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INTRODUCCION

Todos hemos escuchado que las Micro, Pequeias y
medianas empresas son fundamentales para el desarrollo del pais ya que
representan el 99.8%1 de la actividad econémica de México, también que
lo que realmente cuenta son los grandes proyectos, los que se anuncian
con bombo y platillo y a los que regularmente asisten los funcionarios y
son noticia en los periodicos. Que pasa entonces ¢Son realmente las
PYMES la base de la economia? ¢Es necesario en un pais como México

alentar la formacion de esas empresas?

El presente trabajo que deriva un plan de negocios,
consiste en el desarrollo de una Firma de Consultoria de Servicios
Financieros enfocados a PyMes en Guadalajara, Jalisco. Se realiza
considerando que las PYMES son parte fundamental de la economia de
México, y que no han sido del todo aprovechadas, asi como sus procesos,
su estructura financiera, fiscal y de control interno suelen ser costosos
para las mismas, y la informacion sobre el correcto manejo de las finanzas
y calidad puede ser errobnea o escasa Yy se busca explicar los aspectos
mas importantes para poderlos enriquecer mediante la asesoria para las
mismas PYMES. Asi como también dentro de los objetivos de este
proyecto es de alguna manera retribuir a la sociedad un plan de negocio
gue siga contribuyendo para el desarrollo econémico del estado de Jalisco
ya que el gobierno del estado me otorgo una beca econdémica para llevar
a cabo el estudio de la Maestria en administracion dentro en su programa
impulso becas Jalisco que es llevado a cabo por el instituto Jalisciense de
la Juventud La temética elegida, abordando el tema de las estrategias
encaminadas a Micro, pequefias y medianas empresas (PYMES),
proviene de una inquietud personal cuyo obijetivo es trabajar de la mano

con estas empresas y ayudarlas para desarrollar habilidades y técnicas de

! De acuerdo con datos del Instituto Nacional de Estadistica y Geografia, (INEGI 2009)



crecimiento que mejoren el desarrollo de las mismas. Mediante la

consultoria a dichos tipos de empresas.

Esta tesis no pretende ser la panacea, ni mucho menos
establecer nuevos paradigmas, pero si dar una propuesta fresca y digerida

gue hable de las PYMES y su modelo de administracion de recursos.

Es una exploracion donde se revisan temas de PYMES,
administracion, y otras interrelaciones; adicionalmente, se revisaron
articulos menos académicos, pero con la particularidad de ser muy

recientes, para actualizar estas discusiones.

La forma de trabajo fue basada en el andlisis del entorno
(PYMES), andlisis de sus necesidades definiendo el problema principal
gue es la falta de cultura de enfocarse en entender la estructura interna de
la misma ya en la mayoria de los casos se administran de manera
empirica. Ante esta realidad, vemos cémo la competencia y competitividad

ya no se limitan a una localidad o region.

Todo esto dio lugar a una propuesta integradora que invita a
abordar la necesidad de administrar y controlar en las micro y pequeiias

empresas.

Con este marco de referencia, se puede apreciar un nexo
muy interesante entre las PYMES mercado a abarcar para desarrollar la
necesidad de crear la cultura de administrar correctamente sus recursos,
cumplir con el ambito fiscal y consolidar el sistema administrativo para

seguir contribuyendo con el desarrollo de nuestro México.

El siguiente documento tiene como objetivo desentrafiar las heterogéneas
percepciones que existen sobre las PYMES y la competitividad, su estructura

administrativa, fiscal y financiera.
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11 ¢(POR QUE ES IMPORTANTE ABORDAR EL TEMA DE LA
CONSULTORIA FINANCIERA EN LAS PYMES?

Hablar acerca de las Micro, Pequeiias y Medianas Empresas (PYMES) y
decir algo novedoso, resulta una tarea dificil, debido a la gran cantidad de
literatura que hay al respecto. La intencién de esta tesis es aportar, desde un
punto de vista cercano al de un agente externo o consultor, algunos puntos de
ayuda para apoyar a las PYMES en la consolidacion de su administracion, que
trae como consecuencia la aplicacion completa de una estrategia; dicha
estrategia basada en los puntos que Michael Porter 2 sugiere y que desde esta
propuesta se considera que podra acercarse mas a herramientas que ayuden a
aportar mas a la realidad que existe en las pequefias y medianas empresas de

México.

¢Por qué es importante abordar el tema de la consultoria para la

administracion de los recursos en las PYMES?

De acuerdo con datos del Instituto Nacional de Estadistica y Geografia, en
México existen aproximadamente 4 millones 15 mil unidades empresariales, de
las cuales 99.8% son MIPYMES, que generan 52% del Producto Interno Bruto
(PIB) vy 72% del empleo en el pais3. Se puede asi mismo observar
empiricamente el alto porcentaje de empresas de este tipo que fracasan, pues
carecen de muchas cosas, y algunas de las causas es la falta de una estrategia

clara de negocios, asi como también una mala administracién de sus recursos.

Al existir muy poca literatura de estrategia y planeacién para grandes
corporativos, y aun menos acerca de PYMES, esta tesis es una invitaciéon a
mayores investigaciones, que den a conocer mas acerca de las empresas

pequefas y medianas en el mundo, y especificamente en México.

2 PORTER, Michael E. (1999). Ventaja Competitiva.

3

http://www.institutopyme.org/index.php?option=com_content&view=article&id=134&Itemid=1

77
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Particularmente, para alguien a quien le gustaria iniciar una consultoria, el
nicho de mercado natural para dicha persona son las pequefas y las medianas

empresas, por la masa critica que esto representa.

Asi pues, estas son algunas razones por las que, a pesar de que se
hable mucho de ellas, se considera muy importante seguir hablando de las
PYMES, y mas aun de como se le va a hacer para que las teorias estratégicas

empiecen a fluir hacia ellas.

¢, Qué pasa entonces? ¢Son realmente las PYMES la base de la
economia?, ¢Es necesario en un pais como México alentar la formacion de

esas empresas?

Podemos decir que una buena parte de la informacion relacionada con
PYMES tiene que ver con la forma en que son gestionadas y la forma en que
generan desarrollo en los paises. Evidentemente, nuestro interés se centra en
la primera parte de administracion, pero no se puede pasar por alto la
informacion que existe desde el punto de vista econémico. Las PYMES forman
una parte importante de las economias de todas las naciones, aunque en el
caso de México, como sucede con la informalidad, no necesariamente se
traduce en total beneficio para la sociedad, pues éstas PYMES no aportan a la

generacién de impuestos que es tan importante en los motores de los paises.
Pero: ¢qué son las pequefas y medianas empresas?

No existe una definicién exacta sobre qué son las pequefias y medianas

empresas, mas sin embargo cito las siguientes:

PYME es el acrénimo de pequefia y mediana empresa. Se trata de la
empresa mercantil, industrial o de otro tipo que tiene un nimero reducido de
trabajadores y que registra ingresos moderados. Puede estar en cualquier
sector econdémico: Industria, Comercio, Servicios, Construccion, Tecnologias
de Informacién, Comunicaciones. Puede tener un solo duefio o pertenecer a

varios socios: con o sin vinculos familiares

12



Otro término semejante es MIPyME, el acronimo de micro, pequefia y mediana
empresa. En este caso, se incluye ademas a las empresas mas chicas, como

las unipersonales.

“Aguellas empresas cuyos ingresos acumulables en el ejercicio inmediato
anterior no superan los 20 millones de pesos pero tampoco inferiores al millon y
medio de pesos” SHCP.4

1.2 CLASIFICACION DEL TAMANO DE LAS PEQUERNAS Y MEDIANAS
EMPRESAS EN MEXICO

Para este punto, se comparara las diferencias que hay en la definicion del
tamafio de la empresa, segun su numero de trabajadores que laboren en ella,
tomando en cuenta las siguientes instituciones: el Instituto Nacional De
Estadistica Y Estudios Econdémicos en Francia (INSEE); la Small Business
Administrations de Estados Unidos (SBA); la Comision Econdmica para
América Latina (CEPAL), la Revista Mexicana de Ejecutivos De Finanzas

(EDF), y finalmente la Secretaria De Economia de México (SE).

En la siguiente grafica se clasifican las PYMES por el ndmero de
empleados que tiene la empresa. En el articulo 3 de la Ley para el Desarrollo
de la Competitividad de la Micro, Pequefia y Mediana Empresa del afio 2002,

se establecieron los siguientes parametros: (Ver Tabla 1)

Sactor

Tamaio Clasificacion SBQ.'IH al ndmerno de Bmﬂ'bm
Industria Comerchy Sarviclos
Micro empresa de0ado de0as delazn
Pequefia empresa de 312100 de6a0 o2 21350
Medliana ampresa de 1013 500 de 212100 o2 51a 100
Gran Empresd de 501 en adelanie de 101 en adelante de 101 en adelanis

TABLA 1 - CLASIFICACION DE LAS PYMES SEGUN PERSONAL OCUPADO 5

“ Ley del Impuesto sobre la renta para 2012
5 INEGI. Micro, Pequefia, Mediana y Gran Empresa Estratificacion de los Establecimientos

Censos Econémicos 2004
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Actividades economicas | | Cobertura

+ Manufacturas + Todas las localidades urbanas del pais

+ Comercio + Todos los pargues y comedores industriales
+ Servicios no financieros + MUESTRA en el resto del temitorio nacional
+ Pesca

+ Mineria

*

Elecfricidad, agua y gas

+ Construccion

+ Transportes, comeos y almacenamiento
Servicios financieros y de seguros

+ Todo el territorio nacional

*

TABLA 2- CLASIFICACION DE LAS PYMES SEGUN ACTIVIDAD ECONOMICA 6

Fuente: INEGI. Micro, Pequefia, Mediana y Gran Empresa Estratificacién de los Establecimientos
Censos Econémicos 2004

Numero de m Micro
m Pequena
® Mediana
m Grande

empresas

Empleo

15.0% 22.10%

200%

TABLA 3 - PYMES, EMPLEO Y PIB 7

® INEGI. Micro, Pequefia, Mediana y Gran Empresa Estratificacion de los Establecimientos Censos

Econémicos 2004

’ Fuente: http://www.contactopyme.gob.mx/cpyme/grafos.asp?v=1
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Las PYMES mexicanas son las principales fuentes de empleo, pero si no se
atienden las probleméticas que presentan dichas empresas, pueden llegar a

tener un alto nivel de contribucién al desempleo en nuestro pais.

Es el lugar donde se desarrollan y combinan el capital y el trabajo,
mediante la administracion, coordinacion e integracion que es una funcién de la

organizacion.

1.3 PARTICIPACION DE LAS PYMES EN LA ZONA METROPOLITANA DE
GUADALAJARA

Las PYMES han contribuido con el desarrollo de la Zona Metropolitana de
Guadalajara generando un desarrollo importante a pesar de la falta de apoyo
del gobierno, que esta enfocado a apoyar a las grandes empresas. Cabe
mencionar que las MIPYMES tienen gran importancia econémica en todo
México; COTA sostiene que en México las MIPYMES constituyen el 98% del
total de entidades econdmicas, con base en datos de INEGI sostiene que %

partes de los sectores productivos PYME no reciben apoyo.

Ademés de estos problemas, en México y en particular en Jalisco solo
cuatro sectores competitivos (alimentos, quimica, textiles, maquinaria y equipo)
son los que tienen posibilidades de dividir su proceso productivo, lo cual hace
factible la cooperacién entre MIPYMES y grandes empresas, asi mismo la

resistencia a crecer y a modernizarse.

Jalisco ocupa el cuarto lugar en cuanto a volumen de MIPYMES a nivel
nacional, siendo la Zona Metropolitana de Guadalajara la que ocupa tres
cuartas partes del total de unidades econdmicas, un ejemplo son el 70% de los

establecimientos industriales (Secretaria de Promocion Economica, 2005).

De acuerdo con INEGI, el 7.18%8 de las MIPYMES se encuentran en
Jalisco, las MIPYMES se concentran principalmente en el sector comercio,

seguidas por servicios y la industria manufacturera; a nivel nacional las

® De acuerdo con datos del Instituto Nacional de Estadistica y Geografia, (INEGI 2009)
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MIPYMES jaliscienses que tienen mayor peso en México son las de la industria
manufacturera pequefia y mediana, mismas que representaron en 2003 el
13.21% y 9.69% respectivamente. Ademéas de la industria manufacturera el
pequefio comercio resulta ser también de cierta importancia nacional (9.08%).

Este patron refleja una vocacién econdmica tradicional hacia estas dos ramas.

Otro de los aspectos centrales que forma parte de la problematica de las
MIPYMES son la falta de financiamiento y la falta de apoyo del gobierno, por lo
que la mayoria de las MIPYMES mexicanas, incluidas las de Guadalajara, se
financian con recursos propios tanto en su afio de constitucién, como a lo largo
de su vida. Ademas las principales dificultades que enfrentan los empresarios
PYME en México también se incluyen las altas tasas de interés (68%), las

politicas monetarias restrictivas (25%); y la escasez de hipoteca (12%).

Con respecto a politicas gubernamentales, s6lo un 22% de las empresas
cuentan con el conocimiento de este tipo de apoyos y el resto cuentan con

poco o nulo conocimiento.

Aunque existen muchas areas de oportunidad en las pequefias y
medianas empresas, uno de los obstaculos mas grandes sigue siendo el
acceso al financiamiento para sacar adelante sus ideas de negocio o de

innovacién de producto.

Sin embargo, los esfuerzos por llegar a este sector empresarial siguen a la
orden del dia, un ejemplo de esto es que en 2009 el Fondo PYME de la
Secretaria de Economia aument6 en un 40% el apoyo financiero a estas

empresas.

Otro ejemplo de apoyo para la PYME es el programa México Emprende,
con el cual se ofrecerd un financiamiento por 4,500 millones de pesos para
ayudar a la generacion de empleo y autoempleo, recursos que segun
informacion del programa, estaran destinados al desarrollo de proyectos

productivos en sectores poblacionales especificos.
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A pesar de la existencia de este tipo de programas y proyectos, la realidad de
muchos de los negocios que acuden a ellos, es que los recursos llegan cuando

el empresario ya no esté en vias de poder aprovecharlo.

Una de las opciones para que las empresas tengan claro cuél es su
panorama financiero antes de requerir un apoyo de este tipo, es que trabajen
de la mano con el consultor empresarial, el cual le "ayudara a identificar como

estan sus indices de rentabilidad" que es precisamente el objeto de esta tesis.

1.4 ¢POR QUE LOS SERVICIOS DE CONSULTORIA SON UNA
OPORTUNIDAD DE NEGOCIO EN GUADALAJARA?

Los servicios de consultoria en las PYMES en Guadalajara representan
una oportunidad de negocio debido a que presentan areas de oportunidad y
mejora en el desarrollo de los objetivos estratégicos derivados de la siguiente

problemética:

» La propiedad y la gestion se concentran en una sola persona y/o en
una familia, asumiendo el jefe la responsabilidad del manejo
comercial, financiero y técnico del negocio

* Son empresas en crecimiento, con una participacion creciente en el
mercado Yy, por lo tanto, con las crisis propias de toda empresa que
se encuentran en una etapa de pleno desarrollo.

* Generalmente utilizan mano de obra no calificada

» La produccion generalmente no es planificada

*+ Son altamente dependientes de proveedores locales, lo que
algunas veces se traduce en mayores costos y menor calidad de
sus productos.

» Sus clientes suelen ser grandes empresas que también le imponen

a la PYME su mayor poder de negociacion
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1.5 ALGUNOS CASOS DE EXITO DE CONSULTORIA FINANCIERA EN
PYMES.

PROGRAMA PARA LA CAPACITACION Y CONSULTORIA PARA LAS
PYMES MEDIANTE LA SECRETARIA DE ECONOMIA

Actualmente existe una gran demanda por servicios de consultoria
especializada para las empresas, en este contexto la Secretaria de Economia
cred el Programa Nacional de Capacitacién y Consultoria, dicho programa
nacional tiene el objetivo de coadyuvar a las MIPYMES para ser més rentables
y productivas, asi mismo pretende consolidar la formacién del capital humano
para que éste pueda ser participe y lider en las estrategias de desarrollo y
productividad de la empresa (Secretaria de Economia, 2009). Este programa
cuenta con cuatro areas de desarrollo. La primera de ellas es el Programa
Moderniza, enfocado a la consultoria en gestién especializada del sector

turismo.

