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Introduccion

En esta monografia se analizo el programa de Reconversion del Comercio Detallista denominado “La
Caribena Emprendedora”, el cual se define, como un apoyo gubernamental para el sector comercio dirigido

especificamente a las microempresas.

La caracteristica basica fue el otorgamiento de capacitacion y asesoria dirigida a los empresarios de las
microempresas, para automatizar el proceso de compra-venta, mejorar la atencion a clientes e imagen del

negocio.

Es este el sector comercial que enfrenta una mayor desventaja ante el creciente establecimiento de
grandes cadenas comerciales en el municipio de Othon P. Blanco, ya que afecta grandemente el nivel de ventas,
debido a que es imposible competir con estas empresas, quienes por el volumen de ventas ofertan sus productos,

haciendo maés atractivo acudir a estos centros comerciales.

El interés por realizar el andlisis de este programa fue conocer el alcance de las metas planteadas,
independientemente que no se hayan cubierto los temas y los tiempos establecidos; ya que las acciones

implementadas fueron de manera proporcional, ajustandose a las necesidades presentadas.

La recoleccion de datos se obtuvo a través de una conversacion sostenida con un empresario

participante y con la experiencia misma que se vive siendo participe de este programa de reconversion.

De manera circunstancial el programa no concluy6 en los tiempos establecidos ya que se vio afectado
por el cambio de administracion, por consiguiente no se tuvieron los elementos necesarios para realizar un
seguimiento y evaluacion del programa que nos permitieran contar con datos que conlleven a acciones

correctivas o de mejora.

Sin embargo, esto no fue impedimento para los empresarios con actitud positiva y entusiasta
implementar el nuevo modelo de negocios proyectado como resultado de la implantacion del programa de

Reconversion del Comercio Detallista denominado “La Caribefia Emprendedora”.



Capitulo I:

Antecedentes

La definicion de una microempresa varia de acuerdo al lugar o el origen, esta cuenta con un maximo de cero a
diez empleados o el mismo duefio de la microempresa suele trabajar en la misma.

La microempresa puede enmarcarse dentro de las pequenas y medianas empresas (pymes). Se trata de
compaiiias que no tienen una incidencia significativa en el mercado (no vende en grandes volimenes) y cuyas
actividades no requieren de grandes sumas de capital (en cambio, predomina la mano de obra).

A la hora de poder determinar las principales ventajas que tiene una microempresa, sin duda alguna,
habria que resaltar su flexibilidad. Y es que esta permite no s6lo que no cuente con una estructura rigida que
impida el acometer decisiones y acciones rapidamente sino también que se adapte perfectamente al mercado y
a las tendencias del mismo (Pérez & Merino, 2009).

No obstante, también aquella tiene sus inconvenientes. En concreto, entre los mas destacables se
encuentran el hecho de que esté limitada a un mercado muy reducido ya que no cuenta con los recursos,
humanos ni materiales, para poder llevar a cabo una gran produccion. De la misma forma, también hay que
subrayar que la falta de financiamiento que es otra de sus desventajas lo que trae consigo que no pueda invertir
demasiado en tecnologia ni en desarrollarse ampliamente para poder llegar a unos objetivos mucho mas altos
(Pérez & Merino, 2009).

Mas alla de que la caracteristica principal de las microempresas es su tamafio acotado, este tipo de
empresas tiene una gran importancia en la vida econémica de un pais, en especial para los sectores mas
vulnerables desde el punto de vista econdmico (Pérez & Merino, 2009).

La creacion de una microempresa puede ser el primer paso de un emprendedor a la hora de organizar
un proyecto y llevarlo adelante. Al formalizar su actividad a través de una empresa, el emprendedor puede
acceder al crédito, contar con aportes jubilatorios y disponer de una obra social, entre otras posibilidades (Pérez
& Merino, 2009).

Esto ocurre ya que la microempresa puede ser una salida laboral para un desempleado o una ama de
casa. La elaboracion de artesanias, la gastronomia a pequena escala y la consultoria profesional son algunos de
los campos mas usuales en el desarrollo de microempresas. Con el tiempo, una microempresa exitosa puede
convertirse en una pyme de mayor envergadura. Es importante resaltar el hecho de que dentro del sector de la
microempresa nos encontramos con lo que se da en llamar “micro emprendimiento” que no es mas que la
puesta en marcha de un negocio de aquella tipologia donde el propio emprendedor es el duefio y administrador
del mismo y en el que, ademds de haber llevado a cabo una baja inversion, no tiene empleados. El propietario

e incluso sus familiares son los que ponen en pie y desarrollan aquella empresa (Pérez & Merino, 2009).



El Plan Quintana Roo (2011-2016) propone el impulso a los Sectores Econdémicos Estratégicos,
promoviendo una politica que eleve la competitividad y el potencial productivo de microempresas; a través de
la Secretaria de Desarrollo Econdmico (SEDE), en coordinacién con el Instituto Nacional del Emprendedor
(INADEM) y el Municipio de Othon P. Blanco.

El Programa de Reconversion del Comercio Minorista La Jarocha Prospera, conformado en Veracruz
por instrucciones del gobernador en turno Javier Duarte de Ochoa, fue implementado en Quintana Roo con el
nombre La Caribena Emprendedora. Este programa brinda instrumentos competitivos de vanguardia para
fortalecer, desarrollar y consolidar a las tienditas de la esquina, dijo el secretario de Desarrollo Econémico y
Portuario en turno, Erick Porres Blesa, durante la inauguraciéon de la Semana Regional del Emprendedor,
Quintana Roo 2014. (Evolucion Estratégica, Empresarial y Humana A. C., 2014)

En la firma del Convenio de colaboracion para la puesta en marcha de La Caribefia Emprendedora
estuvieron presentes el mandatario estatal Roberto Borge Angulo; el Secretario de Desarrollo Econdomico de
esa entidad, Javier Diaz Carvajal, y el alcalde de Othon P. Blanco, Eduardo Espinosa Abuxapqui y como testigo
de honor firmé Erick Porres Blesa secretario de Desarrollo Econdomico y Portuario. (Evolucion Estratégica,
Empresarial y Humana A. C.2014)

Dicha estrategia ofrece a los propietarios de las tienditas de la esquina capacitacion, consultoria en
materias como administracion, inventarios, marketing y contabilidad, asi como la entrega de sistemas
cibernéticos punto de venta, infraestructura y una imagen corporativa unificada, de forma personal, directa y
absolutamente gratuita. A su vez, el gobernador Roberto Borge Angulo, agradeci6é la colaboracién del
gobernador Duarte de Ochoa para la firma del convenio, que permite a los micro empresarios quintanarroenses
acceder al marco normativo de La Jarocha Prospera a través de La Caribefia Emprendedora, fortaleciendo la
micro economia de la entidad para que muchas tienditas tengan mejores rendimientos, generando bienestar
para las familias. (Evolucion Estratégica, Empresarial y Humana A. C., 2014)

El personal de la empresa Evolucion Estratégica y Humana A.C. estd convencidos que los valores, el
trabajo y el conocimiento son el pilar de las iniciativas exitosas y asi lo ratifica la puesta en marcha de la
Caribeia Emprendedora. El Gobierno del Estado de Quintana Roo y el Instituto Nacional del Emprendedor
han reconocido nuestra propuesta de valor publico, humano y social del modelo de reconversion del comercio
minorista y lo han impulsado como politica piblica de alto impacto. (Evolucion Estratégica, Empresarial y
Humana A. C., 2014)

Con la Caribefia Emprendedora y el éxito alcanzado por la Jarocha Prospera en Veracruz, Evolucion
Estratégica y Humana renueva y ratifica su compromiso con los gobiernos de los tres niveles, en la construccion
de proyectos exitosos y en la generacion de valor publico. (Evolucion Estratégica, Empresarial y Humana A.

C.,2014)



En octubre de 2014, el Municipio de Othén P. Blanco comenzo6 un programa piloto (Reconversion del
Comercio Detallista) para tiendas de abarrotes en la capital del Estado, donde les brindaron asesoria,
capacitacion y recursos para la adquisicion de equipos tecnoldgicos para competir con las tiendas de
conveniencia.

Las tiendas que forman parte de este son denominadas Caribefia Emprendedora, que derivd de un
consenso aplicado entre diferentes consultores. Se nombra la caribefia porque es el tinico Estado en México
que tiene la cara al Caribe y es lo que nos identifica y nos diferencia, y Emprendedora porque las personas
buscan el nuevo reto de trabajar y mejorar, sobre todo, en estos tiempos globalizados y donde la competitividad
es fundamental, por eso el nombre de Caribefia Emprendedora.

