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INTRODUCCION

Considerando que en nuestro pais el 908 de las empresas son micro-
empresaa, y que la gran mayoria de ellas son familiares entonces vemos

la importancia de mu peso en la economi{a mexicana.

La empresa familiar en México me enfrenta a una serie de retoe,

los cuales no podrén ser vencidos de no contar con una administracién

adecuada.

Se requeriria de un profundo ana&lisis del medio ambiente ds cada
una de ellas para peder determinar las fallaes de las mismas, mé&s ein
embargo hay factores Universales que aplicados correctamente facilitan

el manejo de la misma y conducen a un éxito casl asegurado.

No se requiere ser un administrador profesional para comprender y
aplicar eatos factores. Lo dnico que se neceasita es analizarlos,

entender la importancia de los mismoa y. nﬁlkéarloa.

A continuacién menciono de manera general loe factores mis
importantes de la administracién _'inﬁeg;:al de ‘cualquler empresa,

enfocada a la micro empresa familiar portando un brave

andlisic de las fallas m&s comunes, ’eaperand@ gean de utilidad al

interesado.



CAPITULO I GENERALIDADSES
I.I. ADMINISTRACION .1 8SU CONCEPYO

La administracién es de interés universal y se

encuentra précticamente en toda actividad humana.

En el transcurso de la historia ha existido la
necesidad de "administrar"; desde los asuntos mds sencillos
hasta los ma&s complejos. Por supuesto que en la antigiledad no
se le llamaba "administrador" a aquel que coordinaba mejor
sus actividades logrando asi sus objetivos, ni llamaban "mal

administrador" al que no se organizaba para realizarlos de

alguna manera mis sencilla y eficaz...

es que esos "buenos adminiscradbr‘ éjbres

durante mucho tiempo, y su capacidadvpar

pricticamente empirica.

conforme ha pasado el ,ciempo se' ha podido‘
comprobar que esa facilidad para administrar es menos comﬁn‘

(me refiero a la administracién empirica), ya que al crecer



la poblacién mundial y al desarrollarse casi a la par la
industria, el comercio, la competencia, etc., el hombre se va
enfrentando a multitud de problemas, que para resolverlos de
una manera m&s segura, sin correr riesgos muy grandes es
necesario recurrir a métodos y técnicas, para que asi
nuestra administracién tenga bases sélidas y no sea
anicamente una administracién por corazonadas, intuiciones,

etc,, que no este técnica y cientificamente fundamentada,

En este momento es cuando surge una pregunta que

ha sido causa de grandes polémicas:

¢Es la Administracién una Ciencia,zun;_Técnica o un Arte?

Existen varias opciones ara cada opeisn, aiguhos :

autores consideran a'la Ads

ma&s piensan que es un verdadero Ar e,

las intuiciones y la "chispa", pueden ser caracteristicas de.

un buen Adminigtrador.



S6lo podemos decir que los que la declaran como
Arte, se debe a que hay que usar un sentido comin, un cierto
"DON" para poder utilizar esas Técnicas y Métodos, y algunos
incluso afirman que es m&s importante tener la cualidad
innata o empirica para administrar, que seguir una serie de
principios y normas al pie de la letra, sin usar el criterio

propio.

Fernidndez Arena nos dice claramente;

"Diversos autores ‘discuten sobre 1a categorla que tiene la

Adminlstracién, para algu_l s’ una Ciencia, ot £}

como Arte. Aﬁv ﬁa

y el criterio adecuado para ap;icar sus ‘conocimientos dbi} .

{1) Fernandez Arena J. Antonio, "El Proceso:Administrativo" . Ed. Diana

{11a edicién) México, 1977 pg. 68

‘ afxrman




flexibilidad haciendo as{ una combinacién que permita que se
actie con mayor eficacia y se obtengan mayores probabilidades

de éxito.

En la actualidad, debido al desarrollo tan grande
que se ha presentado y seguimos viviendo, como lo mencionamos
anteriormente, la Administracién se ve obligada a buscar
bases mis cientificas, con el fin de complementar o servir de
apoyco a la administracién empirica, evitando asi muchos
probables errores y aumentando el grado de porcentaje de

certeza y seguridad.

Independientemente de 1las bases en que se
fundamenta la administracién, considero conveniente, para una
mejor comprensién, analizar algunas definliciones referentes

a ella:

Farnéndez Arena opina:
"Resumiendo, podemos decir que la Administracién es la
Ciencia Social que persigue la satisfaccién de objetivos
Institucionales por medio de un mecanismo de operacién y del

esfuerzo humano." (2)

(2) Fernandez Arena Jf Antonio, *Introduccién a la Administracidén®, (4a

edicién) Ed. México, 1973 Pg.15



Segin George Terry:
"La Administracién, es un procesec distirtivo que consiste en
la Planeacién, Organizacidn, Ejecuqién ¥ Control, ejecutados
para determinar y lograr los objetives, mudjiante el uso de

Gente y Recursos." (3)

Agustin Reyes Ponce:
“Es el conjunto sistemdtico de reglas para lograr la mixima
eficiencia en las formas de estructura y manejar ua organismo

social." (4)

En conclusién podemos definir a la Administracién
como un Conjunto Armonioso de Actividades Humanas gque
persigue lograr satisfactoriamente Objetivos prestablecidos

aunado a un conjunto de recursos que facilitan'sus funciones.

cualquier otro ipo de soportes, segﬂn sea el cas‘ o punto de‘

vista.

(3) Terry Gaorge, "Principios de Adminlstracién" kSA ~adicién) rEd;j

Contlnantul, 1974 Pg. 20

(4) Reyea Ponce Agua:&n,("adminlatracién de Empresaa", (27a edxcién) Ed-

Limusa, 1981 Pg. 26

tra parte, se vale de Técnicas, Hétodos o_ ’



8in embargo, observando a la administracién desde
otro punto de vista mas técnico, se puede decir que es la
Administracién misma quien nos gufa sobre una serie de
Métodos y Técnicas, con el fin de lograr la optimizacién de

los resultados.

La Administracién tiene caracteristicas que la
conforman de manera general y son su Universalidad, su

Especificidad, su Unidad Temporal y su Unidad Jerdrquica.



I.2 PROCESO ADMINISTRATIVO: EERRANIKNTA INDIAPENSARLE

En todas las actividades diarias se forma un
continuo inseparable en el que cada parte, cada acto, cada
etapa, tienen que estar indisolublemente unidos con los

dem&s, y que, ademds se dan de suyo simultdneamente,

Si es asi, se da en cualquier actividad a
desempefar, entonces en la Administracién de un Organismo
Social se confirma, quizas de manera mds marcada y con pasos

mis especificos.

Para poder reallzar un ob)etivo sea cual sea,

pasamos por pasos, . conciente o' inconcientemente, que nos

ayudan a cumplirlo. En todo mom ‘to de la vida de una empresa

se dan, ccmplementéndose, lnfluyendose mutuamente, e

integrdndose, los diversos asbec;és »dke la Administracién.

Cuando se Administrakcdalq'uier negocio existen dos

fases, una MECANICA, en la que apartir de uno o mas fines se

determina la mejor forma de obtenerlos, y unarDINAMICA, en -

donde se ejecutan todas  las - actividades necesarias para‘

lograr lo establecido durante elrp”o'b

En la primera etapa "('Mec&:nié‘é)' _enci ﬁtrékhos,lé




etapa de PLANEACION, que consiste en fijar el curso concreto
de accién que ha de seguirse, estableciendo los principios
que habr&n de orjientarla, la secuencia de operaciones para
realizarlos y las determinaciones de tiempos y nuimercs

necesarias para su realizacién,

Ferndndez Arena nos dice:
"La Planeacién es el primer paso administrativo por medio
del cual se define un problema, se analizan las experiencias

pasadas y se desarrollan Planes y Programas.'(5)

Podemos concluir que es donde se involucra la
Evaluacién del futuro y el aprovisionamiento'en”funﬁiﬁhrde“

él.

Dentro de, esta etapa’ del P:oqgso}ﬁdﬁiﬁistrétivd

©

encontramos- 1o ui

1. Fijérﬁbbjep;ng

2. Programas,

3. Politicas;

4. Prddé&iﬁientqs;
5. Informééig
(5) Fdz. Atéhg‘d)gAﬁEBnlé;b;él P;ocesﬁ Adm;niutkativo",
£d. Diana {11a edicién) México, 1977 Pg. 70



6. Presupuestos;
7. Cursos alternos de accién;

8. Estrategias;

La Planeacién es la base del Proceso Administrativo.
Existe en esta etapa la Unidad, continuidad, Flexibilidad y
Precisién, siendo los aspectos principales de un buen plan de

accioén.

