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INTRODUCCION.

En tiempos dificiles como los que actualmente vive nuestro pais se han
incrementado las estrategias administrativas que han buscado redefinir
horizontes en la vida de los empresarios mexicanos. Sin duda que se han
buscado infinidad de salidas a los problemas economico-sociales por los que
atravesamos y ha surgido la necesidad, precisamente alli, en lo econémico, de
encontrar alternativas que permitan a nuestras empresas, pequenas o grandes,

sobrevivir la época quiza mas dura que ha vivido México.

Dentro de las estrategias que se han desarrollado buscando mantener
activa la economia del pais encontramos que la pequefia empresa forma una
parte realmente importante en la economia nacional, por lo gue parece
interesante afrontar el reto de desarrollar una tesis cuyo objetivo es analizar a
fondo esta seccion de la economia de México, desde sus origenes hasta la
forma en que actualmente se pretende afrontar la situacion por la que atraviesa
el pais. Encontramos que los empresarios nacionales han definido a la
diversificacion como la estrategia mas exitosa para afrontar las necesidades
cambiantes de los negocios y de las familias, y es por eso que gran parte de la
tesis ha sido dedicada al estudio de la diversificacion como estrategia de
cambio. Una de las principales tacticas seguidas por los empresarios decididos
a diversificarse, aunque es la mas complicada, ha sido la creacion de nuevos
negocios, por lo que también se dedica parte de la tesis a la explicacion y el

analisis de qué es lo que se debe hacer para comenzar un nuevo negocio.

El primer capitulo del texto ha sido dedicado a la explicacion de los
origenes de la pequefia empresa en nuestro pais, a partir de la revolucion
mexicana hasta la forma en que se ha comportado la pequefia empresa en los
ultimos 30 afnos. Se describen los criterios que comunmente se han tenido para

diferenciar entre micro y pequefia empresa, tanto cuantitativamente como



cualitativamente. Se hace un analisis a fondo de la importancia que ha tenido (y
que aun tiene) la pequefia empresa en nuestro pais, realizando un estudio de su
impacto en lo econémico, y en lo social, asi como su funcion en el desarrollo de
nuestro pais. En la parte final del primer capitulo se describe cual es la
problematica de la pequefia empresa de México, asi como sus oportunidades y
amenazas en el medio ante la competencia de las grandes empresas. Ademas
se realiza un estudio de las ventajas y desventajas que se pueden encontrar

ante la disyuntiva de ser un empresario “pobre” o ser un empleado “rico”.

El segundo capitulo se ha dedicado al desarrollo de tema central de la
tesis, la diversificacion como la estrategia mas utilizada por los pequefos
empresarios para satisfacer las necesidades que han surgido ante la crisis
economico-social del pais. Se definié diversificacion como buscar hacer algo
diferente a lo que se estd haciendo en aras de conseguir un objetivo
determinado. En el capitulo se describen las ventajas de la diversificacion en la
pequefia empresa y se explican las formas mas utilizadas en nuestro pais como:
tomar un empleo adicional, comprar un negocio en operacion, iniciar un nuevo
negocio, ampliacién del giro del negocio, franquicias y concesiones, efc.
Ademas en esta seccion se ha descrito la forma de hacer un analisis particular
al momento de decidirse por la diversificacion estudiando aspectos como las
necesidades personales, |la capacidad economica, la disponibilidad de tiempo y

los apoyos con que se cuenta.

Finalmente en una manera de ampliacion de la forma de diversificacion
mas usual en nuestro pais, se ha dedicado todo un capitulo a la forma en como
se ha de iniciar un nuevo negocio. Las estrategias mas utilizadas asi como sus
ventajas y desventajas. En definitiva la estrategia que ha brindado los mejores
resultados en términos de diversificacion ha sido la idea de incursionar en
nuevos negocios que ademas de brindar la opcion de generar una nueva fuente

de ingresos, permita al empresario ser duefio de alguna pequefia empresa.



Entre las formas mas destacadas de iniciar un nuevo negocio encontramos la
estrategia de “comenzar algo”, la estrategia de estar protegido por una empresa
grande, desarroliar un negocio gradualmente o verse apoyado por el conyuge.
Sin embargo existen otras estrategias utilizadas para los momentos previos de
la creacion de un nuevo negocio y estas son primero aprender a vender o

conocer muy bien el negocio antes de comenzar.