En el programa participaron 50 microempresarios de la ciudad de Chetumal, donde el Gobernador del
Estado de Quintana Roo firmé el Convenio de Colaboracion para su instrumentacion en los diferentes giros
comerciales para beneficiarse con capacitacion, consultoria, equipamientos con la capacitacion del uso de las
herramientas tecnologicas y mejoramiento en la infraestructura de los negocios, ante el inminente crecimiento
del mercado; con una inversion de 5 millones 846 mil 669 pesos.

El programa tiene por tiene por objeto promover el desarrollo econdmico nacional a través del fomento
a la creaciéon de micro, pequeflas y medianas empresas y el apoyo para su viabilidad, productividad,
competitividad y sustentabilidad.

Las micro, pequefias y medianas empresas (MIPYMES), legalmente constituidas, con base en la
estratificacion establecida por la Secretaria Economia, de comun acuerdo con la Secretaria de Hacienda y
Crédito Publico en la Ley para el Desarrollo de la Competitividad de la Micro, Pequefia y Mediana Empresa
donde estratifican a las Mipymes por el nimero de trabajadores (ver tabla 1) (Diario Oficial de la Federacion,
2012).

Tabla 1. Estratificacion por NUmero de Trabajadores

Estratificacion por Numero de Trabajadores
Sector/Tamario Industria Comercio Servicios
Micro 0-10 0-10 0-10
Pequenia 11-50 11-30 11-50
Mediana 51-250 31-100 51-100

Fuente: Elaboracion propia con datos del (Diario Oficial de la Federacipon , 2012).
Planteamiento del Problema

Las microempresas del municipio de Othon P. Blanco se han visto afectados en los Giltimos afios por las cadenas

nacionales e internacionales que llegan cada afo con los mismos productos que ofrecen, pero a costos muy



bajos, lo cual estd generando que el negocio se vea impactado cuantitativamente en sus ventas que repercute
decididamente en la disminucion de sus ganancias o hasta el cierre total del mismo.
En la actualidad las microempresas tienen ciertos obstaculos para desarrollar el negocio de acuerdo a

Camacho, (Camacho, 2016)establece que son los obstaculos a vencer y son los siguientes (Ver Tabla 2).

Tabla 2. Obstaculos para el desarrollo de la Empresa

Obstaculos para el desarrollo de las empresa

Es la carencia de los procesos o actividades de la empresa familiar
necesarios para la transformacion y evolucion a niveles de
productividad y competitividad que permita su permanencia en el
mercado en condiciones adecuadas (Rueda Galavis, 2011).

No cuentan con un plan de crecimiento previamente establecido y
Crecimiento desordenado esto impide tener metas claras y un programa bien delineado para
alcanzarlas (Tolsa, 2012).

Se caracteriza principalmente por la falta de la adopcion de
herramientas tecnoldgicas que ha ocasionado pérdidas, nula gestion
de compras, manejo manual de informacioén y falta de un registro de
clientes y de mercancias.

De las microempresas que ya estan automatizadas subutilizan las
herramientas informaticas al utilizar solo el 50%, pues en muchas
ocasiones se desconoce el resto de la capacidad de las herramientas
tecnologicas.

Es reducir el consumo de energia para mantener las finanzas sanas,
de acuerdo al numero de equipos electronicos que dependa del
negocio y aplicar estrategias o medidas para el ahorro de energia
eléctrica. (Diaz, 04 de julio 2013.).

La mayoria de los negocios no saben lo que implica la importancia
de la imagen comercial, cuando es parte de la microempresa
Imagen comercial descuidada considerar una estrategia, en cuanto las instalaciones adecuadas, el
orden y la clasificacion de los productos, las redes sociales, logotipos
donde se puede identificar el negocio o producto.

Acceder a un financiamiento no es tan sencillo para las
microempresas, debido a la cultura financiera, ya que estas no han
mirado a los bancos para el financiamiento del crédito, los altos
costos de operacion en los bancos provocan que los pequefios
créditos sean costosos para las mismas y el alto nivel de garantias
exigidas por los bancos para asegurar el monto de los préstamos,
generalmente dos veces el valor del préstamo solicitado (Dainzq,
2014).

Fuente: Elaboracion propia con datos de Camacho (2006).

Limitada profesionalizacion

Rezago tecnologico

Altos consumos de energia

Limitados acceso al financiamiento

Tolsa, (2012) hace referencia a los seis obstaculos de las microempresas al elaborar un plan estratégico
para el crecimiento de las microempresas, resulta relevante enfocarnos en su opinion del autor que podria tener

un efecto positivo en distintos aspectos a considerar al momento de querer hacer crecer la microempresa.
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Alguno de los obstaculos que presenta una microempresa si estamos a tiempo de prevenir si contaramos
con los recursos necesarios para mejorar los distintos aspectos de la empresa. Al momento de tener un plan
estratégico de crecimiento para el negocio debemos estar conscientes de la necesidad de acceder a recursos
econdmicos que nos ayuden a llevarlo a cabo, dependiendo del tamafio de la empresa, es el tipo de préstamo
que convenga la microempresa. Tolsa, (2012) comenta que dentro de las opciones de préstamo a las que
podemos acceder, se encuentran el crédito y el arrendamiento.

El crédito consiste en pedir prestado la cantidad de dinero necesaria para
llevar a cabo un proyecto de inversion en nuestra empresa, el préstamo se
va pagando en mensualidades a lo largo de un periodo establecido, las
mensualidades cubren una parte del préstamo y van acompafadas de una
tasa de interés que refleja el costo de oportunidad del dinero. Otra opcion
de financiamiento seria el arrendamiento el cual consiste en “rentar” un
activo que necesitamos para el proceso productivo de nuestra empresa. Al
momento de tomar en cuenta el arrendamiento hay que tener claras las
diferencias entre el arrendamiento puro y el arrendamiento financiero, que

suele ir acompafiado con una opcion de compra al final del contrato.

Lo importante es encontrar que empresa es confiable para que otorgue el préstamo a las mejores tasas
de interés, términos y condiciones que presenta en el contrato de la empresa.

Si lo vemos a nivel internacional las cifras que muestran cada uno de los paises donde mencionan la
mortalidad de las empresas, el Dr. Claudio Soriano hace una referencia de algunos paises, de que “las cifras de
fracaso de las Pymes son abrumadoras en cualquier pais que se analicen” (Soriano & Saberplus, 2008)

“El 80% de las empresas espafiolas quiebran en los primeros cinco anos”, segun Garcia Ordoéiiez, de la
Universidad de Cadiz citado por Soriano & Saberplus, (2008) “Las estadisticas nos hablan de una elevada
mortalidad en las empresas de nueva creacion: segiin datos de 2003, mas del 70% de los negocios no llegan a
los cuatro afos de vida”.

En México: “Al cumplir 10 afios, solamente el 10% de las empresas maduran, tienen éxito y crecen”
Francisco Yanez. De acuerdo con Cetro-Crece, “el 75% de las nuevas empresas mexicanas debe cerrar sus
operaciones apenas después de dos afos en el mercado”. (Soriano & Saberplus, 2008).

Estados Unidos de América: “El promedio de vida de las empresas es de seis afios y mas de un 30% no

llega al tercer afio” (Soriano & Saberplus, 2008).
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Argentina: “Soélo el 7% de los emprendimientos llega al 2° afio de vida y s6lo el 3% de los emprendimientos
llega al 5° afio de vida” (Asociacion Argentina para el Desarrollo de la Pequeia y Mediana Empresa). (Soriano
& Saberplus, 2008).

Chile: un estudio en el que se le dio seguimiento a 67.310 empresas creadas en 1996, indico que el 25% de
ellas desaparecio en el primer afo, un 17% en el segundo afo, el 13% en el tercer afio y un 11% en el cuarto
aflo, segun informa Rodrigo Castro F. (Soriano & Saberplus, 2008).

Hispanoamérica: “La experiencia demuestra que el 50% de las empresas quiebran durante el primer afio de
actividad, y no menos del 90% antes de cinco afios” (Soriano & Saberplus, 2008).

CEPAL (organismo de las Naciones Unidas): “En los paises subdesarrollados entre un 50 y un 75% de las
nuevas empresas dejan de existir durante los primeros tres afios”. (Soriano & Saberplus, 2008).

De acuerdo a la informacion generada por el Instituto Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI) las
empresas enfrentan un ciclo de vida segiin la edad alcanzada. Las empresas de nueva creacion son definidas
como recién nacidas desde el inicio de sus operaciones y hasta antes de alcanzar los 3 afios de edad. De los 3
a los 5 afios, toman la categoria de jovenes, y de los 6 a los 9 afos son consideradas adultas. Las empresas
maduras son aquellas que han alcanzado 10 afios o més de vida o permanencia en el mercado (ver figura 1)

(Campos & Reynosa, 2016).