La Segunda area, es el Programa de Consultoria General, el cual esta a
cargo de desarrollar productos a demanda de Camaras, Asociaciones
Empresariales y Gobiernos Locales para atender necesidades de capacitacion
y consultoria especializada. La tercera y cuarta area de desarrollo, son el
Programa para la Consultoria Estandarizada y para la Capacitacion de

Consultores del programa Consultoria Empresarial PYME-JICA.

Este programa nace como uno de los beneficios que ha tenido el Acuerdo
para el Fortalecimiento de la Asociacién Econdmica firmado entre nuestro pais
y Japon. El programa de Consultoria Empresarial PYME-JICA, naciente de esta
relacion busca apoyar a 650 MIPYMES que busquen consultoria
estandarizada. Dicho programa elaborado por la Agencia Internacional de
Japon (JICA), esta enfocado al fomento del desarrollo y consolidacion de las
PYMES de los sectores de industria, comercio y servicios, los consultores
haran un andlisis y diagndstico de areas primordiales de la empresa que
permitir4 guiar a las empresas participantes a lo largo de un proceso de apoyo,
atencion y mejora continua, todo desde una filosofia empresarial de tipo

oriental (Secretaria de Economia, 2009).
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En cuanto al pago de los servicios, el empresario recibe un subsidio por parte
de la Secretaria de Economia, que varia con respecto al tamafio de la empresa

(micro con subsidio de 70%, pequefias hasta 50% y medianas solo un 30%).

Un recurso muy importante utilizado por la Secretaria de Economia para el
acceso facil de la capacitacion y consultoria, ha sido los portales virtuales a
través de los cuales se proporcionan herramientas electrénicas que permitan a

las PYMES, auto diagnosticarse y evaluar su posicién en el mercado®.

Asi mismo se ofrecen herramientas audiovisuales y presentaciones, para
apoyar el acceso a la capacitacion de las PYMES, incluyendo programas de
cultura empresarial, desarrollo de habilidades emprendedoras y empresariales,
herramientas de consultoria, medicion de la tendencia de mercado y guias

empresariales diversas'®.

° Programa de Consultoria en Linea http://www.economia.gob.mx/?P=7320

9 portal de Capacitacion Virtual , http://www.economia.gob.mx/?P=7450
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CAPITULO I
DEFINICION DEL PROBLEMA
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2.1 DESCRIPCION DE LAS PROBLEMATICAS DE LAS PYMES

Las PYMES resultan tener caracteristicas que no son de todo benéficas o que

no ayudan a su crecimiento:

Debemos tomar en cuenta que las PYMES se encuentran limitadas ante
las grandes empresas. A continuacion trataré de hacer una clasificacion de la
problematica, lo mas especifica posible, misma que ha sido organizada por
conceptos, con la finalidad de que se identifique facilmente en el esquema
administrativo, ademés de algunos otros conceptos que atafien al

funcionamiento de las PYMES.

Problematica Interna

Planeacién

* No cuentan con un Plan de Negocios que les indique el rumbo
del negocio.

» Carencia de técnicas de plantacion (Ingresos, produccion,

compras, gastos, efectivo, etc.) que les apoye en la toma de

decisiones y les plantee un escenario futuro de la empresa.

Il. Organizacién

» Carencia de organizacion (Organigramas y Manuales) que les
apoye en la distribucion de actividades, promueva la eficiencia
laboral y evite diversos tipos de conflictos internos.

» Carencia de registros contables, los informes financieros,
producto de estos registros, apoyan la toma de decisiones
financieras.

» Carencia de controles administrativos en general, que les
apoyen a proteger su patrimonio y que garanticen la

integridad de su informacion financiera.
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Il Direccion

» Mala administracion en general

» Mala fijacion de precios de venta, mal costeo, esto deriva en
problemas de liquidez en la empresa.

» Carencia de sistemas informaticos de administracién y control,
estos sistemas apoyan la toma de decisiones

» Desconocimiento de lo que es la planeacion estratégica, este
método apoya la toma de decisiones

» Carencia de conocimientos sobre eficacia y eficiencia directiva.

\VA Control
 Desconocimiento de sistemas de control, sin control
cualquier negocio es mas propenso a sufrir pérdidas por

diversos motivos.

V. Culturales
* No cuentan con cultura de innovacion de procesos y
desarrollo tecnolégico.
* Cultura empresarial individualista, falta de cultura empresarial
enfocada a la calidad y a la productividad.
* Problemas de actitud.
» Carencia de valores empresariales, como lo son: honradez,

responsabilidad, lealtad y solidaridad.

VI. Operativos
» Disminucion de ventas por diversos factores.
» Altos costos de operacion.

» Variedad excesiva de productos.

VIl.  Otros
» Falta de capacitacion del personal
» Falta de integracion y asociacion con otros miembros de su

sector.
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» Carencia de sistemas de control de calidad.

* Incapacidad para surtir pedidos grandes.

» Deficiente nivel de productividad.

» Cuentan con capacidad de produccion ociosa.

» Competencia informal.

* Ausencia de procedimientos flexibles para contratacion y

remuneracion de personal.

Estos son la mayoria de los problemas identificados que afectan a las
MIPYMES en general, cabe mencionar que dentro de cada sector existen

algunos otros.

Algunos otros problemas a los cuales se enfrentan las PYMES en nuestro

pais son:

Las necesidades de crédito. Las PYMES tienen necesidades de
financiamiento no solo de corto plazo, sino también de mediano y largo plazo,
asi como el capital accionario, crédito para inversiones, facilidad de
arrendamiento financiero e instrumentos de mediano y largo plazo. Su
evaluacion crediticia enfatiza la revision del desempefio futuro inmediato y el

pasado influyen en sus técnicas de andlisis.

Financiamiento. El alto costo del crédito (las tasas de interés), es una de
las grandes barreras. Muchas empresas se encuentran renuentes al
financiamiento, en primera instancia, por los enormes tramites; en segunda
porque conciben el crédito como deuda impagable (depende de las condiciones
del crédito). El problema no son los créditos sino la incapacidad que tenemos
en el buen manejo de nuestras finanzas empresariales, la disciplina en el
manejo de los mismos créditos, y el desconocimiento del crédito que mas se

apegue a nuestra necesidad; es decir: carecemos de Cultura Financiera.

Forma de trabajo de las instituciones financieras. Las pequefias y medianas
empresas no cuentan con una planeacion y organizacion para saber como
llevar a cabo las metas y objetivos que estableci6 la empresa. La
administracion de una empresa incluye también la administracion de la

tecnologia de informacion, este Ultimo se puede definir como la administracion
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de los recursos tradicionales para modernizar las operaciones, reducir los
tiempos y desperdicios asi como aumentar el nivel de calidad y poder llegar a

obtener ventaja competitiva sobre la competencia.

Las PYMES en México no tienen una estructura organizacional formal y
por lo general poseen personal que no esta capacitado para realizar labores
especificas. Esto produce un grave problema para el desarrollo, pues se llega a
la necesidad de contratar a personas externas, las cuales ayudan a resolver
problemas que se presentan dentro de la empresa y nos orientan a como poder

evitarlos mas adelante.
ASPECTOS POSITIVOS DE LAS PYMES
A continuacion enlisto algunos aspectos positivos de las PYMES en México:

1. Las Pequefias y Medianas Empresas (PYMES) son por naturaleza
mucho méas personales que las grandes compafiias. “Aunque pueden
sentirse intimidadas por los grandes corporativos, el cliente actual
valora mas un buen servicio personalizado sobre otros factores”,
sefiala David Navarro, consultor de Imagen Excellence. Asi que para
tener grandes resultados, enfécate en lo que el cliente quiere; antes de
sentirte menos, piensa en que los mercados de hoy quieren tratar con
negocios que les permitan conectarse con algo mas que productos y
servicios.

“Las pequefias empresas pueden transmitir un sentido de pertenencia
que para los grandes corporativos resulta dificil”, dice Navarro. Asi que

aprovecha esa ventaja para posicionarte en las preferencias del cliente.

2. Establece un foco. Las PYMES se ven en la necesidad de adoptar a un
mercado mucho mas estrecho, pero no menos importante. Para
sobrevivir, deben pensar que “antes de pensar en la expansion, deben
ofrecer ventajas al publico que ya tienen cautivo. No hacerlo es un gran
error”, asegura Navarro. Las PYMES focalizadas pueden desarrollar
una excelente reputacion de servicio debido a que el tamafio de su

area de proyeccion es mas manejable. ¢Qué el tamafio si importa?
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iClaro que si!, pero en beneficio de esos nuevos consumidores que se

vuelven cada vez mas exigentes.

Proximidad, una gran ventaja. Los propietarios de las pequefias
empresas estan siempre mas cerca de su mercado objetivo, de hecho,
la mayoria de las veces son los mismos duefios quienes atienden al
cliente. La oportunidad radica en este punto, ya que al no ser un
ndmero mas, sino un cliente conocido, tu mercado siente que
pertenece a tu empresa. Por otro lado, este sentido de pertenencia te
obligara a darle mayor satisfaccion, aunque la principal ventaja, sin
duda, es que un cliente cautivo es tu mejor propaganda, pues es quien
recomienda tus servicios y quien le cierra la puerta a la posible

competencia, siempre y cuando lo tengas satisfecho.

Ser flexible. Las pequefias empresas son mas sensibles a las
necesidades de los clientes que los grandes corporativos. Las PYMES
frecuentemente pueden crear productos y servicios que satisfacen
necesidades personalizadas, y en muy breve tiempo. Si se consigue
que el cliente sienta que te importa satisfacer sus necesidades, en

poco tiempo, sentira que no hay manera de cambiar de proveedor.

Sorprenden a su mercado. Recordemos que las mejores compafias
entienden el valor de sorprender a sus clientes de vez en cuando, pues
la innovacion es un arma cada vez mas frecuente en la actualidad.
Pensar en como puedes mejorar el producto o servicio en beneficio de
la propia empresa y el cliente, la diferenciacién y beneficios por

consumo frecuente son una buena opcion.

La versatilidad. Contrario a lo que sucede con los grandes
corporativos, las pequefias empresas pueden obtener nuevos datos del
mercado, a medida que éste cambie. Esta oportunidad abre nuevas
oportunidades para abarcar diferentes nichos de mercado. Pensar que
ante una nueva oportunidad o tendencia del mercado, puedes cambiar

draméticamente tu modelo de negocios para aprovecharlas. No tengas

25



miedo al cambio, piensa que desaprovechar las oportunidades puede

llevarte a un mal término con tu empresa.

7. Estrategias especializadas. Las pequefias empresas tienen la ventaja
de poder crear redes de negocios con socios estratégicos. De esta
manera, podras satisfacer las necesidades de los clientes de la mejor
manera y ayudards a establecer una red en la que te posiciones de

manera permanente.

Otra gran ventaja, que podria no parecerlo, es la ausencia de dinero para
publicidad. Al no tener un gran presupuesto, las PYMES, sin quererlo, educan a
sus clientes potenciales antes de poder venderles y los cautivan. Este proceso,
que crea confianza, modifica la venta y produce relaciones de calidad con los

clientes.

2.2 PRINCIPALES PREOCUPACIONES DE LOS PEQUENOS Y MEDIANOS
EMPRESARIOS

PREOCUPACIONES DE LOS EMPRESARIOS DE PYMES AL EXTERIOR DE
LA EMPRESA

ENTORNO
* Entorno Competitivo
* Globalizacion y apertura de mercados
* Mayores exigencias (calidad, productividad y competitividad)
* Aumento de la inversion extranjera
* Aumento de la importacion
» Competencia de grandes empresas

* Proliferacion de micro empresas de bajos costos fijos /

informales
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Impacto de los Tratados de Libre Comercio y similares.
Conocimiento de mercados (externos e internos)
Certificacion y acreditaciones de calidad

Entorno Financiero Escaso

Con grandes exigencias de garantias

Desconocimiento del segmento PYME por los bancos, que

imposibilita una buena evaluacion de los proyectos

Practicas comerciales que terminan por financiar a clientes y

proveedores

Preparacion de proyectos de inversion
Andlisis financiero y crediticio

Entorno Gubernamental

Falta de informacion y promocion de los instrumentos

disponibles

Percepcion que las politicas estan orientadas a grandes

empresas
Burocracia y corrupcién
Leyes laborales rigidas

Instrumentos de fomento disponibles y mecanismos de

postulacion
Tributos; gravamenes y leyes pertinentes

Procedimientos y tramites
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PREOCUPACIONES DE LOS EMPRESARIOS DE PYMES AL INTERIOR DE
LA EMPRESA

MODERNIZACION
» Baja productividad y calidad de los productos y servicios
» Obsolescencia de tecnologia productiva y de informacion

» Ausencia de herramientas y conocimientos para gestionar

RECURSOS HUMANOS

« Mano de obra mal formada y calificada y resistente a

capacitarse
» Escasa cultura laboral, falta de compromiso
» Alta rotacion y fuga de personal calificado

* Sobre-exigentes

GESTION COMERCIAL
* Fuga de clientes
+ Desconocimiento de mercados

* Problemas de venta, conocimiento de clientes

PREOCUPACIONES DE LOS EMPRESARIOS DE SOBRE ELLOS MISMOS
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CULTURA EMPRESARIAL
» Confian mucho en su experiencia y son resistentes al cambio
» Desconfianza en general y con los pares

* Incapacidad de delegar y administrar el tiempo: “yo hago de

todo”

GESTION DE RECURSOS HUMANOS
+ Falta de habilidades de direccidon en recursos humanos

* Tendencia al paternalismo con los trabajadores

GESTION COMERCIAL
» Ausencia de vision estratégica del negocio

» Desactualizacion de conocimientos / Alcanzados por la

“Modernizaciéon”

» Falta de informacién en general

ACCESO A RECURSOS FINANCIEROS Y FOMENTO DE VINCULACION
EMPRESARIAL

» Capacitacion y formacion continta
* Adecuada a sus caracteristicas

* De aplicacién concreta
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« Con actualizaciones en el tiempo
* En dependencias de la empresa
» Con personal idéneo

» Con aplicacion practica

* Implementando seguimientos

» Con garantia de resultados

2.3 VENTAJAS DE CONTRATAR SERVICIOS DE CONSULTORIA PARA
PYMES

Motivos por los que las PYME contratan servicios de consultoria: Las empresas
pequefas contratan consultoria en mayor medida que las grandes para cumplir
imposiciones legales, por dificultades financieras y para una rapida solucién de
problemas. Las empresas con estrategia exploradora y analista, es decir,
aquéllas que innovan en productos o mercados, precisan servicios de
consultoria para ayudarlas a afrontar la competitividad e incertidumbre

existente en el mercado en el que operan.

Evaluacién del sistema financiero y de la calidad del servicio en general.
El grado de satisfaccion que perciben los gerentes sobre los servicios de
consultoria recibidos debe de ser elevado. Asimismo, es parte de los beneficios
gue los gerentes de las PYME otorguen bastante importancia al hecho de que

el consultor cuente con ética profesional como garantia de calidad del servicio.

Impacto de los servicios de consultoria sobre el rendimiento de la PYME.
El grado de utilizacion de los servicios de consultoria impacta de forma positiva
sobre el rendimiento de la PYME, tanto desde un punto de vista operativo como
estratégico. Se confirma que un mayor grado de utilizacion de servicios de
consultoria ejerce una influencia favorable y permite mejorar diferentes

aspectos de la gestion de la PYME.
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CAPITULO I
ENTORNO COMPETITIVO
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3.1 REVISANDO EL CONCEPTO DE ADMINISTRACION DE LOS
RECURSOS DENTRO DE LAS PYMES

Una de las mayores dificultades que enfrentan las empresas PYME, es la de

entender la importancia de la administracion.

La gran mayoria no tiene idea de sus costos, sus resultados, y no pueden
medir las consecuencias de las acciones y los cambios efectuados con el fin de

mejorar.

Todas, por mas pequefias que sean, generan informacion (facturan,
compran, pagan, cobran, transforman materiales o prestan un servicio), aln

aquellas que no cuentan con un sistema de gestion contable.

Uno de los problemas principales radica en como se utliza esa
informacion. Si no se entiende el objetivo basico de la administracion, lo méas
probable es que se manejen infinidad de nimeros que no significan nada y no

reflejan la realidad de la empresa.

Deberian ser los contadores los responsables de generar y presentar esa

informacion como una herramienta, pero, generalmente, no es asi.

