ciudades se recorre por via terrestre en 1.5 horas aproximadamente.

2 Op. Cit.
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Adicionalmente, esta localidad es cercana a los municipios de Lagos de Moreno y San Juan de los
Lagos, en Jalisco, donde se encuentran ubicadas MIPyME's del sector industrial, principalimente de los
subsectores de alimentos para ganado y textil, que podrian representar un mercado secundario para el
proyecto en el cual se podria tener participacion. Por otra parte, es necesario comentar que, al igual que
¢l local seleccionado para la Cd. de Querétaro, es posible que este no se encuentre disponible para
cuando sea requerido, sin embargo, se buscara un lugar que se encuentre en la misma plaza Kiristal,
pues esta cumple con los requerimiento y la ubicacion 6ptimas para el proyecto.

3.3 Ingenieria de la Consultoria Empresarial.

3.3.1 El Proceso de Consultoria30,

El método de Consultoria Empresarial que se plantea en la presente investigacion, contempla el analisis
de las cinco areas mas importantes de una empresa: Administracion, produccion, finanzas, mercado y
recursos humanos. En el presente capitulo se muestra al detalle en que consiste este método y su
aplicacion a las MIPyME's. A continuacion se hace referencia a cada una de las etapas que conforman
el diagnostico integral de una empresa.

Diagrama 9: El proceso de Consultoria Integral.
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CONTRATO

Fuente: Centro para el desarrolio de la competitividad empresarial, Desarrollo de Consultores Internos (DECOIN). México 2001.

El Diagnostico Preliminar. Tiene como objetivo conocer las caracteristicas generales de la empresa,
las necesidades del cliente y definir el problema. E! objetivo del diagnéstico preliminar del problema no
consiste en proponer medidas para resolverlo, sino en definir y planificar una misién o proyecto de
consultoria que produzca ese efecto. El diagnostico preliminar limita su alcance a una reunioén y analisis
rapidos de informacion esencial que, segin la experiencia y el buen juicio del consultor, se necesita

3 Centro para el Desarrolio de la Competitividad Empresarial, “Desarrollo de Consultores Internos I”, editado por Nafin,
S.N.C. Centro para el Desarrollo de ta Competitividad Empresarial.
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para atender el problema correctamente, encuadrarlo en el marco mas amplio de las actividades, los
logros y otros problemas gerenciales y de direccion existentes o potenciales del cliente y evaluar de
manera realista las posibilidades de ayudar al cliente.

La amplitud de este diagnostico preliminar depende mucho de la indole del problema. Los problemas
muy concretos y mas bien técnicos no suelen requerir un estudio global de toda la organizacién del
cliente. Por otro lado, un consultor experimentado sabe que debe evitar la trampa de aceptar una
definicién estrecha del cliente de un problema técnico sin examinar él mismo las restricciones y
tendencias que pueden imposibilitar la solucién de ese problema, o que pueden mostrar que el
problema es mucho mas o mucho menos grave de Io que el cliente supone. Por consiguiente, incluso si
el problema reside en una Unica esfera funcional, o guarda relacién con la aplicacion de algunas
técnicas especificas, un consultor de empresas auténticamente profesional siempre se interesara por
las caracteristicas mas generales y globales de la organizacion cliente.

Si recurre al consultor para que se ocupe de un problema general, como el deterioro de los resultados
financieros o la incapacidad de mantener el mismo ritmo de innovacion que los competidores, es
esencial efectuar un diagnoéstico general y completo o un estudio de gestion de la organizacion del
cliente.

El tiempo dedicado al diagnéstico preliminar del problema es relativamente breve. Por regla general, se
necesitan unas horas o de 1 a 4 dias. Cuando se trata de cometidos mas dificiles relativos a diversos
aspectos de la empresa del cliente.

El Diagndstico. Su Objetivo es verificar, dimensionar y ubicar el problema. Establecer las relaciones
y efectos en otras areas de la empresa, las posibilidades de solucion y los recursos necesarios. Se
puede pedir a un consultor que contribuya a rectificar una situacion que se esta deteriorando, a mejorar
una situacion existente (aunque no se puede describir como situacién en deterioro) o a crear una
situacion totalmente nueva (descubrir y aprovechar nuevas oportunidades). En consecuencia, existen
tres categorias fundamentales de problemas; los problemas de correccion, de progresion, y de creacién.
Con todo, esas tres categorias tienen una caracteristica comun: en los tres casos existe una diferencia
entre lo que esta (o estara) reaimente sucediendo y lo que deberia (o podria) estar sucediendo. Esta
diferencia define el problema del que se supone ha de ocuparse el consuitor.

Al terminar esta diferencia se deben de comparar dos situaciones. No es tan dificil descubrir lo que esta
realmente sucediendo, es decir, /a situacién ideal o deseada es infinitamente mas dificil, pero constituye
una parte esencial de! diagnostico del problema, porque sélo de esa manera el problema se puede
describir y analizar, sea de correccion, de progresion o de creacion.

El objetivo fundamental del diagnostico es determinar las fuerzas y los factores que ocasionan ei
problema. Esta actividad comenzara con alguin conocimiento preliminar o algunas hipotesis acerca de
cuales podrian ser esas causas. Eso ayudard a establecer hipétesis sobre las causas posibles.
Conviene establecer el mayor numero de hipétesis posibles, sin lanzarse, no obstante, a una
especulacion superficial; ello proporcionara un punto de partida para la investigacion. La reunion y el
analisis de los datos se concentraran luego principaimente en las causas hipotéticas, la eliminacion de
hipétesis que no se puedan justificar con los hechos y la incorporacion de nuevas hipotesis que surgiran
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de las entrevistas con el cliente o de otras fuentes. Se debe aplicar un método cientifico riguroso. Por
ejemplo, la dificultad para hallar datos en apoyo de una hipotesis no significa que se deba descartar
esta. Con el tiempo, el consultor debe poder determinar 1a causa o0 causas reales entre los numerosos
factores que estan de alguna forma relacionados con el problema.

Cuaiquier problema empresarial o gerencial esta interrelacionado con otros problemas, y existen otras
relaciones ademas de las que se pueden determinar entre un problema y su causa o causas. Por
ejemplo, hay factores que agravan o atenian el problema sin ser su causa directa. Puede dificultar o
facilitar la solucion del problema. Al resolver un problema, se pueden descubrir nuevos problemas: a
menudo se tropieza con una nueva dificultad al suprimir la existente, etc. Es necesario investigar y
poner al descubierto esas relaciones y problemas potenciales.

La capacidad potencial del cliente tiene varias dimensiones. Es preciso saber si posee los recursos
materiales y financieros y los conocimientos técnicos necesarios para solucionar el problema. El marco
temporal es importante. ;Qué experiencia tiene el cliente en la solucion de otros problemas y en la
introduccion de modificaciones de diversa indole y magnitud en su organizacion? ;Cual es la cultura de
la organizacion del cliente en lo que respecta al cambio? ¢ Cual sera la evolucion futura probable de los
recursos del cliente en relacion con el problema que se ha de resolver? ¢Puede movilizar otros
recursos? ;Qué intentos se han hecho para solucionar el problema? ;Han fracasado los intentos
hechos en el pasado? ¢ Porqué han fracasado?.

Se ha de prestar considerable atencion a las actitudes del ciiente ante un problema dado. ;Cémo
perciben los empleados o funcionarios (de diversos niveles y de diversas categorias) el problema?
¢ Estan conscientes de él y deseosos de que se produzca un cambio? ¢ Han vivido en el problema tanto
tiempo que ya se han acostumbrado a éI?.

El objetivo del diagnostico es preparar la accion. A lo largo de la investigacion, se reuniran, registraran y
analizaran datos e ideas sobre como se podria resolver el problema con el mismo cuidado y
determinacion que los datos sobre la indole y las causas del problema. De esa manera se establecera
un vinculo con la fase siguiente de planificacién de la accion. Las medidas propuestas deben surgir
l6gicamente del diagnostico. Sin embargo, ei consultor debe tener en cuenta los peligros latentes de los
cambios prematuros iniciados antes de que se hallan determinado los hechos, identificado las causas y
sacado !as conclusiones del diagnéstico.

El Contrato. Su objetivo es establecer un acuerdo formal para trabajar juntos en un proyecto.

El contrato puede ser:

e Acuerdo verbal
Carta de acuerdo
e (Contrato escrito

La Planeacién. En este punto, la meta que se debe tener es la de generar, junto con el empresario,
objetivos y estrategias de cambio asi como un sistema de evaluacién para monitorear el avance.Con la
planificaciéon de la accion, el proceso de consultoria entra en su tercera fase. Esta incluye la
elaboracion de una o mas soluciones al problema diagnosticado, la eleccién entre las soluciones
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posibles, la presentacion de propuestas al cliente y la preparacién para la solucién aceptada por el
cliente.

Se debe de tener siempre presente la continuidad entre el diagndstico y la planificacion de la accién.
Los fundamentos de una planificacion eficaz de la accién descansan en un trabajo de diagnostico
excelente, es decir, en un andlisis detallado, exacto y global del problema y sus causas, asi como de los
factores y fuerzas que influyen en el proceso de modificacién en la organizacion. Ademas el
diagnéstico proporciona una orientacion basica para las actividades de planificacion de la accién.

A pesar de esta insistencia en la continuidad y en la necesidad de basar la planificacion de la accion en
el diagnodstico, existen considerables diferencias de enfoque y metodologia. Y afio se insiste en un
trabajo de investigacion de los hechos analitico, sistematico y meticuloso, sino en la innovacién y en la
creatividad. El objetivo no es encontrar mas datos y otras explicaciones de la existencia de un problema
u otro, sino dar con algo nuevo. Como es obvio, no todas las soluciones a los problemas de los clientes
entranaran enfoques innovadores. A menudo no es necesario encontrar soluciones totalmente distintas
porque las soluciones ya existen en alguna parte; basta con hallarlas y transplantarlas. No obstante,
incluso la transferencia y adaptacion exigen imaginacion y creatividad.

Es sumamente conveniente que en la planificacidn de la accién el cliente participe de manera mas
activa que en la fase de diagnostico. Existen varias razones para ello:

a No se debe emprender un amplio trabajo conceptual, de disefio y de planificacién sobre una o
algunas posibles soluciones, si no se esta seguro de que el cliente conoce plenamente y esta
totalmente de acuerdo con el enfoque adoptado y podra estar de acuerdo con las soluciones de
sustitucion que se estan estudiando; este acuerdo se puede establecer con mas facilidad si se
colabora con personas que estan en condiciones de averiguar que aceptara y podra aplicar la
organizacion cliente.

a La planificacion de la accion exige la movilizacién de las personas mas dotadas y el examen de
todas las ideas buenas; es ineficaz si la organizacion cliente no contribuye con todas sus
capacidades a este esfuerzo.

o Como ocurre con el diagndstico, el personal del cliente puede realizar una gran parte del trabajo
de disefio y planificacion con la orientacion técnica del consultor, reduciendo de ese modo el
costo del proyecto.

] La participacion en la planificacion de la accién genera un compromiso que resultard muy
necesario en la fase de aplicacion.

=] Por uitimo la planificacion de la accion proporciona un nuevo conjunto de oportunidades de
aprendizaje para el cliente; esas oportunidades se perderan definitivamente, si se deja que el
consultor actie por su cuenta.

El cliente espera que el consultor encuentre y recomiende la mejor solucién al problema. No obstante,
cuando la planificacion de la accion comienza, raras veces es posible sefialar de inmediato una solucion
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que sea claramente la mejor (aunque esto puede suceder). La mayor parte de los problemas
empresariales y gerenciales tienen mas de una solucién y en algunos casos en namero de soluciones
posibies es elevado. El consultor puede conocer algunas posibles soluciones, pero no otras. A menudo,
la complejidad y originalidad de la situaciéon son tales que a nadie se le ocurre de inmediato una
solucion evidente. No se pueden abordar situaciones nuevas con métodos viejos y los consultores de
empresas actuan en un campo que se transforma con extrema rapidez.

La fase de planificacién de la accién inicia, por tanto, con la busqueda de ideas e informacion sobre
posibles soluciones al problema. El objetivo consiste en descubrir todas las soluciones interesantes y
factibles y someterias a una evaluacion preliminar antes de comenzar un trabajo de disefio y
planificacidon detallado sobre una propuesta. De ese modo, el consultor estara seguro de dar a su cliente
lo mejor que puede. El cliente por otro lado, sentira confianza ya que no se le esta obligando a aceptar
una solucidn sin que se le informe acerca de ofras posibilidades.

La Implementaciéon. Su objetivo es poner en practica cada una de las estrategias y tacticas que se
establecieron en la planeacion. La implementacion o aplicacion, cuarta fase del proceso de consulitoria,
es la culminacién de los esfuerzos conjuntos del consultor y del cliente, implementar cambios que son
mejoras reales desde el punto de vista del cliente es el objetivo fundamental de cualquier tarea de
consultoria. El consultor desea también ver que sus propuestas no sblo son bien recibidas en
reuniones con el cliente, sino puestas en practica con buenos resultados.

Si no hay aplicacion, el proceso de consultoria no puede considerarse como completo. Esta es la
situacién si el cliente no acepta las propuestas del consultor presentadas al final de la fase de
planificacién de las medidas. Demuestra que la tarea ha estado mal realizada por ambas partes. Si el
Consultor y el cliente colaboran estrechamente durante las fases de diagnéstico y de planificacion de la
accion, el cliente no puede rechazar propuestas que son el fruto de un trabajo conjunto. Si existe alguna
duda acerca del enfoque del trabajo del consultor durante la planificacion de las medidas y acerca de la
viabilidad de las propuestas que se presentaran, se deben adoptar de inmediato medidas correctivas,
sin esperar a que se hayan aprobado definitivamente las propuestas.