Encontramos también la ORGANIZACION:
Es la segunda Etapa del Proceso Administrativo y: ﬁunch
Galindo y Garcia Martinez comentan, "Es el establecimiento de
la estructura necesaria para la sistematizacién racional de
los recursos mediante 1la determinacién de Jerarquias,
Correlacién y Agrupacién de Actividades con el fin de poder

realizar y simplificar las funciones del grupo social."(é)

En esta etapa encontramos los sigdientes elementos:
1, Divisién de poderes; descripcién de”fﬁnciones.

2. Coordinacién; donde se armonizan,tdst,ids recursos.

Con la ORGANIZACION, se corici'uye» la fase MECANICA

(6) Fernandez Arena J. Antonio, "El Proceso Adminiuttacivo",,zdf Diaﬁa

México, 1977 Pg. 72



para dar paso a la DINAMICA, y principia con la tercera etapa

del Proceso Administrativo: DIRECCION.

La Direccién considera a los siguientes elementos:
Liderazgo, Comunicacién, Supervisitn, Toma de Decisiones,

Autoridad y Control.

La Direccidon es la acci6n y efecto de conducir o
guiar y viene siendo el cargo de las altas jerarquias de la

organizacién.

Existen Principios Basicos que rigen en 1la
Direccidén y son : N ».,r
1. Coordinacién déiinﬁqtq935~3
2. Impersonal;dédjééiiﬁéﬁd;
3. De la éupefvisién'&ifeéﬁa
4. De la via jerarqﬁica
5. De la resolucién del conflicto

6. Aprovechamiento del conflicto

! ———>  DIRECCION ~ ~——_ '
| SUPERVISION LIDERAZGO !
! i
I f TOMA DE D*ECIS(ONES;
' COMUNICACION INTEGRACION i
{

{
S MOTWACION *
i
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Y por Gltimo se encuentra el CONTROL, es una Etapa
primordial en la administracién, porque aunque se cuente con
una buena Planeacién, Organizacién y Direccién, si no hay un
mecanismo que informe si los hechos van de acuerdo con lo
Planeado, no se puede verificar cual es la situacién de la

Empresa y esto es tarea de) Control.

El cControl es la Evaluacién y Medicidén de la
Ejecucién de los Planes con el fin de detectar y preveer
desviaciones para establecer las medidas correctivas

necesarias.

Existen dos caracteristicas en el control:
1. CONTROL ESTATICO: Deteccién y Registro de problemas
2. CONTROL DINAMICO: Deteccién, Registro y Aportacién de

soluciones,

! ESTABLECIMIENTO DE
—_ ESTANDARES —
CONTROL MEDICION DE

RESULYADOS

U 14

3 t
; RETROALIMENTACION CORRECCION

11



El Control consiste en la Verificacién para
comprobar si todas las cosas ocurren de conformidad con el
plan adoptado, las instrucciones transmitidas, y los
principios establecidos. Su objetivo es localizar los puntos
débiles y los errores para rectificarlos y evitar su

repeticién.

12



1.3 ESTILOS PARA ADMINISTRAR LAS ENPRESAS

A) ADMINISTRACION TRADICIONAL O EMPIRICA :
Es la que se va haciendo por medio de la

costumbre, el Empirismo es la base de este Sistema.

B) ADMINISTRACION MODERNA:

Se compone de la siguiente manera:
PLANEACION; consiste en fijar el curso concreto de accién que
ha de seguirse, estableciendo los principios que habran de

orientarlo y la secuencia de operaciones para realizarlo.

ORGANIZACION; es la estructuracisn de actividades de todos

los individuos que integra l‘a't'fEmia.reéa con el propésito

inmediatoc de obtener el méximo aprovechakmiento dek los

recursos .

COORDINACION; a través de oérdenes o instthcci‘pn'eé
transmitidas para verificar el proceso de coordinécbién,y

mejora a los sistemas.

se esperaba para corregir, mejorar y formular nuevoa planes.f .

13,



C) ADMINISTRACION POR OBJETIVOS :

Es cuando la empresa se fija una meta, se
requiere un campo de accién definido y sugiere orientacién de
esfuerzos con la fijacién de objetivos. Esta se compone de:
Previsién, Planeacién, Organizacién, Integracién, Direccién

y Control.

A través de la administracién por objetives
surgen:
1. Administracién por exepcién
2. Administracién por &reas de responsabilidad

3. Administracién de recursos humanos

D) DEBARROLLO ORGANIZACIONAL :

Es el resultado mismo de una serie de Métodos y
Técnicas de diversa indole, que fuéroq formulados pafa que de
comiin acuerdo se alcancen 1los objetivos generales de 1la
empresa, con las metas particulares de los individuos que 1la

integran.

E) ADMINISTRACION DE RESULTADOS :

Se presenta en las empresas que previam‘nte hayan «l

establecido una Administracién por Objetivos, - por 1o'tanto la -

de los

Administracién de Resultados es el grado de alcanc

objetivos de la Empresa que se han fljado en un prlncipio.

14



1.4 EL ADMINISTRADOR DE EMPRESAS Y LA NTICA PROFESIONAL

Los  Administradores como cualquier otro
Profesionista, desean gque su desempeio se evalie
positivamente. Por lo tanto, su éxito se mide en términos de
utilidades obtenidas, como vivir dentro del presupuesto,

recaudar m&s impuestos como porcentaje del ingreso, etc.

Los Administradores tratar&n de alcanzar una
excelencia en esos objetivos. En otras palabras, - los

administradores respondeté Valores SQcialmente aprcbados

y dardn prioridad a aquellos que't1enen mayor estima por3

parte del grupo social.

misiones, se debe gratificar a lo

éxito al responder a ellas.
Todas las personas, ya sea gue trabajen ‘en

Organizaciones Comerciales, en la Universidad o en cualquier

otro tipo de Empresa, tienen una preocupacién por la Etica.

15



El Webster's New College Dictionary (7) define la ética como:

“La Disciplina gue astudia lo que es bueno y lo que es malo,

la obligacién y el deber moral."

La Etica Profesional se refiere a la Verdad y a la
Justicia, y contempla varios aspectos como : las Espectativas
de la Sociedad, Competencia Justa, Responsabilidad Social,
Autonomia del Consumidor y Comportamiento Corporativo dentro

y fuera del Pais.

Los Factores que determinan los Esténdares Eticos

son:

aumentar el profesionali

empresas tienen en cuenta estos’ factores

En la Etica estén compfendida uc;cién,fias‘

convicciones profundas, los hébitos;éoéialas

(7) Koontz y Odonell, "Administracién”, Ed. Hc'brﬁw Hill, Héxi&é{‘x§§5
Pg. 85 BT B

16



morales que se van encargando de fortalecer en el espiritu de

los hombres una determinada forma de actuar.

La sociedad al evolucionar y dividir el trabajo,
produce diversos tipos de Profesionales; esto es,
especialistas en resolver determinados tipos de problemas de
caricter general, particular y social; mismos que mediante el
trabajo y los conocimientos propios, buscan solucionar

problemas humanos particulares.

De ahi, que cualquier tipo de profesxén,~debe ser
eficiente y éticamente de acuerdo con su tiempo, Por 1o cual~
se seflalan las normas que dirigiran al profesionista, en’
administracién, segin el cédigo de Etica emitido; poi el

Colegio Nacional de Licenciado en Administracién,

DE LAS8 NORMAS GENERALES

Artfculo 1. El Licenciado en Administracién tiene _;a'

obligacién de normar su conducta“ de’acu“rdo al
contenidas en este Cédigo, consi¢era do>la“de’o
de caradcter legal y moral que enmé ca
Articulo 2. Este C6digo rige la conducta“ Licenciado ‘en

Administracién en sus relaciones con el pﬁblzco en general,

177



con sus socios, clientes, superiores, subordinados y sus
colegas de profesién, siendo aplicable en cualquiera que sea

su actividad o especialidad.

Articulo 3. El Licenciado en Administracién que ademis tenga
otra profesién deberd respetar estas normas de actuacién

independientemente de las que le seflala su otra profesién.

Articulo 6. Al emitir un juicio profesional que sirva de base
a terceros para tomar decisiones, el Licenciado en
Administracién deberd buscar con imparcialidad que se ajuste

a la realidad y.a la comprobacién de evidencias.