Figura 1. Ciclo de vida de las Microempresas

Fuente: Elaboracion propia, datos (Campos & Reynosa, 2016).

Soriano & Saberplus, (2008), menciona la opinion de dos puntos de vista diferentes de los duefios de
las Pymes y los analistas empresarios al preguntarse ;por qué se produce esta voluminosa desaparicion de
nuevos emprendimientos? La opinion de los duefios de las Pymes es al atribuirse a las fuerzas externas a los
negocios, que actuan en el entorno econdmico-politico-social, como es el escaso apoyo oficial, deficientes
programas de ayuda a las Pymes, casi inexistentes fuentes de financiacidon, excesivos controles
gubernamentales, altas tasas impositivas, alto costo de las fuentes de financiacion, disponible y similar. Sin

dejar de admitir la existencia de todos estos problemas y obstaculos, queda siempre la pregunta: ;por qué, a
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pesar de tener que enfrentar la misma problematica algunas Pymes sobreviven, progresan y crecen, incluso
hasta llegar a convertirse, con el paso de los afos, en grandes empresas?

Para los analistas opinan, que las causas de los altos indices de mortandad es necesario atribuirlos a que
los emprendedores y responsables de las Pymes cometen uno o varios de los llamados “los cinco pecados
capitales” siguientes (Ver tabla 3).

Tabla 3. Cinco Pecados Capitales

Cinco pecados capitales
I. No desarrollar wuna | Resistencia a acatar las preferencias de los clientes, deficiente
verdadera vision de | orientacion y servicio a los clientes, mala ubicacion, falta de
marketing enfoque en segmentos o nichos de mercado precisos, inexistencia
de planes formales de marketing y ventas, no disponer de sistemas
que les permitan detectar las oportunidades de mercado, renuencia
a la inversiobn en actividades publicitarias y promocionales,
deficiente capacitacion de la red de ventas, miopia de mercado, no
tomar en cuenta las quejas de la los clientes, desconocimiento de lo
que se vende y a quién se vende, ignorar al cliente, ignorar a la
competencia, desconocimiento de las propias ventajas competitivas,
y similares.
2. Deficiencias en las areas | Deficiencias en los niveles de calidad, falta de capacidad técnica
de produccion y | para manejar la produccion y las operaciones, desconocimiento del
operaciones sector en que opera, negligencia y poco interés en el negocio,
dificultades de suministros (materias primas y materiales), altos
costes de operacion, mal manejo de las compras, poca experiencia
previa con los productos gestionados, falta de sistemas de
informacion eficaces, deficiencias graves en los procesos internos,
altos niveles de desperdicios y despilfarros, mala gestion del
tiempo, error en el calculo del punto muerto o de equilibrio, operar
en un sector con un punto muerto o de equilibrio muy alto,
desconocimiento de los ciclos de vida de cada actividad y similares.
3. Desconocimiento de los | Manejo inadecuado de los créditos y las cobranzas, fraudes,
sistemas basicos de control | desconocimiento del verdadero estado financiero de la empresa,
de gestion gastos innecesarios, graves errores en materia de seguridad, mal
manejo de los inventarios, fallos graves en los controles internos,
deficiencias en el control presupuestario y de gestion, mala gestion
en materia de endeudamientos y liquidez, mala gestion de los
fondos y similares.
4. Ignorar por completo la | Deficiencias graves en el establecimiento de las estrategias,
planificacion inexistencia de planes alternativos, establecer objetivos y
expectativas poco realistas, inexistencia de un plan de negocios,
planificacion inadecuada, crecimiento no planificado, falta de
prevision, falta de estudios de preinversion y similares.
5. Carencias en la gestion | Incapacidad para rodearse de personal competente, falta de
experiencia, excesivas inversiones en activos fijos, deficiencias en
las politicas de personal, ausencia de politicas de mejora continua,
falta de capacitacion del responsable méaximo de la empresa,
deficientes sistemas para la toma de decisiones y la solucion de

13



Cinco pecados capitales

problemas, gestion poco profesional, resistencia al cambio,
renuencia a consultar a externos a la empresa, sacar del negocio
mucho dinero para gastos personales, mala seleccion de socios, no
conocerse a si mismo, dejarse absorber por la parte agradable del
negocio, tener actitudes negativas frente a los colaboradores,
nepotismo, mala gestion de los riesgos, incumplimiento de
obligaciones impositivas y laborales, falta de liderazgo del
emprendedor, poca claridad en la definicion de los objetivos,
desaliento ante los primeros obstaculos importantes, pobre cultura
empresarial, falta de experiencia en la parte administrativa del
negocio y similares.

Fuente: Elaboracion propia con datos Soriano & Saberplus, (2008)

En el fondo, estos cinco grandes “pecados”, que pueden llevar a cualquier empresa al “infierno” de la
desaparicion, confluyen en una unica conclusion: la necesidad de que los empresarios de Pymes se capaciten
en los aspectos clave de la gestion de sus empresas (Soriano & Saberplus, 2008).

Baéz, (2015) en México “el comportamiento de los nacimientos y muertes de los negocios con gran
frecuencia por lo que su movilidad demogrdfica es considerada elevada”

En los censos econdmicos del 2010 y 2015 el INEGI analiza que durante el periodo de 5 afios murieron
un millon seiscientos mil establecimientos en toda la republica mexicana.

Las muerte de negocios registrados en este lapso se presentaron
con mayor medida en entidades del norte del pais como Baja
California, Sonora, Coahuila y Nuevo Leon, y tambien en otros
estados como Guerrero, Morelos, Estado de México, Tabasco,

Campeche y Quintana Roo (Baéz, 2015).

Salazar, (1994) define la politica publica como “las sucesivas respuestas del estado (del regimen

politico o del gobierno en turno) frente a situaciones socialmente problematicas”(p. 6)
Franco, (2014) define a la politica publica como:

Son acciones de gobierno con objetivo de interes publico que
surge de decisiones sustentadas en un proceso de diagnostico u
andlisis de factibildad, para la atencion efectiva de problemas
publicas especificas, en donde participan la ciudadania en la

definicion de problemas y soluciones.
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FinalmenteSalazar, (1994), explica que todo problema publico tiene la afectacion de seis fuerzas que
conforman y marcan el entorno “Econdomico-sociales, politico-legales, culturales, tecnologias, naturales

(ecologicas o medio ambientales), y demogrdficas”.

Justificacion del tema

Los microempresarios conocen de manera directa la problematica que enfrentan sus negocios originados por
diversos factores entre los cuales es importante referir la llegada de cadenas nacionales e internacionales que
ha llevado a la merma sus ventas, afectando considerablemente sus ganancias e incluso llevandolos al cierre
de sus negocios.

Aunado a esto la falta de estimulos fiscales, excesiva generacion de impuestos, etc. hacen que cada dia
en el municipio de Othon P. Blanco exista una mayor mortalidad de las microempresas ya que es imposible
continuar con los gastos que genera el sostener sus negocios ¢ incluso han tenido que recurrir a préstamos
econdmicos para sobrellevar su empresa.

A través del andlisis de la politica pablica “Programa de Reconversion del Comercio Detallista La
Caribefia Emprendedora”, como nuevo modelo de negocio mdas productivo, se encuentran todas las
herramientas necesarias para la conservacion y desarrollo de las microempresas establecidas en este municipio.

Cada microempresario interesado en mantener y hacer crecer su negocio, necesita conocer realmente
cuales son necesidades y las de sus clientes actuales y anteriores. Atreverse a cambiar y construir
conocimientos, desarrollar habilidades para ofrecer productos que necesiten sus clientes y atraer a nuevos
clientes.

Para mejorar los resultados personales y del negocio, estan en la capacidad de identificar nuestros viejos
paradigmas y cambiarlos por otros nuevos que se adapten a las necesidades actuales que demandan las nuevas
situaciones a las que nos enfrentamos en el dia a dia.