Puede también suceder que el consultor no halle ninguna solucion al problema de su cliente. Quiza el
problema, tal como se ha formulado, no tiene solucidn (verbigracia, la meta establecida era demasiado
ambiciosa y poco realista). Esa situacion se deberia también descubrir y el trabajo sobre las propuestas
se reorientaria en una etapa anterior con el fin que la planificacién de las medidas produzca propuestas
realistas sobre como abordar un problema replanteado.

La responsabilidad ultima de la aplicacion incumbe al cliente. Es el cliente, no el consultor, el que
adopta todas las decisiones de gestion y vela porque se pongan en practica. Desde luego, es mas facil
decirlo que hacerlo. Cuanto mas dificil el cometido, mayor probabilidad de que la aplicacién sea igual o
mas dificil que el diagnéstico y la planificacion de las medidas. El plan o proyecto presentado por el
consultor es un modelo de condiciones y relaciones futuras, que parte del supuesto de ciertos
comportamientos del cliente y de su personal, asi como de particulares condiciones ambientales y de
otra indole que afectan a la organizacion cliente. El consuitor puede cometer errores al establecer ese
modelo. Ademas, muchas de las condiciones pueden cambiar después de haberse presentado vy
aceptado la propuesta. La corresponsabilidad del consultor por la aplicacién ayuda a superar estas
dificultades.
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La cuestion de la participacion del consultor en la aplicacién no debe nunca subestimarse sino que debe
siempre examinarse a fondo al concebir un proyecto de consultoria. El consultor y el cliente deben
presentar sus argumentos en pro y en contra de esta participacion y estudiar diversas posibilidades.

El consultor no tiene que participar en la aplicacion:

] Si el problema es relativamente sencillo y no prevé que la aplicacion plantee dificultades
técnicas o de otra indole.

o Si el trabajo conjunto durante las fases de diagnéstico y de planificacion de las medidas
muestra que el cliente ha adquirido una buena comprension del problema y una capacidad
para ocuparse de la aplicacion sin mas asistencia.

La renuencia del cliente puede estar motivada por razones financieras. Al final de la fase de
planificacion de las medidas, el costo de la tarea puede ser ya elevado y el presupuesto se ha agotado.
O bien, el gerente que ha aprobado el contacto considera que la participacion del consulior en la
aplicacion entrafa gastos que se pueden evitar. En este caso, una conversacion sincera ayuda. El
consultor puede sugerir un disefio mas econémico con respecto al diagndstico y a la planificacion de las
medidas para liberar recursos que le permitan participar en la aplicacion.

La Evaluacion. Eli fin de este apartado es medir, comparar contra los planes, programas y objetivos y
decidir qué hacer si hay desviaciones, o se encuentran nuevos problemas. (esto continuamente durante
todo el proceso).

3.3.2 ElProceso de Consultoria y la MIPyME,

Caracteristicas de la Pequeia Empresa. La definicion de una pequeiia empresa tiende a variar segin
la naturaleza de sus actividades, el objetivo es la definicién y el nivel de desarrollo que ha alcanzado la
empresa. Los criterios para describir una empresa como ‘pequena” pueden ser el nimero de
empleados, el valor monetario de sus ventas, sus inversiones en capital, las necesidades maximas de
energia o diversas combinaciones de éstos y otros factores. En la mayor parte de las deliberaciones y
documentos sobre el tema redactados por consultores de empresas, se indica que en una empresa
pequena la direccion administrativa y operacional esta en manos de una o dos personas que adoptan
también las decisiones importantes. Se ha descubierto que esa delimitacion practica abarca mas del
85% de todas las empresas pequeiias, sea cual sea su definicion.

El consultor debe conocer los factores que suelen distinguir a la pequefia empresa de la grande. En
primer lugar, la pequefia empresa se financia principailmente con ahorros personales o familiares y solo
recurren en medida limitada a la financiacion exterior durante sus etapas de formacién. En segundo
lugar el director tiene un estrecho contacto personal con todo su lugar de trabajo, y en tercer lugar, la
empresa funciona en un sector geografico limitado. Estos factores de “pequefiez’ influyen de modo
considerable en el proceso consuitivo.
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La empresa pequefia posee claras ventajas, en las que cabe mencionar la capacidad de satisfacer
demandas limitadas en mercados especializados, una propension al uso intensivo de mano de obra y
un trabajo de nivel técnico bajo a mediano, y la flexibilidad para adaptarse con rapidez a demandas y
condiciones cambiantes. Desde el punto de vista gerencial existe una ventaja en la participacion
personal en asuntos que van mas alla del precio, el producto y las fechas de entrega. El director
propietario suele estar mas motivado que un director asalariado: trabaja mas horas y mas duramente y
proporciona un mayor incentivo a los trabajadores con su ejemplo personal.

Una estructura organica sencilla implica la existencia de lineas de comunicacion internas y externas a
las empresas mas directas y menos complicadas. La pequefiez de la empresa ayuda a determinar y
desarrollar las capacidades de los trabajadores mas rapidamente de lo que sucede en las empresas
mas importantes. La pequefia empresa puede también lanzarse de forma experimental a nuevos
mercados o entrar en ellos sin atraer la atencidn no deseada de grandes empresas. Puede atender a
demandas extremas en el mercado puesto que la comercializacién en masa para el consumidor medio
lo hacen las grandes empresas. Analogamente una empresa de menor tamarfio puede explotar con
mayor rapidez las estructuras cambiantes del mercado y al consumidor “fluctuante” que se deja
arrastrar por la corriente en el mercado.

Principales problemas de las Pequefas Empresas. Los problemas de las pequefias empresas
pueden ser generales o especificos. Los problemas de caracter general entrafian aspectos juridicos de
la empresa, el acceso al crédito y a las materias primas vy la falta de una asistencia técnica y gerencial
apropiada.

Los consultores de empresas deben conocer los problemas en el plano de la empresa, los cuales
pueden parecer mas dificiles de superar al director de una empresa pequefia que los problemas de una
gran empresa a su director. La lista que figura a continuacién indica las diversas dificultades con que se
pueden tropezar.

a Mientras que las empresas grandes y bien organizadas pueden permitirse por lo general tener
un buen equipo de direccién general y de personal especializado, el jefe de una pequefa
empresa es una persona relativamente aislada que se ocupa a la vez de problemas de politica
general y de caracter practico a los que tiene que hacer frente a pesar de sus preferencias y
limitaciones personales.

a El director de una pequefia empresa trabaja a menudo con datos cuantitativos insuficientes o,
en el mejor de los casos, minimos. A fin de ahorrar gastos de explotaciéon suele prescindir de
sistemas de informacién, deficiencia que se pone de manifiesto cuando la empresa alcanza una
etapa de crecimiento.

o Debido a que la pequefia empresa sélo puede pagar salarios minimos y ofrece escasas
prestaciones adicionales, una reducida seguridad en el emplec y pocas posibilidades de
ascenso, es logico que tropiece con dificultades para contratar empleados muy calificados.

Q Una pequefia empresa nueva no suele atraer a los inversionistas profesionales, por lo que su
director se ve muy limitado en su capacidad de obtener capital inicial. Este problema se agrava
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cuando, como sucede muy a menudo, la empresa tropieza con los problemas de crecimiento o
dificultades de funcionamiento y su director trata de obtener mas fondos para hacer frente a ia
expansion o situaciones de crisis.

A causa de este problema de la limitacion de las reservas, unido a la escasa capacidad de
endeudamiento, la empresa pequefia es en particular vulnerable a los cambios desfavorables
de la coyuntura y a las recesiones econdmicas.

Aunque la capacidad de cambiar y de adaptarse con rapidez sea una ventaja natural de la
pequefia empresa, esta cualidad puede quedar anulada cuando la oportunidad que requiere un
cambio rapido aparece subitamente, porque el director puede estar demasiado ocupado con
los problemas de funcionamiento en curso para pensar en el futuro.

La existencia financiera sin reservas de la empresa no favorece posibilidades de formacion y
perfeccionamiento del personal, con la pérdida consiguiente en la realizacion del pleno
potencial de los recursos humanos de la empresa.

Es dificil conseguir una aita productividad, debido a que la pequefia empresa no tiene los bajos
costos de las empresas importantes que pueden, por ejemplo, comprar con descuento,
conseguir economias de escala, recurrir a sus sistemas de comercializacion y distribucion
perfeccionado, llevar a cabo sus propias actividades de investigacion y desarroilo y constituir
equipos de disefio de sistemas.

La pequeiia empresa suele limitarse a un dnico producto o servicio o a una gama reducida de
productos o servicios, de tal modo que en momentos dificiles no puede diversificar las
actividades como una gran empresa.

El jefe es a menudo incapaz de comprender e interpretar a su conveniencia la legislacion, las
medidas del gobierno y las ventajas concedidas a la pequefia empresa.

&Por que no recurren a Consultores? Muchos directores o jefes de empresas pequefias se resisten
a recurrir a consuitores externos por los siguientes motivos:

Qa
=)

Creen que solo las grandes empresas pueden permitirse pagar los honorarios a un consultor.
En muchos casos, los consultores no tendran experiencia practica en el tipo de empresa que
necesita asistencia.

La identificacion de un consultor competente resulta dificil y lleva tiempo, porque la mayor parte
de los jefes de empresas pequeiias han tenido escaso contacto anterior con los consultores.
Los jefes o directores de empresas se resisten a proporcionar a personas de fuera, hechos y
cifras relativos a su negocio.

El empleo de un consultor puede ser considerado por el director como una admision de su falta
de competencia.
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Relacion Cliente-Consultor. La relacion Cliente-Consultor es el binomio mas importante en todo el
proceso de consultoria. En la relacién Cliente-Consultor cada uno tiene su aportacién, pero la mas
importante es la sinergia que logran en el trabajo conjunto en: Analisis, Decisiones y Soluciones para
una realidad: la del cliente. La pregunta clave en este punto es: ;Quién es el Cliente?. Puede haber
varios tipos de cliente: El que decide la consultoria, el que la paga, el que la usa o la aplica, el contacto
o recomendador y el promotor de los cambios

Durante el proceso debe haber uno o varios clientes en la misma empresa. Es muy comun en los
procesos de intervencion, que se confundan estos clientes y que incluso se contradigan sus puntos de
vista. Es indispensable especificar las expectativas de cada uno de los tipos de cliente, con nuestro
cliente principal. El cliente principal es el Empresario con la problematica especifica de su empresa.

Habilidades del Consuitor. Una persona se convierte en consultor de empresas después de haber
acumulado, gracias al estudio y a la experiencia, un considerable acervo de conocimientos sobre
diversas situaciones empresariales.

Asimismo, debe haber adquirido técnicas necesarias para resolver los problemas y compartir la
experiencia con otros, respecto a la determinacion de los problemas, el hallazgo, analisis y sintesis de
la informacion pertinente, la presentacion de propuestas de mejora, la comunicacién con los demas, la
ayuda a los clientes para que aprendan de la experiencia, la transferencia de técnicas de gestion, etc.

Razones para contratar un Consuitor.

Para que aporte conocimientos y técnicas especiales
Para que aporte una intensa ayuda profesional en un tiempo determinado

o0

Para que aporte una opinion externa e imparcial
Para que justifique las decisiones de la direccion
Para diagnosticar una situacion de preocupacion
Para que implemente la solucion

Para aprender y actualizarse

ooooo
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Habilidades y conocimientos del Consultor.

Area de habilidades 1: Evaluacion del consultor de sus motivaciones personales y su relacion con el
cliente. Algunas habilidades y comprensién que se necesitan para este aspecto del cambio son:

Entender y trabajar en términos de una filosofia y una ética de cambio.
Predecir la relacion de un posible cambio, con otros posibles cambios, o con aquellos que puedan

surgir mas adelante.
e Determinar las posibies unidades de cambio:
a) Que parece ser necesario

b) Que es posible
Determinar el tamarfio, caracter y la formaciéon estructural del grupo de participantes.

Determinar las barreras, la resistencia y el grado de disposicién hacia el cambio.
Determinar los recursos disponibles para superar las barreras y la resistencia.
Saber como determinar su propio papel estratégico y sus habilidades bajo determinadas

situaciones.

Area de habilidades 2: Ayudar al cliente en el proceso de diagndstico y a que esté consciente de la
necesidad del cambio. Algunas habilidades y comprensiéon necesarios para este aspecto del cambio

son;

Determinar el nivel de sensibilidad de los participantes hacia la necesidad del cambio.

Determinar los métodos que Igs participantes creen que deben utilizarse en el cambio.

Crear conciencia de la necesidad de considerar el cambio y el diagnéstico, por medio de la
demostracion, de la investigacion, etc.

Aumentar el nivel de aspiraciones del cliente, y que éstas sean realistas.

Crear expectativas para utilizar un plan de pasos discretos y tener paciencia al usarlo.

Crear percepciones de las posibles fuentes de ayuda a este cambio.

Crear un sentimiento de responsabilidad para que haya una participacion activa en el cambio.

Area de habilidades 3: Conjuntamente el consultor y el cliente diagnostican la situacion, el
comportamiento, la comprension, el sentimiento o el desempefio a modificar. Las habilidades y el

entendimiento que se necesitan son:

e Que la catarsis sea posible y aceptada cuando se indica como el punto de partida.