Articulo 7.:Losinformes de: cualquier tipo que emita deberédn

ser necesari mente

sultado de un trabajo realizado por

_on honestidad, se hara carqo ‘de

cargos para los cuales no cuente con 108 conocunient:os'

COn :

adecuados * para realizar actividade _profes onal s




efectividad y productividad.,

Articulo 10. Los honorarios que perciba deberdn ser
proporcionales con la importancia de las labores a
desarrollar, el tiempo que dedique a.esa labor, el grado de

especializacién requerido y los resultados obtenidos.

Articulo 15. Deber&d su reputacién a la honradez,
laboriosidad, capacidad profesional, y a la observancia de

las reglas de ética en sus actos.

Articulo 17. No tomara decisiones, ni se prestara a arreglos,

que perjudiquen a las clases desprotegidas,
EN 8U EJERCICIO PROFEBIONAL
Articulo 20. Pondra siempre su mejor empefio para lograr los

objetivos y metas que la comunidad, los érganos del gobierno

o empresa le hayan encomendado.

Articulo 21. Guardard el secreto profesional: de 105~hechés,'

datos o circunstancias de que . tenga conocimiento»(éome

administrador de una institucién.

Articulo 22. Nunca proporcionard informacién -incorrecta en

19



beneficio de la empresa y en perjuicio de la sociedad.

DE LO SOCIAL

Articulo 26. El Licenciado en Administracién antepondrd los
intereses de ‘la sociedad a la cual sirve por encima de
cualquier interés particular y por consiguiente no actuard en

perjuicio de aquélla.

Articulo 27. Deber& tener presente, como objetivo bdsico de

su ejerciclo profesional la satlsfaccibn de los intereses de

la sociedad a la cual sirve."'

pablicos y privados una orientaczdn d‘ servicio"a ‘la

comunidad, recordando que del adécﬁédq" jo dek éstoé,

depende el bienestar social.

20



CAPITOLO II. LA ENPRESA
2.1 ENPRESA; 80 CONCEPTO

El Concepto de Empresa es uno de los m&s usados en
la actualidad: hablamos de trabajar en una empresa, de que

vamos a la empresa, etc.

Y sin embargo, es a la vez uno de los conceptos
m&s dificiles, cuya exploracién aiin no estd terminada, por
hallarse en plena evolucién. Siendo ‘usado en una gran

cantidad de leyes mercantiles, fiscﬁles; del trabajo, etc.,

no existe en el mundo, que sepamos: dxsposicién alguna que

ensaye siquiera definir este concepto.‘A“

Para poder definir mas cl amente al concepto de
empresa vamos a conocer los elementos que la conforman, est4

formada, escencialmente, por tres clases de elementos:

A. DIENES MATERIALES : : .

1.Edificios, instalaciones, maquinaria, eéuibos,_instrumentps
o herramientas. k ‘

2. Materia prima, materia auxiliar,rbroduccas terminados.
3. Dinero (caja chica); ‘capital (valores,  acciones,

obligaciones, etc.)

21



B. HUMANOS : elementos eminentemente activos en la empresa
y, desde luego, el de maxima importancia.

1. Obreros calificados y no cnlificaﬂos

2. Supervisores

3. Técnicos

4. Altos ejecutivoes

5. Directores

C. BISTEMAS : son las relaciones estables en que deben
coordinarse las diversas cosas, las diversas personas, o
éstas con aquellas. Se puede decir que son los bienes
materiales de la empresa.

1. Sistemas de produccién, de ventas, de finanzas.

2. Sistemas de organizacién, de administracién,

D. FINANCIEROB : medios por los cuales ;émintsttan mejor su

capital, buscando la méxima utilidad, "

Toda empresa esta conformada pof“ ésto§ ”cﬁatro

elementos, entonces podemos analizar algunas efinicxones de,

autores reconocidos y obtener una conclu516n.

Fernindez Arena; "Empresa es la unidad productiva
o de servicio que constituida segin aspectos practicos o

legales se integra por recursos y se vélé“de la
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administracién para lograr sus objetivos. " (8)

Dice &1 mismo que el maestro Guzm&n Valdivia la
define como: "la unidad econémica~social en la que el capital
el trabajo y la direccién se coordinan para lograr una
produccién que responda a los requerimientos del medio humano

en el que la propia empresa acttia. " (9)

De acuerdo con esto podemos concluir que una
empresa es un ente econémico-social que persigue satisfacer
las necesidades de la comunidad mediante la coordinacién del

capital y el trabajo, transformandolb en bienes y/o servicios

de maxima calidad.

La empresa nacid para atendéi‘l§s»nécééidades de

la sociedad, creando satisfactores: cémb?b de  una
retribucién que compensard los esfuerzes ytias“inversiones de

los empresarios.

Actualmente las funciones de la empresa ya ho se

limitan, pues al estar formadas por hombres, la empresa

(8) Ferndndez Arena J. Antonio, “El Proceso Administrativo®, Ed. Diana
{1la edicién) México, 1977 Pg. &8
(9) IDEM
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alcanza la categoria de un ente social con caracteristicas y
vida propia que favorece el progreso humano al permitir la
autorealizacién de todos y cada uno de sus integrantes y al
influir directamente en el avance econdémico del medio sécial

en el que actia.

Mayor aln en esta época, frente al Tratado
Trilateral de Libre Comercio, los retos a los cuales se va a
enfrentar, toda empresa que pretenda subsistir en el mercado,
tendrd que innovar todas sus funciones para poder competir
con calidad tanto humana, como productiva, de ahi que el

aspecto de empresa toma mayor fuerza e importancia.

24



2.2 CLASIFICACION DR ENPRESAS

El avance techolégico y econémico ha originado la
existencia de una gran variedad de empresas, ya que el
aplicar la administracién m&s adecuada a la realidad del
momento y a las necesidades especificas de cada empresa, es
la funcién basica de todo administrador, por tanto, resulta
necesario analizar las diferentes clases de empresas

existentes.

CLABSIFICACION DE EMPRESBAS
2.2.1 POR BU ACTIVIDAD O GIRO :
A.- INDUSTRIALES;
La actividad primordial de este tipo de empresas,
es la produccién de bienes mediante la transformacién y/o

extraccién de materia prima. Estas a su vez se calsifican en:

A.1l.- EXTRACTIVAS;
Se dedican a la explotacién de recursos naturales,

ya sea renovables o no renovabl

Ejemplo: - empresas

pesqueras, madereras, mineras, petroleras, etc.

A.2.~ MANUFACTURERAS;
Empresas que transfo..san . la materia prima en

productos terminados y pueden ser tanto de empresas que
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producen bienes de consumo final, que satisfacen directamente
a la necesidad del consumidor, estos pueden ser; productos
alimenticios, prendas de vestir, aparatos eléctricos, etc.,
o bien, empresas que producen bienes de produccién que
satisfacen la demanda de las industrias de bienes de consumo
final. Ejemplo; industria productora de papel, material de

construccién, maguinaria pesada, productos quimicos, etc.

Y por tltimo tenemos a las AGROPECUARIAS; su funcién

es la explotacién de la agricultura y ganaderia.

B.~ COMERCIALES;
Son las. empresas “intermedias entre productor y
consumidor, su funcﬁbnj es - la compra-venta de productos

terminados y pueden claéifiééfse—en :

B.1 - HAYoRISTAs}“

cuando efec ;

otras empresas (mlnorlstas)

‘su vezy distribuyen el

producto directamentg al coq,

B.2 - MINORISTAS O DBTALLISTAS;

Las que veyren productos

aikmenhdeo o en pequefas

cantidades al consumidor{"‘ .
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B.3 - COMISIONISTAS;

Se dedican a vender mercancfas que los productores
les dan a consignacién, percibiendo por esta funcién ganancia

o comisién.