Objetivo general:
Conocer los resultados obtenidos en el Programa de Reconversion del Comercio Detallista denominado “La
Caribefia Emprendedora”.
Obijetivo especifico:
e Analizar los procesos del Programa de Reconversion del Comercio Detallista denominado “La

Caribeiia Emprendedora”.

e Analizar los resultados del Programa de Reconversion del Comercio Detallista denominado “La

Caribeiia Emprendedora”.
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Capitulo I1I:

Micro, pequeinas y medianas empresas

La pequena y mediana empresa (conocida también por el acronimo PyME, lexicalizado como pyme, o por la
sigla. PME) 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 ldgicas, culturas,
intereses y un espiritu emprendedor especificos. También existe el término MiPyME (acréonimo de "micro,
pequefia y mediana empresa"), que es una expansion del término original, en donde se incluye a la
microempresa. (Wikipedia, 2018)

Las pequefias y medianas empresas son entidades independientes, con alta predominancia en el mercado
de comercio, quedando practicamente excluidas del mercado industrial por las grandes inversiones necesarias
y por las limitaciones que impone la legislacion en cuanto al volumen de negocio y de personal, los cuales si
son superados convierten, por ley, a una microempresa en una pequefia empresa, o una mediana empresa se
convierte automaticamente en una gran empresa. Por todo ello una pyme nunca podra superar ciertas ventas
anuales o una determinada cantidad de personal. (Wikipedia, 2018)

Las micro, pequefias y medianas empresas o por sus siglas (pymes en México) constituyen la columna
vertebral de la economia nacional en México de acuerdo a lo obtenido en los ultimos afios. Es necesario apoyar
la economia del pais con la propuesta de crear condiciones adecuadas y la continuidad con lo establecido al
crecimiento de los microempresarios.

En este documento menciona las principales funciones que tiene la MIPYMES (micro, pequeiias y
medianas empresas) en el desarrollo del pais:

a) producir bienes y servicios que la grande empresa no puede fabricar;

b) crear y fortalecer la formacion empresarial; y,

c) generar empleos para la poblacion creciente.

Dichas funciones se basan en las fortalezas que tienen las MIPYMES, entre las que se encuentran la flexibilidad
para producir en pequefias cantidades y con determinadas especificaciones, facilidad para tomar decisiones a
corto plazo, habilidad para innovar, mayor flexibilidad y capacidad de adaptacion estructural, la experiencia
de sus dirigentes, poco capital de trabajo necesario para establecerse, mayor capacidad de adaptar sus productos
y servicios a las necesidades de los consumidores, representa el contrapeso respecto a los monopolios y
constituyen un amortiguador para las fuertes variaciones del empleo (Vasquez, 2007; Rothwell, 1989 y

Wadley, 1988, citado en Estudios COTEC No.7). (Dra. Lopez Salazar & Mtro. Contreras Soto, s.f.)
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A pesar de las grandes ventajas que tienen las MIPyMES, existen grandes dificultades que han
frenado su desarrollo, las cuales se agravaron desde la apertura comercial de nuestro pais con el resto
del mundo. La entrada de nuevos competidores internacionales sustentadas en nuevas tecnologias,
productos con mayor valor agregado, ciclos de vida de productos cada vez mas cortos, economias de
escala, agresividad en el mercado, nuevas formas de comercializacion, formacion de alianzas
estratégicas entre empresas internacionales, son factores que amenazan la sobrevivencia de las
empresas en el entorno y por ende limitan su entrada a mercados internacionales. En este sentido, las
estadisticas son muy claras: “alrededor del 65% de las PYMES desaparece a los dos afios de su creacion
y s6lo un 25% sobrevive con pocas posibilidades de desarrollo” (Gémez, 2006:76). (Dra. Lopez Salazar
& Mtro. Contreras Soto, s.f.)

La mortalidad de las empresas tiene un impacto econémico y social muy fuerte, el cual se ve
reflejado no sélo en el costo financiero del empresario y aumento del desempleo, sino en la pérdida de
algunos eslabones de la cadena productiva del pais y la pérdida de capital intelectual. Evidentemente,
aunque existe una alta rotacion de empresas (en un 97.5% son microempresas) ésta es compensada por
la constitucion de nuevas organizaciones, practicamente en la misma proporcidon en que éstas mueren.
Esto implica que se estan creando nuevas empresas sin capacidad de competir en el entorno actual,
dadas sus condiciones de creacion. (Dra. Lopez Salazar & Mtro. Contreras Soto, s.f.)
En términos generales, las MIPyMES tienen las siguientes caracteristicas:
a) cuentan con una estructura organizacional simple que le permite tomar decisiones con mayor rapidez
debido a la ausencia de burocracia interna, mejorando el flujo de informacién y la comunicacion entre
los miembros;
b) la propiedad y el control estan en manos de una sola persona o grupo reducido de personas generando
dinamismo en su funcionamiento;
c) la estructura productiva se caracteriza por el poco uso de tecnologia sofisticada, siendo intensiva en
mano de obra poco especializada, donde la produccion es a pequefia escala, especializada y con una
baja diversificacion productiva;
d) en la mayoria de los casos atienden mercados locales o especializados por lo que su cuota de mercado
es reducida, sin embargo, la cercania al mercado y al cliente le permite adaptarse rapidamente a las
exigencias de los clientes (OCDE, 1993; Aldez, 1992; Camis6n, 1992; Rucabado, 1992; Martinez,
1990; Salaman, 1989; citados en Estudios COTEC No.7). (Dra. Lopez Salazar & Mtro. Contreras Soto,
s.f.)

Existe un gran reto para la MIPyME en México: desarrollar la capacidad de adaptacion de las

empresas. Es decir, si una empresa desea permanecer en el mercado o incorporarse a éste debe mantener
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una visiobn muy clara hacia la innovacidon y el cambio constante para generar estrategias que

continuamente se adapten a las condiciones del entorno y generen ventajas competitivas. Si no existe

un cambio en la manera de fundar y desarrollar las empresas, dificilmente lograran su desarrollo. (Dra.

Lopez Salazar & Mtro. Contreras Soto, s.f.)

En este sentido, es importante conocer las principales problematicas a las que se enfrentan las

MIPYMES para entender, desde la perspectiva del empresario, cudles son las dificultades en la

direccion de un negocio, asi como el analisis de estas problematicas para generar alternativas y planes

de accion que impacten el desempefio de las empresas. (Dra. Lopez Salazar & Mtro. Contreras Soto,

s.f.)

Aunque se han desarrollado diversos programas de apoyo a la MIPyME con la intencioén de

mejorar su competitividad, no han sido los mas adecuados para aminorar las desventajas y

problematicas que tienen las empresas mas pequefias. Desde hace mas de 50 afos hasta nuestros dias

han existido programas institucionales para el fomento de la pequefia y mediana empresa, no obstante
han sido escasos para atender las necesidades de este estrato de empresas, donde el conjunto de
programas no tienen una estructura integral de atencion, por lo que no han dado respuesta a las
principales necesidades empresariales. En este sentido las politicas industriales no han sido capaces de
estimular la inversion en tecnologia, innovacion de productos y procesos, formacion de mano de obra,
ni fomentado el trabajo en equipo entre pequefias y grandes empresas. (Dra. Lopez Salazar & Mtro.

Contreras Soto, s.f.)

LA IMPORTANCIA DE LAS MIPYMES DEL AUTOR EDUARDO SPERISEN YURT
(http://www.prensalibre.com/opinion/opinion/la-importancia-de-las-mipymes)

Ante la creciente competencia, el sistema economico actual pone en dificultades de sobrevivencia a muchas de
las micro, pequefias y medianas empresas (MIPYMES). Ante la apertura de los mercados estas requieren mas
preparacion para enfrentar las agresivas estrategias de las grandes empresas, tanto locales, como
internacionales.

La contribucion de las micro, pequefias y medianas empresas en la actividad econémica de los paises
en desarrollo es muy importante, aunque la mayoria de las pequefias y medianas empresas (PYME’s), por las
limitaciones inherentes a su condicion no participan activamente en el comercio internacional. La mayoria de
las PYME’s operan en un ambiente local y cominmente sus clientes estdn al alcance de su ciudad.

Entre las principales desventajas a las que se enfrentan las pequefias y medianas empresas, esta el acceso
al financiamiento, la tecnologia y el desarrollo de los recursos humanos. Generalmente el comercio
internacional estd asociado con las grandes empresas internacionales, cuyos productos pueden encontrarse en

cualquier parte del mundo. Las PYME’s son las primeras afectadas por la apertura comercial y es el sector
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econémico mas rapidamente impactado por dicha apertura. Por lo tanto, las PYME’s, especialmente en las
economias en desarrollo, deben estar preparadas para los cambios producidos en el comercio internacional.
Cuando se habla de PYME'’s, usualmente se piensa en una empresa informal, sin potencial de crecimiento, que
depende en un cien por ciento de la capacidad de su duefio y de su habilidad en captar oportunidades puntuales
en el mercado. Pero vale la pena aclarar que existen numerosas empresas PYME’s, con personas competentes
de administrar y manejar procesos eficientes, que saben planificar su crecimiento y compiten de igual a igual
con empresas grandes, normalmente en los mercados domésticos.