Habilidad en el uso de los instrumentos de diagndstico apropiados al problema: encuestas, mapas,

tarjetas de resultado, observaciones, efc.
e Diagnosticar en términos de las causas y no de “bueno” 0 “malo”.
La habilidad para ayudar al cliente a examinar sus propias motivaciones.
Examinar la relacién de un cambio con otros cambics posibles en esa situacion y ayudar al cliente a

entender estas relaciones.
e Aclarar la interrelacion o los papeles entre el consultor y el cliente.
La habilidad de tratar apropiadamente la ideclogia, los mitos, las tradiciones y los valores del

cliente.
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Area de habilidades 4: Decidir acerca de un problema, incluir a otros en esta decision y planear e
implementar la accién. Las habilidades y la comprension que se necesitan son:

e Crear o mantener la moral del cliente mientras intenta el cambio.

o Decidir sobre la cantidad de accién que se tiene que llevar a cabo, antes de detenerse a evaluar el
proceso que esta utilizando.

e Entender los efectos de la tensidn en las creencias y en el comportamiento del cliente.

Definir los objetivos, de forma que se llegue a una facil definicion de los métodos.

e (Crear una percepcion de la necesidad de métodos relacionados con la meta que se tiene en la
mente.

Area de habilidades 5: Evaluar y determinar el progreso del cliente, los métodos de trabajo y las
relaciones humanas. Las habilidades y la comprension que se necesitan son:

e Cuando un grupo llega a ser ineficiente hay que diagnosticar las causas por medio de instrumentos
de medicion, entrevistas y paneles de conciencia de interaccion.
e Usar tarjetas de resultados, escalas de evaluacion y otras medidas.

Area de habilidades 6: Asegurar la continuidad, la amplitud, el mantenimiento y la transferencia. Las
habilidades y la comprension que se necesitan son:

e Crear en muchas personas la percepcion de responsabilidad por la participacion.
e Desarrollar el grado de apoyo general indicado para el cambio.
e Desarrollar el que otros aprecien el trabajo de los participantes que necesitan apoyo.

Dilemas de la Consultoria. Algunas tensiones son inherentes a la naturaleza de la consultoria y no
pueden ser eliminadas sin destruir la relacién. Sin embargo, el consuitor puede disminuir los efectos
malignos de estas dificuitades al estar consciente de sus implicaciones.

a Factor de autoridad. El hecho de que el consuitor entabla siempre la relacibn como una
persona con autoridad, es basico para la relacion de la consultoria, ya sea que esta autoridad
provenga de su posicién en la organizacion o porque posee conocimientos especializados. Ei
surtimiento de esta autoridad y su poder adicional, en el seno de un sistema de relaciones
numanas confuso y delicadamente balanceado, puede causar sospechas, inseguridad,
resentimiento y conflicto.

a Intrusién de una persona extrafia. Por definicién es una persona extrafia. Consecuentemente
las personas de adentro sienten que El no entiende sus problemas especificos y sus
implicaciones, aunque puede ser reconocido como un experto en el problema en general.

o Amenaza de un experto. La ayuda que puede proporcionar un consultor en un campo
especializado, es limitada por el hecho de ser un experto. Su presencia implica que los recursos
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y la competencia para resolver los problemas que estan a la mano, no pueden ser resueltos
entre los miembros del grupo cliente.

a Conflicto en los roles. Los roles y las responsabilidades ocurrentes del cliente y el consultor,
pueden producir diferentes expectativas y por lo tanto, ninguno de los dos puede predecir lo
que el otro va a hacer cuando no estan claros o no estan bien definidos. Se puede tener como
resuitado la frustracion y el gasto de energias.

o Objetividad del Consultor. El consultor, sobre todo bajo Ia presién de dependencia o resistencia,
necesita estar consciente y sensible a las posibilidades de expiotacion en la relacion de la
consultoria, en orden a lograr sus propias necesidades, ya sea el éxito, la recompensa, la
aprobacidn, la amistad, o lo que sea.

a Motivacidn del Cliente. El consultor debe estar consciente de la gama de posibles motivaciones
que hay en el cliente: su necesidad de justificar la solucién elegida o el curso de accién; su
necesidad de evitar la responsabilidad de una accidn final y su necesidad de expresar la
insatisfacciéon por medios legitimos.

a Ausencia de compromisos. Una de las metas del consultor es la de trabajar “hasta quedar sin
trabajo”. Tanto el cliente como el consultor puede resistirse a terminar la relacion. El cliente
puede encontrar la seguridad al apoyarse en el consultor, y el consultor puede disfrutar el
hecho de ser necesitado.

3.4 Organizaciéon de la Empresa.

Se pretende que la empresa este organizada como una sociedad civil registrada antes las autoridades
competentes, locales y federales, con el nombre de Grupo Especializado de Consultores del Bajio, en la
modalidad de Sociedad Andnima de Capital Variable. Para la constitucion de esta sociedad se requiere
de contar con por lo menos dos socios y un capital inicial de $50,000 como minimo3!, Se tiene
contemplado para este proyecto, contar con 4 socios que aportaran en conjunto, en partes iguales, el
total de los recursos necesarios para la puesta en marcha del negocio, por lo que se considera que no
es necesario solicitar algun tipo de financiamiento, pues €l monto de las inversiones, al no tratarse de
maquinaria o instalaciones muy especializadas, no son muy elevados.

A continuacién se presenta un mapa guia que ilustra los tramites obligatorios que se deben realizar
ante dependencias locales y federales para constituir o iniciar un negocio del giro Servicios de asesoria
en administracion y organizacién de empresas, que es al que perteneceria el proyecto segun la
clasificacion que realiza la Secretaria de Economia.

31 “Ley General de Sociedades de Mercantiles”, en: Multiagenda mercantil, editada por ediciones Fiscales, S.A., México
2001.
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Diagrama 10: Tramites que se necesitan realizar ante las autoridades
locales y federales antes de iniciar un negocio.
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El costo total por realizar estros tramites ante las autoridades competentes es de $6,309 por cada una
de las oficinas que se abran, mas los honorarios de la notaria publica por la elaboracion del acta
constitutiva de la empresa, que serian por un importe de $8,500, incluyendo la protocolizacion y el
registro de la empresa como Sociedad Anénima de Capital Variable32.

3.41 Organigrama de la Empresa.
La organizacion operativa de la empresa se plantea este estructurada como a continuaciéon se muestra:

Diagrama 11: Organigrama del proyecto.
Administracién
|  Director |

_ |
m Garencia de
Consultoria

La autoridad de la empresa y la responsabilidad de las decisiones que se tomen son funciones del
Consejo de Administracion, el cual estara integrado por los cuatros socios que aportaran el capital
necesario para la puesta en marcha del proyecto. Los demas puestos seran cubiertos por empleados
contratados para tal fin, en funcién del perfil descrito para cada uno de estos. Lo anterior permite evitar
conflictos personales entre los socios, ya que los puestos son impersonales y la gente que los cubra
debe cubrir los requisitos y el perfil establecido, logrando con esto la institucionalidad de la empresa.

El Director tiene a su cargo ala Gerencia Administrativa y a la Gerencia de Consultoria, asi mismo, es
el encargado de realizar el trabajo de promocion de los servicios, para lo cual tiene asignado un
asistente; adicionalmente, para las tareas administrativas, la agenda, informacion para presentaciones,
etc. tiene asignada ofra persona de apoyo.

32 Fyente: Notaria publica No. 33 de la Cd. de Aguascalientes, Ags.
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El gerente de Consultoria tiene a su cargo a 16 consultores, es el responsable de asignar los clientes a
los consultores en funcién del area de especialidad de cada uno de ellos, para lo cual debe realizar un
analisis de prediagnéstico de cada empresa que solicite los servicios y ubicar cual es el problema
esencial de esta. Otra de sus actividades es la de supervisar el trabajo de los consultores, asi como
apoyarlos con informacion, ademas de que debe colaborar en la promocién de los servicios y la gestion
de cobranza de los mismos.

El gerente Administrativo dentro de este organigrama, es el encargado de supervisar al asistente
Contable y al personal de recepcion, cuya principal funcién va ser el estar encargados de la recepcion
en cada una de las oficinas y apoyar en tareas administrativas. El trabajo de esta area es de suma
importancia pues tiene que ver con el control administrativo de la empresa; sus principales funciones
son el pago de impuestos, la némina, el pago de los servicios, la facturacion, la elaboracién y control de
los estados financieros de la empresa, efc.

3.5 Calendario de actividades para la instalacion del proyecto.

Definir un calendario de ejecucién para el proyecto permite organizar las operaciones y optimizar el uso
de los recursos. En este sentido, es muy importante aclarar que la apertura de las tres oficinas va ser
programada, iniciando el proceso con la oficina matriz en la ciudad de Leén, Guanajuato, para,
posteriormente, abrir las oficinas sucursales en las ciudades de Aguascalientes y Querétaro. Para iniciar
la operacion de cada una de estas oficinas es necesario contar con los siguientes elementos y realizar
varias tareas.

1) Local. Se debe ubicar un local en renta disponible situado alrededor del area determinada en la
microlocalizacion. Este local debe contar con las caracteristicas necesarias que definimos en el
presente capitulo y debe ser adecuado y acondicionado por ila compariia Constructora seleccionada
para que cuente con las areas y espacios que se requieren. Este trabajo lleva un proceso de
alrededor de un mes una vez que se ha ocupado el inmueble.

2) Personal. El proceso de reclutamiento inicia con el anuncio de las vacantes en diferentes medios
locales, principalmente bolsas de trabajo en universidades y organismos empresariales. El primer
filtro para la seleccién es el perfit definido, pues solo se entrevistara a los candidatos que cumplan
con este, para posteriormente, en una segunda etapa, examinar a los que hayan pasado este filtro,
para de estos seleccionar al mejor candidato para cada uno de los puestos. Realizado lo anterior, se
puede proceder hacer los tramites de contratacién del personal, donde se deben observar algunos
aspectos legales como el registro en el IMSS, la némina y en la SHyCP. Cada empleado debe ser
capacitado en la metodologia de atencion de empresarial para MIPyME's definida en este mismo
capitulo. El proceso completo lleva alrededor de 2.5 meses.

3) Mobiliario y Equipo. Para la apertura de cada una de las oficinas, se debe adquirir el mobiliario
que va a cubrir los espacios de trabajo del personal, asi como el de las demas areas. Este debe ser
adquirido a un solo proveedor, ya que esto va a representar el obtener un buen precio por el
volumen de compra y la entrega del mismo va a representar menos problemas al tratar con una sola
compaiiia, ademas, de esta manera todo el mobiliario va a ser de la misma linea, lo que va a dar

117



CAPITULO 3

. . — — . ___—— ——— -~~~ —— ———— ———

4)

5)

6)

una imagen corporativa mas armonica a los locales. Posteriormente, se debe adquirir e instalar el
equipo de oficina, como son la copiadora, el fax y otros articulos necesarios para el desempefio de
las tareas del personal, asi como material de papeleria, toners para las impresoras, etc. Por Gitimo,
debe ser adquirido el equipo de computo, lo que representa la inversion mas fuerte del proyecto,
este equipo debe ser instalado en los lugares de trabajo y debe ser probado para que este en
perfecto funcionamiento, asi mismo, se debe instalar la red de telecomunicaciones de la empresa,
para lo cual se debe contratar el servicio de Internet con un proveedor local que nos proporcione un
ancho de banda adecuado a las necesidades del proyecto. Esta red debe ser probada y puesta en
marcha, ademas de que se debe contar con el soporte técnico de! proveedor en cualquier momento
que sea requerido. El proceso de adquisicion, instalacién y puesta en marcha de todo este equipo
se lleva alrededor de un mes.

Aspectos legales y administrativos, Para el inicio de operaciones de un negocio, se deben
cumplir con tramites legales y administrativos, como la constituciéon formal de la empresa, el registro
de esta ante las autoridades locales y federales competentes, asi como {a obtencion de algunos
permisos necesarios para el arranque de ias operaciones y cuestiones relacionadas con el registro
de los empleados en el IMSS, INFONAVIT y el SAR. Estos tramites se realizan en
aproximadamente 3 meses, puesto que estos tramites dependen de la respuesta de las autoridades
y el tiempo de esta es dificil de estimar, sin embargo, se considera que durante este lapso se
pueden cumplir los requisitos minimos necesarios para poder iniciar operaciones.

Promocion de los Servicios. Esta actividad debe empezar a realizarse en la ciudad de Ledn,
Guanajuato, desde antes de iniciar operaciones. Se considera un momento adecuado para lanzar la
primera campafa de publicidad, cuando se tenga ya el local y sé este trabajando en la adecuacion
de este y en el proceso de seleccion de candidatos para ocupar los puestos a generarse.
Posteriormente, se debe seguir realizando este trabajo en algunos otros municipios importantes de
este estado como Celaya, Silao, Guanajuato, San Miguel de Allende, irapuato, etc. La segunda
etapa de promocion, sera lanzada si los resultados de la evaluacion indican que es pertinente abrir
las oficinas sucursales, en caso de que esto asi sea, se lanzara una camparfia integral para
promocionar los servicios en las ciudades mas importantes de los tres Estados.

Control de la Operacién y Evaluaciéon de Resultados. Este proceso tiene como objetivo
mantener el control de las operaciones para posteriormente contar con los elementos necesarios
para la evaluacion de la primera etapa del proyecto. Lo anterior va a ser determinante para el ciclo
de vida del mismo, puesto que si los resultados de la evaluacidon son positivos, es decir, si los
servicios de consuitoria a las MIPyME's en la regién son bien aceptados y se obtiene con estos el
impacto esperado en las empresas atendidas, se llevara a cabo la ampliacion del proyecto con la
apertura de dos oficinas sucursales, de menor escala, en las ciudades de Aguascalientes y
Querétaro.