C., = SERVICIO:
Son empresas que brindan un servicio ‘a .la
comunidad y pueden tener o no fines lucrativos., "'Estas

empresas pueden clasificarse en :

€.1 ~ TRANSPORTE
€.2 - TURISMO

C.3 = INSTITUCIONES FINANCIERAS »
C.4 - SERVICIOS PUBLICOS VARIOS (agua,’ co@ui};éa'éién;'jéhéggia)
C.5 - SERVICIOS PRIVADOS VARIOS (cohcé’ﬁleéff ' ]uridicos,
administrativos, promocién y venta, agé;ﬁtv:ie'ii‘ (’ié:‘piﬁb’]‘.i';:‘idaa,
ete). 7 ’ . .
C.6 - EDUCACION

€.7 - SALUBRIDAD

C.8 - FIANZAS Y SEGUROS
2.2.2 ORIGEN DEL CAPITAL

Dependiendo del origen de las aportaciones del

capital y del cardcter a quienes dirijan‘'sus actividades, las
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empresas pueden clasificarse en :

A.- PUBLICAS;
En este tipo de empresas, el capital pertenece al
estado y su finalidad es satisfacer necesidades de caré&cter

social, éstas pueden subclasificarse en :

A.1l.- CENTRALIZADAS;

cuando los organismos de la empresa se integran en
una jerarqufa que encabeza directamente el Presidente de la
Repiblica, con el objeto de unificar decisiones, el mando y

ejecucién. Ejemplo; las secretarias de estado.

A.2.- DESCONCENTRADAS; :

Son aquellas que tienen determinadas't‘acpltades de :
decisién limitada, que manejan su autonomia y su présubuésté,
pero sin que deje de existir ‘el nexo 'de la jéfaiﬁquié.
Ejemplo; INBA, Comisién Nacional Bancaria, Comisién Nvacyiénal,r

de Seguros y Fianzas, etc.

A.3.~ DESCENTRALI ZADAS H

En las que se desarrollan actividades que competen

a el estado y que son de interés qeneral, :

personalidad juridica y patnmonio propio. Ejemplo, Instituto

Mexicano de Ccmercio Exterior, CONASUPO, etc.
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A.4 .- ESTATALES;

pPertenecen integramente al Estado, no adoptan una
forma externa de sociedad privada, tienen personalidad
juridica propia, se dedican a una actividad econémica y se
someten o apegan al derecho pidblico.'Ejemplo; Ferrocarriles

Nacionales, etc,

A.5.- PARAESTATALES O MIXTAS;
En estas existe la coparticipacién del: Estado.y
los particulares para producir bienes o servicios. ,,S‘u:

objetivo es que el Estado t:.enda a se r 1 G ic ) propiecario

tanto del capital como de los: servicio a empresa."

B.=- PRIVADAS;
Estas empresas lo son,;
propiedad de mversionxstas privado

eminentemente lucrativa.: A su»vez-

extranjeras y transnacionales
predominantemente de: origen

reinvierten en los paises
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2.2.3 POR BU MAGNITUD

Dependiendo del tamafio de la empresa, se establece
que puede ser pequefa, mediana o grande, sin embargo para
determinar su tamafio se encuentra dificultad, por tanto, se

analizar&n a continuacién algunos criterios:

A.~- FINANCIEROS;

El tamafo de la empresa se determina en base al

monto de su capital.

B.~- PERSONAL OCUPADOf

Este criterio establece que una empresa pequefia es

aquella en la que labo‘u . 250 empleados, una mediana

es aquella que tiene entre’ 250 y 1000 trabajadores y una

grande es aquella e.se compone por ‘mis de 1000 empleados.

C.~ PRODUCCION; -

Estéicfiter ) las fica a la empresa ‘de acuerdo'k

con el tipo de tecnoloq!a que ex1ste en el proceso de

produceidén; por tanto, una empresa nAlajque el

trabajo del hombre es decisivo, oysea ‘rdducciéh es

artesanal, una empresa mediana puede esta 'mecanizada; pero -
cuenta con mAs maquinaria y menos mano e bra Yy la empresa

grande es aquella gque esté altéméht

mecanizada ylo
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sistematizada,

D.- VENTAS;

Estas establecen el tamafio de la empresa en
relacién con el mercado que la empresa abastece y con el
monto de sus ventas. Este criterio define a una empresa
pequefa cuando sus ventas son locales, mediana cuando sus
ventas son nacionales y grande, cuando cubre mercados

internacionales.,

E.- CRITERIC DE NACIONAL FINANCIERA;

. Este posee uno de los criterios mids razonables
para determinar el tamafio de la empresas., Para esta
institucién, una empresa grande es la mis impottanté dentro
del grupo correspondiente a su mismo giro; la empresa mediana
es aquella en la que existe una interpolacién entre la grande

y la pequeiia, y la empresa pequefia es aquella que es de menor

importancia dentro de su ramo.

2.2.4 CRITERIOS EN LA CLABIFICACION DE EMPRESAS

Existen otros criterios para clasificar a las

empresas, atendiendo a otras caracteristicas y son:
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A.l.- NUEVAS;

Estas se dedican a la manufactura o fabricacién de
mercancias gque no se producen en el pais, siempre que se
trate de sustjtutos de otros que ya se producen en éste, y
que contribuyen en forma importante al desarrollo econémico

del mismo.

A.2.~ NECESARIAS;

Tienen por objeto la manufactura o fabricacién de
mercancias que se producen en el pafs en cantidades
insuficientes para satisfacer las necesidades del consumo
nacional, siempre y cuando g1; ménci$nado7 déficit sea

causas. transitorias.

considerable y no tenga su origen:de:

A.3.- BASICAS; '

A.4.- SEMI BASICAS;
Producen ancia estin a satisfacer-

directameﬁté‘ié;xnecesidades vitaleé de~1§ poblacién.

A.5.- SECUNDARIAS;

Fab;icqn:é;tﬁculbs nqycpmp:endi¢os'en los grupos -
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anteriores.,

B.~ CRITERIO DE CONSTITUCION LEGAL;
De acuerdo con el régimen juridico en que

constituya la empresa, este puede ser:

B.1.~ Sociedad An6nima
B.2.- Sociedad Anénima de Capital Variable
B.3.~ Sociedad de responsabilidad limitada
B.4.,~ Sociedad Cooperativa

B.5.- Sociedad en comandita simple

B.6.~ Sociedad en comandita por acciones

B.7.- Sociedad en nombre colectivo
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CAPIXITOULO IIT LA PEQUBRNA BMNPRRSA XN
URXICO

3.1 CRITERIOS DE CLASIFICACION.

En cuanto a su clasificacién, la definicién toma
en cuenta como paréametros, el nimero de
trabajadores-empleados y el valor de las ventas anuales, este
dltimo puede variar y es dado a conocer por la Secretaria de

Comercio y Fomento Industrial (SECOFI).

MICRO EMPRESA; sonh las empresas de cap.it:al 100% mexicano, que
ocupen directamente hasta 15 personas y el valor de sus
ventas netas anuales estimadas no rebasen el equivalente a

110 salarios minimos elevados al afo.

PEQUENA EMPREBA; son las empresas de capital mayoritafi'ani’ekntea '

mexicano, que ocupen directamente entre 16 y 100 peisonag; y

el valor de sus ventas netas anuales estlmadas o reales no .-

rebasen el equivalente a 115 veces el salano minimo,"j

anualizado.

personal ocupado y ventas netas,. Eh_ le‘, caso de: emﬁréé.ras‘de
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nueva creacién, la estimacion del valor de las ventas Ahugles
tendrd que ser congruente con la capacidad productiva,

instalada y el nimero de trabajadores previsto.

Nos enfocamos al criterio de clasificacién de la
Nacional Financiera porque consideramos que a la fecha es el
m&s aceptable y acertado.

3.2 COMO SE GEBTA UNA EMPREBA

La idea de realizacién de una empresa se presenta~

basicamente por dos motivos: prlmero, lé L

la demanda actual vy,

“segundo

hduétfial,

B.~ Medio econd cb

C.- Necesidades existentes'y me:cado,po;ehéial.




D.~ Pretenciones de monto e importe de las operaciones.

E.- Necesidades, requerimentos y especificaciones de las
instalaciones y equipo.

F.- Canales de distribucién a emplear para hacer ll'egar los
productos o servicios al consumidor.

G.- Personal id6neo gque se reguiere y fuentes de
reclutamiento.

H.- Sistemas y métodos de trabajo.

Todo lo anterior requiere de estudios
especializados de mercadotecnia, ingenieria industrial y
promoci6én de empresas, los cuales, .es conveniente que sean

realizados por despachos especial‘izﬁl os:de' consultoria en

administracién, ya que de la 1efeé§:iv d etiiichos dependera

el éxito o fracaso de la nueva empresa; adé@as' de que esto

representard la primera Anve /égvoréiércij:én. : Ningﬂn:

paso en la estructutﬁéié

ngix‘{(a"ciény de la
negociacién Y de sﬁ_ad *import::;hﬁé‘;dvolﬁ'o erl
de la seieccién ‘de : :
depende, no Sol ) e iiidédes que se

generen, sino "g.],_ t;odds,,los ‘interesados en .