Estas empresas usualmente no disponen de recursos para crear en su empresa una unidad especializada
permanente, en el tema de inteligencia empresarial, tampoco disponen de las tecnologias ni de la cultura de
uso de conocimientos e informacidn, ni manejan, una informacion completa y fidedigna sobre el mercado de
proveedores.

Las pequefias, medianas empresas y las micro empresas, no necesariamente poseen elementos comunes,
pero si caracteristicas similares. Sus actividades requieren de mano de obra intensiva, la gran mayoria pertenece
a un solo propietario, que en muchos casos se trata de un negocio familiar, por lo que es habitual que no exista
una separacion entre el presupuesto familiar y el de la microempresa. Su volumen de operaciones es sumamente
reducido y los conocimientos de gestion son escasos, con un muy limitado o nulo acceso al sector financiero
formal. En la mayoria de ellas no hay empleados formales, a menudo son los mismos miembros de la familia.
Hoy en dia existe un alto porcentaje de mujeres emprendedoras propietarias de negocios de diversa indole. Tal
es el caso del sector textil, alimentario y artesanal, entre otros.

Una preocupacion entre los empresarios de las MIPYMES es el riesgo de exclusion que sufren sus
empresas, que serian desplazadas marginalmente del proceso de globalizacion en beneficio de grandes
corporaciones internacionales, entre otras, mejor financiadas con un grado superior de informacion y
conocimiento de los mercados internacionales.

Por todo lo anterior, en el plano del Sistema Multilateral del Comercio basado en reglas como es la
Organizacion Mundial del Comercio, se esta discutiendo el como integrar a este importante segmento de las
MIPYMES al Sistema Multilateral de Comercio lo cual ayudaria a estas pequefias empresas participar en las
cadenas globales de suministro.

Es por eso que la Secretaria de Economia ha fomentado e impulsando programas adscritas al Instituto
Nacional del Emprendedor que fue creada para fomentar y apoyar a los emprendedores y a las micro, pequefias
y medianas, que tiene por objeto instrumentar, ejecutar y coordinar la politica nacional de apoyo incluyente a
emprendedores y a las micro, pequefias y medianas empresas, impulsando su innovacion, competitividad y

proyeccion en los mercados nacional e internacional para aumentar su contribucion al desarrollo econdmico y
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bienestar social, asi como coadyuvar al desarrollo de politicas que fomenten la cultura y productividad
empresarial. (https://www.inadem.gob.mx, s.f.)

Como organismo publico especializado de vanguardia, fomentara e impulsara la cultura emprendedora;
apoyara la creacion y consolidacion de mas micro, pequenias y medianas empresas; facilitard que mas empresas
crezcan de micro a pequefias, de pequefias a medianas y de medianas a grandes; y potenciara su insercion
exitosa y competitiva en los mercados internacionales. Sobre todo, acercara los esquemas de financiamiento a
la actividad productiva para que verdaderamente llegue a quienes lo requieran. (https://www.inadem.gob.mx,
s.f.)

Entre sus objetivos podemos mencionar los siguientes:

e Implementar una Politica de Estado de Apoyo a Emprendedores y MIPYMES a través de la
Red de Apoyo al Emprendedor.
e Promover un Entorno Juridico y Reglamentario propicio para el Desarrollo de Emprendedores
y MIPYMES.
e Fortalecer las Capacidades de Gestion y Habilidades Gerenciales en Emprendedores y
MIPYMES.
e Fomentar el Acceso a Financiamiento y Capital para Emprendedores y MIPYMES.
e Desarrollar las Capacidades Productivas, Tecnoldgicas y de Innovacion de Emprendedores y
MIPYMES.
e Propiciar el Acceso de MIPYMES a las cadenas globales de valor.
También menciona el INADEM las metas institucionales que establecen para cumplir el proposito del
e Coordinar la participacion de las instancias que operan programas para emprendedores y MIPYMES

a través de la Red.

e Mejorar la coordinacion Estado-Federacion en materia de politicas para emprendedores y MIPYMES.

e Ofrecer a los Emprendedores y MIPYMES mecanismos de mayor acercamiento y entendimiento con
el Sector Gubernamental.

e Contribuir a recabar informacion estratégica para el disefio de nuevos y mejores programas con
impacto en la productividad de MIPYMES.

e Implementar la figura del Ombudsman para emprendedores y MIPYMES.

e Adoptar un enfoque “Pensemos Primero en las Empresas Pequefias” al régimen legal y reglamentario
para reducir la carga regulatoria a MIPYMES.

e Acelerar reformas al marco legal y reglamentario para crear condiciones mas favorables para nuevas
empresas y el crecimiento de MIPYMES.

e Fortalecer la creacion y crecimiento de empresas a través de mecanismos innovadores en el pais.
AV



Exponer a mas mexicanos a convertirse en empresarios € iniciar una empresa como una carrera
viable, atractiva y de empleo.

Celebrar el éxito empresarial y promover modelos de emprendedores.

Promover que el emprendimiento sea parte de la formacion educativa en diferentes niveles del
sistema educativo.

Mejorar la calidad de la mano de obra en sectores estratégicos por medio de la capacitacion.
Promover el acceso a financiamiento a MIPYMES, incluyendo nuevas empresas.

Impulsar el incremento en el volumen de préstamos bancarios otorgados a MIPYMES.

Contribuir a fortalecer la capacidad de intermediarios financieros no bancarios para proveer
alternativas de financiamiento a las MIPYMES.

Incrementar la disponibilidad de capital semilla y de riesgo para empresas de nueva creacion y en sus
primeras etapas.

Incrementar la capacidad tecnoldgica y de innovacion en las nuevas empresas y MIPYMES
existentes.

Mejorar la eficiencia de las MIPYMES promoviendo la integracion de soluciones tecnoldgicas en sus
procesos de administracion, produccidon y comercializacion.

Fomentar la investigacion, el desarrollo y transferencia de tecnologia mediante el fortalecimiento de
los vinculos entre MIPYMES vy universidades.

Promover la creacion de empresas innovadoras, incluyendo tecnologias emergentes y sectores
estratégicos.

Fomentar el desarrollo de MIPYMES en zonas econdmicas en condiciones desfavorables.
Incrementar la participacion de las MIPYMES en las cadenas de proveeduria de las grandes
empresas.

Facilitar el acceso de MIPYMES a las oportunidades de contratacion publica.

Mejorar la capacidad y propension de las MIPYMES para exportar.

El contar con pymes es una gran oportunidad para el pais y la sociedad, en que la poblacion esta

buscando la forma de salir adelante y contribuir con un incremento de la economia mexicana, aportando la

produccion y distribucion de bienes y servicios. Estas generan un impacto grande en la generacion de empleos

y la produccion nacional. Estos datos indican que en México aproximadamente 4,0000 empresas operan en el

pais, del total de las empresas son micro, pequelas o medianas empresas (Pymes) segin datos del Instituto

Nacional de Geografia y Estadistica (INEGI). (Josué, Qué es un Pyme| Importancia de las Pymes México,
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En el pais, del total de las cinco millones de empresas que hay, 4.9 millones son Pymes, con menos de
250 empleados, que representan la economia nacional por el impacto que tienen en la generacion de empleos
de un 72% del empleo en el pais y producen el 52% del Producto Interno Bruto (PIB). (Alvarez, 2017)

En 2014 habia 4, 048, 543 unidades empresariales catalogadas como micro, pequeias y medianas
empresas (945,000 menos que en la actualidad), las Pymes constituian el 95.7%, lo que significa que a la fecha
ha habido un crecimiento del 4.1%. A pesar de su innegable importancia en la vida econémica del pais, el
gobierno federal propuso un recorte presupuestal del 47.8% para el Fondo Nacional Emprendedor (FNE),
manejado por el Instituto Nacional del Emprendedor (INADEM) para 2017. (Alvarez, 2017)

Especificamente en el Estado de Quintana Roo hay 2 mil 700 pequefias y medianas empresas (Pymes),
segun la Encuesta Nacional Sobre Productividad y Competitividad de las Micro, Pequeias y Medianas
Empresas (ENAPROCE 2015).