El objetivo basico, y razén de ser, de la administracion es: GENERAR
INFORMACION PARA LA TOMA DE DECISIONES.Y esa informacion debe ser

generada en dos direcciones:

» “De la empresa hacia afuera”, es la informacién que generalmente si se
maneja, y muy bien, esta destinada a organismos externos (bancos,
oficina de impuestos, gobierno y proveedores) son declaraciones de
impuestos, balances, estados de situacién patrimonial, etc. Al respecto
los Contadores Publicos estan capacitados para manejar esa arista de la
informacion muy eficientemente.

» “Hacia el interior de la empresa”, es decir, utilizar la informacién como
herramienta de decision. Para eso debe ser presentada de forma que

nos muestre los verdaderos resultados de la gestion.

32



Existen algunos indicadores que es imprescindible conocer para poder tomar

decisiones, que también tienen dos objetivos:

» Dar resultados de la gestion

» Generar acciones de correccion o mejora.

La salud y bienestar de las PYMES y grandes empresas, se puede
diagnosticar por medio del andlisis de sus numeros. Es importante aprender a
entender y analizar las finanzas empresariales para saber qué se hizo y los

resultados que se obtuvieron con la finalidad de tomar decisiones.

3.2 CARACTERISTICAS PRINCIPALES DE LAS PYMES EN MEXICO

De manera muy general todas las pequefias y medianas empresas (PYMES)
comparten casi siempre las mismas caracteristicas, por lo tanto, se podria
decir, que estas son las caracteristicas generales con las que cuentan las
PYMES:

» Estructura organizacional simple.- Los propios duefios dirigen la
marcha de la empresa; su administracion es empirica.

* Componente Familiar.- La mayoria de las empresas son familiares,
las decisiones que deben de ser tomadas dentro de ellas son
realizadas por una persona que representa los intereses de toda
una familia.

» Falta de formalidad.- Cuando hablamos de formalidad nos referimos
a la organizacién y planeacion dentro de la administracion de la
empresa, y no al cumplimiento de un compromiso, donde no se
preocupan por formar una administracion, ya que en estas
empresas su principal interés es la generacion de utilidades.

» Falta de liquidez.- Este es un problema muy comun dentro de las
PYMES. Se refiere a tener las posibilidades de pagar las deudas,
pero no cuentan con efectivo para hacerlo. Esto se debe a que
deben de establecer politicas de crédito, para que asi se tenga un

poco mas protegida a la empresa de este problema.
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* Problemas de solvencia.- La falta de solvencia es aun mas grave
gue la liquidez, ya que esto significa que no se cuenta con lo
necesario para pagar las deudas, ésta es la principal consecuencia
de no contar con una planeacion dentro de la empresa.

« Limitacion de recursos humanos.-Su numero de trabajadores crece

y va de 16 hasta 250 personas.
3.3 JUSTIFICACION DEL ANALISIS DE UN CASO CONCRETO.-

Este proyecto tiene su origen en una consultoria independiente que llevo a
cabo actualmente, se trata de una firma independiente, dedicada a promover y
vender consultoria de servicios financieros en la ciudad de Guadalajara. Dicha
consultoria es proporcionada a la empresa Laboratorios Laica, SA de CV, una
PYME ubicada en la Zona Metropolitana del estado de Jalisco la cual tiene 10
empleados, y que en un principio requirié de dos personas para dar consultoria,
principalmente en el ambito contable-fiscal asi como en la administracion de los

recursos de la compafia.

Debido a los resultados obtenidos y al prestigio que poco a poco fui
ganando, pronto se empezaron a organizar cursos por invitacion abierta a los
empleados de la compafia. La capacitacién se imparte en las instalaciones del
laboratorio, contando con la asistencia del gerente general y el administrador
de la compafia. Sin embargo hasta aqui nunca se hizo ningun estudio ni
investigacion acerca de las necesidades y demandas del mercado con respecto

a este tipo de negocio.

De hecho la consultoria se realiza la medida de las necesidades de cada
una de las éareas. Iniciando con el andlisis de la posicion del negocio, balance
general, estado de resultados y flujo de efectivo a nivel gerencia, ya que al
inicio de la consultoria la compafiia no tenia idea de qué resultados estaba
arrojando su negocio, posteriormente se comenz6 a dar consultoria en el area
de administraciéon con el administrador general abordando temas como el
reclutamiento del personal, revisién de procesos internos para llevar a cabo
una administracion mas apropiada utilizando herramientas tan basicas como
una PC.
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Sin embargo este modelo de consultoria se inicio de manera empirica
creciendo junto con Laboratorios Laica SA de CV y asi fue como se fue
creando dia a dia la necesidad de organizar y administrar el negocio dedicado

a la consultoria financiera de manera formal.

El objetivo de esta tesis es crear un concepto de organizacion dedicado a
la consultoria de una manera formal y basado en estudios mercadologicos
confiables; por lo cual me he dado a la tarea de hacer estudios de investigacion
de mercados acerca de los negocios de este giro en la regién y en particular
del mercado de la consultoria financiera en la zona metropolitana. Informacion
de la que més adelante se hace referencia y que fundamenta la propuesta y

las estrategias para dicho negocio.
Contexto del sector

Es una realidad que las empresas medianas o pequefias tienen mucho
menos acceso a la capacitacion propia o externa, debido a la carencia de

recursos.

En las pocas empresas de esos niveles que incluyen la consultoria
financiera como parte de sus estrategias, para el personal responsable es una
actividad mas de las que realizan dentro de la empresa y no necesariamente
producen resultados tangibles, mientras que para las empresas consultoras,
esta es la razon principal de su negocio y lo hacen profesionalmente y con toda

una estructura para asegurar los resultados.

Por esta razén las empresas externas o negocios de consultoria estan
creciendo con mas rapidez, tanto en numero, como en calidad de los

contenidos, asi como en los apoyos para la imparticion de la capacitacion.

También es una realidad que se han creado colegios de profesionales,
asociaciones de empresarios y comerciantes de las méas distintas ramas y
giros; areas para ofrecer consultoria a sus asociados dentro de diversas
instituciones tanto oficiales como partidos, secretarias, sindicatos, comisiones;

asi como particulares en el &mbito empresarial y de la industria.
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No obstante lo anterior, las empresas externas de consultoria estan
encontrando mejores oportunidades al presentar temas de vanguardia, de
interés general y con capacitadores reconocidos y respaldados por las
instituciones reguladoras y ademas los clientes, para quienes las empresas
capacitadoras hayan generado resultados en utilidades, organizacion,
conocimiento del propio trabajo a realizar y lealtad de los empleados a sus

empresas.
Propdsito del proyecto

Debido a la experiencia adquirida en dar consultoria externa a distintos
niveles en las empresas donde he trabajado, como es el caso de Laboratorios
Laica SA de CV, surgi6 esta inquietud de investigar el mercado de Guadalajara
para buscar la oportunidad de emprender un negocio de consultoria externa de

servicios financieros y asi aprovechar la experiencia adquirida en este campo.

Este proyecto tiene como propdsito principal, crear una empresa de
consultoria financiera en Guadalajara, Jalisco; para aprovechar la experiencia
adquirida para dar consultoria, capacitacion y también lo aprendido durante mi
carrera profesional en el ambito financiero, y esta empresa sea una verdadera
alternativa, accesible para las PYMES y personas en lo individual, para obtener
una capacitacion disefiada especificamente para sus necesidades. Se pretende
gue a mediano plazo se convierta en una de las mejores opciones de
consultoria financiera seria, formal y de resultados efectivos para las PYMES,

ocupando uno de los primeros lugares en este mercado.

En ese mismo tiempo se pretende alcanzar un posicionamiento como una
opcion que conserve las caracteristicas el corazén del negocio, esto es una
consultoria personalizada de alta calidad, que se adapte a las necesidades de
la compafiia, con alto sentido de ética, que fomente las relaciones humanas
dentro de la empresa, una firma que colabore con la sociedad desarrollando
planes de crecimiento para sus colaboradores internos pero sobre todo que

contribuya al desarrollo de nuestro pais.
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PARTE 2

CONCEPCION ESTRATEGICA Y PLAN DE
NEGOCIO
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CAPITULO IV
PROPUESTA DEL PLAN DE NEGOCIO
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ANTECEDENTES Y JUSTIFICACION DEL PLAN DE NEGOCIO

Podemos decir que una buena parte de la informacién relacionada con PYMES
tiene que ver con su forma de gestionarlas y la forma de generar desarrollo en
nuestro pais. Evidentemente nuestro interés se centra en la primera parte de
administracion, pero no se puede pasar por alto la informacion que existe
desde el punto de vista econémico. Las PYMES forman una parte importante
de las economias de todas las naciones, aunque en el caso de México, como
sucede con la informalidad, no necesariamente se traduce en total beneficio
para la sociedad pues éstas PYMES no aportan a la generacion de impuestos

gue es tan importante en los motores de los paises

Las PYMES en México constituyen el 98% del total de las empresas,
generadoras de empleo del 79% de la poblaciébn y generan ingresos
equivalentes al 23% del Producto Interno Bruto (PIB)11. A. pesar de ser una
fuente muy importante en la economia del pais, las PYMES no cuentan con
muchos de los recursos necesarios para que se desarrollen de una manera

plena y existen en el pais grandes problemas que las afectan en gran medida.

La PYME se caracteriza por una estructura que responde a un modelo
simple, con recursos humanos limitados y poco especializados, aunque con un
grado de adaptabilidad, se detecta una ausencia de burocracia interna,
sistemas de formacion de caracter informal y no existe separacién entre

propiedad y control.

" De acuerdo con datos del Instituto Nacional de Estadistica y Geografia, (INEGI 2009)
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4.1 OBJETIVOS DE LA CONSULTORIA FINANCIERA A PYMES

Nuestros servicios de consultoria financiera para PYMES, permite que clientes
y visitantes identifiquen y aprovechen las oportunidades que les ofrece un
mercado globalizado y contrarresten de manera efectiva las amenazas de su
entorno.

Los Directores de las PYMES mexicanas deben de saber analizar sus
requerimientos en la capacidad gerencial, tecnologia adecuada, estrategias de

comercializacion y de mercado.

Mediante la consultoria financiera, los duefios y directivos pueden
solucionar la problematica que atraviesan las medianas y pequefias empresas,
como son el incremento de la presién tributaria, mora en el pago de las
obligaciones, dificultades para el acceso al crédito y baja rentabilidad de las
empresas que sumado a los anteriores puede llevar a la discontinuidad de la

actividad o a la necesidad urgente de replantear la estrategia de la compainiia.

Servicios Financieros Integrales SA, es una firma de profundas raices
locales, a través de nuestros servicios de auditoria, impuestos y asesoria,
ofrecemos a nuestros clientes experiencia global y un amplio conocimiento

local de sus necesidades.

Brindar a los clientes la confianza, calidad, precision, oportunidad,
veracidad, certeza y apoyo necesarios para contribuir a la realizacion y logro

pleno de sus objetivos.

Trabajando de manera estrecha con nuestros clientes parar ayudarles a

disminuir los riesgos y aprovechar las oportunidades.

Estamos preparados para responder a los retos a los que se enfrentan
nuestros clientes, adoptando métodos de colaboracion entre profesionales de

distintas disciplinas, con experiencia en diversas industrias.
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¢QUE ES LO QUE BUSCAN LOS EMPRESARIOS DE PYMES AL
CONTRATAR SERVICIOS DE CONSULTORIA?

* CONFIANZA.- Tener un buen “socio”

* RESPALDO.- Experiencia

* PROFESIONALISMO.- Experiencia, impacto, trayectoria y
seriedad

« COMPANIA.- Generar calidez, cercania, empatia,
seguimiento e involucramiento aunque existen muchas areas
de oportunidad en las pequefas y medianas empresas, uno
de los obstaculos méas grandes sigue siendo el acceso al
financiamiento para sacar adelante sus ideas de negocio o

de innovacion de producto.

¢POR QUE CONTRATAR LOS SERVICIOS DE CONSULTORIA FINANCIERA
EN LAS PYMES?

Actualmente el alto riesgo del entorno competitivo exige a las empresas
decisiones e implementacion de estrategias financieras y fiscales muy
complejas, lo cual requiere la contratacién de Directivos de alto nivel, a un
costo muy alto, ya que estos ejecutivos tienen la capacidad y experiencia para
proponer esquemas de optimizacion de costos y mayor eficiencia en los

procesos administrativos de las organizaciones.

Solucionar este requerimiento es parte del nuevo enfoque del Servicios
Financieros Integrales SA, al poder ofrecer los servicios de Direccion
Financiera y de Planeacion Financiera asi como elaboracion de presupuestos o
el modelo de negocios, a un costo menor y con profesionalismo, ofreciendo un
esquema, en donde se aprovecha la experiencia y recursos tecnolégicos del

Despacho, sin necesidad de contratar un ejecutivo de alto rango en la empresa.
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4.2 DESCRIPCION DEL PLAN DE NEGOCIO

El nuevo enfoque de Servicios Financieros Integrales SA es proporcionar a las
empresas servicios contables, financieros y fiscales que realmente apoyen las

ventajas competitivas de los negocios.

Los integrantes de esta firma nos convertimos en Consultores, contamos
con amplia experiencia y capacidad profesional, no nos limitamos a solucionar
problemas de contabilidad o impuestos, sino que asumimos el compromiso de
ayudar a los negocios a identificar las &areas negativas que afectan las

utilidades y rentabilidad de la empresa.

Por lo que respecta a los servicios de Outsourcing Contable y Fiscal,
deben de ser acompafados con la implementacion de Politicas y Préacticas
Internas, de tal forma que el Despacho, ademés de proporcionar la solucién a
los problemas contables y fiscales, ofrezca una herramienta de gestion que

ayude a las empresas en el logro de sus objetivos de rentabilidad.

Como se puede ver la profesién contable estd pasando de ser la
responsable del pago de impuestos, tenedor de libros o auditor a ser un lider

de apoyo administrativo y financiero para las empresas.

El Objeto principal de este plan de negocio es atacar la problemética de
Financiamiento a PYMES:

FINANCIAMIENTO A PYMES

El problema fundamental de las PYMES en México es la falta de apoyo y
financiamiento por parte de las instituciones financieras nacionales y mas adn
las internacionales, ejemplificando algunos de los problemas a los que se
enfrentan las PYMES son: “que un empresario decida abrir un negocio y, en
promedio, las autoridades tardan 52 dias para llevar a cabo gestiones y

tramites.

El mercado nacional no cuenta con reglas claras de mercado libre para
incentivar a las PYMES, logrando “enganchar al tren de produccién y / o

exportacion de una empresa grande
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El mercado intermedio y su propdsito es “ofrecer recursos a las empresas para
gue puedan satisfacer necesidades de capital para la realizacién de proyectos
de largo plazo y reducir el costo de financiamiento de las compafiias

mexicanas”.

Algunos de los requisitos que actualmente piden para la entrada al
mercado intermedio, no son muy dificiles de cumplir para las pequefias y
medianas empresas, como lo son: un capital social superior a 20 millones de
pesos, una historia de operacion de cuando menos 3 afios, y deberan colocar

30% de su capital social, entre otras cosas.

Por lo tanto este tipo de nuevos mecanismos de mercado representan una
alternativa al problema histérico de falta de fuentes de financiamiento a las
PYMES en México, y esta participacion sera un atractivo para los inversionistas

nacionales y extranjeros.

A través de este mercado se podria participar también en el Mercado de
Derivados (Mexder), logrando financiamiento y cobertura ante el riesgo de

mercado en los productos a exportar.
La experiencia de las PYMES en el Mundo

En este punto se hace hincapié a las experiencias vividas en paises
extranjeros, como Estados Unidos de Norteamérica, y el continente europeo.;
para llegar a tener una visibn mas clara sobre el importante papel que juegan

las PYMES en la economia de un pais, regibn o continente.

Aunque sean formas diferentes de fomento a las PYMES, el resultado
esperado sera el mismo para cualquier pais que esté interesado en fomentar el
desarrollo de las PYMES. Y este resultado seria el que las PYMES representen

para un pais un motor de desarrollo econémico.

Descartando la posibilidad de influir en el corto plazo en la mayor parte de
los problemas del entorno, no se puede perder de vista que la informacion
permite reducir la complejidad del medio, y que proporcionarla adecuadamente

puede constituirse en un servicio altamente valorado por los empresarios.
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4.3 MISION, VISION Y VALORES DEL PLAN DE NEGOCIOS
MISION

Transformar el conocimiento en valor, en beneficio de nuestros clientes y de

nuestra gente.