é1; 1la cantidadvde’

.social o delic}é)"‘, del control y muchos otros

detalles ihcicjehytallbek ‘la:operacién de la negociacién.
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Una vez completo, definido el marco de accién
dentro del cual se desenvolverd, asi como terminada la forma
de constitucion juridica que adoptars, los requisitos para la

legaljizacién de la empresa son:

-Registro en la Direccién General de la Secretaria de

Comercio y Fomento Industrial.

~Registro en la Direccién  General de Impuestos de la

Secretaria de Hacienda.y érédltp Pdblico.

~-Empadronamiento en 15 01:ecgi6n‘del Registro Federal de

Causantes de la misma Sécfééafiq

-Registro en la Direccién Gene 1 dé la Propiedad Industrial,

de la Secretaria citada en bf ,tér@ino.

~Cumplir con todos  los: eV'qutalacionesr Yy

at Secretarfia’ de’

rentas.

-Notificacién a la Secretarfa del TrabajoAybptéviéién social.
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-Otros segin sea la jurisdiccién del lugar geogréfico en

donde se ubiquen los centros de trabajo.

3.3 VENTAJAS Y DESVENTAJAS SOBRE LA COMPRA DE UN NEQOCIO

EXISTENTE O EL ESTABLECIMIENTO DE UNO NUEVO

Existe cierto grado de similitud entre el proceso
de establecer una empresa peguefia, o adquirir una que ya estd
en operaciones, existen entre ambos tipos de decisiones,

diferencias substanciales.

En caso de optar por la compra, es imprescindible
que el comprador esté familiarizado con algunos de los
métodos existentes para la adecuada evaluacién de la empresa

que se guiere adquirir.

Debemos de tener en cuenta, que el dilema de si se
debe comprar una empresa existente, o establecer una:nueva no

es una cuestién simple. Todo lo contrario, ya que en realidad

cada caso deberd decidirse de-acuerdo con a realldad vy

condiciones de su momento. A concinuacién vamos a exponer los'

pro y los contras en la compra de una empre
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2.3.1 TFACTORES QUE FAVORECEN LA COMPRA DE UN NEGOCIO

1.- La compra de un negocio en existencia automitica elimina

un futuro competidor.

2.~ La compra de un negocio, que ya estd operando, conlleva
un ahorro de tiempo, pues generalmente demora meses y hasta
afios el desarrollar contactos, y los activos fijos necesarios

para operar en forma competitiva.

3.~ El negocio establecido ya tiene una clientela  también

establecida.

4.- E1 inventario y los equipos necesarios se’ encuentran'

disponibles desde el primer dfa.

5,= El1 hecho de existir es n :ndi‘lo de que la ublcacién no

puede ser del todo mala.

6.~ Hay menos- incer ;
existencia de estados financieros y de registros de ventas
pasadas permiten una m&s f&cxl proyeccién y evaluaclbn del~

futura,
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3.3.2 PACTORES ADVERSOS A LA COMPRA DE UN NEGOCIO

1. - La dificultad de encontrar uno que represente una buena

adquisicién,

2.~ La dificultad de determinar el precio justo y real de un

negocio en operacién.
3.- La existencia de una clientela no aceptable.

4.- La falta de adecuacién del edificio que requeriréd

modificacionesksubstancialés.
5.- Ubicacién inadecuada.

Como. podemos observar son Varios.los faétorés a
considerar en la compra de una empresa ya éétableéi&é; Estos
factores, aléunos favorables y otros desfavorables tendran
que ser evaluados, y con base a ello, deberd ser tomada una

decision.
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CAPITOUOLO IV PRODPLEMNMATICA ACTUAL
¥ PUTURA DX LA PEQURNA EMPRESA
4.1 CAUSAS MAS COMUNES DE LOS FRACASOS EN LOS NEQOCIOS

PEQUEICS

Uno de los mas tri&gicos eventos que le puede
ocurrir al empresario es gue la firma que él1 dirige llegue a
fracasar. El fracaso no solamente representa una pérdida, y
en su caso, la ruina del empresario, sino que le produce una
lesi6én  socio-econémica de vastas e incalculables
repercusiones a la sociedad, desempleo, cese de una fuente de
contribucién fiscal, bien de caracter- federal, estatal o

o:lé‘gic»o que  esta

municipal. Por Gltimo, el impacto

derrota implica para el emprésanp jbiehﬁ'\‘ pudiéra

permanentemente disuadirle de volQer

Se debe reconocer que la posibilidad dei fracaso‘
estd siempre presente en todo tipo dé’en‘u‘:resa; pero es eﬁ la
empresa pequefia, debido a 1o limitado de‘blos recursos:con que -
esta opera, donde el indice de ‘los ﬁracésbé ;eE" méé‘

pronunciado.

Existen dos tipos de El ,priméro es el

que finalmente es resuelto a'n"té'{mllds: ri“b‘uvnaize's ‘debido a la

incapacidad de 1la firma para pqdei: pagariés a sus acreedores.
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Este se puede denominar "fracaso formal" .

El otro tipo de fracaso es menos notable, ya que
nunca llega a los tribunales ni aparece en las secciones
financieras o legales de los perifdicos o revistas.Se trata
de aquellos casos en que los individuos que han invertido
todos sus ahorros ven cémo las pérdidas continuas de afos
tras afios hacen desaparecer el capital invertido. En estos
casos no existen acreedores o, si existen, el dueiio de la
empresa absorbe las pérdidas y baga cualquier pasivo
existente, La empresa al final cesa sus operaciones o es

vendida. Este sequndo tipo es el que es mucho m&s frecuente.

CAUSAS DEL FRACABO

James C. Worthy identltlca alqunas causas'

a) el hombre gue no reconoce 1a naturaleza peculiar de su‘

poslcién de asumir el liderazgo,'

c) el mito de que Uno” ‘esg” 1ndispensable,

42



d) el usar el pasado como prélogo del futuro;

e) falta de capital y, finalmente,

f) la no aplicacién por parte de la gerencia de 1las
disciplinas Dbéasicas relativas a la planificacién,
presupuestos, control y replanificacién. (10)

El punto de vista de Leonardo Rodriguez sobre las
causas principales que a la larga originan el fracaso son:
1. Falta de experiencia e incapacidad por parte del duefio.
2. Insuficiente capital.

3, Falta de libros adecuados de contabilidad.
4. Mala administracién de los invencarios.

5. Mala administracion de las cuentas-por cobrar.'

a; (1)

6. Mala seleccién del lugar donde se sitda

expuestas'anfé:iormenté

{10) Articulo de 4Ad05hcéd 1 do "Quien F:acana y Porqﬂe"

Pequeila Empraua, L Rodtig dicotial b>r amerLCana 1980

{11) Leonardo Rodrlguez "_equeﬁa Empresa" (Planxflcaclén, o:ganizacién

Y Direcclbn), Gpo.;!ditorlal Iberoamerlcﬂna, 1980 Pg. 39°
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4.2 ARBAS DT LOS PRODLEMAS POTENCIALES

4.2.1 INEXPERIENCIA

En los negocios actuales, deben existir cambios

continuos al pasar el tiempo porque de lo contrario perecer&.

En un estudio hecho por DUN Y BRADSTREET se
demostré cudles son las causas de fracasos en los negocios:

(12)

FRACAS08 DE LA ADMINISTRACION

PORCENTAJE

POR FALTA DE CONOCIMIENTO EN UN CAMPO ESPECIFICO 11 »
POR INEXPERIENCIA EN LA ADMINISTRACION . 20
DEBIDO A UNA EXPERIENCIA NO EQUILIBRADA 22
POR INCOMPETENCIA 47
10‘0

Como podemos observar, la mayor parte de losrv t‘ra‘casos .

de la administracién son el resultado de una administrauén »

mal preparada, mal informada o mal organzzada.

{12) Dickinson Franklyn J. ,‘ *El Exito en la Admlnucracién de las Empresaa

Medianas y Poqueﬁu", Ed. Diana (ua &mpraulén) Pg. 17 Héxico
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La inexperienca de la administracién puede llegar

a traer como consecuencia causas de fracaso:

a.- lLa experiencia de la édm}pistracibn, o la
falta de ella, puede influir bastanﬁe:eh eluéQito o fracaso
de la empresa. : ‘

b.- La falta en no ir deéarrcllando al personal en
el negocio y de no capacitarlo para que en el futuro puedan

dirigir la empresa, podri afectar seriamente su operacién.