A continuacion se presenta un cuadro con las fechas tentativas en las que se realizarian las tareas y
actividades que se han fijado en este plan de accion.
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Cuadro 20: Cronograma de Ejecucion del Proyecto.
TR ER R o B i Octbre oviesb]Diciombrf - Evre | Fobraro | Marzo | Al | “Meyo | Jwlo:
Quincena| Quincena | Quincena | Quincena | Quincena | Quincena [ Quincena [ Quincena | Quincena | Quincena ) Quincena | Quincena | Quincena | Quincena | Quincana Quincena
wialalanlanlalt ajwfalwlaals|wjaniaja{aifafd /ol |ain a)s]l

IAcondicionamiento y adecuacidn de
a oficina

aclutamiento y seleccion del
personal

JAdquisicion del mobiliario, equipo de)
computo y telecomunicaciones

Prusba del equipoy puesta en
marcha

[Contratacion del personal
apacitacion del personal
Aspectos legales

IAspectos Administrativos
Promocion de la empresa
nicio de Operaciones

[Control de la operacitn
[Evaluacion de! resultados

“.Iblc:cién de las oficinas sucursales

{Acondicionamiento y adecuacion de
as oficinas

aclutamiento y seleccion del
ersonal

IAdquisicion del mobiliario, equipo de|
icomputo y telecomunicaciones

PrusbadelaRedLan de
comunicaciones entre las tres
oficinas y puesta en marcha
[Contratacion del personal
Capacitacion del parsonal

Asp lagales

JAspectos Administrativos
Promocion de los servicios en todas
as focalidades

nicio de Operacionas en las oficinas
Sucursales

iControl de la operacidn

Evaluacidn del proyecto

Fuente: Eiaboracn propia.
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CAPITULO 4: ESTUDIO ECONOMICO Y
EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO.

4.1 Estudio Econémico.

El analisis de la factibilidad econdémica de un proyecto es el estudio econémico — financiero. Los
objetivos en este estudio son ordenar y sistematizar la informacidon que proporcionaron las etapas
anteriores y elaborar flujos de ingresos y egresos de dinero, balance y otros indicadores financieros,
para evaluar el proyecto y determinar su rentabilidad. La sistematizacion de {a informacion financiera se
identifica a través del desarrollo de los siguientes instrumentos de racionalidad econémica y financiera.

4.1.1 Inversiones.

La sistematizacion de esta informacion cuantifica la inversion en los activos que requiere el proyecto, y
el monto del capital de trabajo inicial para la puesta en marcha de la unidad econdmica. Las inversiones
que se deben realizar antes de la creacién de la empresa, se pueden agrupar en tres tipos:

a Activos fijos: Las inversiones en activos fijos son aquellas que se realizan en bienes tangibles
que se utilizaran en el proceso de transformaciéon de los insumos o que sirvan de apoyo a la
prestacion de servicios. Constituyen activos fijos los siguientes bienes: equipos de oficina,
maquinaria, terrenos, edificios, vehiculos, herramientas, instalaciones, muebles y enseres de
oficina.

o Gastos preoperativos: Las inversiones en gastos preoperativos o diferidas, son las que se
realizan para la puesta en marcha del proyecto y relaciona los siguientes items: costos de
elaboracion del proyecto, gastos legales para la constitucion de la empresa, costos de montaje,
pago por concepto de arriendo o local antes de entrar a funcionar, salarios antes de iniciar
actividades la empresa y seguros.

o Capital de trabajo: La inversion en capital de trabajo constituye el conjunto de recursos
necesarios, en la forma de activos corrientes (dinero en efectivo, o en Bancos, Corporaciones),
para la operacién normal del proyecto durante un ciclo productivo, para una capacidad y
tamano determinados en la investigacién de mercado y la ingenieria del proyecto. Los rubros
que se cuantifican en el capital de trabajo son: materia prima en un periodo de tiempo, mano de
obra directa, gastos de administracion, ventas, rentas y servicios.

A continuacién se presenta un cuadro donde se resumen las inversiones necesarias para la puesta en
marcha del proyecto, es decir las inversiones fijas, las diferidas y el capital de trabajo necesario para la
operacion mensual de este.
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Cuadro 21: Presupuesto de Inversiones.

- Resumen de Inversiones - . 1
Total $1,687,640}
inversion fija 1,263,441
Inversién diferida 230,718
Capital de trabajo 193,481
Inversion fija $1,263,441
Obra civil e instalaciones 318431
Equipo de oficina 115,118
Mobiliario 291,694
Equipo de computo y telecomunicaciones 538,198
Inversion diferida $230,718
Estudios y proyectos 5,000
Constitucion y Organizacion de la empresa 27,427
Capacitacion del personal 115,291
Pruebas y puesta en marcha 8,500
Seguros y Fianzas 62,500
Imprevistos 12,000
Capital de trabajo’’ $193,481
Gastos de viaje y viaticos 12,350
Efectivo en caja chica 2,500
Correo, telex, telefono y otros servicios de comuniacion 6,500
Papeleria, utiles de escritorio y articulos consumibles de 4872
computacién !
Remuneraciones fijas al personal® 115,291
{Promocién y publicidad 22,850
Mensaijeria, combustibles y transportes locales 1,278
Luz, agua y calkfaccién ) 6,930
Utiles y gastos de servicios de aseo 3,000
Rentas y Alquileres 14,660
Vigilancia y sistemas de seguridad 2,100
Otros gastos administrativos 1,150

" Capital de trabajo para un mes de operacion considerando la Oficina Matriz y las dos Sucursales
? galario integrado que considera prestaciones y la carga social. Se contempla Gnicamente la parte de! salario establecida como fija
para el personal que interviene de manera directa en la prestacion de los servicios,

Fuente: Elaboracion propia.

Las inversiones fijas para el proyecto son constituidas principalmente por los gastos que deben
realizarse para el acondicionamiento fisico de las tres oficinas y la inversiéon que se debe realizar en
mobiliario y equipo, asi como los componentes de computo y telecomunicaciones. La inversion total
para estos bienes es de $1,263,441 lo que representa el 75% de la inversion total. Los importes por la
adquisicion del equipo de computo y telecomunicaciones son los mas elevados, pues representan el
43% del total de la inversion fija, le siguen los gastos en las adecuaciones de los locales con el 25%, la
compra del mobiliarioc 23% y, por aitimo, la adquisicion del equipo de oficina con el 8% del total de la
inversion.
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Equipo de oficina Mobiliario
- Ptas 23%
9% .

Obracivile | )
instalaciones - ~ Eadpce
25% . computoy

" telecomun.
43%

Se observa que la inversién en tecnologia es muy importante, lo cual es comin en este tipo de
empresas, pues las herramientas que se necesitan para desarrollar las actividades, al ser estas de tipo
intelectual, deben ser herramientas mas sofisticadas. Lo anterior crea la necesidad de hacer
puntualmente la depreciacién del equipo para ir formando el capital necesario para la adquisicion de
nuevas computadoras y equipos de comunicacion. La fey marca una tasa de depreciacion anual del
30%33 considerando una vida util de este equipo de 3 afios un tercio.

La inversion diferida para el proyecto esta integrada por todos tos gastos preoperativos que deben
realizarse antes de la puesta en marcha de este, entre los principales se encuentra lo referente a los
estudios y proyectos que se deben realizar, las licencias y permisos de construccion, el costo de los
tramites legales ante las autoridades federales y estatales correspondientes, asi como los honorarios de
la notaria por la elaboracion del acta constitutiva. Asi mismo, en este rubro se considera lo referente a
los gastos de capacitacion del personal, la cual tiene una duracion de un mes, por lo que su costo seria
el equivalente a un mes de ndémina (considerando solamente la parte del salario establecida como fija
para el personal que interviene directamente en la prestacion del servicio). Adicionalmente, también se
consideran los gastos a realizarse por concepto del pago de fianzas de los inmuebles a arrendar, el
costo de los seguros, tanto el seguro de gastos médicos mayores de todo el personal, como las primas
que cubren el seguro anual de la inversion fija, lo anterior con el objetivo de tener un respaldo ante
gastos imprevistos ocasionados por alguna enfermedad del personal, asi como contra cualquier dafio
que eventualmente pudieran sufrir los bienes de la empresa. Asi mismo, se esta considerando una
cantidad para cubrir los gastos de las pruebas, instalacion y puesta en marcha del equipo, asi como una
partida especial de contingencia para cualquier tipo de imprevistos, equivalente al 5% del total de la
inversion diferida, la cual va a esta destinada a cubrir cualquier otro gasto extraordinario que no se haya
contemplado.

Por ultimo, en lo correspondiente al capital de trabajo, la tabla anterior considera ios montos necesarios
para la operacion del proyecto mensualmente. Este rubro esta integrado por los gastos de viaje y
vidticos que realizaran el Director, el Gerente de Consultoria y el Asistente de Promocién para fa
supervisién del trabajo de Consultoria y para la promocion de los servicios de la empresa en la region,
asi como los gastos de traslado de los Consultores hacia los municipios donde se atiendan empresas.
Asi mismo, es necesario contar con efectivo en caja para cubrir gastos corrientes. Otro gasto

33*Ley del I.S.R.", en: Multiagenda Mercantil, editada por ediciones Fiscales, S.A., México 2001.
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importante, es lo correspondiente al pago del alquiler de los inmuebles donde se ubicaran las oficinas,
asi como el pago de los principales servicios: luz, agua, calefaccion, teléfono e Internet, el servicio de
aseo, los servicios de vigilancia, mensajeria y algunos otros gastos administrativos. Adicionalmente, se
deben considerar también los gastos de papeleria, utiles de escritorio y articulos consumibles de
computo; principalmente papel, pastas y arillos para engargolar, tarjetas de presentacion, folderes y
carpetas para archivar, acetatos, plumas, lapices y marcadores, toners para impresoras, etc. Otro costo
que se contempla en esta partida, es el costo de la promocién del proyecto, en este sentido, se
considera la promocién a realizarse antes de la apertura y los costos de esta durante un ejercicio de un
afio. Por ultimo, el costo mas importante del capital de trabajo del proyecto lo representa la ndmina
(75% del total), puesto que las empresas de Consultoria lo que venden son tiempo de atencion de un
Consultor, y por ende, el principal factor de la produccién de los servicios lo representa el capital
humano.

Grafica 10: Estructura del capital de trabajo del proyecto. 1/

Sueldos y Salarios
59%

Promocién y publicidad

Transp. locales
1%

Papeleria y Consum. |

de comp. — ' _— e . |\ Luz, aguay calef
3% Servicios de | . Gastsdevigiey . Sist deseguridad” Servicio de aseo 4%
comuniacion —' ! viaticos 1% I 2%
3%  Cejachica 6% i Rentas y Alquileres
1% Otros gtos. admon. 8%

1%
1/ Considera el capital de trabajo para un mes de operacion con la estructura completa funcionando, es decir, 3 oficinas y 16 consuliores.
Fuente: Elaboracion propia.

41.2 Cronograma de Inversiones.

El programa de inversion es un instrumento administrativo que permite planear, en un periodo de
tiempo, las diferentes actividades que se van a desarrollar para crear la empresa, los requerimientos de
liquidez econdmica para la compra de los activos fijos, gastos preoperativos y capital de trabajo, y el
tipo de financiamiento del proyecto con recursos propios y/o recursos crediticios.

A continuaciéon se presenta un cuadro donde se indican los meses en los cuales se deben realizar las
inversiones fijas y diferidas dei proyecto, asi como el capital de trabajo necesario para la operacién en
un periodo determinando, considerando que durante el primer afio de este solo se va a contar con una
oficina y, a partir del segundo, la estructura se completara con la apertura de dos sucursales. En este
sentido, es necesario sefalar que para el segundo afio de operacion, se considera un incremento del
7% en el capital de trabajo de la empresa, derivado del incremento inflacionario estimado, asi como un
incremento del 10% en las remuneraciones al personal.
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Cuadro 22 Cronogrma de inversiones para |a puesta en marcha del proyecto.