Atender las necesidades de consultoria y asesoria de las empresas,
proporcionando a nuestros clientes servicios de alta calidad, con soluciones
practicas y de alto valor agregado; a nuestros clientes rentabilidad, a nuestros
empleados la posibilidad de desarrollar sus competencias profesionales y a la
sociedad el influir claramente al desarrollo del sector empresarial buscando el

desarrollo de nuestra sociedad.
VISION

Ser la empresa de consultoria especializada en organizaciones lider en las
regiones occidente de nuestro pais, que sea reconocida por la calidad de sus

servicios y la trascendencia de sus intervenciones.
VALORES
Nuestros Valores son:
* Honestidad- Predicamos con el ejemplo
 Etica- Por encima de todo, nos comportamos con integridad

* Profesionalismo- Investigamos los hechos y transmitimos

conocimientos
» Espiritu de Servicio- Empatia total con el cliente
* Compromiso- Estamos comprometidos con la sociedad

» Trabajo en Equipo-Trabajamos juntos y Respetamos a los

individuos
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4.4 SERVICIOS
SERVICIOS GENERALES (TODAS LAS DIVISIONES)

Diagnéstico Integral de la empresa - Este diagnostico visualiza a la
empresa como un gran sistema. Por ende durante su aplicaciébn se examinan
pormenorizadamente los procesos y actividades que comprenden cada uno de

los subsistemas de la misma.

Asesoria para la apertura de una nueva empresa - La apertura de una
nueva empresa supone mucho tiempo, esfuerzo y dinero. Para una empresa
recién creada, es vital ahorrar en costes operativos para mejorar su
rentabilidad. Con esta consultoria puede delegar estos tramites para

concentrarse al maximo en su negocio.

Cursos de capacitacion .- Brindar capacitacion ya sea en nuestras
instalaciones o en las oficinas del cliente de personal contable administrativo en
areas como impuestos, recursos humanos, finananzas, etc. con objetivo de
reforzar en areas donde haya debilidades, o de actualizar conocimientos. La
capacitacion es cien por ciento practicas en modalidad de talleres. Se cobra por

horas de acuerdo a las necesidades del cliente.

Emision de certificaciones CPA .- Certificaciones emitidas por un
contador publico autorizado (CPA) ya sea de ingresos, estados financieros,
libros legales, estructura administrativa o hechos econémicos especificos para
efectos de uso en bancos o entidades financieras, gubernamentales o casas

comerciales privadas para tramites crediticios o administrativos.

DIVSION AUDITORIA

Auditoria interna - Auditoria permanente para efectos internos de la
gerencia o la junta directiva y con el objetivo de velar por el cumplimiento de los

controles internos y las buenas practicas contables, financieras y tributarias.
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Auditoria Operativa .- Revision integral de la operacién de una entidad o
empresa con el fin de detectar si ésta esta trabajando con eficiencia, eficacia y
cumpliendo la misidn, vision y objetivos para la que fue creada. Asi mismo si
cumple con las expectativas tanto de los socios 0 miembros y si opera dentro
del mercado al que pertenece con una rentabilidad razonable y de manera

competitiva.

Controles administrativos.-  Disefio e implementacion de controles internos ya
sea para la toda la empresa o entidad, o para areas especificas en las cuentas

contables, se brinda seguimiento permanente e informes sobre su eficacia
DIVISION DE CONSULTORIA FINANCIERA

Consultoria financiera.-  Administracion, analisis e interpretacion y
planeacion financiera, Por medio de métodos y técnicas como son: flujos de
proceso, razones financieras, punto de equilibrio, apalancamiento financiero,

factores internos y externos.
DIVISION CONTABILIDAD Y FISCAL

Asesoria contable .- Analisis de la informacion contable y financiera del
cliente con el fin de brindarle herramientas para la toma de decisiones o con el
objetivo de darle recomendaciones para mejorar la gestion administrativa en su

empresa o entidad.

Servicios contables outsourcing .- Brindamos el servicio de contabilidad
a domicilio o en las instalaciones del cliente, aportando personal nuestro por las
horas que se convengan a fin de producir la informacién financiera y tributaria
de manera exacta y oportuna. El cliente generalmente debe aportar el espacio
de trabajo, el computador y el sistema informatico a fin de que la informacién
esté resguardada en sus instalaciones, sus archivos y equipos. De igual
manera se brinda la asesoria necesaria y una reunién mensual con el objetivo
de analizar los estados financieros. El outsourcing también se brinda en el
campo administrativo, por ejemplo si el cliente requiere se le lleven los
auxiliares contables, gestion de recursos humanos o la revision de los controles

internos.
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Servicios de contabilidad general-

Registro de operaciones contables.

Actualizacion de contabilidades.

Supervisién de contabilidades.

Determinacién y elaboracion del Estado de Situacion Financiera.

Determinacién y elaboracion del Estado de Resultado  s.
FISCAL:

Determinacioén de calculos fiscales.

Regularizacion de impuestos.

Elaboracion de declaraciones mensuales y anuales.

Elaboracion de informativas.

Pagos via Internet e instituciones bancarias.

Asesoria fiscal .- En el campo tributario elaboracion de declaraciones de
impuestos y declaraciones informativas y su respectiva presentacion con el fin
de que el cliente se despreocupe de esa parte y cumpla con sus obligaciones

tributarias en forma oportuna y correcta.

Reconstruccion de informacion contable.- Servicio de contabilidad en
nuestras oficinas. Se brinda al cliente el servicio de recoleccion de la
documentacién contable financiera, la clasificacion, procesamiento y archivo de
la documentacion con el fin de emitir los respectivos balances y estados
financieros y declaraciones tributarias que den soporte al sistema de
informacion financiero tanto para efectos internos como tributarios y ante
terceros. Nuestro servicio incluye realizar tareas administrativas que el cliente
requiera tales como auxiliares de bancos, cuentas por cobrar, cuentas por

pagar, recursos humanos u otros que el cliente requiera, lo mismo que la
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emisién de reportes especiales que el cliente requiera, los libros legales,
tramites tributarios y otros, y una reunion mensual para la discusion de la
informacion financiera y el aporte de recomendaciones.

BENEFICIOS DE NUESTROS SERVICIOS
* Alta Calidad
» Planes de accion y propuestas de aplicacién inmediata
* Resultados rapidos

» Las propuestas y planes de accion se dividen y presupuestan
en modulos, por lo que es mas accesible.

CONSULTORLA
FANANCIERA

TABLA 4 — BENEFICIOS DEL MODELO DE CONSULTORIA



AYUDA PARA EL PROGRAMA DE APOYO AL ACCESO AL
FINANCIAMIENTO

El financiamiento es uno de los factores mas determinantes en el desarrollo e
internacionalizacion de una PYME. La obtencién de un financiamiento rapido,
seguro y eficaz puede ser la llave al éxito de la estrategia de la empresa, pero
por el otro lado la falta del mismo puede significar un obstaculo importante en el
desarrollo e incluso supervivencia de la misma. Es por eso que el area de
Financiamiento a las PYMES en un Programa de Desarrollo Nacional juega un
rol preponderante, con este motivo la Secretaria de Economia se ha dado a la
tarea de crear diferentes herramientas que ayuden a la obtencion y al
desarrollo de los diversos programas de financiamiento. A su vez la Banca de
Desarrollo y Comercial, han implementado apoyos importantes a través de

créditos especializados a la PYME y a sus diversas actividades.

Sin lugar a dudas el instrumento financiero mas importante en apoyo de
las pequeias y medianas empresas, es el Fondo PYME12. Pues aunque este
nacid de la fusién de diferentes Fideicomisos y Fondos diversos, hoy en dia es
una herramienta clave en el desarrollo de las PYMES y ha logrado adecuarse y
orientar sus programas a las diferentes necesidades de estas empresas. Dicho
Fondo tiene como objetivo primordial apoyar a las empresas mediante la
participacibn en programas Yy proyectos que fomenten el desarrollo,
productividad, sustentabilidad y competitividad de las PYME. Por lo tanto los
apoyos no se otorgan directamente a las PYMES si no que son canalizados a
diferentes Organismos Intermedios (Gobiernos locales, Camaras Yy
Confederaciones empresariales, Instituciones de Investigacion, Fideicomisos

Privados, Asociaciones Civiles e incluso grandes empresas).

12

http://www.superpyme.com.mx/index.php?option=com content&view=article
&id=565&Itemid=53
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4.5 DEFINICION DEL MERCADO META

De acuerdo al reporte: INEGI. Micro, Pequefia, Mediana y Gran Empresa
Estratificacion de los Establecimientos Censos Econdmicos 2004, nos damos

cuenta que Jalisco se esta clasificado como parte de la regidn centro occidente.

Region Centro-Occidente Mapa 3

“'-\ 1\ Reqgion | Entidad tederativa s
\ l'\ g _"\ UE* __por*_ paT*
R \\‘ Cantro-Occidents W00 W00 1000
[\ @R Anisscaleres an 73 TE
& coima 23 12 os
() Guanapaio M5 M0 W9
} [ PC 286 30 m@mi
f\ e | ) Mechoacan de Ocampo ME 1) 4E
\\ ) Nayant az 13 oy
13 {0 querstan Ansaga 48 w1 e
WA (0 san Lus Potosi 73 23 102
D zacameas a5 27 2z
Participacion de la region en el total nacional — A
Regién Parcentajes /
UE* __POT* __ FBT* &
Centro-Occidente 263 222 232 ?

UE = Unidades econdmicas

] % . i
POT = Personal ocupado total hees /\[
\ FBT = Produccion bruta total !

TABLA 5 - REGIONES CENTRO OCCIDENTE 13

Dentro de la regién centro- occidente el ramo manufacturero abarca el 89.9%
de unidades econdémicas, convirtiéndose asi en una gran area de oportunidad

para convertirse en clientes potenciales.

1 Fuente: INEGI. Micro, Pequefia, Mediana y Gran Empresa Estratificacién de los Establecimientos
Censos Econémicos 2004
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Industrias manufactureras Grafica 21
Principales variables por tamafio de

los establecimientos en la region
Centro-Occidente, 2003
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TABLA 6 — INDUSTRIA MANUFACTURERA 14

Manufactura

Industrias manufactureras, comercio y servicios Grifica 1
Unidades econdomicas y personal ocupado total segun estrato, 2003

(Porcentajes)
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TABLA 7 — INDUSTRIA MANUFACTURERA, COMERCIO Y SERVICIOS -A 15

14 Fuente: INEGI. Micro, Pequefia, Mediana y Gran Empresa Estratificacién de los Establecimientos
Censos Econ6micos 2004

15 Fuente: INEGI. Micro, Pequefia, Mediana y Gran Empresa Estratificacién de los Establecimientos
Censos Econémicos 2004

51




Industrias manufactureras, comercio y servicios Grafica 2
Personal ocupado total segun estrato, 1993, 1998 y 2003.
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TABLA 8 — INDUSTRIA MANUFACTURERA, COMERCIO Y SERVICIOS- B 16
Industrias manufactureras, region Centro-Occidente Cuadro 28
Unidades econdmicas por entidad segun tamaio, 2003
» ) Total Micro Pequefia Mediana Grande
Region [ Entidad
Absoluto % Absoluto % Absoluto % Absoluto L] Absolute %

Centro-Occidente 86 452 100.0 77761 1000 6307 100.0 1784 1000 500 100.0

Aguascalientes 3418 40 2947 38 309 49 108 59 54 20

Colima 2007 23 1903 24 &7 1.4 12 0.7 ] 0.8

Guanajuato 17813 208 15300 0.8 1803 288 478 2638 142 237

Jalisco 24742 288 21230 e} 2810 414 To1 03 182 320

Michoacan de Ocampo 21403 248 20707 2868 543 B6 133 75 20 33

Mayarit 2730 32 2634 34 78 12 14 08 4 07

Querétaro Arteaga 4157 48 3548 48 343 55 172 98 B 148

San Luis Potosi 6310 73 5665 73 429 6.8 145 81 B0 123

Zacatecas 38as 45 3728 48 100 1.6 23 13 14 23

TABLA 9 — INDUSTRIA MANUFACTURERA, COMERCIO Y SERVICIOS -C 17

16 Fuente: INEGI. Micro, Pequefia, Mediana y Gran Empresa Estratificacién de los Establecimientos
Censos Econ6micos 2004

1 Fuente: INEGI. Micro, Pequefia, Mediana y Gran Empresa Estratificacién de los Establecimientos
Censos Econémicos 2004
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Industrias manufactureras Cuadro 15
Categoria juridica de las unidades economicas por tamafio, 2003

Distribugién porcentual

Tamafio Total ) . Sef'r_icios ¥
Persona Sociedad Cooperativas y administracion

Absoluto % Total fisica mercantil asociaciones publica Otra*
Total aaTie 100.0 1000 B398 9.6 0.2 o 0.1
Micro 203678 209 100.0 862 34 02 0.1 (iR}
Pequefias 19754 6.8 100.0 B2 524 1.1 04 0.4
Medianas 7235 22 100.0 41 @2 15 15 07
Grandes 3051 o2 100.0 11 953 oa 11 07

TABLA 10 — INDUSTRIA MANUFACTURERA, COMERCIO Y SERVICIOS -D 18

Dentro de la region centro- occidente la categoria juridica predominante
son las personas fisicas, que son clientes potenciales.

Industrias manufactureras Grafica @
Categoria juridica de las unidades econdmicas, 2003
(Porcentajes)

Sociedad
mercantil

46
Cooperativas y

S500SCONES

Persona fisica
B8

Servicios y
administracion
Oira* pliblica

01 01

TABLA 11 — INDUSTRIA MANUFACTURERA, COMERCIO Y SERVICIOS- CATEGORIA
JURIDICA 19

18 Fuente: INEGI. Micro, Pequefia, Mediana y Gran Empresa Estratificacién de los Establecimientos
Censos Econémicos 2004

19 Fuente: INEGI. Micro, Pequefia, Mediana y Gran Empresa Estratificacién de los Establecimientos
Censos Econémicos 2004
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Industrias manufactureras Gréfica 18
Personal ocupado total por tamafio segin sexo, 2003

(Porcentajes)

3 N

Total Micro Pequefie Mediano Grande
Manufacturas (Da10) {11a &0} (61 a 250} {251 y mas personas)

Estratos de personal ecupado total
[ Hombres [ Mujeres

TABLA 12 — INDUSTRIA MANUFACTURERA, COMERCIO Y SERVICIOS- PERSONAL

OCUPADO SEGUN SExXO 20

AREAS DE OPORUNIDAD EN LA INDUSTRIA MANUFACTURERA

De acuerdo al reporte: INEGI. Micro, Pequefia, Mediana y Gran Empresa
Estratificacion de los Establecimientos Censos Econdmicos 2004, nos damos

cuenta que mas micro empresas son las que mas utilizan el equipo informético

para sus procesos administrativos por lo que son clientes potenciales.

20 Fuente: INEGI. Micro, Pequefia, Mediana y Gran Empresa Estratificacién de los Establecimientos

Censos Econémicos 2004
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Unidades economicas Grafica 32 Unidades economicas Grafica 34

micro medianas
(Porcentajes) (Porcentajes)
"~ 738 3 4 449 )

Uso de equipo informético para

Uso de equipo informético para
procesos administrativos

procesos administrativos

Aresce 250 | 13501970 18711290 19912003 Antesde 1651 | 1B50-1970 16711880 1951.2003
o vy " vy

TABLA 13 — INDUSTRIA MANUFACTURERA, COMERCIO Y SERVICIOS- USO DE

EQUIPO INFORMATICO MICRO Y MEDIANA 21

Unidades econdmicas Grafica 33 Unidades economicas Grafica 35
pequeiias grandes

(Porcentajes) (Porcentajes)

4 603 B a4 308 N

Uso de equipo informético para
procesos administrativos

Uso de equipo informatico para
procesos administrativos

300

144

6.8

] .

Arfes de 1250 1250-4870 HETH-1500 12012003 J \ T Antesge 1350 | 104570 | 1971990 1991-2003

TABLA 14 — INDUSTRIA MANUFACTURERA, COMERCIO Y SERVICIOS- USO DE

EQUIPO INFORMATICO PEQUENAS Y GRANDES 22

2 Fuente: INEGI. Micro, Pequefia, Mediana y Gran Empresa Estratificacién de los Establecimientos
Censos Econ6micos 2004

22 Fuente: INEGI. Micro, Pequefia, Mediana y Gran Empresa Estratificacién de los Establecimientos
Censos Econémicos 2004

55



Comercio

De acuerdo con el Sistema de Clasificacion Industrial para América del Norte
(SCIAN) las actividades comerciales se dividen en dos sectores: Comercio al

por mayor (sector 43) y Comercio al por menor (sector 46).