4.2.2 EXPERIENCIA NO EQUILIBRADA
El micro o pequefio empresario est& obligado a usar

todo tipo de "sombreros", y la verdad es que algunos’deféllqs

no le quedan muy bien. El debe ser el combfadbf{;vehdéddt,

especialista en mercadeo, pubLicidéd : ‘flnanzas,
contralor,supervisor,3etc;{Eéiunéfﬁéf ‘

ninguna forma facil de conduci

de estos trabajos e

para que sobreviva

concentrarse en aquella

débil.

- Areas.en que’se piense: estar. mis

Y por si fuera poco, el imbaéﬁo_de la -actuacién

que el micro o pequefio empresario téngé en’ el desempefio de
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estas tareas va a tener un impacto directo en el negocio.

4.2.3. INCONPETENCIA

Nuestro sistema econémico {ntegro se basa en una
economfa de libre competencia. Esto es especialmente cierto
en los negocios pequefios en donde existe poca reglamentacién
gubernamental, por lo tanto, para sobrevivir, el pequefo
negociante debera ser muy competente, pues la mis leve

incompetencia puede conducir a la ruina,

El Tratado. Trilateral de Libre Comercio trae para

el pequefio comerciante un reto incomparable con cualquierff‘;

otro que haya atravesado, puesto que la apertura del comercio

va a acabar con la qran mayoria de los pequ c‘me cios.
Por 1lo tanto es en este momento el tiempo crucial en el que

el mlcro [-] ‘pequeﬁo empresario t1ene qu

nece51dades y exigencias del piiblico que pretende abarcar.

Aproximadamente el 50% de 1 ffracasos en los

negocios, que se relacionan con la competencia, ocurren

debido a que los admxnistradoreskno pudxeron hacer frente al

aumento en los costos, resultantes de la competencia.

En un momento de desesperacién y por tratar de
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sanar la empresa, los hombres de negocios tratan de competir
reduciendo sus precios, la calidad o el servicio, accién que

lejos de ayudar tiende a perjudicar aun mds.

Para enfrentar a la competencia, existen cosas que

deben hacerse y otras que no :

COBAB A HACER COBAB QUE NO DEBEN HACERSE
1. Reducir los gastos 1. Bajar precios
2. Aumentar las ventas 2. Reducir la calidad

3. Reducir el servicio

Estos puntos se . enumeran fécilmente, .pero .no. se
logran con la misma facxlxdad. ¢Cémo puede uno reducn: los

gastos sin reducir la’ cal.\.dad o. el servicl 7, Estoes posible

mediante una produccién o ventas mﬁs eficientes y una

planificacién mas cu:.dadosa

Estos objetivos :deseables’ pueden ser logrados”




concedidos y en general ayudan al negocio a operar sobre una

base mas eficiente.

Y como dltimo punto, estadisticas han demostrado
que dentro de un periodo de diez aflos los pequeilos negocios
pierden en promedio el 80% de sus clientes; la causa de esta
pérdida, en un 70% de los casos, se atribuye a 1la

indiferencia o al mal servicio por parte del negocio.

RAZONES PRINCIPALES POR LAS CUALES 8% PIERDE LA CLIENTELA
1.~ Mal servicio

2.- Indiferencia

3.~ Falta de atencién a las quejas

4.~ Precios mas bajos en otros lugares

5.~ Obligados a negociar en otra parte

6.- Traslado [} muerce ‘

7.~ Mercancia de calidad xnferlorr"

donde se generan las utxlidades de la mism

esmero que se debe tener para ofrecerV n:buen-trat (en tod05'

sus aspectos), es uno de los factores nés importantes dentro

del &rea de la competitividad.
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4.2.4 ACTIVOS FIJOS EXCESIVOS Y GAHTOBS DE OPERACION

EXTRAORDINARIAMENTE FUERTES

La razén del fracaso del 7 porciento de los
pequefos negocios se debe a que invierten demasiado dinero en
equipo y otros activos fijos., Definitivamente siempre es
maravilloso tener una ubicacién favorable, el equipo mds fino
y mas moderno. El problema es : ¢Podrd el negocio hacer estas

inversiones?.

Qésﬁhr d éiado dinero en la adquisicién de

activos fijos o gastos de operacién, puede ser pellgroso

para un . pequeﬁo negoclo. Algunos de: estos qastos’y‘compras e

pueden ser verdaderamente necesarios, sin embarqo, e;ﬁébafé,
evaluar de manera cuidadosa los requerxmentos de activos que
estén relacionados con las necesidades de efectivo ‘de . su.

negocio.

4.2.5 INVENTARIOS  EXCEBIVOS

cada cien fracasos han sido motivados prec1samente por un :
criterio equivocado: respecto a las compras de lnventario" (13)‘

{13) Dickinson Ftnnklyn J.,"El axito en la Administ:acidn de las: Emp:esan

Medianas y Pequeﬁas", (lla Roimpreaicn), Héxico Pg 22
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El inventario ha sido por siempre una manera sutil
de endrogar al negocic, por esta razén se deben hacer
presupuestos para anticipar cudl es el monto de mercancia que
se podra adquirir sin llevar al negocic a la quiebra o en

otro caso, a romper relaciones con buenos proveedores.
4.2.6 UBICACION

pénde ubicar la empresa es una de. las decisiones
m&as importantes y criticas que tiene que hacer el empresario,
ya que seran diferentes los factores a estudiar segﬁh ‘sea.una :
firma manufacturera, detallista, mayorista o de sexy"iliycip.':'}\sbi' ‘
mismo, la importancia de 1la ubicacién varia segﬁﬁ éea 'él’cfpo Vi o

de empresa que se desee establecer,

Aproximadamente el 2% de los fracasos ’de 'lés-'
empresas surgen de una mala deéisién respeéto “a--la

localizacién del negocio.

La decisién con respecto a la ubicacién puede ser
un factor crucial para determinar si su negocio habra de ser

un éxito o un fracaso,

Lamentablemente es muy comGn observar que el
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tipico duefo de empresa no hace un andlisis detallado del
lugar donde sitda la empresa sino que toma la decisién
basandose en factores tales como: el hecho de que un local en
particular esté vacio, cercanfa al lugar donde &l vive,
familiaridad con el vecindario y la disponibilidad de un
negocio gue esti en venta, etc. En muchos casos estas razones
le parecen al empresario suficientes y no procede a realizar

un analisis objetivo de la ubicacién potencial de la empresa,

Por otro ladoc, el haber seleccionado una buena

ubicacién no es una garantia absolu%:a : el vtriunfo econémxco

de la firma, ya que la ‘st el triunfo de una

pequefia empresa es'“ eéultardo de - una

una buena ubicacién’

la empresa, y aunqu‘ p‘or’ solo este factor no garantiza el

triunfo, s{ contribuira en: combmacién con otros factores

¢

favorables a que la firma tenga una larga y préspera vida.
42,7 PUERZA DE VENTAS

La fuerza de ventas en casi todos los ne;;ocios y
en particular los micro y pequefios es uno. de sus pilares
principales.  Trabajadores bien adiestrados, debidamente

administrados y motivados, pueden contribuir grandemente a
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que las operaciones de la empresa resulten productivas. Une
de los principales problemas a los cuales se enfrenta el
hombre de micro o pequefla empresa es la falta de empleados
calificados. Si el problema de administracitn de personal se
resuelve satisfactoriamente, se podran eliminar los problemas
de rotacién de personal, de insatisfaccién y se podra

desarrollar una organizacién poderosa y con lealtad.

Una tarea fundamental a la cual se enfrenta el
peguefio empresario es reclutar trabajadores, una vez que se
haya tomado la decisién respecto a qué necesidades de

personal realmente necesita la empresa.

El problema respecto a las necesidades de 1la
empresa en cuanto concierne }a‘ la mano de obra ho puede
tratarse a la ligera y ser& necesario hacer un anilisis '
cuidadoso de los requerimentos exacto.s de mano de obra para -

la empresa.