La informacion del Instituto Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI) indica que los sectores con
mayor nimero de pequefias y medianas empresas son el de servicios turisticos con 906 unidades y alimentos,
bebidas, tabaco y confiteria con 724 unidades, para participar con el 60% del total. En Ia lista le siguen: otros
con 349, servicios de apoyo a los negocios 271 y servicios logisticos 241. (Unidn, 2016)

Las Pymes del Estado de Quintana Roo le dan empleo a 56 mil 400 personas, de las cuales 21 mil 600
se emplean en el sector turismo y 13 mil 800 en la industria de alimentos, bebidas, tabaco y confiteria.
Estadisticas oficiales indican que las ventas totales de las Pymes quintanarroenses ascienden a 28 mil 244
millones de pesos. Lo que llama la atencion, es que a pesar de ser Pymes estdn modernizadas en las formas de
pago, por ejemplo, del total 2 mil 82 reciben tarjeta de crédito como forma de pago, mientras que mil 955 por
transferencia electronica. (Union, 2016).

En este articulo menciona que cada 100 empresas, 90 no llegan a los dos afios siendo este un indice de
mortalidad altisima debido a la alta tasa de rotacion de sus empresas, es por eso que podemos mencionar

algunas de las ventajas y desventajas de las PYMES (ver tabla 4) (FINANCIAMIENTO .ORG.MX, 2017).

Tabla 4. Ventajas y Desventajas de las Pymes

Ventajas Desventajas
e Son un importante motor de desarrollo para el | e No tienen la capacidad para mejorar el equipo y
pais las técnicas de produccion
e (Cuentan con una gran movilidad permitiéndoles | ® En ocasiones es dificil contratar personal con
ampliar o disminuir el tamafo de la planta capacitacion por no poder pagar salarios
e (Cambiar el tipo de proceso técnico gracias al competitivos
dinamismo e La caida de la produccion cuenta con algunas
e Pueden llegar a convertirse en una empresa deficiencias, puesto que no hay controles de
grande calidad o son minimos
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Ventajas

Desventajas

Absorben una porcion importante de la
poblacion econémicamente activa

Tienen la capacidad de generar empleos
Adaptan y asimilan nuevas tecnologias de la
informacion para poder mejorar su produccion

No se pueden absorber los gastos de
capacitacion

Algunos problemas son derivados de la falta de
organizacion tales como ventas insuficientes,
mal servicio, precios altos o calidad mala, mala

atencion al publico, activos fijos excesivos,
etcétera.

e Establecen diversas politicas y contribuyen al
desarrollo local y regional

e Cuentan con una muy buena administracion
para realizar los casos impresos por la opinioén

personal o de los duefios del negocio.
Fuente: Elaboracion propia con datos (FINANCIAMIENTO .ORG.MX, 2017).

De acuerdo con FINANCIAMIENTO .ORG.MX, (2017), cualquier tipo de negocio o comercio,
siempre tendra ventajas y desventajas propias, pero en gran medida dependera en las habilidades del propietario
para dirigir los rumbos de la misma hacia el crecimiento y la productividad exitosa o viceversa. Por ello es
importante ser selectivos y analiticos con los proveedores, la calidad de los productos, el servicio que se ofrece,
etc. para asi tener mayores ventajas que desventajas.

Las pymes en México surgieron como una fuente para poder suministrar el consumo de los habitantes
en las pequefias poblaciones y en las mas alejadas de la civilizacion; no basta con su funcionalidad para lograr
posicionarse en el mercado, se requiere mas que eso, es necesario que los pequefios y medianos empresarios
tengan una vision que les permita establecer estrategias de diagnosticos, herramientas de gestion e ir a la
vanguardia de los cambios para ser competitivos y enfocarse en los mercados altamente prometedores, todo
radica en la adaptacion de los cambios constantes de los mercados, incluyendo la formacion de una cultura
empresarial.. (FINANCIAMIENTO .ORG.MX, 2017)

En la economia mexicana, las micro, pequefias y medianas empresas (MiPYMES) constituyen 99.8%
de las empresas del pais y generan 77.1% de los empleos.

En México hay mas de cuatro millones de MiPYMES, de las cuales la gran mayoria son microempresas,
y entre ellas, la mayoria estd en el sector comercial. Aunque son mayoria, las MiPYMES son menos
productivas que las grandes empresas, ya que la productividad de las grandes empresas es 1.7 veces mayor a
la de las medianas empresas, 2.9 veces superior a la de las pequefias empresas y 6.3 veces superior a la de las
microempresas.

Debido a lo anterior, es necesario buscar estrategias que permitan generar las condiciones necesarias
para la supervivencia de las MiPYMES y ayudarlas en su crecimiento y consolidacion.

Una parte importante para la supervivencia de las MiPYMES es la situacion del mercado, ya que puede afectar

a las empresas de diversas formas, lo cual va a depender de su sector, tamafio y ubicacién geografica.

23



Acceder a nuevos mercados puede ser mas facil para algunas MiPYMES, debido a su posicionamiento
en mercados existentes, a su tamafo y disponibilidad de recursos. Mientras que el desconocimiento de la
ubicacion y tendencias de consumo de nuevos mercados, asi como las limitantes de acceso y la baja
competitividad de sus productos puede impedir a otras expandirse mas alla de sus clientes y regiones de origen.
Conocer los mercados potenciales para tu negocio y su ubicacion, son factores indispensables para aumentar
tu nivel de competitividad y tus posibilidades de crecimiento.

Un mercado competitivo permite a sus jugadores entrar y salir sin ningiin problema. Y es, bajo estas
condiciones, que diversas empresas pueden participar y competir. Con esta dindmica se fomenta una mayor
innovacion, productividad y competitividad entre las empresas.

Hay tres maneras en que las empresas pueden expandir su mercado:

1. Expandirse geograficamente: ya sea que se expanda fisicamente o exporte, la empresa vende sus productos
en regiones geograficas diferentes a las que tenia previamente.

2. Tener nuevos clientes en el mismo lugar geografico: se consigue cuando nuevos clientes adquieren y/o
consumen los productos o servicios de la empresa.

3. Aumentar la oferta de productos: la empresa ofrece productos que no tenia antes.

Para que las MiPYMES en México se vuelvan mas productivas necesitan incrementar las ventas mediante la
expansion de su mercado. Desafortunadamente su camino no es facil, ya que los altos costos de la expansion
y la falta de financiamiento en un mercado poco competitivo las pone en un ambiente hostil para su desarrollo,
lo que genera un bajo dinamismo del mercado interno. Y por ende también se ven afectadas para expandirse a

mercados externos.
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Capitulo I1I:

Programa de reconversion del comercio detallista

El programa de reconversion del comercio detallista en una iniciativa de Gobierno del Estado de Quintana
Roo, a través de la Secretaria de Desarrollo Econdmico y el Gobierno del Municipio de Othén P. Blanco el
cudl lo denomina “La Cariberia Emprendedora” que consiste en concientizar a los Mipymes para llevar a cabo
actividades que le permitan ampliar su vision con alternativas que estén a su alcance que por desconocimiento
no les han permitido explotar.

El objetivo del programa es que los microempresarios conserven su empresa de acuerdo a un nuevo
modelo de negocio mas productivo, que consiste en proporcionar herramientas de consultores para desarrollar
las capacidades de los microempresarios; uno de los beneficios que iba tener los

Se realiza el anélisis del Manual del programa de reconversion del comercio detallista que fue elaborado
en el documento denominado “Evolucion estratégica empresarial y humana A.C.”, en diciembre de 2014.

Analisis seis modulos del programa de reconversion del comercio detallista:

La sensibilizacion al cambio en que las microempresas deben identificar las necesidades para tener
nuevos esquemas de trabajo y areas de oportunidad para mejorar los resultados personales y del negocio y
cambiarlos por otros nuevos que se adapten las necesidades actuales que demandan las nuevas situaciones a
las que nos enfrentamos en el dia a dia.

Las microempresas deben conocer la diferencia de un negocio o empresa para comprender la
importancia de cambiar el modelo actual de negocio para alcanzar mejores resultados.

En la economia actual, el concepto de empresario aparece intimamente unido al concepto de empresa;
el empresario personaliza la actuacion de la empresa y es la figura representativa que, segiin sus motivaciones,
establece sus objetivos empresariales y toma de decisiones oportunas para alcanzarlos.

Cuando se habla de empresario se refiere a las habilidades y conductas del propietario del negocio, al
adquirir compromisos, mantenerse motivado, asumir riesgos, habilidades técnicas, conocimientos de
administracion, conocimientos del giro de su negocio y toma de decisiones.

Empresario “es aquella persona que, de forma individual y colectiva fija de los objetivos y toma
decisiones estratégicas acerca de las metas, los medios, administracion y control de las empresas” (Evolucion
Estratégica Empresarial y Humana AC, 2010).