El comercio al por mayor comprende las unidades econdémicas dedicadas
principalmente a la compra-venta (sin realizar la transformacién) de bienes de
consumo intermedio, y el Comercio al por menor incluye a unidades dedicadas
a la compra-venta de bienes de consumo final. Las caracteristicas principales

del Comercio al por mayor son:
a) Operan desde una bodega u oficina de ventas
b) Tienen poca o nula exhibicion de mercancias

c) Atraen clientes generalmente por via telefonica, mercadeo
personalizado o por medio de publicidad especializada a través de medios

electronicos, ferias y exposiciones

d) Normalmente venden grandes voliumenes, excepto los que se
dedican a la venta de bienes duraderos, que generalmente son vendidos

por unidad.

Las caracteristicas principales del comercio al por menor son:
a) Atraen clientes por la ubicacion y disefio del establecimiento

b) Tienen extensa exhibicibn de mercancias para facilitar a los

clientes la seleccion de las mismas

c) Hacen publicidad masiva por medio de volantes, prensa, radio,

television, etcétera.
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De acuerdo al reporte: INEGI. Micro, Pequefia, Mediana y Gran Empresa
Estratificacion de los Establecimientos Censos Econdmicos 2004, podemos
observar que en lo que respecta a los servicios, el sector de comercio al por
menor en alimentos y seguido de comercio al pormenor de ropa y accesorios

de vestir son la base més alta, y son clientes potenciales.

Comercio Gréfica 53
Unidades economicas, personal ocupado total y valor agregado

censal bruto, por ramas seleccionadas, 2003

{Porcentajes)
P

Comercio al por menor de combustibles, aceites y
grasas lubricantes

. 1z
Comercio al por mayor de

alimentos y abamotes

‘Comercio al por menor en tiendas o < -

de autoservicio En el Comercio al por mencr de alimentos se
concentrd 46.6% de las unidades econémicas,
las cuales dieron empleo a 27.1% del personal

occupado total.

.+ o4
Comercio al por mayor de

materias primas para |3 industria

Comercio al por menor de articulos
para el cuidado de la salud

Comercio al por menor de anticulos
de ferreteria, tapaleria y vidrios

Comescio al por menor de articulos
de papeleria. libros y periodicos

Comercio al por menor de ropa 'y
accesorios de weshr

Comercio al por menor de
zlimentos

[l Unidades econamicas [l Fersonal coupado total [C]Vator agregade censal brste

TABLA 15 — COMERCIO.- UNIDADES ECONOMICAS, PERSONAL OCUPADO TOTAL
23

z Fuente: INEGI. Micro, Pequefia, Mediana y Gran Empresa Estratificacién de los Establecimientos
Censos Econémicos 2004
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Comercio Grafica 54
Categoria juridica de las unidades econémicas, 2003

[Porcentajes)
Sociedad
mercantil
T4
Persona fisica
524
Cooperativas y
asociaciones
0.3
Servicios y
administracian
plblica
02
p Py
TABLA 16 — COMERCIO.- CATEGORIA JURIDICA 24
Comercio Grafica 64
Personal ocupado total por rama segun sexo, 2003
(Porcentajes)
' A
Total Camercio | 54.9 451
Al por menor de ropa y accesarios de vestr | 32.6 | 674
Al por menor de productos textiles, excepto ropal 33.6 | 664
Al por mencr de calzado 36.0 | 640
Al por menor de articulos de perfumeria y joyeria | 3616 | 634
Al par menor de mascotas, regalos y otros
articulos de uso personal S I 628
Al por menor de articulos de papeleria, [F3ge | 525
libros y periddicos f——
Al por menor de articulos para el cuidado de la [y | 586
salud
Al por mayer de articulos de perfumeria, joyeria [5 5 | 57.6
y otros de vestir =
Al por menor de articulos usados | 49.0 | 57.0
Al por menor en tiendas departamentales | 441 | 559
Al per mener de alimentes | 44 3 | 557
Al por menar por medios masivos de e I =53
comunicacién y otros medi
Al por menor de articulos para la decoracién | 50 7 | 493
de interiores -
Resto ramas | 69.2 | 30.8
Hombres
e O O mujeres y,

TABLA 17 — COMERCIO.- PERSONAL OCUPADO TOTAL POR RAMA SEGUN SEXO
25

24 Fuente: INEGI. Micro, Pequefia, Mediana y Gran Empresa Estratificacién de los Establecimientos
Censos Econémicos 2004

2 Fuente: INEGI. Micro, Pequefia, Mediana y Gran Empresa Estratificacién de los Establecimientos
Censos Econémicos 2004
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4.6 COMPETENCIA

De acuerdo al reporte: INEGI. Micro, Pequefia, Mediana y Gran Empresa,
Estratificacion de los Establecimientos Censos Econémicos 2004, podemos ver
gue el ramo de servicios, sub clasificacion por unidades econémicas, personal
ocupado y valor agregado censal bruto, los servicios financieros y de seguros
tienen un valor de 31.6 convirtiendose asi en uno de los ramos mMas

competidos.

Servicios Grafica 98
Unidades econémicas, personal ocupado total y valor agregado censal bruto

por sectores, 2003

(Porcentajes)

4 . ) 63
Direccion de corporatives y 0

empresas [gp

Servicios 5 imi [
Servicios de esparcimiento, [y 5
culturales y deportivos |pe =1
) —
Senvicios inmobilianios y de [y 74 o
alquiler de bienes e 45

Informacion en medios Masivos |EE— 7
Servicios financieros y de
seguros D

Servicios de salud y de 83

A 0 o 4012
Senvicios profesionales, ———172 El sector Alojamiento temporal y restaurantes

cientificos y tECNICoS [ .5 a concentrd 27 4% de las unidades economicas en
senvicios educat Te——s los Servicios, las cuales dieron empleo al 23.4%
SSIVICIOS SUCAINVGS ——— O del personal ocupado total de este grupo de

) P — /] Vi :
o a los negacios y mansjo 100 . actividades

de desechos |—

 — ]
Otros servicios, excepto Qobiemo | {1

)
Alojamiento temporal y 4
restaurantes | 74

. Unidades econdmicas - Perzonal ocupado total |:| ‘alor agregado censal bruto

TABLA 17-A — SERVICIOS.- UNIDADES ECONOMICAS, PERSONAL OCUPADO TOTAL
Y VALOR AGREGADO CENSAL BRUTO 26

2 Fuente: INEGI. Micro, Pequefia, Mediana y Gran Empresa Estratificacién de los Establecimientos
Censos Econémicos 2004
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En un 89.7 % la categoria juridica esta bajo el esquema de persona fisica por

muy encima de las sociedades mercantiles.

Servicios Grafica 99
Categoria juridica de las unidades econémicas, 2003

(Porcentajes)

i ™

Sociedad
mercantil

iy
Cooperativas y

asociaciones

Persona fisica

Servicios y
administracion
Otra* pubiica

0.2 0.3

TABLA 17 -B— SERVICIOS.- CATEGORIA JURIDICA 27

COMPETENCIA A NIVEL LOCAL

En base al tamafio de la empresa, podemos observar cuales serian los
principales competidores en materia de consultoria financiera, como se

muestran a continuacion los siguientes datos:

El siguiente analisis se hizo en base al tamafio de las empresas, giros, y
personal, los cuales abarcan:

A).-Grandes contribuyentes
B).-Medianas empresas
C).-Pequefias empresas

D).-Micro empresas

2 Fuente: INEGI. Micro, Pequefia, Mediana y Gran Empresa Estratificacién de los Establecimientos
Censos Econémicos 2004
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A).-Grandes contribuyentes.- Este tipo de empresas por lo general tiene la
obligacion de emitir un dictamen con efectos fiscales, por lo que contratan los

servicios de firmas de consultoria internacionales y debidamente certificadas.

GRANDE CONTRIBUYENTES

KPMG ( Calle Alberta 2288, Fracc. Colomos Providencia)

DELLOITE ( Av. Americas 1685 Providencia)

PWC (Prolongacion Americas 1905 piso 8 Col. Los Colomos)

TABLA 18 -A—- COMPETENCIA A NIVEL LOCAL- GRANDES CONTRIBUYENTES

B).-Medianas Empresas.- Las medianas empresas, aunque en alguno de los
casos también estan obligadas a dictaminar sus estados financieros lo hacen
pero con una firma de consultoria reconocida mas no de talla internacional

como lo muestra los siguientes ejemplos:

MEDIANAS EMPRESAS

Sierra Padilla y Cia, SA (Tomas V. Gomez 70
Colonia Ladron de Guevara)

Moreno Espinoza de los Montero SC (Av.
Mexico 3327 Col Vallarta San Jorge)

Alatorre Despacho Contable SA ( Luis Perez
Verdia 266 Col. Las Americas)

TABLA 18-B — COMPETENCIA A NIVEL LOCAL- MEDIANAS EMPRESAS.
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C).-Pequefias Empresas.- Las pequeilas empresas por lo general son
personas fisicas con actividad empresarial o del régimen intermedio y en
algunos casos son personas morales del régimen general de ley28 sin la
obligacion de dictaminar sus estados financieros, este tipo de empresas suele

contratar los servicios de contadores publicos independientes.-

PEQUENAS EMPRESAS

Contadores Publicos Independientes

TABLA 18 -C— COMPETENCIA A NIVEL LOCAL- PEQUENAS EMPRESAS

D).-Micro Empresas.- Las micro empresas por lo general son Pequefios
Contribuyentes los cuales tienen una serie de obligaciones fiscales mas
simplificadas, es por ello que no tienen la cultura de llevar consultoria externa,

ya que los propios duefios son quienes administran el negocio:

MICRO EMPRESAS

ADMINISTRACION EMPIRICA- No
tienden a contratar servicios de
consultoria

TABLA 18 -D — COMPETENCIA A NIVEL LOCAL- MICRO EMPR ESAS

%8 LISR- 2012 (Ley del Impuesto sobre la Renta para 2012)
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CAPITULO V
PLAN DE MERCADOTECNIA
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5.1 OBJETIVO DEL PLAN DE MERCADOTECNIA

Un plan de mercadotecnia o marketing, debe considerar los diferentes aspectos
gue encierra un mercado para ubicar su sana aplicacion en cubrir las
expectativas de los distintos formas de pensar del universo de clientes que
conforman dicho mercado, por lo que debe considerar sus estrategias para
hacer llegar a los clientes el conocimiento total del tipo de servicio o producto
gue se quiere promover y que estos clientes puedan mostrar una amplia

satisfaccion con el producto recibido.
5.2 DIFUSION

La difusion como herramienta del marketing tiene como objeto desarrollar la
tactica mediante la cual el cliente se da cuenta de que existen nuestros

servicios.

Una vez que la empresa se ha establecido de manera formal es necesario
ponerlo a disposicion del cliente. La estrategia de difusion de la firma de

consultoria gira en torno a las siguientes vias:

Difusiobn mediante Internet (seccién amarilla)

Elaboracion de pagina Web

Representacion en camara de comercio de Guadalajara.

Incorporacion al colegio de contadores de Guadalajara.
El Plan de Marketing debe:

e Analizar las variables.

* Organizar las acciones.

e Medir los resultados.

* Definir los fines
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* Determinar objetivos

e Situar a la empresa en el mercado

* Desarrollar estrategias

»  Definir planes de accion, de realizacién y de presupuestos.
» Asignar responsabilidades

» Establecer procedimiento de control.

El nuevo significado de la calidad.- Calidad es satisfaccion del cliente, la
satisfaccion de quien es juez sin apelacién de si los productos y/o servicios
alcanzan sus expectativas. Hoy en dia, la calidad se ha convertido en un arma

competitiva de gran magnitud en el entorno empresarial

Es por esto, que a través del plan de marketing se define la estrategia, que
nos servird para dar a conocer a los clientes el nivel de servicio que se esta
ofreciendo por nuestra parte, y ésta deberd ser suficientemente clara en el tipo
de publicidad que se utilizara, puesto que debe atraer en primera instancia el
interés de los clientes que por primera vez utilizardn nuestros servicios,
cuidando ademas que el resultado de su visita para recibir éstos, debera dejar
al cliente satisfecho por haber superado sus expectativas, para asi conseguir la

fidelidad del mismo.

Es por esto que Philip Kotler, nos sefiala en su libro de Mercadotecnia
Global la importancia del marketing en las empresas, y dice en su apartado de
“LA DIRECCION DE MARKETING®” que:

“El éxito financiero suele depender del talento comercial y del marketing de
las empresas. Los departamentos de finanzas, produccion, contabilidad o
cualquier otro no importarian verdaderamente si no hubiera una demanda
suficiente de los productos y servicios de la empresa que le permitan obtener

beneficios, una cosa es inconcebible sin la otra, por lo que muchas empresas

29« A DIRECCION DE MARKETING” Philip Kotler
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han creado puestos de marketing de nivel directivo, para poner a sus

responsables a nivel de otros altos directivos”

La aplicacion directa e inmediata de toda la estrategia de marketing esta

basado en las siguientes etapas a cubrir:

Difusion en todos los puntos de contacto tales como la Camara de

Comercio de Guadalajara, Seccion Amarilla y nuestra pagina de Internet.

Creacion de imagen en el mercado.- al darse a conocer este negocio en el
mercado que comprende inicialmente la zona de ubicacion sefalada en el
punto anterior, la mejor publicidad que puede aprovechar es la imagen que
debera ir formando con el cumplimiento de los servicios en tiempo y forma y

mediante la difusién de boca en boca de nuestros clientes.

Mantener en la mira constante, el crecimiento del negocio, de tal forma

que dia tras dia reciba mas clientes.

5.3 PUBLICIDAD Y PROMOCION.-

Publicidad y Promocién.- En este concepto se consideran los anuncios en
periddicos o revistas especializadas enfocados principalmente a PYMES, la
creacion de la pagina de Internet, y citas en las redes sociales de enfoque

laboral.
5.4 (;C(')MO SE ESTABLECE UNA ESTRATEGIA DE PRECIOS?

El precio es una de las cosas lo mas importantes dentro de las operaciones de
una empresa, sobre todo si esta iniciando actividades, porque es el Unico

elemento que proporciona ingresos para la misma.

En las pequefias empresas, normalmente, los precios son fijados por los
méaximos dirigentes, la empresa tiene que considerar muchos factores en la

fijacion de su politica de precios.
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Generalmente un procedimiento para la fijacion de precios tiene seis pasos:
1. Seleccion de los objetivos del precio.
2. Estimacion de la demanda.
3. Estimacion de costos.
4. Andlisis de los precios y oferta de los competidores.
5. Seleccion del método para la fijacion del precio.
6. Seleccion del precio final.

Después de realizada la seleccion del precio final, deberemos de enfocar
nuestro analisis del plan de comercializacibn a establecer promociones de

servicios.

5.5 CUANTIFICACION DEL PLAN DE MERCADOTECNIA

De acuerdo al andlisis anterior y derivado de los conceptos que integran el plan

de mercadotecnia, se resumen los costos en la siguiente tabla.

CUANTIFICACION DEL PLAN DE MERCADOTECHNLA

CONCEPTO CANT | PRECIO UNIT TTL A TTL AMUAL
INVERSION INICIAL ANUALLZADA
Pukblicidad en la seccion amarilla 1 1,000.00 1,000.00 160.00 1,160.00
Afiliacion camara de cemercio 1 200.00 200.00 128.00 §528.00
De=arrollo de pagina web 1 2,000.00 3,000.00 1,280.00 §,280.00
Afiliacion al colegio de contadores 1 3,000.00 3,000.00 430.00 3,480.00
Anuncios en periodicog v reviztas para Pym 12 1,000.00 12,000.00 1,520.00 13,520.00
Gastos de representacion 12 2,000.00 24,000.00 3,840.00 27,240.00
TTL PLAN DE MARKETING TTL 45,800.00 7.8038.00 56,608.00

TABLA 19 — CUANTIFICACION DEL PLAN DE MERCADOTECNIA.

A) Gastos de Representacion.- En este renglén de gastos estoy considerando

aguellos que desembolsa la empresa para atender a clientes.
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CAPITULO VI

PLAN DE OPERACIONES
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6.1.- LAYOUT DE LA OPERACION

Para desarrollar el Plan de operaciones y organizacion, es indispensable definir
con precision las operaciones y movimientos a efectuar en el arranque y
funcionamiento habitual de la empresa que cubre este proyecto, por lo que
cada uno de los pasos a seguir debera tener un fin especifico, por lo que a
continuacion se describen las diferentes etapas que comprende esta

planeacion:
» Ubicacion de las oficinas.
» Distribucién del area operativa de la empresa.
* Flujo de las operaciones a efectuar por cada servicio.
« Organigrama y perfiles necesarios para la firma.
» Cuantificacion total del plan de operaciones.