Es sumamente importante gque como ‘administ'r‘a‘dores\4 N

tengamos una idea clara del nimero exacto yftipo aye"txra ajo's;“

que deben ser cubiertos, el primer paso en 1a adqulsicion det

personal requiere que el empresario analice exactamente S
cudles habran de ser las necesidades de fuerza de tryabajo‘de '

la empresa.
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La gran mayoria de las micro y pequeilas empresas
pasan por alto el plasmar en un papel las tareas especificas
y los requisitos de cada trabajo, por considerar que al
entrar el empleado se le explica todo lo que debe saber y si
en algo queda una duda se le aclarard; pero la realidad es
que por una descripcién de trabajo se puede uno ahorrar
muchos "YO NO SABIA", "A MI NADIE ME LO DIJO". Y que en la
mayoria de las veces no sélo nos cuesta una absurda respuesta
sino la pérdida de un cliente o la pérdida de mercancfa, por
esta razén es importantisimo que quede claro lo que se debe

hacer y cémo debe hacerse.

La contratacién de un nuevo empleado‘ es tan .
importante para la empresa como para el ihdividlio qgé:se eé@é S

contratando.

Actualmente, muchas de las empresas experimentan
una rotacién de mano de obra elevada y ventas bajas; son
aquellas cuyas politicas de contratacién, édiestramiento y

supervisio6n son descuidadas y de poca revisién.

Dos razones poderosas para la,éle_yada“rotacién de
empleados, son los procedimientos de r‘eél'u'tami;arﬁ:'o’, seleccién
y contratacién utilizados. la manera como  anunciamos  la

existencia de un puestc vacante, como manejamos las
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aplicaciones, como conducimos las entrevistas y hacemos la
seleccién, como contratamos y adiestramos a un nuevo empleado
y lo introducimos hacia un nuevo puesto, puede ser de suma
importancia para su éxito y satisfaccién con su empresa,
cuando consideramos el costo de reclutamiento, selecciédn y
adiestramiento de un nuevo empleado,‘los errores pueden ser
muy costosos a Su empresa en términos de tiempo y dinero

perdido.

Una vez que se haya puesto por escrito 1la
descripcién del trabajo y la especificacién, tendremos ya una
idea del puesto que se ha de crear y el tipo de persona, que

pensamos, estard mis capacitada para satisfacer ese pugsco.‘

or .los. cuales se puede

*

Agencias deQCO ‘ofbriyadhs)”

* anuncios. (revistas;. periédicos, radio).

* escuelas o universidades
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CAPITULO V¥ PINANCIANIENTO

Para empezar las actividades de un negocio y para
permitir su crecimiento, el empresario recurre generalmente

a las instituciones de crédito, en buysca de un préstamo.

El hombre de empresas pequefias que necesita dinero
debe estar preparado para saber qué tanto dinero necesita, de
dénde puede obtener ese dinero y estar capacitado para
mostrar un panorama légico y favorable del negocio para el

cual estd solicitando un préstamo.

Desgraciadamente el pequefio empresario - ha
batallado para obtener préstamos para financiar su negocio.
Existen muchas razones pa:ay esta dificultad, de las cuales

sobresalen dos causas:

1. El hombre de empresa pequefia no tiene normalmente
informacién de cudles son las necesidades financieras para su
planeacién, cémo determinar las necesidades de capital de su

negocio, ni tampoco conoce cémo obtener financiamiento.

2. Las personas que prestan y las instituciones de crédito,
no se encuentran informadas respecto a las necesidades del

pequefio comerciante, ni tampoco . de -las - excelentes
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oportunidades de inversi6én que muchos pequefios necocios

ofrecen, (14)

Como podemos observar, la dificultad estriba parte
en el pequefio empresario y la otra parte en las instituciones
de crédito, mis sin embargo, la carga es exclusivamente del
empresario, que es quien necesita los fcndos que la
institucién de crédito puede ofrecer. Por estas razones el
pequefio empresario debe familiarizarse con la Administracién
Financiera y estar en una buena posicién para comprobar que

existe un gran potencial de utilidades en su pequefia empresa.

5.1 ETAPAB DE CRECIMIENTO

Una empresa o compafiia experimenta su propiarr
vida. Nace, si tiene éxito crece y eventualmente muere.'La
longevldad del ciclo de vida depender4 del éxito del negocio,

de la industria y de la economia.

{14) pickinson Franklyn J.,"El Exito en la Admlniatarclon de Empreaaa

Medianas y Paquahan", (lla relmprenion), México, 1991 Pq. 54
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El ciclo de vida del negocio se divide en cuatro

etapas principales :

1. La Incubacién
2. La Aceptacién
3. La Expansioén

4, La Madurez

5.1.1 INCUBACION

Este periodo se puede considerar' como el

"nacimiento" del negocio. La nueva idea, el nuevo producto o

servicio es introducido formalmente al pablico y debe

competir en el mercado.

Este es usualmente uno de los periodos més
diffciles para la empresa, pues debe ingresar, competir y
luchar para ser aceptada en un mercado muy competido.
5.1.2 ACEPTACION

Este punto se refiere a la acaptacxén por parte deﬁ

los consumidores, lo cual puede requerir considerable tlempof

y esfuerzo.
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- Durante esta etapa muchos clientes son atraidos por
la necesidad o por la curiosidad que se tiene respecto al
nuevo negocio. Una vez que la promocién original y 1o
distintivo desaparece, el negocio debera competir
completamente basado en sus propios méritos de servicio a los

clientes y en la satisfaccion de sus necesidades.

Durante el periodo de aceptacién, la Administracién

deberd dedicar considerablemente esfuerzo a :

1. Desarrollar una organizacién.

2. Entrenar a sus empleados.

3. La construccién y ampliacién de las instalaéiones de
produccién. ‘

4. Desarrollar y mantener la clientela.

5. Obtener estabilidad financiera.
8.1.3 EXPANBION

Es muy diffcil distinguir exactamente cudndo un
negocio inicia su fase de expansién, pero algunos de los

indicadores comunes son:

1. La demanda del servicio o producto aumenta.

2, Las ventas aumentan constantemente.
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Las instalaciones se vuelven insuficjentes.

>

Se requiere personal adicional.
5. Se requiere aumento de los inventarios.

6. Se requiere capital adicional para financiar la expansién.

Si una empresa ha de crecer aumentando las ventas
de su actual linea de producto, deberd hacerlo sélamente si
el negocio ha logrado una estructura financiera estable y un

mercado aumentado para el producto.

La empresa puede expanderse también mediante la
diversificacién de los bienes y servicios que ofrece al

ptblico. La diversificacién también previene al neqoclo

contra el pel1gro de "colocar todos los huevos en

canasta". S : l,mercado para cierto producto»

negocio diversificado podré confiar en- una ‘de sus éﬁfas,:

lineas de productos para recuperar lo perdido;
5.1.4 MADURE?Z

burante este periodo el neqocio alcanzari su
potencialidad plena o dejara de crecer para empezar a
declinar. Algunas empresas. alcanzan la madurez poco tiempo
después de su periodo de incubacién. Algunas empresas tardan

muchos afios, algunas nunca llegan a la madurez.
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Si una empresa sobrevive la etapa de madurez, sus
problemas financieros pueden ser minimos. Para esta época el
negocio deberd estar administrado con efectividad vy
eficiencia. Los requerimentos de capital deben ser estables

y facilmente alcanzables.

Hemos examinado brevemente las cuatro fases de
crecimiento que una empresa puede experimentar. La clave de
una transaccién exitosa de una fase a otra, radica en una
planeacién apropiada y en un financiamiento adecuado. Durante
las fases de crecimiento, de incubacién, aceptacién vy
expansién, la planeacién financiera bien puede ser el

elemento basico para lograr el éxito.
5.2 FUENTES DE CAPITAL

La seleccién de una fuente de capital generalmente :
depende de aquellas fuentes que - pueden obtenerse. »V‘El
conocimiento de qué fuentes de capit‘.al se tienen disponlbles,, X
ayudari a decidir exactamente qué tipo de capital ha de usar
Yy convenir a la empresa. Existen mis fuentes de capical'
disponibles de 1las que ‘la mayoria de los peéueﬁos,

comerciantes conocen.
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5.2.1 FUENTES INTERNAS

El capital frecuentemente puede obtenerse de
fuentes internas, dinero obtenido de las utilidades de la
propia émpresa. si los registros contables se llevan
adecuadamente y al dia, los presupuestos Yy una planeacién
adecuada pueden permitir a la empresa evitar tener que pedir

prestado y se podrd obtener fondos de la propia empresa.

5.2.2 CREDITO COMERCIAL

El uso de crédito comercial frecuentemente no se
considera como una fuente de capital;, sin embargo, puede ser
bastante efectivo. En primer lugar, los-:plazos normales de
crédito de 30, 60 y 90 dias que son ofreéidds por muchos

proveedores pueden servir como una fuente de~ capital si se

goza de buena reputacién, algunos proveedores fconcederan"

plazos mis amplios de crédito.