Descripcion Aio0 Aio1
12 3l a4l t T2l 3T e sTer o] oT0]u] 2]
1. Activos Fijos 0] 155811] 461574 0] 617 o0 o o o o o oeceosl o o o o ee0ss
Obracile nsdasones 155811 155811 162620 182
oo de ofina 39635 ¥, 75483 75443
Miblaio 161624 161524 130070 13007
00 de comgul y Becomucazones 20315 0315 277,88 mass
2 Gastos Diferidos ool 10000 ool veerel o o o of o o 25 mms{ e o o o s
Estudios y proyecios 2.500] z,sml 2,500, 2,500
Cansticiony Organizasin e enpresa 850 3154 3154 14g07 6310 6310 1)
¥ el persond 79319 193190 B9 3972
Prugbesy puestaen marcha 3000|3000 5500 550
yFazs 15625 1562| 312500 15625| 15625 1250
inprevtos o0 1500 1500 1500 0 300300 5
3. Capital de Trabajo o o] 123] 12l aesmed e 1160%0] 15mal 196.002] 116032 1083 126540 126,540] 126503 190,481 1901 1s34m] 150821
Caos de ey koos of 260 24n 2¢m 24| 240 240 2am| 24r0 2470 230 1230 2% sy
Flagho e ciachica o 155 15 e s s s s 1] 1w 25w 250] 250] e
C"’“’:‘?'“f tellinoy ckos sendis al SO B P R B e e B B T
w“‘“:‘bm’f"ym oI T T Vo T B T B Y ey (T A
Remseraiones s persnd of o319 o9 o319 7o19] 7e31e] 7o319) 7e3t9| 793t9| 793t9] 115201] 115281 115281) 1058742
Promoginy pbiad oz 1230 24578 10| el 1oz 1] 0 05| 2850 280 28] 280 28] 1987
Menssia combustbls y Fanspores e  IEEEEEEEEEEEREER
T—— o atsg] sy ansg] atse] atse] amel amse| amse arse 6o] 63%] 630 sa
T ——— of sem 1s0) 1s0] 18] 800 te0] 180 1800 1800 300 3000 300
Rentasy Auieres of sw0| 59000 5900 5900 590 5%0] 5%00] 500 5900 14660] 14660 14660 97,0800
ia  sistemas de sequida of a0 a0 w0 el e o] s a0l a0 2100 2100[ 21000 13860
(Otros gastos adminisiaivos d 575 55| 575 515] 515  STS| 57§ 575 575 11500 1,150] 1180 S,GZﬂ
I4. Total de nversion (&=1+2¢3) | a0 tes11] asatm] ssasen| Tresao] s1ema) 16] 116002] 11602 1160ta] 1onses] 129 o] 1a74] sonae] o] ssnant] 2380819
Fuenke: Ecburasin rogia
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Cuadro 22 (Continuacion): Cronogrma de inversiones para la puesta en marcha del proyecto.

CapTuLo 4

Descripcion Afio2
Mesj 1 ] 3 4 § 6 1 § 9 10 1" 12 Total

1. Activos Fijos 0 0 0 0 0 0 of 0 0 0 0 0 0|
(Obra civl e instalaciones 0]
Equipo de oficina UI
Mobiiaio g
Equipo de computo y telecomunicaciones OI
2. Gastos Diferidos of o o o o o of of of o o 0 |
Estudios y proyectos d
Consttucién y Organizacion de la empresa Ol
Capacitacion del personal OI
Pruebas y puesta en marcha OI
Sequros y Fianzas °l
Imprevistos 0]
3. Capital de Trabajo 207,025/ 207,025 207,025{ 207,025( 207,025 207,025( 207,025 207,025 207,025/ 207,025| 207,025 207,025| 2,484,255
(Gastos de v y vidicos 13215) 13215 13,2150 13.215| 13215 13215 13215] 13215| 13215 13215 13215 13,215 153,574|
Efectvo en caia chica 2675 2675 2675] 2675 2675 2675 2675 2675 2675 2675 2675 2675 32@
g:;ﬁm‘"e'em“”““*ms“e G55 6% 6% 6955 6% oes| oo oes| G| oes| 6% esms| o
Papeleria, ufies de escritorio y articulos

war?:umbbs de mmpumﬁny 523 5213 52131 5213 5213| 5213 5213] 5213 S13| 523 523 53 5255
Remuneraciones fias al persona 123361 123,361| 123,361 123,361] 123,361| 123,361 123,361| 123,361| 123,361] 123,361| 123,361] 123361) 1,480,336
Promocion y pubiicidad 2450] 24450 24450] 24450 24450| 24450) 24450) 24450] 24450] 24450 24450 24450] 293 394)
Mensaieria, combustbles y ransportes locales 1367 1367 1367] 1367 1367 1367) 1367) 1367 1367 1367 1367] 1367 16.410|
Luz, aqua y caefacaion T415] T415] 7415 7415\ TA15| 7415| 7415] 7415] 7415] T415] 7T415] T415| ggemt
Uties y gastos de servicios de aseo 3210 32100 3210 3210] 32100 3210] 32100 3210] 3210 32100 3210{ 3210 38520
Rentas y Alquleres 15686] 15.686] 15686] 15686] 15,686] 15686] 15.686] 15.686] 15.686] 15.686] 15686] 15686] 188,234]
Viglancia y sistemas de sequridad 2007 2247 2241 2247 2247] 2241] 2247] 2247 2247 2247 2247] 2247]  26.964]
Otros gastos administrativos 12310 1231 1] 1 1] 1] 1231) 1231] 1231] 1231] 1.231] 1231 14766
[4. Total de Inversion (4=1+2+3) 207,025| 207,025| 207,025! 207,025( 207,025| 207,025) 207,025] 207,025| 207,025) 207,025( 207,025| 207,025] 2,484,296

Fuente: Elaboracién propia

125



CAPITO 4

Reinversién para la sustitucion de activos fijos al término de su vida util.

Al terminar la vida Gtil de los bienes que se adquiriran para la operacién del proyecto, se debera
reinvertir en su reposicion, asegurando con esto la funcionalidad del equipo y el 6ptimo desemperio de
los consultores. La Ley del |.S.R. permite reconocer la depreciacion por el uso de estos bienes, para el
caso del mobiliario y equipo de oficina, se aplica una depreciacion anual del 10% considerando una
vida atil de 10 afios. Debido a que el presente plan de empresa supone una vida para el proyecto de 10
afios, no es necesario reinvertir en estos conceptos.

Sin embargo, para el equipo de computo, la vida til en términos fiscales es de 3 afios y 3 meses, por lo
que resulta conveniente invertir para la reposicion de este. E! siguiente diagrama muestra en que
momentos de la vida del proyecto se deben realizar las reinversiones para la reposicion tanto del equipo
de la oficina matriz como el de las sucursales.

Diagrama 12: Vida util del equipo de computo del proyecto.

I . Vida util
Vida Gtil |
m o~
0

AN B AR RN

E1 = Equipo Oficina Matriz
E2 = Equipo de las Oficinas Sucursales

Para estimar el costo que tendria este equipo en el momento de su adquisicién, se considera el precio
que se pagara por el primer equipo y se lleva a valor futuro con una inflacion estimada. El siguiente
cuadro muestra las reinversiones que se haran por este concepto, el afio en el que deberan hacerse en
funcién del diagrama anterior y el valor estimado.

Cuadro 23: Inversion y reinverson en equipo de
computo y comunicaciones para el proyecto

AM - Adquisicién Equipo
P A deComputo .~ | o T T
0 Oficina Matriz 260,315
1 Oficinas Sucursales 277,883
2
3 Oficina Matriz 318,897
4 Oficinas Sucursales 340,419
5
6 Oficina Matriz 390,663
7 Oficinas Sucursales 417,027
8
9
10
Total de Inversion + reinversién| " -
- en equipo de computoy . |
©r  comunicaciones |

Fuente: Elaboracion propia
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4.1.3 Financiamiento, amortizacion y depreciacion de los bienes del proyecto.

Después de fijar las inversiones necesarias para el comienzo de la actividad y la operacion del proyecto,
se debe pensar como se va a financiar. En una empresa las formulas de financiamiento basicas son
dos:

a Financiamiento propio: proveniente de fuentes propias de la empresa (capital aportado por los
socios).

o Financiamiento ajeno: proveniente de fuentes ajenas a la empresa (financiamiento bancario y
financiamiento no bancario (proveedores, acreedores, leasing, etc.).

Para el presente proyecto, se propone que los recursos necesarios sean aportados por los socios de la
empresa. El capital de los socios sera utilizado para cubrir los importes de la inversion fija y los gastos
diferidos del proyecto. El costo de oportunidad que tendrian los socios para estos recursos es
representado por la tasa de interés maxima, libre de riesgo, que se puede conseguir en el mercado, los
CETES del Gobiemo Federal, que a 28 dias pagan el 7% anual.34

Amortizacion y Depreciacion.

Conforme a la Ley del I.S.R,, las inversiones fijas del proyecto se pueden depreciar de manera anual
durante un periodo determinado de vida util, deduciéndose de manera virtual de las utilidades,
disminuyendo asi el pago de impuestos. Para el presente proyecto, las inversiones que se depreciaran
seran lo referente a la adquisicién de articulos de computo, a una tasa anual del 30% para una vida uti
de 3 afos un tercio, el equipo de oficina y el mobiliario, a una tasa de depreciacion anual del 10%
considerando una vida Gtil de 10 afios35. El cuadro namero 24 muestra la depreciacion de los bienes del
proyecto en funcion de las observaciones anteriores.

Cuadro 24: Depreciacion de los bienes del proyecto

--Afio: . Total
1 25,365 103,283
2 25,365 175,774
3 10,010 25,365 258,965
4 10,010 25,365 302,498
5 10,010 25,365 231534
6 10,010 25,365 263,822
7 10,010 25,365 275678
8 10,010 25,365 246,077
9 10,010 25,365 178,135
10 10,010 25,365 71,638

Total 100,103] 253,647 . 2,097,408

" Depreciacion a una tasa anual del 30% considerando una vida Util de 3 afos un tercio.
? Depreciacion a una tasa anual del 10% considerando una vda (ti de 10 afos.
Fuente: Elaboracion propia con base a informacién de la Ley del [.S.R.

34 Fuente: El Financiero, 26 de noviembre de 2001.
35 “Ley del I.S.R.", en: Multiagenda Mercantil, editada por ediciones Fiscales, S.A., México 2001.
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De igual forma, la ley del |.S.R. permite amortizar los gastos preoperativos en los que se incurre antes
de la puesta en marcha de una empresa3’, es decir, la inversion diferida. Los gastos que se pueden
amortizar es lo correspondiente a la adquisicibn de marcas y patentes, seguros, fianzas, estudios,
proyectos y todos aquelios bienes no tangibles que son necesarios para la puesta en operacioén de un
proyecto. La inversion diferida se puede amortizar en un periodo de 10 afios a una tasa del 10% anual.
Para el presente proyecto, el importe que podra ser amortizado es de $209,914 ($20,991.40 anual
durante diez afios) considerando el costo de los estudios y proyectos previos, el costo por la
constitucion y organizacion legal de la empresa, la capacitacion del personal, el costo por pruebas y
puesta en marcha de los equipos asi como lo correspondiente a los seguros y fianzas.

4.1.4 Presupuestos de Ingresos y Egresos.

El presupuesto es un instrumento de! proyecto de inversion que permite determinar y asignar los
recursos requeridos para la consecucion de los objetivos que se han propuesto en la planeacion de la
futura empresa; e presupuesto determina una resefia total del plan de operaciones de ingresos y
egresos de la empresa, para un periodo futuro, expresado en dinero.

Presupuesto de Ingresos.

El presupuesto de ingresos del proyecto esta conformado por la estimacion de la venta de los servicios
de Consuitoria Integral, Capacitacion y Otros Servicios a las MIPyME's de laregidén. Se considera en la
elaboracion de este presupuesto, los precios actuales que se han definido para el servicio, asi mismo,
se contempla un incremento en el tiempo de los costos y gastos que puede incurrir el proceso
equivalente al incremento en los ingresos, para guardar la misma relacion precio-costo.

Cuadro 25: Presupuesto de Ingresos del proyecto.
(Cifras en pesos)

Afto1 ...

Aflo 2 ARo-3 . Ll ANod - 1l AR5 C.;ARo 6al 10

Unidades |  P.U. Unidades |  P.U. Unidades | P.u. Unidades |  P.U. Unidades | P.U. |} Unidedes |  P.U.
] Micro 114 | s15755)] 156 | s1e8s8|[ 183 | s1so38l[ 202 | s19301)| 226 [sz20es2}l 246 |se2.007
2 g} Pequefia 19 | $26,030 29 | s27852)] 36 | s20802)] s2 | sarees]l s [s3sq2o]l 70 | s3s.508
5 Mediana 8 | $38,360 16 | sa1045)] 18 | saso8)] 21 | s4ego3]] 20 |ssozs2|] 37 |ss3se02
3 :
5 |Capackacion 120 l saos|] 170 i s530]] 200 J $567 $606 350 l $604
=4 arial |
¥ |lotros servicios 30 |s1o.275 45 l si0004|l &2 [$11.764 $12,587 120 ls14,411
s [rot 2,965,170 4,679,040 6,007,033 7,765,247 9,645,89%] | 11,954,509
-8 hva 444,776 701,856 901,055 1,164,787 1,446,885 1793176
on
< [Gran Total $3,409,946 $5,380,897 6,908,088 $8,930,035 $11,092.784 $13,747,686

Nota: Se considera un incremento del 7% anual por |a inflacion estimada.

Fuenie: Elaboracién propia.

36 Ibid.
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El cuadro anterior muestra la presupuestacion de los ingresos por la venta de los servicios para los
primeros diez afios de vida del proyecto. En el precio se considera una incremento del 7% anual; se
estima este incremento puesto que las expectativas macroeconémicas en el mediano plazo, indican que
la politica monetaria del pais tiene como objetivo mantener un nivel de precios controlado, por lo que se
espera que la inflacion no supere un digito en los proximos afios.

Presupuesto de Egresos.

La presupuestacion de los egresos para el proyecto parte de los precios actuales, se considera que
todo incremento en los costos y gastos derivados de la produccion de los servicios, seran en la misma
proporcion con los incrementos en los precios de estos.

El presupuesto de egresos se abre en los siguientes rubros: gastos de produccién, gastos de venta y
administracién, gastos financieros y presupuesto para el pago de impuestos y utilidades; en el caso
particular del presente proyecto, no se aplican gastos financieros, pues el total de los recursos para
financiar al instalacién de este vendran de las aportaciones realizadas por los socios. En los rubros
anteriores se conjugan todas las erogaciones en las que se incurre para ia prestacion de los servicios.