La mayoria de las empresas familiares luchan contra la eficiencia en los procesos, precios y calidad de
los productos para subsistir y superarse en el mercado actual, asi mismo cuenta con ciclos de vida que puede

provocar el cierre de las mismas.
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Segun datos del INEGI (Datos econémico del 2009), en México existen 3, 724,019 empresas

familiares en todo el pais, de los cuales 98.35% se concentran en (ver tabla 5).

Tabla 5. Porcentajes de MIPYMES en México

Sectores Porcentajes

Comercio 49.9% (1, 858,550)

Servicios 36.7% (1, 367,287)
Industrias manufactureras 11.7% (436, 851)

Fuente: Elaboracion propia con datos (Evolucion Estratégica Empresarial y Humana AC, 2010).

En México las micro, pequeiias y medianas empresas representan el 98% y del universo total de las
empresas el 90% es de caracter familiar.

Las empresas familiares pasan por situaciones que las afectan, como la falta de control y reglas del
negocio, predominacion del sentimiento, desinterés, problemas de sucesion, mayor experiencia, mayor
iniciativa, liderazgo, competencia, entre otras. De igual manera enfrenta retos como la conciliacion de intereses
entre empresas y familia, la integracion de talentos por parte de los miembros de la familia, la
profesionalizacion de la empresa, el proceso de sucesion; derivado de esto existe también soluciones que nos
permiten solventar las problematicas, como el caso del establecimiento de reglas, comunicacion y crecimiento
de los integrantes del negocio familiar.

Es importante para las empresas familiares tener claro lo que significa el servicio al cliente, la
satisfaccion de los clientes el cual tiene dos componentes importantes para su atraccion y retencion.

Los productos a la venta, los precios, ubicacion del negocio, horario del servicio, la distancia que recorre
para llegar al negocio son aspectos fundamentales para atraer a los clientes y para retenerlos, es importante que
perciban una empresa agradable en cuanto a lo que ven, escuchan, huelan, saludarlos, mirarlos a los ojos,
sonreirles, contestarle preguntas de manera amable y darles las gracias después de la compra y despedirse de
ellos.

Los clientes estan expuestos a pagar mas por el mismo producto, cuando hay algo (valor agregado), que
la tienda le ofrece con el producto.

Existen maneras para realizar la medicion del servicio al cliente, para conocer que tan bien se esta
ofreciendo el servicio. Algunas pueden ser muy elaboradas o pueden ser ideas muy sencillas.

La mejora en el nivel de ingresos y rentabilidad para la empresa es necesario conocer quiénes son los
clientes actuales y futuros, quienes son nuestros competidores y que podemos ofrecer como valor agregado en

cada una de sus compras; otra manera de incrementar las utilidades es a través de los nuevos productos.
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Una de las herramientas que puede ayudar a la empresa a brindar el producto o servicio en el lugar
donde necesita el cliente, es la metodologia de las 5’s, herramienta excelente para mejorar la productividad y
el funcionamiento del negocio a través del orden y la limpieza. La primera S (seleccionar), segunda S

(organizar), tercera S (limpiar), cuarta S (estandarizar) y quinta S (mantenimiento): (Ver Figura 2).

Figura 2. Herramientas de productividad de la MIPyMES

Esta de mas Esta obsoleto Esta dafado
Es atil para .
alguien No Desechar No Se necesita
Si Si
Cambiarlo Donarlo Venderlo Repararlo

Fuente: Elaboracion propia con datos (Evolucion Estratégica Empresarial y Humana A C, 2010)

La administracion de inventarios (es toda aquella mercancia comprada) es parte importante de la
empresa para establecer un control y registro del manejo de la mercancia, aunque puede convertirse en una
pérdida de dinero si se dafia o se caduca o simplemente pasa de moda convirtiéndose en algo obsoleto o de
bajo valor.

Clasificacion de los inventarios es sindnimo de reduccion de tiempo, esfuerzo y costo en el control de
los mismos. Para las empresas y las tiendas es conveniente saber cuéles son los productos o mercancias mas
importantes representan la mayor parte del valor en dinero que se tiene invertido en inventarios de la empresa.

Por lo general se considera que tener un inventario alto, no es recomendable, debido a que el capital
invertido en el negocio sin que uno disponga en el momento, eso nos llevaria a pesar que debes tener poco
inventario; pero si el cliente solicita un producto inexistente, pierdes la oportunidad de ganar lo que en su
momento ganaria en vender, eso nos indica que debes tener mucho inventario.

Adoptar los tipos de inventarios expuestos anteriormente, no es conveniente para el negocio, lo
adecuado es establecer una estrategia que beneficie a la empresa en el llamado nivel de inventario dptimo “es
la minima cantidad de mercancia que debes tener, sin que te llegue a faltar para vender cuando tus clientes te
lo soliciten” (Evolucion Estratégica Empresarial y Humana AC, 2010).

Para determinar el nivel de inventario 6ptimo, es necesario conocer la maxima cantidad del producto

vendido en un solo dia; conocer cuanto tiempo (dias) tarda el proveedor en surtir o cada cuantos dias va uno a
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comprar y por ultimo multiplica la cantidad del producto que se ha llegado a vender en un solo dia, por los dias
que tarda el proveedor en surtir el producto, eso nos dara el nivel de inventario 6ptimo, aunque el producto que
se venda es considerable reponer cada semana, para ello es importante identificar los productos que tiene
demanda de acuerdo a la temporada que se presente.

Otro de los puntos estratégicos que se mencionan para mejorar las ventas es el punto de reorden, en que
se determina cuanto tiempo tarda el proveer con el producto, cuanto seria el consumo maximo del producto
durante el lapso que se lleva para surtir el producto y colocar una marca visible para identificar que productos
consume con mayor frecuencia de todo el inventario.

Existen métodos de valuacion de inventarios que nos permiten conocer y llevar el control de los mismos
(Ver tabla 6).

Tabla 6. Métodos de Inventarios

Métodos de valuacion de inventarios

Consiste en valorizar cada producto a su precio real de
Costo especifico ingreso.

Pondera el costo por unidad como el costo unitario
Costo promedio ponderado promedio durante un periodo, se utiliza el promedio
de estos costos.

La manera mas conveniente de mover la mercancia a
través del negocio mediante el método llamado
primeras entradas-primeras salidas.

Primeras entradas-primeras salidas
(PEPS)

Son los ultimos costos que entran al inventarios son
los primeros costos que salen al costo de mercancias
vendidas.

Ultimas entradas-primeras salidas
(UEPS)

Fuente: Elaboracion propia con datos (Evolucion Estratégica Empresarial y Humana A C, 2010)

La precision en los inventarios juega un papel importante para la toma de decisiones y el servicio al
cliente, para ello existen tres reglas basicas, asegurar que exista solamente un codigo para cada producto
distinto, registrar correcta y oportunamente toda mercancia que entre o salga del negocio y realizar inventarios
fisicos de manera periddica. (Evolucion Estratégica Empresarial y Humana A C, 2010).

Las enfermedades transmitidas por los alimentos se deben a que el individuo consume alimentos o
bebidas caducos, que pueden ocasionar infecciones o intoxicaciones, parar ello es importante cumplir con las
reglas de higiene, tomando en cuenta la caducidad de los productos en las primeras entradas—primeras salidas
para evitar la descomposicion del producto y cuidar la higiene personal.

El uso del equipo de computo para las microempresas es importante tener las bases en el manejo de la
computadora y la tecnologia; al paso del tiempo se han reemplazado las cajas registradoras tradicionales y han

quedado obsoletos los métodos o herramientas para el negocio, es por eso que el gobierno implementa a través
28



del programa el uso de las nuevas tecnologias para facilitar la mejora continua de la empresa y un mejor control
del patrimonio.

Cualquier empresa formal requiere para el logro de sus metas u objetivos, planear, organizar, dirigir y
controlar.

En su mayoria las grandes empresas en su inicio enfrentan situaciones diversas sumamente dificiles,
logran sobrevivir y crecer, todas con algo en (INEGI, 2015)comin: cémo lograr metas, que hacer para
lograrlas, como mantener el camino hacia la meta o en su caso retomar el camino por si se desvian.

Establecer como queremos que sea nuestro negocio o empresa, qué pretendemos atender con nuestros
productos, hacia quiénes van dirigidos, tener claro qué pretendemos ser en un futuro, asi como los valores o
principios que rigen la actuacion de las personas de los negocios o empresas, son factores importantes para
determinar nuestras fortalezas, oportunidades, amenazas y debilidades (FODA).