Este método de financiamient art cularmenten

Gtil si las necesidades de capita élo de carécter‘]

estacional y a corto plaio,'

Ahora, que si esta tratando
equipo de capitél,A;taléE como™ d
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algunos de ellos estardn dispuestos a rentarle el equipo en
lugar de vendérselo. Esto puede dar como resultado una
reduccién en la cantidad de capital que se tendrfa que
desembolsar en un momentoc determinado y asi, distribuir el

costo del equipo entre un periodo mas largo.

Algunos fabricantes otorgan la opcién de 1la
consignacién, donde un proveedor da la mercancia para su
venta, la que se venda se paga. Este contrato se celebra con
mis frecuencia en ramos en donde e} precic de venta del

articulo individual es bastante elevado."

5.2.3 BANCOS

Si bien los bancos generalmente se les conoce como
instituciones que otorgan ‘crédito, muchas persohééfhg estan’
conscientes de la variedad de servicios de crédito que éllosJ

ofrecen.,

5.2.3.1 TIPOS DE CREDITO BANCARIO

A. Préstamos quirogificos.

B. Préstamos prendarios,

C. crédito de‘habilitacién o avio,

D. Apertura de crédito en cuenta corriente.

E. Crédito refaccionarijo.
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F. Crédito hipotecario.

G. Remesas en camino.

A.1 PRESTAMO QUIROGRAFICO

Consiste en prestar dinero a una persona fisica o
moral, mediante su firma en un pagaré en el que se obliga a
devolver en una fecha determinaﬁaaﬂa pantidad recibida con
los intereses correspondientes,.pafAEnécesidades temporales

o urgentes de capital de trabajo.,'

B.1 PRESTAMO PRENDARIO

consiste en proporciénar recursos a una persona,
equivalente a un porcentaja de valér'comercial del bien que
se entrega en garantia. Se'utxllza para comprar materias

primas o vender productos termxnados.

c.l CREDITO DE HABILITACION 0. AVIO

la induscria, ga

se aplica a actlyidades omerciales
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D.1 APERTURA EN CUENTA CORRIENTE

Linea de crédito que se establece en favor del
acreditado para que pueda disponer de recursos, dentro de la
vigencia del contrato y con un limite autorizado. El cliente
puede reembolsar, parcial o totalmente, lo que haya
utilizado, y puede también, mientras el contrato no

concluya, volver a utilizar el saldo que le quede disponible.

E.1 CREDITO REFACCIONARIO
Este tipo de crédito se utiliza para la compra de
maguinaria y equipo, matrices y moldes, construcciones,

ampliacién y modificacién de nuevos industriales.

F.1 CREDITO HIPOTECARIO INDUSTRIAL

Se trata’ de n crédito a’medlano [-) largo plazo que
se concede a industriales gricultores.o ganaderos, al cual
puede destinarsé‘ﬁa r 1 esidad econémica‘
para el fomgnéoi&éala emp a. consolidacxbn de,:

sus pasivos..:

G.1 REHESAS EN CAHINOQy

Consiste ‘en.la: disposicién de fondos gue hace el
banco, mediante la acgptacién en firme por parte del banco
de giros postaleé, giros telegréficos y cheques, a cargo de

instituciones ubicadas en plazas distintas del pais.
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CONCLUSTIONES

Oespués de este breve andlieis de lo que una micro smpresa
comprende, el panorama se amplia un poco m&s y entendemos entonces la
gran responsabilidad que asume una persona al convertirse en

"empresario"”.

A medida que paoa el tiempc, el nmundo aé va volviendo mis y més

competitivo, por lo cual una buena admininracwn de negocioa requierc

riunfo aconémi code ,:l.‘a




firma en par:iculat.'

Hemns tratado los factorea m§s importantes e imprescindibles para
lograr hacer de un negocio pequedo una empresa productiva y fructifera.

De tal manera que bodrilmca concluir lo esiguiente:

A - La clientela, uno de los pilares mds fuertes e lmportantes en
cualquier empresa o negocio son un factor que debe permanecer atendido

y prioritario en todo momento.

Quien no ha escuchado "AL CLIENTE LO QUE MANDE", o, "EL CLIENTE
SIEMPRE TIENE LA RAZON", y aunque parezca increible de esta manera debe

funcionar.

Debe haber en todo momento atencidn espacial, cuidado conatante y
esmero en el trato al mismo, ya que nuestra mejor publicidad nos la
hard un cliente satisfecho. Por muy bien administrada que esté una

empresa sin este factor dificilmente saldr adelante.

B ~ La fuerza de vantas no menos importanta que la clientela, va a ser

nugstra carta de presentacién.

El cliente antes de conocer nuestro producta 1] enlrenta con @l o

la vendedora y ai ellos no conocen el producto n au to:alidad, ai no

estan convencidos de su calidad, dif[cilmente ograran "onvenccrlo de

adquirirlo, ¢Cémo se logra eato?,»ﬁnicamente

y efectiva,

La cosa no acaba ahi, sx 1o8 ded res _no“se-encu ‘fan

mot {vados, tnmpoco haz&n el esfuerzo que se requLe:e para cartar una




venta., Debemos recordar que son eeres humanog y que la rapidez de
desmoralizacién es increible; no olvidemos que un vendedor bien

motivado har& su m&ximo esfuerzc por lograr su cbjetivo: VENDER.

€ - El equilibrio de nuestros praecios en comparacién con los de la
competencia es de suma importancia para mantener una buena posicifn en

el mercado.

si el cliente compra un producto o servicio por primera vez, lo
mis sequro @8 que no conozca mucho de 61, el posteriormente se da
cuenta que fué adquirido a un pracio_nupeitor al de la competencia,

definitivamente no volver4d, y adem&ﬁliq hard saber a sus familiavea y

amigos. De ahi gque si nouo:ro mantenemos un precio semejante, a un

producto semejante de 1a c salimos del mercado y decae
nuestra empresa o negocio.’ Se debe vlqi}ér a la competencia
constantemente. : '

D - En la actualidad los Antarioa no son tan grandes como los de

antes, de manera que ademﬂ de que’no hay auge econémxco un nuuut:o,

ek’ anenao por la fal:a de rotaciﬁn yi

pais, no se pueda man:ena

lenta rotnclénh

El
realiza
aun més

comprar

cliente

nueatros clientes. Ee:o es porque si el proveedoz no esca ccnfcrme con’
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sus compradores tranquilamente deja de vender y perjudica ampliamente.
Debe haber geriedad en el trato con los mismos porque fon loe que nos

ayudan a ofrecer calidad y variedad a nuestra clientela.

F - En cualgquier empresa ya sea grande o chica, surge la necaesidad de
financiamiento. El micro o pequedio empresario tiende a no estar
enterado de los planes de financiamiento que hay en @l mercado y puede
por la urgencia, elegir uno que probabiemente no es el més conveniente.
Existen varios lugaraes que ayudan al mismo a informarse e incluso a
elagir el m&s conveniente. El financiamiento es cosa seria y debe

tomarse con calma para elegir con claridad y certeza.

G - La ubicacién de la empresa o negocio es dotlnitlvamen:n uno de los
factores determinantes para el éxito o fraclso. 50 debe elagir con

pleno conocimiento de lo qua se prete'de y d lo:que se eapera

obtener para no roaliza: unn anersién e ‘Lempo, y Lne:o infructuoso

Yy que a la larga siempra ner& mAn caro que lo que ,° pueda recuperar.

calma y paciencia

£l empresario deba ler en todo
porque ningiin negocio se crea en un dfa y generalmanta lleqa a

consolidarge en meses o afios inclusivamente.
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*

2

GLOBARIO DPE TERMKINOS

CABALMENTE: complet , perfactamente.

CONGRUENTE: conveniente,
CONSIGNACION: acciébn y efecto de poner en deposito: una cantidad, una

n\e:canc.ka.
DEFICIT: lo que falta a las ganancias para que se equllibren con los

gastaos.

DIVERSIFICACION: separacién, variedad,

ESTRATOS: serie de capas en un Srgano.

REGIMEN: conj, de reglas qua se imponen o sléwiaylg‘t_x

SUCESION: desendencia, herencia.

TRANSACCION: convenio que zanja una dite:éﬁcl‘a, - proceso.

VERSATILIDAD: calidad del que se vuelve ficilmente. -

o ESTA TESIS No pg
LR BE (A BEB?.!(‘?{?_E}-
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