Adicionalmente, estas erogaciones deben de ser clasificadas en egresos fijos y variables para poder
determinar asi el punto de equilibrio para el proyecto. En el siguiente cuadro se presenta el resumen de
los presupuestos de egresos en los que se incurrira durante la operacion del proyecto, durante los diez
arios de vida util de este.

Cuadro 26: Presupuestos de Egresos (Resumen)
Cifras en pesos

. Ao 1 . Afo 2 T ARO3 |l . ARO4” L ANGS. il Ao 6al10 .
Presupuesto de Gastos de 1,102,446 1,013,876 2,268,089 2,716,565 3,198,523 3,775,919
Produccién
Presupuesto de Gastos de
Administracion y Venta 1,400,242 2,057,346 2,350,628 2,709,018 3,095,079 3,548,133
Presupuesto de pago de
impuestos y reparto de . 140356 212,087 459,969 836,713 1,286,405 1,807,592
Totalde erogaciones .~ 1.\ “2643044] " 4,183,309 6| - . 6262298 9:131,644]

Fuente: Elaboracion propia.

Gastos de produccién. En el proceso de produccion o prestacion de los servicios de Consultoria, es
necesario realizar los gastos correspondientes a la mano de obra, los insumos y los bienes y/o servicios
que intervienen de manera directa en el proceso de produccion del proyecto. Estos gastos incluyen el
salario pagado a los Consultores, tanto la parte fija como la parte variable; los costos de insumos
materiales, principalmente articulos de papeleria y consumibles de computo; y los costos
correspondientes a algunos otros factores de produccion, principalmente los espacios fisicos necesarios
para la realizacion de las actividades, el costo de la energia eléctrica necesaria para la iluminacion y
climatizacion de los espacios y para el funcionamiento de los equipos, el costo de los servicios de
comunicacion y algunos otros servicios. El cuadro niUmero 27 ilustra lo anterior.
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Cuadro 27: Costo de Produccion de los Servicios
{Cifras en pesos)

LCAPTULO 4

Afio1 Afio 2 Afo3 Afo 4 Ao S5 Ao 82l 10

°:‘)‘° del Capital Humano 921,101 1,607,481 1,940,247 2,365,774 28234770 3374299
Fio" 328,067 671,673 738,841 812,725 893,997 983,397
Variable 593.034 935,808 1,201,407 1,553,049 1,929,180 2,390,902
:"a";“‘“ materiales 32,338 46917 50,202 53,716 57,476 61,499
Papeleria, utiles de escritorio y
articuios consumibles de 32,338 46,917 50,202 53716 57,476 61,499
computacidn
Otros gastos de produccion de ; : '
los serviclon (C) 149,007 259,477 277,641 297,075 317,871} 340,122
Correo, telex, telefono y otros
e e oy 31,688 54,249 58,046 62,110 66,457 71,109
Luz, agua y calefaccion 37,838 57.838 61,886 66.218 70,854 75814
gs‘;'? ¥ gastos de servicios de 16,380 25038 26791 28,666 30,673 32,820
Rentas y Alquileres 53,102 122352 130,917 140,081 149,887 160,379
Total de gastos de produccién 1,102,448 . 1,913,876 2,268,089| .- 27168850 | 3198523 - 3775919

A+B+C) ot s
" 5o considera el salario integrado (Salario base + prestaciones) y la carga social {(IMSS, it, SAR e imp sobre

Fuente: Elaboracion propia.

Para la parte fija de los salarios de los Consultores Senior y Junior se presupuesta una revision salarial
anual de + 10%, en funcién de la evaluacién de desempefio de cada empleado. Para el primer afio, solo
se contemplan los consultores de la oficina matriz y a partir del segundo afio se adicionan a la plantilla
el personal de los dos centros de atencién. El salarioc que se hace referencia en el siguiente cuadro,
incluye las prestaciones de Ley a las que tienen derecho los trabajadores, mas vales de despensa (5%
del salario base mensual) y un bono de productividad equivalente a un mes de salario. Adicionalmente,
en la cantidad presupuestada para las remuneraciones, se contempla la carga social, es decir, las
cuotas que la empresa debe pagar al IMSS, al Infonavit, y al SAR para la seguridad social de sus
empleados, mas el impuesto de ndmina. Los insumos materiales que se utilizaran para la elaboracion
de los diagnésticos son, principalmente, articulos de papeleria (hojas, pastas y arillos para encuadernar,
félderes, carpetas, separadores, etiquetas, lapices, plumas, cuademos, etc.), Gtiles de escritorio
(engrapadoras, broches, clips, papeleras, reglas, calculadoras, porta documentos, agendas, etc.) y
algunos consumibles de computo (toners para impresoras, diskettes y CD's) principalmente, puesto que
en la actividad de la consultoria el principal insumo lo constituye el intelecto del consultor y su
experiencia en la solucién de los problemas a los que se enfrentas las MIPyME's de la region. De lo
anterior, se considera que el 75% de la cantidad total presupuestada en el cronograma y presupuesto
de inversiones sera lo que se utilicé en la elaboracion de los diagnosticos, mientras que el otro 25%
sera utilizado por el resto del personal en otras actividades de caracter administrativo y de promocion.
Asi mismo, en la partida de otros gastos de produccion del servicio, se consideran los gastos por
concepto del pago del alquiler de los inmuebles donde estaran ubicadas las oficinas, el consumo de
energia eléctrica, de agua, el pago del servicio telefonico, el pago por el espacio en la red de
comunicaciones LAN, asi como en el servicio de limpieza y conservacion de los inmuebles. De los
anteriores conceptos, se calcula que en la produccion del servicio de utilicé el 65% de la cantidad
presupuestada en el cronograma de inversiones para el pago de estos servicios, ya que la plantilla que
trabajara directamente en la elaboracion de los diagnésticos representa el 64% del total del personal.
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Gastos de Venta y Administracion. En lo que se refiere a los gastos de venta y administracion, se
incluyen los gastos en salarios del personal administrativo y de promocién, la promocion y publicidad de
los servicios, los gastos de viaje y viaticos derivados del proceso de supervision y promocion que se
realice en las localidades donde estaran ubicadas las sucursales, los gastos por servicios de
mensajeria, los combustibles y transportes locales necesarios para el traslado de los consultores a las
empresas que estén diagnosticando, los servicios de luz, agua y calefaccion, asi como el correo, telex,
teléfono y otros servicios de comunicacion, los utiles y gastos de servicio de aseo, las rentas y
alquileres de los tres locales, los articuios de papeleria, tiles de escritorio y consumibles de
computacion, el costo del servicio de vigilancia y los sistemas de seguridad y algunos otros gastos
administrativos. (Ver cuadro nimero 28).

Cuadro 28: Gastos de Administracion y Venta de los servicios del proyecto

{Cifras en pesos)

Afio 1 Afo 2 Afio 3 Aflo 4 _Aho 5 | - Afo8al 10
om0 del personal Administrativo y de $994405  $1391,801]  $1638580)  $1,947,127|  s2z79mss| . s267584
Filg" 623,758 807,001 887,701 976,471 1,074,118 1,181,530
Variable 370,646 584,880 750,879 970,656 1,205,737 1,494,314
Promocién y publicidad $223 473 $293,394 $313.932 $335907) - $359,420 $384,580
Linea 01-800 40.225 52,811 56,508 60,463 64,696 69,224
Carteles y publicidad estatica 78,216 102,688 109,876 117,567 125,797 134,603
Publicidad impresa 22,347 29,339 31393 33,591 35,942 38,458
Spots de radio 82,685 108,556 116,155 124,286 132,985 142,294
Gastos de viaje y visticos $59,280 $158,574 $169,674 $181,551 - $194 260 $207,858
Transportacion 17,784 47572.2 50.802 54,465 58.278 62,357
Hospedaje 17,784 47,572 50.802 54,465 58,278 62,357
Alimentacién 17,784 47,572 50,902 54,465 58,278 62,357
No comprobables 5,928 15,857 16,967 18,155 19,426 20,786
Mensajeria combustitles y transportes soses|  steat0]  sursse sie7e7(  s2002 ... s2150
Gasoina 4,793 8,205 8,779 9,394 10,051 10,755
Envios de paqueteria y mensajeria 2,876 4,923 5,267 5,636 6,031 6,453
Taxis y no comprobables 1,917 3,282 3,512 3,757 4,020 4,302
Luz, agua faccié $20,374 $31,143 $33,323 $35856 $38,152 - $40,823
Servicio de eneregia eléctrica 15,281 23,358 24,993 26,742 28.614 30,617
Servicio de agua potable 4,075 6,229 6,665 7,131 7,630 8,165
Mantenimiento del aire acondicionado 1.018 1,557 1,666 1,783 1,908 2,041
Corraa, talex, talefno y otros sarvicios de $17,063 $29211 28] s33404 ‘sas7esl- - ‘s382%0
Servicio Telefénico 12,797 21,908 23,442 25,083 26,839 28,717
Servicio de Internet 3.413 5,842 6,251 6,689 7.157 7.658
Mantenimiento de ia red local 853 1,461 1,563 1672 1,789 1,914
Utiles y g de servicio de aseo $8,820 $13,482 _$14,42¢| $15,436 $16,518 $17,672
Articulos de impieza y sanitarios 882 1,348 1,443 1,544 1,652 1,767
Servicio de mantenimiento y impie; 7,938 12,134 12,983 13,892 14,864 15,905
R y Alquileres : $33.978 $65,882 $70,494 - $75428 —-$80,708] . - - -$86,358
Renta de oficina matriz 24,780 26,515 28,371 30,357 32,482 34,755
Renia de la sucursal de Aguascakentes 4,410 18,875 20,196 21,610 23,122 24,741
Renta de la sucursal de Querétaro 4,788 20,493 21,927 23,462 25,104 26,862

apeleria, ge ssc y articulos 10,779 15,639 16,734 17.908]. - 19,15 . 20,500
Articulos de papeleria 3,773 5,474 5,857 6,267 6,706 7.175
Articuios de escritorio 2,156 3.128 3,347 3.581 3,832 4,100
Consumibles de coputacidn 4,851 7.038 7.530 8,057 8.621 9,225
Vigilancia y sistemas de seguridad $13,860 $26,964] - . -$20,851
Otros gastos administrativos : $8,625' su,mi _ - $15,800 :

Total de gastos de Administracion y $1aw02e2]  s20sr | 2330828 S2708018

" Se considera el salario integrado {Salario base + prestaciones) y la carga social (MSS, infonavit, SAR e impuestos sobre némina)

Fuents: Elaberacion propia,
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Como se ha mencionado anteriormente, en el primer afio de vida del proyecto opera solamente la mitad
de la estructura planeada, a partir del segundo afio la estructura se completa con la apertura de las
sucursales, por esta razon, el incremento en la cantidad presupuestada en cada una de las partidas es
muy grande del primer al segundo afio de funcionamiento; asi mismo, se contempla un incremento del
7% anual derivado de la inflacion estimada para los proximos afios, mismo incremento que fue
considerado para los ingresos por la venta de los servicio. Este incremento es presupuestado para
todas las partidas que aqui se mencionan, a excepcion de las remuneraciones fijas al personal, donde
se presupuesta una revision salarial de £10% en funcién del desempefio de cada uno.

Los salarios del personal administrativo y de promocién, corresponden a las percepciones pagadas al
Director, al Gerente de Consultoria, el Gerente Administrativo, el Asistente contable, el Asistente de la
direccion, el Asistente de promocion y el Personal de recepcion. Este personal realiza labores que no
intervienen directamente en la prestacion del servicio, sin embargo, su participacion es indispensable
para la operacion del proyecto, pues son los encargados de realizar la labor de venta, la cobranza del
servicio, la facturacion, la atencion al cliente, asi como controlar la operaciéon y administracion del
mismo.

Otra partida muy importante es la de promocién y publicidad, que representa el 14% del total del
presupuesto para estos gastosd’. Esta partida es integrada por el costo de la linea 01-800, el costo de
los carteles y la publicidad estatica que se va a colocar en diversos puntos de las principales ciudades
de la region, la publicidad impresa, tanto para periddicos locales, revistas, directorios de negocios, asi
como los volantes que se repartiran en las principales camaras y organismos empresariales de la
region. Se considera muy importante el presupuesto para este rubro, puesto que con estos mecanismos
de promocion se espera poder dar a conocer a al poblacion empresarial del Bajio los servicios de
consultoria integral.

Otros gastos importantes para la administracion de la empresa y la tarea de promocion y venta del
servicio, lo constituyen los gastos realizados en los servicios que se consumen, es decir la energia
eléctrica, los servicios de comunicacioén, los servicios de agua potable, las rentas de los inmuebles, la
vigilancia y algunos otros gastos administrativos; asi mismo, se deben considerar también en este
presupuesto el costo de los articulos y consumibles de papeleria y computo. Para todas estas partidas,
exceptuando la vigilancia y los otros gastos administrativos, se considera el 35% del total de la cantidad
presupuestada para capital de trabajo en el cronograma y presupuesto de inversiones, ya que estos
bienes y servicios son utilizados tanto en e! proceso directo de la elaboracién de los diagnésticos como
en las actividades administrativas y de venta. Se considera el 35%, puesto que el personal
administrativo representa ese porcentaje de la plantilla total. En lo que se refiere a la vigilancia y los
otros gastos administrativos, se considera que estas partidas son exclusivas de los gastos de
administracion y ventas, puesto que no son necesarias para la produccion del servicio. Para todas estas
cuentas, se presupuesta un incremento anual del 7% por la inflacion, mismo incremento que es
considerado en el precio de los servicios.