Un andlisis de nuestro FODA, ser4 de gran ayuda para determinar objetivos, estrategias, en otras, en
conjunto esto no es mas que la institucionalizacion del negocio o empresa.

El tiempo es un recurso valioso y limitado, sabiendo utilizarlo y distribuirlo adecuadamente
obtendremos mejores resultados. A través de una planeacion efectiva, el tiempo se dedica a aquellas tareas en
las que hay que concentrar el esfuerzo.

La vida es una serie de decisiones grandes y pequefias, seguidas por las acciones de acuerdo a las
decisiones. Se establece un proceso para la toma de decisiones que va desde identificar y analizar el problema
hasta la evaluacion de los resultados.

Saber si nuestro negocio o empresa tiene los resultados esperados para afrontar los compromisos con
los proveedores, bancos, cajas de ahorro, es necesario registrar e interpretar la informacion contable del
negocio, con esto identificamos si es rentable o no, esto permitira planear su desarrollo, saber si el negocio esta
creciendo por utilidades. En resumen, la contabilidad ayudara a tomar decisiones correctas y a dirigir mejor el
negocio.

Las personas fisicas con ingresos por actividades empresariales, deberan tributar en el Régimen de
incorporacion fiscal, cuando sus ingresos sean hasta por dos millones de pesos, es decir venda bienes o presten
servicios por los que no requiera titulo profesional.

Durante el primer afio no se paga el ISR, el siguiente afio se paga (ISR, IVA y IEPS), salvo que emitan
facturas desglosando impuestos (IVA-IEPS), ya que hay una reduccion del 100%, la cual ira disminuyendo en

los siguientes nueve afos (Ver Tabla 7).
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Tabla 7. Reduccion del ISR

Reduccion del ISR a pagar
Afios 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Descuento
en el pago | 100% 90% 80% 70% 60% 50% 40% 30% 20% 10%
del ISR

Fuente: Elaboracion propia con datos (Evolucion Estratégica Empresarial y Humana A C, 2010).

El impuesto se disminuira gradualmente hasta por 10 afios; expediran comprobantes de venta en forma
simplificada por las ventas que realice al publico en general; Las retenciones realizadas a sus trabajadores si
deben ser pagadas a la autoridad y declararan cada dos meses (marzo, mayo, julio, septiembre, noviembre y
enero del siguiente afio), el primer afio solo presenta la declaracion de ISR, IVA y en su caso IEPS sin pago.

Delegar las tareas, incrementa el tiempo disponible para realizar las tareas prioritarias y el personal se
siente motivado. Para ejercer una buena delegacion de tareas implica realizar las acciones siguientes:
Evaluacién de actividades, Andlisis del tiempo, Capacitacion y Calculo del tiempo.

El lider actual esta obligado a ser un constante agente de cambios, es quien comienza a auto-educarse
en la practica de las virtudes humanas.

La mejora continua en los negocios contribuye a mejorar la calidad del servicio, disminuir desperdicios,
ahorrar costos, clientes mas satisfechos que nos recomiendan y que aumentan la frecuencia de sus compras.

La negociacion debe ser ejercida por un buen negociador, en este proceso las partes interesadas
resuelven conflictos, acuerdan lineas de conducta, buscan ventajas individuales o colectivas o procuran obtener
resultados que sirvan a sus intereses mutuos. El 50% de una negociacion exitosa se basa en su preparacion la
cual debe considerar la planeacion de la negociacion, la informacién y el escenario.

La gestion de compras la realiza toda empresa independientemente de su funcionamiento, ésta necesita
adquirir al minimo costo, con la calidad adecuada y en el momento oportuno. Algunas condiciones ventajosas
para la compra son: precio de compra, plazo de pago, plazo de entrega, calidad en lo que se compra.

El trabajo en equipo es un conjunto de personas que realizan una tarea para alcanzar resultados, para
integrarlo se requiere que estén en contacto e interaccion con otras personas. (Evolucion Estratégica
Empresarial y Humana A C, 2010).

El equipo debe aprender a explotar el potencial de muchas mentes para ser mas inteligentes en una sola,
actuar de manera innovadora, complementaria y coordinada.

Para obtener resultados positivos de un trabajo en equipo es de vital importancia visualizar el equipo,
asignar roles, establecer normas, planear el trabajo, hacer el trabajo, evaluar el desempeiio del equipo,

completar el trabajo, publicar resultados, recompensar al equipo y redefinir el futuro.
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La habilidad de pensar con creatividad es basica para los empresarios, esto les permite romper rutinas,
patrones de conducta y elevar su eficiencia. Utilizar el pensamiento l6gico y creativo, las experiencias pasadas
y pensar con creatividad, permite elegir una mejor soluciéon posible el problema.

La creatividad se estimula cuando se comparten las ideas, reconocer que la gente se motiva mas cuando
se le involucra en la generacion de ideas, nos lleva a la toma de las mejores decisiones, es decir el pensamiento
colectivo puede cosechar muchas ideas exitosas.

Obtener la creatividad entre el personal es sacar a relucir lo mejor de ellos y comenzar a formar los
equipos de trabajo creativos, con un buen lider a la cabeza se obtiene ademas el beneficio de su experiencia de
aprendizaje.

Independientemente de las buenas propuestas, existirdn oposiciones para las mismas; es importante
identificar fortalezas y debilidades de esas ideas, para presentar nuevas propuestas que inspiren a la gente a
aceptar los cambios que se presentan, asi mismo es relevante involucrar a la gente con sus ideas para mejorar
el trabajo en equipo con creatividad.

No se pudo desenvolver un gran analisis, debido a que no existen las condiciones necesarias porque el
programa no concluyo de acuerdo a lo programado, sino que dejo a los comercios integrados sin la finalizacion
del proyecto; los temas faltantes por desarrollar fueron descuentos, pagos con tarjetas por pate de los clientes

y el pago con cheques a los proveedores.
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Conclusiones

En el municipio de Othon P. Blanco se llevo a cabo la capacitacion a los empresarios de las Mipymes que
fueron seleccionados para participar en el Programa de Reconversion del Comercio Detallista denominado “La
Caribefia Emprendedora”, este programa fue un apoyo gubernamental para el sector comercio, con la finalidad
de ayudar a las tiendas de abarrotes por la situaciéon econdémica que enfrentan y a la vez impulsar a los pequefios
negocios de la localidad, con el objetivo de que los clientes conozcan y consuman productos hechos en
Quintana Roo. Este programa trajo beneficios econdmicos, capacitacion, mejoramiento en las instalaciones
eléctricas, imagen del establecimiento, asesoria personalizada para el uso tecnoldgico (equipo de computo y
sistema de punto de venta) y se dio inicio a las primeras visitas de seguimiento del programa.

De acuerdo al programa de capacitacion, expusieron diferentes temas a los participantes, entre estos
sensibilizacion hasta trabajo en equipo. Uno de los temas que presentd6 mayor complejidad fue el uso
tecnologico (equipo de computo y sistema de punto de venta), debido a que los duefios de las empresas
familiares en su mayoria son personas de edad avanzada, con desconocimiento y temor al uso de las nuevas
tecnologias, lo cual representd un gran obstaculo para el desarrollo del programa en los tiempos establecidos.
Otro factor relevante que interfirid en el desarrollo ptimo del programa, se debi6 a que en las capacitaciones
asistieron personas designadas por el propietario del negocio, originando que la informacién no llegara de
primera mano al interesado, ya que las actividades propias de los negocios no les permitian asistir a las
capacitaciones, delegando esta responsabilidad a otros miembros del negocio, es de considerar que todo
cambio, implica tiempo, dedicacion, compromiso y esfuerzo.

A pesar de las bondades que represent6 el programa, el factor tiempo fue decisivo para no abordar los
temas de descuentos, pagos con tarjetas por pate de los clientes y el pago con cheques a los proveedores, lo
cual ocasion6 el desconocimiento por parte de los duefios de los negocios, dificultando el uso o manejo del
equipo de punto de venta, para amortiguar la falta de informacion al respecto, los asesores del programa
realizaron visitas personalizadas a los duefios de los negocios para asesorar y supervisar el manejo del equipo
de computo y del sistema punto de venta.

Como todo programa con fecha de inicio y término, “La Caribefia Emprendedora” no culminé en los
tiempos establecidos para la supervision y seguimiento debido al cambio de administracion gubernamental,
trayendo como consecuencias que el programa quedara a la deriva, actualmente los negocios del sector
comercio que contintan con la aplicacién de este programa es por decision propia. Ya que los resultados de
este programa permitieron organizar, agilizar y modernizar los procesos de compra-venta, por medio de

controles de inventarios actualizados y la optimizacion del tiempo.
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