Consideraremos estas cinco etapas, que son las basicas necesarias para cubrir

los requerimientos para el inicio de operaciones de la empresa proyectada.
6.2 UBICACION DE LAS OFICINAS

Considerando el andlisis de la ZMG desarrollado en los capitulos anteriores,
cabe concluir que la parte de la zona urbana de la ciudad més adecuada o y de
facil acceso al mercado meta de consultoria financiera a PYMES, es
basicamente en la zona aledafia a la minerva en Guadalajara, Jalisco,
seleccionando para tal efecto que el local se ubique en una zona que sea de
facil acceso a los empresarios de las pequefias y medianas empresas en

Guadalajara.
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En seguida inserto un mapa con la zona donde considero que seria la

ubicacion mas adecuada:
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TABLA 20 — UBICACION DESEADA 30

6.3 DISTRIBUCION DEL ESPACIO DE LAS OFICINAS ADMINISTRATIVAS
PROYECTADAS

de consulto
para las diferentes operaciones a realizar en las oficinas serian con un espacio

%0 Fuente: Google Maps



en claro de 8 metros de frente x 20 metros de fondo, en total 160 metros
cuadrados, contando ademas con tres cajones de estacionamiento en la parte
externa de las oficinas, preferentemente que se encuentre sobre una avenida
de la ciudad, a continuacion presento el plano con el perfil que considero el

idoneo para la distribucion de las diferentes areas que configuran la operacion:

DISTRIBUCION PROYECTADA DE LAS OFICINAS

SALA DE JUNTAS ARCHIVO
[SISYSITNT= N I I MUEe o

1s I
a——— OFICINA DE
DIVISION
L CONTABILIDAD Y
FISCAL

1s —
OFICINA DE
DIVISION DE
a4 CONSULTORIA
AREA DE TRABAJO DE FINANCIERA
COORDINADORES Y
ASISTENTES Y AUXILIARES

OFICINA DE
11 DIVISION DE
AUDITORIA

I R SANITARIO
.
I

. e

SALA DE ESPERA
o RECEPCION

TABLA 21- DISTRIBUCION DEL ESPACIO DE LAS OFICINAS ADMINISTRATIVAS
PROYECTADAS
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TABLA 21-A—- PROYECCION DEL ESPACIO DE LAS OFICINAS ADMINISTRATIVAS
PROYECTADAS
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COMPONENTES DE LAS OFICINAS PROYECTADAS. .-

Tres cajones de estacionamiento.- Estan situados al exterior de la oficina,
mismos que son designados exclusivamente para el servicio de nuestros

clientes.

Entrada principal.- Esta abarca los ocho metros de frente que conforma

la oficina administrativa.

Jardines .- Se designé area para 2 jardines situados en la enseguida de la
entrada principal, esto con el objetivo de que cuando nuestros clientes entren a

la oficina les podamos brindar un ambiente relajado pero a la vez profesional.

Recepcion.- La recepcion esta situada a la entrada de la oficina
inmediatamente después del jardin derecho, este espacio esta designado para
recibir a nuestros clientes y darles una orientacion adecuada, esta recepcion

esta equipada con un mobiliario de recepcion, teléfono.

Sala de espera.- Este espacio esta designado para que nuestros clientes
esperen si es el caso, a ser atendidos por nuestro personal, este espacio debe
de tener la ambientacibn adecuada para que nuestros clientes se sientan
comodos, esta equipada con un mueble de sala, una mesa con el servicio de

cafeteria e Internet inalambrico.

Sanitario.- Contamos con un bafio para el servicio de clientes y

empleados.

Area de trabajo de coordinadores, asistentes y auxi liares .- Este
espacio se trata de un area comun la cual cuenta con 3 escritorios con silla, lap
top y archivero personal para nivel coordinador y 3 escritorios con sillas y lap
tops cada uno para los asistentes y auxiliares contables, este espacio incluye

también dos impresoras para el area comun.

Oficina de division de auditoria .- Este espacio esta designado para el
encargado del area de auditoria, dicha oficina consta de un escritorio ejecutivo
gue incluye lap top, impresora, teléfono y un archivero, asi como también 3

sillas para una comoda estancia.
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Oficina de divisién de consultoria interna.- Este espacio esta designado
para el encargado del area de consultoria interna, dicha oficina consta de un
escritorio ejecutivo que incluye lap top, impresora, teléfono y un archivero, asi

como también 3 sillas para una cémoda estancia.

Oficina de division contabilidad vy fiscal.- Este espacio esta designado
para el encargado del area de contabilidad y fiscal, dicha oficina consta de un
escritorio ejecutivo que incluye lap top, impresora, teléfono y un archivero, asi

como también 3 sillas para una comoda estancia.

Cocineta.- Este espacio estd conformado por un ante comedor para
cuatro personas, un refrigerador, horno de micro-ondas, lavatrastos, y una
cocina integral, que sera designado para que nuestro personal pueda consumir

sus alimentos comodamente.

Sala de juntas.- La sala de juntas incluye un escritorio para juntas de seis
espacios, cafion de proyeccion y un pizarron para llevar a cabo reuniones de

trabajo.

Archivo muerto.- EIl &rea de archivo muerto consta de 3 anaqueles para
que las diferentes areas resguarden la informacién contable financiera de

nuestros clientes.

6.4 FLUJO DE OPERACIONES DE LOS SERVICIOS OFRECIDOS.

A continuacion muestro el flujo de operaciones por division de servicios

ofrecido:
1. Division de auditoria
2. Divisién de consultoria financiera
3. Division de contabilidad y fiscal

Estos flujos de operaciones muestran el objetivo principal de cada divisién asi

como también la via para logar cada objetivo:
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DIVISION DE AUDITORIA INTERNA

TABLA 22— PROCESO DE AUDITORIA INTERNA



DIVISION DE CONSULTORIA FINANCIERA

1 |
| ‘

s -
e ———————————————.

TABLA 23— PROCESO DE CONSULTORIA FINANCIERA



DIVISION DE CONTABILIDAD Y FISCAL

i'

|

TABLA 24— PROCESO DE CONTABILIDAD Y FISCAL



6.5.- ORGANIGRAMA Y PERFILES NECESARIOS PARA LA FIRMA

, esta
empresa requiere de una plantilla basica de personal con perfiles muy
especificos que mas adelante seran analizados, y cuyo organigrama se
presenta a continuacion:

ORGANIGRAMA DEL SISTEM

MM AR AR A A PN £~ 1 —— n

Fuente: Flaboracion

[ oeewes | CONSULTORIA
=  — W cwees

L

||

il
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TABLA 25— ORGANIGRAMA DEL SISTEMA DE CONSULTORIA



De acuerdo al organigrama anterior, a continuacion detallo los perfiles, que
deberd cubrir cada uno de los ocupantes de los puestos planeados para

nuestra empresa:

Socios .- Este puesto deberd recaer en personas de profesion contador
publico, con un posgrado en un area de enfoque financiero y ademas es
importante que sea integrante del Consejo de Administracion, esta posicion
necesitard que sea responsable de las tres divisiones (tanto de auditoria,
consultoria financiera y contabilidad/ fiscal) durante los meses del arranque. De
inicio el socio principal y Unico seré yo misma, con el paso del tiempo vy el

crecimiento del negocio se podré incluir nuevos socios a la firma.

Encargado de la divisién de auditoria interna.- (Nivel subgerente Sr.)
El perfil requerido para cubrir este puesto es una persona de entre 30 y 35
afios sexo indistinto, de profesion contador publico, preferentemente con
maestria en Auditoria, amplia experiencia de 7 a 10 en auditoria
preferentemente en firmas internacionales. Responsable, proactivo, actualizado

y capaz de resolver problemas.

Encargado de la division de consultoria financiera. - ( Nivel subgerente
Sr.) El perfil requerido para cubrir este puesto es una persona de entre 30y 35
afos sexo indistinto, de profesién contador publico, preferentemente con
maestria en finanzas, amplia experiencia de 7 a 10 en el area de finanzas
preferentemente en firmas internacionales. Responsable, proactivo, actualizado

y capaz de resolver problemas.

Encargado de la divisibn de contabilidad y fiscal - ( Nivel subgerente
Sr.) El perfil requerido para cubrir este puesto es una persona de entre 30 y 35
afios sexo indistinto, de profesion contador publico, preferentemente con
maestria en impuestos, amplia experiencia de 7 a 10 en contabilidad general e
impuestos preferentemente en firmas internacionales. Responsable, proactivo,

actualizado y capaz de resolver problemas.

Coordinador de auditoria interna.- (Nivel supervisor Full) El perfil
requerido para cubrir este puesto es una persona de entre 25 y 30 afios sexo

indistinto, de profesién contador publico, experiencia de 4 a 7 en auditoria.
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Coordinador de consultoria financiera .- (Nivel supervisor. Full) El perfil
requerido para cubrir este puesto es una persona de entre 25 y 30 afios sexo

indistinto, de profesioén contador publico, experiencia de 4 a 7 en finanzas.

Coordinador de contabilidad y fiscal.- (Nivel supervisor Full) El perfil
requerido para cubrir este puesto es una persona de entre 25 y 30 afios sexo

indistinto, de profesién contador publico, experiencia de 4 a 7 en contabilidad.

Asistente de auditoria.- (Nivel auxiliar Jr.). El perfil requerido para cubrir
este puesto es una persona de entre 20 y 5 afios sexo indistinto, pasante o

recién egresado de la carrera contador publico, experiencia no necesaria.

Asistente de consultoria financiera.- (Nivel auxiliar Jr.). EI perfil
requerido para cubrir este puesto es una persona de entre 20 y 5 afios sexo
indistinto, pasante o recién egresado de la carrera contador publico,

experiencia no necesaria.

Asistente / Auxiliar contable -  (Nivel auxiliar Jr.). El perfil requerido para
cubrir este puesto es una persona de entre 20 y 25 afos, sexo indistinto,
pasante o recién egresado de la carrera contador publico, experiencia no

necesaria.

Recepcionista.- Sexo femenino entre 20 y 25 afios, escolaridad
Licenciada en Administraciéon de Empresas, disponibilidad de horario, actitud
de servicio, conocimientos basicos del paquete de office, preferentemente que

hable inglés.

Mensajero.- Sexo masculino de 28 a 30 afios, preparatoria terminada,

responsable y con actitud de servicio

6.6 CUANTIFICACION TOTAL DEL PLAN DE OPERACIONES.

Al proyectar una empresa con las caracteristicas de la que nos ocupa, son
necesarias para iniciar operaciones un conjunto mobiliario y equipo de oficina

gue enlisto a continuacion, las cuales se integran considerando el costo
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estimado de adquisicion, por lo que a continuacion presento un cuadro basico

de adquisiciones que requiere este negocio:

COMNCEPTO CANT | PRECIQ ESTIMADO TTL

INVERSION INICIAL- ESTABLECIMIENTO
WMokiliario de recepcion

Telefono recepcion

Mobiliaric zala de ezpera

WMokiliario gervicio de cafeteria para recepcion
Escriteriog nivel coordinador

Sillaz nivel coordinador

Lap top nivel coordinador

Ezcritorics nivel azistents / Auxiliar

Zillaz nivel azistents / Auxiliar

Lap top nivel aziztets / auxiliar

Impresora paa coordinadores, azistentes v auxiliares
Escritorio gjscutive encargado de auditoria
Lap top encragado de auditoria

Impresora encargado de auditoria

Telefono encargado de auditoria

Archivero encragado de auditoria

Silla encargado de auditeria

Sillaz para oficina de encargado de auditoria
Escriterio gjscutive encargade de consultoria financiera
Lap top encragado de consultoria financiera
Impresgora encargado de consulteria financisra
Telefono encargado de consulteria financiera
Archivero encragado de censultoria financiera

5,000.00{ 5.000.00

400.00 400.00
7.000.00{ 7.000.00
1.000.00{ 1,000.00
3.000.00{ 5.000.00

200.00)  2.400.00
8.000.00{ 24 000.00
2500.00f 750000

g00.00) 1,800.00
7.000.00{ 21,000.00
1.000.00{ 2.000.00
3,000.00{ 5000.00
2.000.00{ 2000.00
1.000.00{ 1.000.00

400.00 400.00
1.000.00{ 1.000.00
1.000.00{ 1.000.00

G00.00) 1,200.00
5,000.00{ 5000.00
8.000.00{ 2000.00
1.000.00{ 1.000.00

400.00 400.00
1.000.00{ 1.000.00

1,000.00 1,000.00
§00.00 1.200.00
3,000.00 3,000.00
&,000.00 8,000.00
1,000.00 1,000.00
400.00 400.00
1.000.00 1.000.00
1,000.00 1,000.00
§00.00 1.200.00
3,000.00 3,000.00
3,000.00 3,000.00
3,000.00 3,000.00
0.0 n.o0
&,000.00 &,000.00
G00.00 3,600.00
3,000.00 3,000.00
700.00 700.00
1,200.00 3,600.00
TTL ACTIVOS FUOS | 165,800.00

alalalalalm|a]l=m|la|la]la]l= |||l = | =

Silla encargade de cenzsulteria financigra

Sillaz para oficina de encargado de conzsultoria financigra
Ezcritorio ejecutive encargado de contabilidad v fizcal
Lap top encragade de contabilidad v fizcal

Impregora encargado de contabilidad v fizcal

Telefono encargado de contabilidad v fizcal

Archivero encragado de contabilidad v fizcal

Silla encargade de centabilidad v fizcal

Sillaz para oficina de encargado de contabilidad v fizcal
Antecomedor para cocineta

Refrigerador para cocineta

Horne de microgndas para cocineta

Cocina integral { va incluyida en &l inmueble)

Ezcritorio para seiz personas en sala de juntaz

Sillag para =ala de juntas

Cafon para =ala de juntaz

Pintarron para zala de juntas

Anagqueles para archive muerto

(U RN PEENY F o EEYY P NN RN JCS W) QRN JEENS JEERY JECNY JENY A O =

NMA ACREDTABLE | 28523.00

TTL COMPRA DE AF [ 192,323.00

TABLA 26— CUANTIFICACION DEL PLAN DE OPERACIONES
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GASTOS DE INSTALACION Y ADECUACION DE LA OFICINA

Para poder cuantificar el monto de la inversion que requiere este concepto
depende de las condiciones en que se encuentre la oficina en cuestién que
serd arrendado, los conceptos que serian sujetos a remodelacion o gasto

serian los siguientes:

PRECIO
CONCEPTO CANT.| ESTIMADO TTL TTL ANUAL

[5ASTOS DE NSTALCION |
Pintura general de laz oficinag rentadas 1 5,000.00 5,000.00 5,000.00
Adecuacion del jardin 2 3,000.00 §,000.00 §,000.00
Renta pagada por anticipade 2 5,000.00 10,000.00 70,000.00
Luz 1 1,000.00 1,000.00 12,000.00
Telefono 1 1,000.00 1,000.00 12,000.00
Internst 1 1,000.00 1,000.00 12,000.00
Agua 1 300.00 300.00 3,500.00

[TTL gasTOS DE NST] 24 300.00] 12060000 |

[rve acrEDTABLE] 1329600 |

[TTL el | 123.856.00 |

TABLA 27— CUANTIFICACION DEL PLAN DE OPERACIONES-B

GASTOS DE CONTRATACION DE PERSONAL

A continuacibn muestro el detalle de los gastos de nomina mensuales, los
cuales estan basados en lo que el mercado estd pagando por estos niveles en

la actualidad y al organigrama anteriormente presentado:
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NUMERC DE SUELDO
DENOMINACION DEL PUESTO EMPLEADOS ESTIMADO

SUELDOS MENSUAL ANUAL

Directer- Socio 1 30.000.00 30,000.00 350,000.00
Encargados de diviziones 3 18,000.00 54 000.00 702,000.00
Coordinadores 3 10.000.00 30,000.00 350,000.00
Aziztentes v Auxiliares contables 3 5,000.00 15,000.00 195, 000.00
Recepcionista 1 4 000.00 4 000.00 52 000.00
lenzajere 1 3,000.00 3,000.00 35,000.00
TTL DE GASTOS DE NOMINA 12 136,000.00 1,7685,000.00