Presupuesto para el pago de L.S.R. y Reparto de Utilidades a los Trabajadores. Conforme a lo
establecido en la Ley del Impuesto Sobre la Renta (1.S.R.), las sociedades mercantiles estan obligadas
a cumplir con su declaracion de impuesto sobre la renta y el reparto de utilidades a los trabajadores

I En el segundo afio de operacion, con la estructura completa funcionando.
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(RUT). De acuerdo a Ia Ley, las personas morales pagan una tasa del 35% de 1.S.R. y un 10% de RUT
sobre las utilidades brutas o utilidades antes del pago de impuestos38, por lo que este rubro pasa a
formar parte del presupuesto de egresos del proyecto. (Ver cuadro namero 29).

Cuadro 29: Presupuesto para el pago de Impuestos y Reparto de Utilidades.
(Cifras en pesos)

Afio 1 Ao 2 Ao 3 Afio 4 Afio S Afo 6 al 10 -
Impuesto Sobre la Renta 118,373 178,868 387,926 705,661 1,084,920 1,524,475
Reparto de Utilidades a los
Trabajadores 21,984 33,218 72,043 131,051 201,485 283,117
Total de pago $140,356 $212,087 $459,969 $836,713] $1 .286.405 %1 ,807,592

Fuente: Elaboracion propia en base a informacién del proyecto y datos de la Ley del .S.R.

4.1.5 Estados Financieros Proforma.

El proceso de planeacion de utilidades radica en la elaboracion de estados proforma, que tienen como
objetivo pronosticar un panorama futuro del proyecto y se elaboran a partir de los presupuestos
estimados de cado un de los rubros descritos anteriormente, y que van desde la ejecucion del proyecto
hasta su operacion. La preparacion de mencionados estados exige una combinacién cuidadosa de
ciertos procedimientos para explicar los ingresos, costos y gastos resultantes del nivel de operaciones
anticipado de la empresa.

Existen diversos procedimientos abreviados para elaborar los estados proforma; los de uso mas
generalizado se basan en el supuesto de que las relaciones financieras reflejadas en los estados
financieros histéricos de una empresa no cambiaran en el periodo siguiente.

Estado de Resultados Proforma.

El Estado de Resultados o de Perdidas y Ganancias Proforma es un documento dinamico que tiene
como objetivo mostrar los efectos econdmicos de la operacion prevista del proyecto para los ejercicios
subsecuentes. En su elaboracion, se efectda la suma algebraica de los ingresos menos los egresos
estimados en los presupuestos que fueron mostrados anteriormente. A continuaciéon se presenta el
Estado de Resultados proyectado para los 10 afios de vida (til del proyecto.

38 “Ley del L.S.R.", en: Multiagenda Mercantil, editada por ediciones Fiscales, S.A., México 2001.
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Cuadro 30: Estado de Resultados Proforma.

Afo 1 Afo2 Afo3 Ao 4 AfoS Afo 621 10
Ingresos por ventas (A) 2965170]  4.679.040]  6007.033]  7.765247|  9645899| 11,954,509
Costos de produccion (B) 1102446|  1913876]  2268089] 2716565 3198523 3775919
Utiidad bruta C=(A-B) 1862724]  2765165|  3738943| 5048682  6447,375| 8,178,590
feﬁg(‘é; Administracion y de 1400242  2,057346|  2350628| 2700018 3005079 3,548,133
Utiidad de operacion E=(C-D) 462,483 707819  1388316] 2339664  33s2207] 4630457
Gastos financieros (F) - - - - - -
Amortizacién y depreciacion (G) 124,275 196,766 279,956 323,489 252,525 274,813
tf:"lg")'d antes de ISR y RUT H=E- 338,208 511053 1108353 2016175  3,099771|  4,355644
LSR.YRUT. () 140,356 212,087 459,969 836713 1286405 1,807,592
Utilidad neta Ja(H-1) 197,852 298,966 6483%0| ' 1179462 1813366 2,548,052

Fuente: Elaboracion propia con base a los presupuestos de ingresos y egresos del proyecto.

La utilidad neta del proyecto en el primer afic de vida dtil, se estima sea de $197,852 pesos, para el
segundo afio, los beneficios econémicos creceran alrededor del 51%. No obstante, se estima que los
maximos beneficios del proyecto se generaran a partir del cuarto afio de vida util de este, una vez que
se haya superado la curva de aprendizaje y que todos los consultores dominen plenamente la
metodologia de diagnéstico a las MIPyME's, de manera conjunta, se debe trabajar en 1a promocion de
los servicios con tas Camaras, Organismos Empresariales y las Secretarias de Desarrollo Econémico
en los Estados, para lograr que los servicios tengan una buena aceptacion en los mercados locales de
la region, lo cual sera de gran ayuda para alcanzar las expectativas del presente proyecto.

4.2 Evaluacion Financiera.

La evaluacién financiera del plan de empresa es un andlisis microeconémico, tomando, como objeto de
investigacion, a la unidad productiva, considerando unicamente los efectos directos en costos, gastos e
ingresos valorados a precios de mercado39.

Los resultados de la evaluacion se expresan en un conjunto de indicadores que miden los beneficios
esperados, las ventajas de realizar la inversion, los cuales sirven para decidir si los recursos se

39 SAPAG CHAIN NASSIR. "Fundamentos de la preparacion y evaluacion de proyectos™. Pag. 290. Ed. Mc Graw Hill.
México D.F. 1989.
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arriesgan o se destinan a otra actividad. Las técnicas o indicadores de evaluacion financiera son las
siguientes:

Punto de equilibrio

Valor Actual Neto.

Tasa Interna de Retorno.

Relacién Beneficio Costo.

Periodo de Recuperacion de la Inversion.

DoDocOoDOD

El plan de empresa sera rentable si la capitalizacion de la inversion y el flujo neto de fondos es mayor a
cero, al término de un periodo de tiempo, que para la presente investigacion contempla un periodo de
10 afios, que es la vida Gtil del proyecto. La decisidn debe valorar los principales condicionantes de la
rentabilidad de las inversiones. La cuantia de flujos de efectivo, el valor del dinero en el tiempo y la
oportunidad de los movimientos de los fondos.

4.2.1 Punto de equilibrio.

E! Punto de Equilibrio es un instrumento financiero que permite conocer el volumen de ventas que
necesita tener la empresa, para que los ingresos totales coincidan con los gastos totales, en un nivel de
utilidades igual a cero. Para el presente proyecto es de vital importancia conocer el punto de equilibrio,
ya que dicho indicador suministra informacién sobre los futuros costos para planificar el volumen de
ventas necesarios y las utilidades que se desea obtener, sirve como punto de referencia para fijar el
precio de los productos o servicios y define las necesidades de capital de trabajo para financiar las
materias primas y/o insumos, los salarios y otros costos necesarios en el proceso productivo
empresarial.

Hay dos formas que se pueden emplear para determinar el punto de equilibrio. La primera determina el
punto de equilibrio en términos de volumen fisico (nimero de unidades) y la segunda en términos de
venta en dinero. Estas férmulas se ilustran a continuacion:

P.E.= C.F =Vu P.E.= CF = VD
VBP -CV 1-(CV/VBP)
,donde:

P.E. = Punto de Equilibrio

CF = Costos Fijos

CV = Costos Variables

VBP = valor bruto de fa produccion
Vu = Volumen unidades

VD = Ventas en dinero

Sustituyendo:

P.E.= 1,539,007 = 36% P.E.= 1,539,007 = 1,881,427
(5,294,946 — 963,680 ) 1 - (963,680 / 5,294,946)
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El calculo del punto de equilibrio en el primer afio de operacion del proyecto, indica que al vender el
36% de los servicios, es decir, $1,881,427 pesos, se cubre el total de los costos. El valor bruto de Ia
produccién se calculd bajo el supuesto de que con el 56% de aprovechamiento de la capacidad
instalada se tiene ingresos por $2,865,170 pesos, aplicando una regla de tres, se tiene que con ei 100%
de la capacidad instalada se tendrian ingresos maximos estimados de $5,294,946 pesos.

4.2.2 Valor Actual Neto (VAN).

El valor actual neto es un indicador que comprende la actualizacion de los flujos de efectivo del proyecto
a lo largo del horizonte de evaluacidn y considera que todos los beneficios en relacién a los costos
deben ser comparados en el presente. Esta técnica de evaluacion de la rentabilidad de un plan de
empresa plantea que el proyecto debe aceptarse si su VAN es igual o superior a cero. Su formulacion
matematica es la siguiente:

n n
VAN= = Yt - = Et  -lo
t=1 (A+i)r  t=1 (A+)

.donde:

Y = Representa el flujo de ingresos del plan de empresa

E = Representa el flujo de egresos del plan de empresas

i = Es la tasa de costo de capital representada por la tasa de oportunidad, o tasa promedio de captacion
del sistema financiero.

lo = Es la inversion inicial en el momento cero de la evaluacion

t = Periodo durante n periodos

n = Tiempo

>’= Sumatoria

La sumatoria de los ingresos dei proyecto en el horizonte de estudio menos la sumatoria de los egresos
de este, traidos a valor presente mediante un factor de actualizacion, es igual al flujo de fondos del
proyecto. A la suma del flujo de fondos o cash flow de los diez afios de vida Gtil del proyecto, se le resta
la inversion inicial para obtener el VAN del proyecio. (Ver cuadro numero 31).
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Cuadro 31: Valor Actual Neto del proyecto

4) Flujos de caja positivos; ; Aol  Afo?  Afiod  Afod  AfieS Afo§ Afio? Ao Afiod Aol
Cobros derivados del proyecto 2,965,170 4,679,040 6,007,033 7,765,247 9,645,809 11,954,509 12,791,325 13,686,718 14,644,788 15,669,923
(Depreciacion) 103,283 175,774 258965 302498 231,534 253822 275678 246,077 178,135 71,638
Ahoro impositivo derivado de la amortizacion def proyecto 20991 20991 20991 20991 2099 20991 20991 20991 20991 2099
TA DE TV , 3,089,445 4875806 6,286,989 8,088,736 9,898,424 12,220,323 13,087,995 13,953,786 14,343,915 15,762,553
Fly [ . - MoO Aiol Ao} - Ao Afiod  AfoS A6  Afio7  Afio8  Ado  Adioi0
Inversion inicial 149,159
Reinversiones 0 0 318897 340419 0 390663 417,027 0 0 0
Costos Fijos 1,539,007 2450,534 2666431 2,901,878 3,156,685 3438837 3679555 3937124 4212723 4507613
Costos Variables 963,680 1,520,688 1,952,286 2,523,705 3134917 3885216 4,157,181 4,448,183 4,759,556 5,092,725
Pago de L.SRyRUT } 140,356 212,087 450969 836,713 1286405 1,807,502 1934124 2069512 2214378 2369385
TOTAL DE FLUJOS DE CAJANEGATIVOS =~ . 1,494,159 2,643,044 4,183,309 5397,583 6,602,715 7,580,007 9,522,307 10,187,887 10,454,820 11,186,657 11,969,723
TOTAL DE FLUJOS DE CAJA NETOS ANUALES 1,494,158 446,401 692,497 889,406 1,486,022 2318417 2,707,016 2,900,108 3,498,966 3,657,258 3,792,830

' o i, A0 Afel  Afie? Ao  Afod  Afie§
Tasa de descuento aplicable para calcular el VAN 1% % 1% % 1%
Factor de descuentoa esa tasa 1.00 0. 93 0 82 0 76 0 71

Supuestos que se han tomado en cuenta a la hora de elaborar el modelo:
-Para o complicar el modelo, suponemos que la amortizacion es a diez afios y no consideramos un valor residual.

El proyecto se financia inicamente con recursos propios.
-Las cifras estan expresadas en pesos.
Fuente: Elaboracion propia

Una vez realizada la actualizacion de los flujos resultantes en beneficios y en inversiones para el periodo que comprende los diez afios de vida
til del proyecto, con la tasa del costo de capital comespondiente (7%42), se obtiene un indicador de $12.6 mdp, lo que refleja que el valor actual
del proyecto es satisfactorio, tanto para el nivel de anélisis que se realiza como para la toma de decisiones de inversion.

4 Tasa correspondiente a los CETES a 28 dias, El Financiero, 26 de noviembre de 2001,
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4.2.3 Tasa Interna de Retorno (TIR).

La tasa interna de retorno (TIR) evalia la propuesta empresarial en funcién de una unica tasa de
rendimiento anual, en donde la totalidad de los beneficios actualizados son exactamente iguales a los
desembolsos expresados en moneda actual. Este método de evaluacion consiste en encontrar la tasa a
que se deben descontar los flujos de efectivo, de tal manera que su valor actual sea igual a la inversion
inicial del proyecto. La tasa obtenida significa el rendimiento de Ia inversidn, tomando en cuenta que el
dinero tiene un costo a traves del tiempo. Este rendimiento debe ser comparado con el costo del capital
que tienen los inversionistas de la empresa, esto es, con la tasa de interés que podrian obtener en el
mercado por el capital.

La tasa interna de retorno puede calcularse aplicando la siguiente ecuacion:

n n
s Yt = Et  -lo
t=1 (1+nn t=1 (A+¢n

,donde r representa la tasa interna de retorno

Mediante la utilizacién del flujo de fondos a valor presente proveniente del cuadro no. 31, se puede
determinar la tasa de descuento a la cual el valor presente neto de ia inversion es cero. A continuacion

se presenta un cuadro con el calculo de la TIR para el proyecto, en un horizonte del afo 1 al 10, que
marca ia vida util de este.