TABLA 28— CUANTIFICACION DE LOS GASTOS ADMINISTRATIVOS

GASTOS VARIABLES Y FIJOS DEL PLAN DE OPERACION

En este apartado muestro el total de los gastos variables y fijos que se derivan

de los productos consumibles que son necesarios para la operacion del

negocio, incluyen tanto los consumibles del &rea de oficina como los

consumibles para el cuidado del personal y los gastos fijos de administracion

que a continuacién detallo:

CUANTIFICACION DE GASTOS VARIABLES

PRECIO
CONCEFTO CANTIDAD ESTIMADO

GASTOS WARIABLES OE ADMON % WENTA IMENSUAL ANUAL
Conzumibles de oficina 1 53,000.00 53,000.00 535 000.00
Papeleria 1 £3,000.00 £3,000.00 £35,000.00
Consumibles de cafeteria 1 $500.00 S500.00 $5,000.00
Conzumibles de cuidado perzonal 1 $500.00 S500.00 $6,000.00
7,000.00 24 000.00
[rve ACREDTABLE | 13,440.00]
[TLev | 57,440.00]

TABLA 28-B— CUANTIFICACION DE LOS GASTOS ADMINISTRATIVOS VARIABLES
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CUANTIFICACION DE GASTOS VARIABLES

PRECIO
CONCEPTO CANT ESTINADO
GASTOS FIOS DE ADKMON IMENSUAL ANUAL
Renta pagada por anticipado 2 5,000.00 10,000.00 70,000.00
Luz 1 1,000.00 1,000.00 12,000.00
Telefono 1 1,000.00 1,000.00 12,000.00
Internet 1 1,000.00 1,000.00 12,000.00
Agua 1 300.00 300.00 3,600.00
135,000.00] 1,758,000.00
145,300.00] 1,877 ,600.00

VA ACREDITABLE] 17,536.00

TIL GV [ 1855135.00

TABLA 29— CUANTIFICACION DE LOS GASTOS ADMINISTRATIVOS DE OPERACION

CUANTIFICACION TOTAL DEL PLAN DE OPERACIONES

De acuerdo a los analisis anteriores el siguiente resumen muestra el total de
inversion inicial y gastos que se necesitan para el arranque del negocio,
mismos que seran utilizados para el analisis financiero que se desarrollara en

el siguiente capitulo:

CUANTIFICACION TOTAL DE GASTOS DE OPERACIO

MENSUAL

| COMNCEPTO | FUOS |‘I.FAF‘.IAEI LES| NMNA ACRED. | TTL
COSTOS TOTALES

Inwergion inicial- Acrivos Fijos S165,800.00 226,528.00 2152 328.00
Gastosz de inztalacien 224 300.00 =3,888.00 228,188.00
Gasztoz Fijes de Admen 2145 .300.00 S23,688.00 2173,188.00
Gasztoz Variables de Adminiztracion =7,000.00 21,120.00 8,120.00
TTL DEL PLAN DE OPERACION 335,400.00 7,000.00 55,424.00 401,824.00

TABLA 30— CUANTIFICACION MENSUAL DE LOS GASTOS DE OPERACION.

CUANTIFICACION TOTAL DE GASTOS DE OPERACIO

ANUAL

CONCEFTQ FUOS TTL ANUAL FUQ | TTL ANUAL WAR. ‘ W& ACRED. | 1Tl
COSTOS TOTALES
Inwersien inicial- Acrivos Fijos 5185 300.00 $1§5,800.00
Gastes de inztalacion £24,300.00 £120,600.00
Gastes Fios de Admon S145,300.00 21,877,600.00
Gasztes Variakbles de Adminigtracion £84,000.00
TTL DEL PLAN DE OPERACION 339,400.00 2,164,000.00 24,000.00 76,800.00

TABLA 31— CUANTIFICACION ANUAL DE LOS GASTOS DE OPERACION.
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CAPITULO VII
PLAN FINANCIERO
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REQUERIMIENTOS FINANCIEROS PARA ARRANCAR LA OPERACION DEL
DESPACHO DE CONSULTORIA FINANCIERA

7.1 CAPITAL NETO DE TRABAJO

De acuerdo al funcionamiento del negocio con las caracteristicas expuestas en
el capitulo precedente, este negocio requeriria una inversion inicial que se
determina con la designacion del capital neto de trabajo que a continuacion
detallo:

Capital de Trabajo = Activo Circulante
— Pasivo Circulante

Activo Circulante $2,923,200.00
{-) Pasive Circulante $2 654 205.60
Flujo de efectivo $853,634.40
Capital de Trabajo -5584 640.00

TABLA 32— CAPITAL NETO DE TRABAJO.

7.2 PROYECCION DE VENTAS

Es necesario cuantificar cual es el costo de operacién de este negocio para
llegar a determinar que programa de servicios a prestar deberd considerarse
para cubrir cuando menos el costo que este representa, para esto se deberd
primeramente analizar los conceptos que conforman los costos fijos y variables
necesarios en la operacion de la empresa mismos que nos llevaran a
determinar el punto de equilibrio: estos pudiéramos encerrarlos en los
siguientes:

INGRESOS PROPIOS DE LA ACTIVIDAD

De acuerdo al punto de equilibrio en ventas determinado que fue de

$2'279,656.60, se proyectaron los ingresos para la operacion del primer afio:
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MR DE INGRESOS
COMTRATOS PRECIO MERSUALES
TIIRA DIvISION DE INGRESOS AL AFiO FROMEDIO ESTIMADDS
1|Division de Auditoria Interna 10 $8,500.00 585,000.00
Z|Division de consultoria Financiera 10 $6,500.00 $65,000.00
2| Division de Contahilidad v Fiscal 15 54 000.00 560,000.00
THl 35 $19,000.00 $210,000.00
Iva Trasladado 533,600.00
Faor 12 Meses 12

Ingresc Anual 2 520,000.00
Iva Trasladado § 403200.00
Tilingreso anual §2,923 200.00

TABLA 33— PRESUPUESTO DE INGRESOS ANUAL

La diferencia entre el punto de equilibrio $2, 279,656.60 y los ingresos
proyectados $2, 520,000.00 da un diferencial de $247,489.56 mismos que se

dejan libres para imprevistos de arranque del negocio.

PROYECCION DE VENTAS

En base al marketing y al comportamiento del producto se determind un

aumento en las ventas de 10% en el afio 2 y un 15% en el afio 3.

7.3 DETERMINACION DEL PUNTO DE EQUILIBRIO
Punto de Equilibrio

Es aquél nivel de ventas en donde la empresa no pierde ni gana; es decir es el

punto donde las ventas son iguales a los costos fijos y variables.

Se basa en la interrelacién de tres factores, costo, volumen y utilidad, asi
gue un cambio en uno o més de ellos, puede afectar a los otros, es decir mide
el efecto en el precio de venta, volumen de ventas, costos y mezclas de los

mismos en la utilidad de operacion.
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Rango Relevante: limite de volumen minimo y méaximo de ventas de una

empresa en el cual los gastos fijos y su relacion de gastos variables no cambia.

Margen de Seguridad: diferencia entre el punto de equilibrio de una
empresa y sus ventas (en pesos, en unidades o en porcentaje) es decir ventas

menos punto de equilibrio.

zastos Fijos Totales $2.196,760.00
% de utilidad Bruta 96.67%
Funta de equilibric en ventas | 52 27251034

TABLA 34— PUNTO DE EQUILIBRIO

7.4 FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADOS *

También conocido como flujo de caja, toma en cuenta exclusivamente
conceptos relacionados con entradas o salidas de dinero. Las entradas o
ingresos de efectivo son los realmente cobrados. Las salidas o egresos de
efectivo son realmente pagados. No considera depreciacion, ventas no
cobradas, o gastos no pagados Permite conocer anticipadamente los posibles
faltantes o sobrantes de efectivo; para asi decidir una estrategia a seguir.
Cobra una importancia significativa en tiempos de escasa liquidez y volatilidad

financiera.

Debe ser flexible, dinamico y adaptarse a los cambios tanto internos como
externos de la empresa. No informa si hubo utilidad o pérdida en el periodo

proyectado. Muestra la liquidez de la empresa.

1 Anotaciones personales de la clase “ Administracién de proyectos de inversién” Maestro

Martin Deloya
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FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO A 3 ANOS

Salde Inicial de Caja
Inverzion de Socios
cobrados

Gasztes de apertura de inztalacion
Gastes de apertura compra de Activos
Fijos { Inversionss a Largo Plazo)
Sueldoz v Salaries { Anual)

Gastes Variables Admon { Anual)
Gastos de venta

Page de ISR (Anual)

Seguridad Social

Iva por pagar (lva tras - Iva acred)

SALIDAS DE EFECTIVO

Saldo final del Ejercicio

Minimeo para eperar 20% =obre laz
ventas

Aportacion de =ocios Capital Neto de
Trakajo

EJERCICID INICLAL 200 ARO 3ER Afl0
Entradas |  Galidas Entradas |  Salidas Entradas |  Salidas
20.00 SB53.634.40 2518,340.08

52,923 200.00 $3,215,520.00 836
30.00 30.00
$510,048.00
52,654 205.60 52,597,175.92 §2,876,104.09
$853,634.40 5618,340.08 5821,746.91

TABLA 35— FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO A 3 ANOS
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ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS *
Limitaciones de los Estados Financieros

Contienen reglas particulares estimaciones, donde el juicio y el criterio personal
es inevitable. Se basa en la unidad monetaria que siempre es cambiante
debido a la inflaciéon. Solo presenta informacién sobre aquello que se puede
medir en dinero, no informa sobre la participacibn de mercado, la marca,

tecnologia, calidad, experiencia, motivacion, talento de los recursos humanos.

Las utilidades o pérdidas presentadas en el estado de resultados son un
rango de aproximacién. No considera los valores de mercado ni de realizacion

de la empresa.

7.5 ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO A 3 ANOS

Estado de Resultados **También llamado Estado de Pérdidas y Ganancias,
contiene las ventas efectuadas en el periodo, también conocidas como
ingresos, se cobren o no. Incluye los costos y gastos del periodo se paguen o
no. Si el resultado es negativo indica que hubo pérdida, si es positivo
representa utilidad, nos muestra la rentabilidad del negocio; no es dinero. Se
elabora por un periodo determinado (mes, trimestre, semestre hasta un afo).
Es un estado transitorio, la utilidad es un rango aproximado. Incluye cargos

virtuales o gastos no pagados como la depreciacion.

%232 Anotaciones personales de la clase “ Administracién de proyectos de inversion” Maestro

Martin Deloya

%333 Anotaciones personales de la clase “ Administracién de proyectos de inversion” Maestro

Martin Deloya
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De acuerdo a las operaciones contables contenidas en los flujos de caja

presentados en el punto anterior, estoy proyectando los estados financieros

correspondientes, por lo que enseguida incluyo estos:

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO A 3 ANOS

EJERCICIO AL INICLAL

200 EJERCICIO

3ER EJERCICIO

VENTAS

Ingrezos por servicios

COSTO DE VENTAS (Gastos variables)
UTILIDAD BRUTA

GASTOS DE OPERACION ( Fijos)

(=) UTILIDAD DE OPERACION

(=) UTILIDAD NETA ANTES DE ISR

(=) UTILIDAD DEL EJERCICIO

[ =2.520.000.00] 100.00% 52,772,000.00] 100%| [ s2187.200.00] 1o0%
[ zez000.00] 2.33% 252,400.00] 2,339 [ stos280.00] 3323%
[ =2.225.000.00] 35.67% 52,679,500.00] 35.67%| [ =a.081.520.00] 95E7%
[[52.1%8.750.00] 27.17% 32295272.00] 82.81%| [ 52.401,652.20] 75.34%
[ =223.220.00] 9.49% 5382,222.00] 13.85%| [ se7s.eac.an] 21.23%
[ =2233.240.00] 9.49% 5382,222.00] 13.85%| [ se7s.eac.an[ 21.23%
F E 21 Ve - . .15% g ! 6%
[ 8157,898.40] 6.27" §253,600.48] 9.15° [ 5448.724.63] 14.08°

TABLA 36— ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS A 3 ANOS

AUMENTO DE GASTOS VARIABLES- El aumento debe de ir en

sobre ventas del afio inicial

base al %

AUMENTO DE GASTOS FIJOS- Los gastos fijos aumentaran de acuerdo a la

inflacion 5% aproximadamente.

7.6 ACTIVOS FIJOS.

Los activos fijos son aquellos que no varian durante el ciclo de explotacion de

la empresa (o el afio fiscal).

Los porcentajes de depreciacién son los que maneja la ley del ISR. La

depreciacién se hace en linea recta, lo mismo cada afio como a continuacion

se muestra:
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AN0 1

Depreciacion

Baze anual
IMokiliaric v Equipo de oficina 28,800.00 2,820.00
Equipo de computo 77,000.00 23,100.00

ANOD 2

IMokiliaric v Equipo de oficina

Equipo de computo

AHO 3

Makiliario v Equipo de oficina

Equipo de computo

WALOR DEL ACTIVO FUQ AL 3ER ANG

Makiliario v Equipo de oficina

Equipo de computo

Ao 1

Baze

Depreciacion
anual

GASTOS DE INSTALACION

120,500.00

12 050.00

AND 2

GASTOS DE INSTALACION

10&,540.00

10,854.00

AND 3

GASTOS DE INSTALACION

[i=]
= |
(7]
=]
(7]
=]

WALOR DEL ACTIVO FUO AL 3ER ANO

GASTOS DE INSTALACION

TABLA 37- CALCULO DE DEPRECIACION Y AMORTIZACION PROYECTADA A 3

ANOS

7.7 VALOR PRESENTE NETO

Introduccién al Valor Presente Neto

Se requiere como minimo de la siguiente informacion para iniciar la

evaluacion de proyectos:

* Inversion inicial.

* Flujos de efectivo

* Vida estimada del proyecto.

* Tasa de descuento
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ANO O ANG ANO 2 ANG 2
Inversion Inicial -5584,640.00
Utilidad Meta $157,898.40( $253,500.48| 5443 72463
(+) Depreciacion / Amortizacion 44 040,000 S535,016.00( 323 230.40
Flujo Neto -5584 640,00 $201,938.40( S288,605.48| 5477,005.03
Valor presente Neto $165.260.22
TIR 26%

TABLA 38— VALOR PRESENTE NETO Y TASA INTERNA DE RETORNO

Posteriormente, se integra méas informacién, a medida de que avance el
proceso, se integran conceptos como: flujos de entrada, flujos de salida, el
valor de rescate, la depreciacion, el efecto de los impuestos, el andlisis de

sensibilidad, y el factor riesgo entre otros.

Cada proyecto debe ser evaluado, por separado de acuerdo a sus propios

meéritos

Es uno de los métodos mas usados en la evaluacion de proyectos de
inversion, pertenece a la familia de técnicas de flujo de efectivo descontado,
gue reconocen el valor del dinero en el tiempo, también conocido como VAN,

(NPV) por sus siglas en ingles.

El Valor Presente Neto, significa descontar los flujos de efectivo esperados
del proyecto, a una tasa que representa el costo de capital, la TREMA o una

tasa de descuento, para traer los flujos a valor presente.

Dicho de otra manera el VPN es el valor monetario que resulta de restar

la suma de los flujos descontados a la inversion inicial.

Una tasa de descuento alta tiende a desactivar la economia y por lo tanto
a hacer més bajo o negativo el VPN. Por el contrario una tasa baja favorece a
los proyectos haciendo mas alto el VPN. Si el VPN > 0 se acepta; si el VPN<O

se rechaza
VPN Ventajas

» El'método mas popular en la evaluacion de proyectos.
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» Considera el valor del dinero en el tiempo.

» Se interpreta facilmente su resultado en términos monetarios actuales.

e Maximiza el valor de la empresa.

» Se incluye de alguna manera el riesgo, la inflacion inherente al proyecto

de inversion.
VPN Desventajas

* Su valor depende de la tasa de descuento aplicada, que se usa en toda
la vida del proyecto.

* Es muy sensible al incremento en la tasa de descuento, es decir el VPN
se reduce en la medida en que aumenta la tasa de descuento.

» La tasa de descuento que se utiliza en los célculos, puede fijarse de

manera muy optimista 0 muy pesimista, segun el analista que formule.

7.7 DEL RETORNO DE LA INVERSION.-

Tasa Interna de Rendimiento, también llamada Tasa Interna de Retorno, es
junto con el método del VPN, el método mas usado en la evaluacion de
proyecto, pertenece a la familia de métodos que reconocen el valor del dinero

en el tiempo.

La TIR, es la tasa de descuento por la cual el VPN es igual a cero, es
decir es la tasa que iguala la suma de los flujos descontados a VA, con la

inversion inicial del proyecto.