Cuadro 32: Tasa interna de Retorno del Proyecto

) . - Factorde - Flujo de Fondos a
Ano | Flule "&';°T“’°' goasade | Actualizacién |  Valor Actual -
: . ‘ (B) (A'B) .
1 446,401 0.61 271,989
2 692,497 0.37 257,081
3 889,406 0.23 201,177
4 1,486,022 0.14 204,800
5 2,318,417 o, 0.08 194,680
6 2.707.016] ©4-12468% 0.05 138,499
7 2,900,108 0.03 90,406
8 3,498,966 0.02 66,458
9 3,657,258 0.01 42,324
10 3,792,830 0.01 26,744
Total de VA 1,494,159
(-)Inversion Inicial 1,494 159
Valor presente de la inversion: . $0

Fuente: Elaboracion propia.

Para el presente proyecto, la tasa a la cual se deben descontar los flujos de efectivo para que se
igualen con la inversién inicial es del 64.12468%, lo que resulta bastante atractivo al compararse con el
costo del capital para los inversionistas, determinado como la tasa de interés que obtendrian en el
mercado libre de riesgo, esto es los CETES, que a 28 dias pagan una tasa anual del 7%.
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4.24 Relacion Beneficio — Costo (B/C).

Este indicador se define como Ia relacion entre los beneficios y los costos del plan de empresa,
generalmente a valores actuales. Si la relacidon B/C es mayor o igual a uno, el proyecto debera
aceptarse porque indica que sus beneficios son mayores que sus costos o equivalentes a la tasa de
oportunidad (tasa de captacion de ahorros del sistema financiero). Si el indicador es menor que uno, se
debe rechazar el proyecto.

Su férmula es la siguiente:

RB/C=_3X Yt
S Et+lo

Haciendo un reemplazo en [a férmula del VAN para obtener los ingresos y egresos del proyecto a valor
actual se obtiene la siguiente expresion:

n
= Yt
t=1 (1+i)p
RB/C =
n Et <+ lo
z (1+iy
t=1
,donde:

Y = Representa el flujo de ingresos del plan de empresa

E = Representa el flujo de egresos del plan de empresas

i = Es la tasa de costo de capital representada por la tasa de oportunidad, o tasa promedio de captacion
del sistema financiero.

lo = Es la inversion inicial en el momento cero de la evaluacion

t = Periodo durante n periodos

n = Tiempo

= Sumatoria

El siguiente cuadro muestra los ingresos y egresos del proyecto a valor actual, actualizados con la tasa
de descuento determinada por el costo dei capital o costo de oportunidad de los inversionistas (Se
utiliza 1a tasa de CETES como en los indicadores anteriores).
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Cuadro 33: Relacion Beneficio / Costo del Proyecto

Tasade Factor de Egresos _ingresos
Ao E“;:’“ '“"(';”' descuento | Actualizacién | VaiorActusl | Valor Actual -
) ) ©) (©) (A*D) °p
1 2,643,044 3,089,445 7.00% 0.93 2,470,134 2,887,331
2 4,183,309 4,875,806 7.00% 0.87 3,653,864 4,258,718
3 5,397,583 6,286,989 7.00% 0.82 4,406,036 5,132,056
4 6,602,715 8,088,736 7.00% 0.76 5,037,179 6,170,858
5 7,580,007 9,898,424 7.00% 0.71 5,404,440 7,057,440
3] 9,522,307 12,229,323 7.00% 0.67 6,345,115 8,148,914
7 10,187,887 13,087,995 7.00% 0.62 6,344,504 8,150,545
8 10,454,820 13,953,786 7.00% 0.58 6,084,800 8,121,230
9 11,186,657 14,843,915 7.00% 0.54 6,084,800 8,074,106
10 11,969,723 15,762,553 7.00% 0.51 6,08418% 8,012 883I
Sumatoria $51,915,673 $66,014,082
Inversion Inicial $1,494,159
Total de Egresos + Inversidn Inicial $53,409,832
IR.Iaclén BIC $1.24 -

Fuente: Elaboracién propia.

La relacion B/C del proyecto, indica que por cada peso invertido este arroja beneficios actuales de
$1.24, lo que ratifica los indicadores anteriores de factibilidad financiera del proyecto.

4.25 Periodo de recuperacion de la inversién (PRI).

Se puede definir como el tiempo en el cual los beneficios o utilidades futuras del proyecto cubren el
monto de la inversion; esta relacion regularmente siempre es medida en afios.

Su férmula es la siguiente:

PRI =lo/CF

,donde

PR! = Periodo de recuperacion de la inversion.
lo = Es la inversion inicial.
CF = Flujo de fondos anual del proyecto
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Debido a que el presente proyecto no arroja un flujo de fondos igual para cada afio, no es posible
aplicar en estricto sentido la formuta anterior, sin embargo, el razonamiento es el mismo. E! periodo en
el que se va a recuperar la inversion es en el momento en el que los flujos de fondos acumulados
cubran el importe total de esta.

A continuacion se presenta un cuadro con el flujo de fondos a valor presente, descontado con la tasa
del costo de oportunidad del capital para los inversionistas (se utiliza la tasa de CETES como en los
ofros indicadores), para identificar el momento en el cual se recuperaria la inversion del proyecto.

Cuadro 34: Periodo de Recuperacion de la Inversion del Proyecto

‘ Fiujo de Fondos Factor de Flujo de Fondos a
Afo ) Tasa de descuento| Actualizacién Valor Actual
: (8) (A'B)
1 446,401 0.93 417,197
2 692,497 0.87 604,854
3 889,406 0.82 726,020
4 1,486,022 0.76 1,133,679
5 2,318,417 7% 0.71 1,652,999
6 2,707,016 0.67 1,803,799
7 2,900,108 0.62 1,806,041
8 3,498,966 0.58 2,036,430
9 3,657,258 0.54 1,989,306/
10 3,792,830 0.51 1,928,082
Total de flujo de fondos $14,098,409
Inversion Inicial $1,494,159
Fiujo de fondos acumulado al afic 2 $1,022,051
Diferencial entre flujo de fondos acumulado al afio 2 y la Inversién Inicial $472,108
Flujo de fondos mensual del afio 3 $60,502
Meses necesarios para cubrir el diferencial considerando el flujo de fondos 8
mensual del afio 3
[&ﬂodp de Recuperacién de la inversién (PRI) . o ) . 2ailos 8 meses

Fuente: Elaboracién propia.

Considerando los flujos de fondos a valor presente, se tiene que la inversion inicial del proyecto se
recuperaria en un periodo de 2 afios y 8 meses, lo que se considera aceptable si se toma en cuenta la
factibilidad econémica del proyecto mostrada en los anteriores indicadores.
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La Politica Industrial del pais en la Gltima década ha buscado crear las instancias que permitan
promover el desarrollo de las empresas de menor tamafio en el pais, a través de mecanismos de
financiamiento y a través de capacitacion y asesoria, para de esta manera lograr un crecimiento mas
integral y sustentado del sector. En este sentido, se considera que la instalaciéon de una empresa de

servicios de consultoria y capacitacion para las MIPyME's resulta congruente dentro del contexto de los
objetivos de la politica industrial de la actual administracion.

Por su parte, la Regidbn econémica del bajio presenta una alta densidad empresarial de
establecimientos de menor tamafio, con alrededor de 64,458 en el afio 2000. Adicionalmente, el indice
de empresarios en la region es también bastante alto, en funcidon a la media nacional. En contra parte,
la oferta de servicios de Consultoria en la region es limitada. De las empresas que ofrecen este tipo de
servicios, se identificd a través del padron de la Camara Nacional de Empresas de Consuitoria, que solo
13 firmas ofrecen un servicio de consultoria en las areas de economia, inversion y gestion, que es en
donde se clasifican los servicios aqui planteados. En conjunto, estas empresas atendieron en el afio
2000 a 5,440 empresas en Consultoria y capacitacidon, lo que deja un margen muy amplio de
intervencion para proyectos como este.

Por lo que respecta al precio del servicio, se ha identificado que el precio de mercado se sitia en $685
pesos mas IVA por hora, para los servicios de Consultoria y los otros estudios, y en $495 pesos mas
IVA por empresario participante en cursos de Capacitacion. En este sentido, la participacion exitosa en
el mercado debe de ser bajo el esquema precio aceptante, pues la oferta planteada en el tamario de la
empresa, no resulta lo suficientemente significativa como para poder fijar un precio distinto.

Por lo que respecta al tamafio o capacidad de ia planta estimada en el plan de empresa, se estima que
con una estructura de 8 consultores se puede brindar atenciéon a 291 MIPyME's, 141 en Consultoria
Integral, 120 empresarios en capacitacién y 30 en otros servicios, durante el primer afio de vida del
proyecto. Con esto, se lograria un indice de penetracion de mercado, de aproximadamente 0.45%. A
partir del segundo afio de operacion, se plantea en el plan de empresa que la estructura crezca a16
consultores en tres oficinas situadas en las principales ciudades de la region: Aguascalientes, Ledn y
Querétaro. Esta estructura permite atender a 416 empresas, con un grado de aprovechamiento del 41%
de la capacidad instalada. En funcion de que se vaya superando la curva de aprendizaje y se vaya
logrando posicionar la firma en el mercado, se estima que a partir del 6°. afio de vida util del proyecto se
puede atender anualmente a 823 MIPyME's, 353 en Consuitoria Integral, 350 empresarios en
capacitaciéon y 120 empresas en los Otros Servicios, con lo que se lograria una participacion de

aproximadamente el 1% del mercado, considerando la proyeccion de la demanda estimada en el
capitulo ndimero 2.

Por otra parte, se ha identificado que en la regién existe un alto indice de profesionistas, en funcién de
la media nacional. Lo anterior es muy importante pues el perfil establecido para los puestos requeridos
indica que todo el personal debe tener un grado profesional. En este sentido, esto no representa una
limitante para poder allegarse de los recursos humanos lo suficientemente capacitados para
desempenar los funciones necesarias. Adicicnalmente, se ha identificado que existe en la regidn la
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infraestructura necesaria para la instalacion del proyecto, en términos de vias de comunicacién, energia
eléctrica, servicios sanitarios, servicios urbanos y lineas de telecomunicacion. Por otra parte, se ha
identificado también dentro de esta regién que existen proveedores competitivos para los principales
bienes y servicios que se requieren para la operacion del proyecto: mobiliario, equipo de oficina, equipo
de computo, telecomunicaciones, servicio telefonico, de Internet, vigilancia, aseo, etc. En consideracion
de lo anterior, se puede decir que los insumos, bienes y servicios necesarios para ia instalacion y
funcionamiento del presente proyecto, no representan una limitante para su establecimiento en ia region
econdémica del bajio.

Por lo que respecta al estudio econdmico del proyecto, se ha identificado que la inversién necesaria
para la instalacion de este es de $1,494,159, considerando 1a inversion fija y los gastos diferidos. Lo
anterior se puede interpretar como un monto no muy alto si se considera que la estructura pianteada
contara con tres oficinas completamente equipadas con tecnologia de punta y una plantiila de 25
empleados. En este sentido, el costo promedio por empleo generado es de aproximadamente $59,766
pesos lo que resulta bastante viable en comparacion con proyectos de este tipo.

Por lo que se refiere al capital de trabajo, el esquema programado de remuneraciones variables para el
personal que participa directamente en la prestacién de los servicios, permite mantener los cosos fijos
minimos posibles y, ademas, resuita un mecanismo de incentivos natural, pues este personal tendra
una parte de sus ingresos fija y otra parte variable en funcién de las empresas que capte o atienda,
segun sea el caso. Lo anterior, da como resultado que el punto de equilibrio se establezca en el 36%,
esto es, que con ventas anuales de $1.88 mdp se logran cubrir el total de los costos en los que se
incurre durante la operacion de la empresa, lo que representa el 63% de la cantidad presupuestada en
ventas para el primer afio de operacion.

En cuanto a los otros indicadores de evaluacion financiera, el calculo del Valor Actual Neto (VAN) del
proyecto indica que los flujos de efectivo a valor presente en el horizonte de los diez afios de vida atil de
este menos la inversion inicial, son de $12.6 mdp, lo que resuita un valor bastante atractivo de la
inversion. La Tasa Interna de Retorno (TIR), calcula que esta inversion representa un rendimiento actual
del 684.12% en el mismo horizonte de vida util. Esta tasa esta por arriba de la tasa libre de riesgo que se
puede conseguir en el sistema financiero, es decir los CETES que actuaimente pagan una tasa anual
del 7%, por lo que el premio por el riesgo de invertir en el presente proyecto es muy atractivo (57%).
Esta inversion presenta un relacién benéfico / costo a valor presente de $1.24 pesos, es decir, que por
cada peso invertido en este momento el proyecto regresa a los inversionistas 24 centavos adicionales.
Adicionalmente, se estima que el periodo de recuperacion de dicha inversion se realice en 2 afios y 8
meses, lo que se considera un periodo de tiempo bastante razonable, pues la inversion se recuperaria
en el transcurso de un poco menos de la tercera parte de vida atil del proyecto y posteriormente el resto
serian beneficios econdmicos para los inversionistas.

Los indicadores mencionados anteriormente, muestran que la instalacion del proyecto resuita viable en
términos econdmicos. Adicionalmente, este proyecto puede contribuir al logro de los objetivos
planteados en la Politica Industrial de la presente Administracidn, significando un mecanismo de
asesoria viable para que las empresas de menor tamafio en al Region puedan lograr su desarrollo por si
mismas, a través del acercamiento de las herramientas que les permitan ser mas competitivas.
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