La TIR es la tasa promedio anual, semestral o mensual, (depende de los

flujos usados), que genera un proyecto de inversion.

Para su determinacién no se requiere el uso de una tasa de descuento.
En la TIR los fondos positivos que genera el proyecto, ganan intereses sobre
intereses y se reinvierten a la misma TIR. La TIR es una tasa promedio, que es

igual para todos periodos del proyecto.

Sila TIR > TD se acepta; silaTD > TIR se rechaza.
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TIR Ventajas

TIR Desventajas

Junto con el método del Valor Presente Neto es de los
clasicos en la evaluacion de proyectos. Considera el valor del
dinero en el tiempo.

No requiere para su determinacion el uso de una tasa de
descuento.

Jerarquiza los proyectos de acuerdo a una tasa de
rendimiento.

Se incluye de alguna manera el riesgo, de la inflacién

inherente al proyecto de inversion.

Se considera su resultado de caracter muy especulativo, y en
algunas ocasiones no agrega valor a la empresa o a la
economia, debido a que se concentra en el proyecto que da
mejor tasa.

Se pueden tener TIR multiples dependiendo de los flujos de
efectivo del proyecto.

Puede conducir a diferentes criterios de decision cuando se
compara la TIR con el valor presente neto, en proyectos

mutuamente excluye ntes.
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Capital Invertido 2584,640.00

Utilidad Repartible en 1° ejercicio 2157,898.40
tzldo de capital pendiente de 2476 741.60
Contribucion de utilidades (17 ejerc.)
gninversian 27.01%
Utilidad Repartible en 27 gjercicio

£253,500.48
Utilidad mensual promediao [2° 21,132.54

Humere de mezes a partir del 2°
gjercicio necesarios

p'recuperacion del =aldo pendiente 2019
Mumero total de mesezs para
recuperar a Inversian 3219

Fecha estimadade arrangue
01-Enero-2014

Fecha estimada para la
recuperacion total de la inverzion 10- Junio-2018

TABLA 39— RETORNO DE LA INVERSION

El 100% de la inversion en un promedio de 32.19 meses de acuerdo al analisis
de retorno de la inversién, es decir tendriamos la recuperacion total en el mes

de Junio de 2016 si se iniciaran operaciones el 01 de enero del 2014.
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CONCLUSIONES.-

Las ideas y propuestas acerca de las PYMES son muy variadas y debido a su
complejidad, da la impresion de que en muchos estudios y casos, las

sugerencias y pistas para apoyarlas son contradictorios.

Como en muchos casos en la administracion financiera, el éxito de tal o
cual técnica para lograr un obijetivo, solo se podrd medir con los resultados
reales que se muestren en la aplicacién en las empresas. La propuesta que se
presenté aqui intenta dar otro punto de vista, que pueda servir como ayuda y
reflexion para apoyar a las empresas de México, que en muchos aspectos
estan necesitadas de talento, innovacién y elementos técnicos que les ayuden

a ser mas competitivas y profesionales.

Yo, como egresado de la Maestria en Administracion del ITESO, me he
sentido en la necesidad y con un compromiso con la sociedad, y una necesidad
de apoyar en la construccién de organizaciones soélidas y viables, que en
conjunto mejoren el nivel de vida de los mexicanos. Me queda claro que,
ademas de las herramientas técnicas (como son las de planeacion y finanzas,
planteadas en este trabajo), el enfoque de apoyo a la sociedad que tiene el
ITESO me influy6 en la forma en que estructuré mi inquietud interna, reflejada
en este escrito. Ademas, me quedd claro en estos afios que si la academia no
se puede llevar a la practica, las teorias, estudios y casos, ahi se quedaran,

solo en textos. Habr& que trabajar en que no sea asi.

Al término del desarrollo del presente proyecto, logré encontrar una
oportunidad de negocio en un giro gue me interesa por vocacion; ahora tengo
la informacion necesaria, el concepto integral de como se iniciaria y la vision de

como podra ir tomando forma a corto, mediano y largo plazo.

En este momento ya se est4 trabajando el disefio de imagen, el logotipo
y la pagina Web, con lo que empezaremos. El siguiente paso es conseguir el

financiamiento adecuado para implementar mi plan negocio.

Paralelamente al estar haciendo este proyecto, lo mas importante ha

sido hacer la Maestria en Administracion en el ITESO, lo que ha sido para mi
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toda una sorpresa, un reto y al mismo tiempo un bafio refrescante de
conocimientos, ya que no me imaginaba la cantidad de actualizaciones,
reflexiones, nuevos enfoques, tareas tan enriquecedoras que tendria a lo largo

de la misma.

Al hacer este trabajo final, aclaro con toda honestidad que me fue
imposible hacerlo sin tomar algunos de los parrafos de cada uno de los trabajos
finales que presenté en cada materia, porque fueron contenidos imposibles de
parafrasear o escribir de otra forma y eran necesarios dentro del contexto del

mismo.

He tenido que recorrer de nuevo todo lo visto en cada materia,
refrescando de nuevo varios conceptos y haciendo nuevas reflexiones sobre

temas y aspectos que me volvieron a enriquecer la hacerlo.
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GLOSARIO DE TERMINOS.-

Activo Fijo .- En contabilidad, un activo es un bien tangible o
intangible que posee una empresa o persona natural. Por extension, se

denomina también activo al conjunto de los activos de una empresa

Administracién. - La Administracion es la ciencia social y técnica
encargada de la planificacion, organizacién, direccion y control de los
recursos (humanos, financieros, materiales, tecnologicos, el conocimiento,
etc.) de la organizacion, con el fin de obtener el maximo beneficio posible;
este beneficio puede ser econémico o social, dependiendo esto de los

fines perseguidos por la organizacion

Asociacion o Sociedad Civil . Esquema de organizacion que
adopta cualquier grupo de ciudadanos que convienen en reunirse para
realizar un fin comun de caracter social o de beneficio colectivo; estas
organizaciones se distinguen por las siglas AC o SC al final de su razén

social

Calidad .- Es herramienta basica para una propiedad inherente de
cualquier cosa que permite que esta sea comparada con cualquier otra de
su misma especie. La palabra calidad tiene mudltiples significados. De
forma basica, se refiere al conjunto de propiedades inherentes a un objeto
gue le confieren capacidad para satisfacer necesidades implicitas o

explicitas.

Controlar.- Es la medicion del desempefio de lo ejecutado,
comparandolo con los objetivos y metas fijados; se detectan los desvios y
se toman las medidas necesarias para corregirlos. El control se realiza a
nivel estratégico, nivel tactico y a nivel operativo; la organizacion entera es
evaluada, mediante un sistema de Control de gestion; por otro lado
también se contratan auditorias externas, donde se analizan y controlan

las diferentes areas funcionales de la organizacion.

Consultoria .- "La consultoria de empresas puede enfocarse como

un servicio profesional o como un método de prestar asesoramiento y
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ayuda practicos. Es indudable que se ha transformado en un sector
especifico de actividad profesional y debe tratarse como tal.
Simultdneamente, es también un método de coadyuvar con las
organizaciones y el personal de direccion en el mejoramiento de la gestion
y las préacticas empresariales, asi como del desempefio individual y

colectivo."

Direccion.- Es la influencia o capacidad de persuasion ejercida por
medio del Liderazgo sobre los individuos para la consecucién de los
objetivos fijados; basado esto en la toma de decisiones usando modelos

l6gicos y también intuitivos de Toma de decisiones.

Entorno Empresarial .- Entorno empresarial o0 marco externo no es
un &rea es un todo y no permite su desarrollo. De este modo, la empresa
puede considerarse como un sistema abierto al medio en el que se

desenvuelve, en el que influye y recibe influencias.

Estrategia de precio .- Se denomina estrategia de precios a todos
aguellos recursos de marketing que una empresa puede desarrollar
consistentes en la modificacion de los precios de sus productos. La
empresa proyecta y comunica una imagen perceptible y clara para que

sea percibida a medio y largo plazo.

Dentro del marco externo, hay que distinguir entre el entorno

general y el entorno especifico:

Entorno especifico : se refiere inicamente a aquellos factores que
influyen sobre un grupo especifico de empresas, que tienen unas

caracteristicas comunes y que concurren en un mismo sector de actividad

Entorno general : se refiere al marco global o conjunto de factores
gue afectan de la misma manera a todas las empresas de una

determinada sociedad o ambito geogréafico.

Flujo de efectivo (EFE) es un estado contable basico que informa
sobre los movimientos de efectivo y sus equivalentes, distribuidas en tres

categorias: actividades operativas, de inversion y de financiamiento. 1
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Organizar.- Responde a las preguntas ¢Quién? va a realizar la
tarea, implica disefiar el organigrama de la organizaciéon definiendo
responsabilidades y obligaciones; ¢cdémo? se va a realizar la tarea;
¢chupando? se va a realizar; mediante el disefio de Proceso de negocio,
Curso gramas que establecen la forma en que se deben realizar las tareas
y en qué secuencia temporal; en definitiva organizar es coordinar y

sincronizar.

Otra, Categoria juridica. Es aquella sociedad o agrupacion en
general que no ha sido contemplada en las otras categorias juridicas.

Persona fisica. Es la categoria juridica en que se responde de
manera personal y directa por los derechos y obligaciones a que den lugar

los actos juridicos o mercantiles de la unidad econémica.

Personal ocupado no dependiente de la razon social. Son las
personas que trabajan para la unidad econdmica, pero que son ajenas a la
razén social y realizan labores sustantivas, como la produccion,
comercializacion, prestacion de servicios, administracion, contabilidad,
entre otras; cubriendo como minimo una tercera parte de la jornada laboral

de la unidad econémica.

Personal ocupado no remunerado.  Son las personas que trabajan
para la unidad econémica cubriendo como minimo una tercera parte de la
jornada laboral, sin recibir un sueldo o salario. Se considera aqui a los
propietarios, familiares de éstos, socios activos, prestadores de servicio
social, personas de programas de empleo, etcétera. EXCLUYE: a quienes
prestan sus servicios profesionales o técnicos y cobraron honorarios por
ello; pensionados o jubilados, y al personal suministrado por otra razén

social.

Personal ocupado total . Es la proporcion que guarda el numero
total de personas ocupadas por cada unidad economica. Personas
ocupadas por establecimiento. Relacion entre personal ocupado total y

nimero de establecimientos.
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Produccion bruta total. Es el valor de todos los bienes y servicios
emanados de la actividad econdmica como resultado de las operaciones
realizadas por las unidades econdmicas, incluido el margen de
comercializacion de las mercancias revendidas de las firmas. INCLUYE: la
produccién realizada que no sali6 al mercado porque se encontraba en
proceso de produccion o en espera de clientes y la producciéon de activos

fijos para uso propio.

Plan de negocio .- es un documento que describe por escrito, un
negocio que se pretende iniciar o que ya se ha iniciado. Este documento
generalmente se apoya en documentos adicionales como el estudio de
mercado, técnico, financiero y de organizacion. De estos documentos se
extraen temas como los canales de comercializaciéon, el precio, la
distribucion, el modelo de negocio, la ingenieria, la localizacion, el
organigrama de la organizacion, la estructura de capital, la evaluacion
financiera, las fuentes de financiamiento, el personal necesario junto con
su método de seleccidn, la filosofia de la empresa, los aspectos legales, y
su plan de salida. Generalmente se considera que un plan de negocio es
un documento vivo, en el sentido de que se debe estar actualizando
constantemente para reflejar cambios no previstos con anterioridad. Un
plan de negocio razonable, que justifique las expectativas de éxito de la

empresa, es fundamental para conseguir financiacién y socios capitalistas

Planificar.- Es el proceso que comienza con la visién del Niro 1 de
la organizacion; la misién de la organizacion; fijar objetivos, las estrategias
y politicas organizacionales, usando como herramienta el Mapa
estratégico; todo esto teniendo en cuenta las fortalezas/debilidades de la
organizacion y las oportunidades/amenazas del contexto (Andlisis FODA).
La planificacion abarca el largo plazo (de 5 a 10 o més afos), el mediano
plazo (entre 1 y 5 afios) y el corto plazo donde se desarrolla el
presupuesto anual mas detalladamente. En la actualidad los cambios
continuos generados por factores sociales, politicos, climéticos,
econdémicos, tecnoldgicos, generan un entorno turbulento donde la

planificacion se dificulta y se acortan los plazos de la misma, y obligan a

10z



las organizaciones a revisar y redefinir sus planes en forma sistemética y

permanente.

Publicidad .- es una técnica de comunicacion comercial que intenta
fomentar el consumo de un producto o servicio a través de los medios de
comunicacién. En términos generales puede agruparse en above the line y
below the line segun el tipo de soportes que utilice para llegar a su publico

objetivo

Punto de Equilibrio. - Es el punto en donde los ingresos totales
recibidos se igualan a los costos asociados con la venta de un producto (IT
= CT). Un punto de equilibrio es usado comiunmente en las empresas u
organizaciones para determinar la posible rentabilidad de vender
determinado producto. Para calcular el punto de equilibrio es necesario
tener bien identificado el comportamiento de los costos; de otra manera es

sumamente dificil determinar la ubicacion de este punto.

PYME.- Pequefia y mediana empresa (conocida también por el
acronimo PYME, lexicalizado como PYME)L es una empresa con
caracteristicas distintivas, y tiene dimensiones con ciertos limites
ocupacionales y financieros prefijados por los Estados o regiones. Las
PYMES son agentes con logicas, culturas, intereses y un espiritu
emprendedor especificos. Usualmente se ha visto también el término
MiPyME (acrénimo de "micro, pequefia y mediana empresa”), que es una

expansion del término original, en donde se incluye a la microempresa.

Remuneraciones . Son todos los pagos y aportaciones en dinero y
especie antes de cualquier deduccion, destinados a retribuir el trabajo del
personal dependiente de la razén social, tanto en forma de sueldos y
prestaciones sociales, como en utilidades distribuidas al personal, ya sea
gue se calculen sobre la base de una jornada de trabajo o por la cantidad

de trabajo desarrollado (destajo)

Remuneraciones por persona remunerada . Relacién entre

remuneraciones y personal remunerado.

104



Sociedad cooperativa. Es la forma de organizacién social
integrada por personas fisicas con base en intereses y principio comunes

y de cooperacion con el propdsito de realizar actividades econdémicas.

Asociacion o Sociedad Civil. Esquema de organizacion que
adopta cualquier grupo de ciudadanos que convienen en reunirse para
realizar un fin comun de caracter social o de beneficio colectivo; estas
organizaciones se distinguen por las siglas AC o SC al final de su razén
social. Otra, Categoria juridica. Es aquella sociedad o agrupaciéon en

general que no ha sido contemplada en las otras categorias juridicas.

Sociedad mercantil. Los socios aportan recursos para alcanzar un
fin comun, relacionado con la explotacibn de recursos naturales,
produccion, comercializacidbn o prestacion de servicios, respondiendo a

una razoén social para cumplir con sus obligaciones.

Tasa de retorno de inversion. - Este ratio compara el beneficio o la
utilidad obtenida en relacion a la inversién realizada. En el numerador
podemos admitir diferentes definiciones de beneficios, asi podemos usar
el beneficio neto (después de impuestos) el BAI (antes de impuestos) o el
BAIl (antes de intereses e impuestos), mientras que en el denominador

nos indica los medios para obtener dicho beneficio.

Unidades econémicas . Entender el concepto de unidad de
observaciéon' importa mucho, porque es la unidad a la que estan referidos
los datos censales. En los Censos Econémicos 2004, en la unidad de
observacién se toman en cuenta so6lo unidades econdmicas fijas o
semifijas, no se consideran las unidades econdmicas que llevan a cabo su
actividad de manera ambulante (como carritos o vendedores ambulantes)
0 con instalaciones que no estan de alguna manera sujetas
permanentemente al suelo (puestos que diariamente son armados y
desarmados), ni las casas-habitacion donde se efectia una actividad
productiva con fines de autoconsumo O se ofrecen servicios que se
realizan en otro sitio, como es el caso de los servicios de pintores de

casas o plomeros. Para las actividades manufactureras, comerciales y de
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servicios (que conjuntan a la mayoria de las unidades econémicas no
agropecuarias en México) se utilizd la unidad de observacion tipo
establecimiento. Esto implica que la informacion levantada en cada
cuestionario de dichos sectores esta referida al domicilio en donde
realmente se estd llevando a cabo la actividad, y por lo tanto la
presentacion de resultados tiene la ventaja de que los datos corresponden

al lugar geogréfico que se detalla en cada renglén de los tabulados.
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