Aungue la tesis no pretende ser un recetario en el que se establezcan
procedimientos infalibles para sobrellevar la crisis econdémica de nuestro pais, si
pretende ser una guia de estudio y analisis acerca de la tendencia que ha
despertado mayor interés en los empresarios mexicanos para buscar el

sostenimiento y crecimiento de sus negocios, la diversificacion.
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CAPITULO I



1. CAPITULO I: La Pequefia Empresa.

1.1. Brevisimos antecedentes de la empresa en México.

Un tiempo después de iniciada la revolucion, especificamente en el afo
de 1920, comenzo una nueva época de paz que habria de sostenerse durante
muchos afios. Esta tranquilidad, fue el inicio de una verdadera reconstruccion
nacional que a su vez propicio un clima adecuado para la creacion de pequefios
talleres y “empresas” que con el tiempo se habrian de convertir en el principal

modus vivendi de los mexicanos.’

El latifundio fue cediendo terreno a la pequefia propiedad, accion que se
constituy6 en la base fundamental de una economia mas compleja y productiva,
a la vez que una derrama de bienes empezé a generar una clase nacional

econémicamente pudiente, tanto dentro como fuera del poder publico.

Propiamente la industrializacion, se inici6 de manera firme y continuada
hasta la década de los cincuenta, en la que surgié un gran numero de pequefias

y medianas empresas, que gracias a la accion abierta y decidida del gobierno



lograron nacer y luego desarrollarse. Se promuigaron nuevas leyes en favor de
estas empresas y se formaron mecanismos de caracter financiero que

respondieron a la urgente necesidad de crédito de las mismas.

En los tltimos treinta afos, los cambios han sido aun mas profundos. La
economia mexicana se ha visto influenciada por un rapido proceso de
diversificacion y expansion, que no ha exentado a la pequefia empresa
comercial, misma que sera, junto con sus diversos modelos de crecimiento, el

motivo principal de esta tesis.

1.2. Caracteristicas de la pequena empresa.

Pese a que mas adelante en este mismo apartado, se daran algunas
definiciones “concretas” de lo que es la pequefia empresa, es preciso aclarar
que no se considera que exista alguna definicion precisa, ya que el ser o no ser
pequefia empresa no es una cuestion de numeros, sino una actitud y una forma
de dirigir que probablemente esté orillada por las circunstancias del tamafio® de

la organizacion.

'cfr. punto 2.3 de esta tesis.

“ Monto de las ventas, numero de empleados..



La siguiente es una de las pocas definiciones que parece adecuada

para determinar lo que en realidad es una pequefna empresa:

“..Los negocios (léase empresas) son pequefos siempre y
cuando el director-propietario pueda controlar personaimente el
conjunto, y el tamafio no haya impuesto una estructura de direccién

substancialmente descentralizada.™

De cualquier manera, se puede afirmar que la peguefia empresa
requiere de una comprension y de técnicas de direccion especiales. La pequefia

empresa no es de ninguna manera una empresa grande pero en miniatura.

Un aspecto comun en la pequefia empresa, ademas de lo mencionado
anteriormente, es lo limitado de sus recursos. Muchas pequefias empresas
pasan sus primeros afos de operacion practicamente sin liquidez. En casos
extremos (pero no poco comunes) pequefias empresas que estan generando

muy buenas utilidades se ven forzadas a cerrar debido a su incapacidad para

2RESNIK, Paul., “Como dirigir una pequefia empresa™ p. 118



generar adecuados flujos de efectivo y a la consecuente incapacidad para lograr

un préstamo.

En la pequefa empresa, las posibilidades de cometer errores y no ser
fuertemente “castigados” por ellos son practicamente nulas. No se dispone de
mucho tiempo para aprender ni para reparar los errores de calculo, asi como
tampoco es posible sortear los cambios no previstos en las circunstancias
internas o externas de la empresa. No hay colchon para maniobrar ante ninguna
de las anteriores condiciones. En otras palabras, los pequefios empresarios no
estan en posibilidades de actuar a lo grande. Los pequefios empresarios

deberan aprovechar al maximo lo minimo.

Otro aspecto importante de la pequefa empresa, es su incapacidad
para contratar a los mejores y mas experimentados empleados que el mercado
ofrece, debido a que no pueden pagar (en la mayoria de los casos) los salarios
a que generalmente aspiran este tipo de personas. Debe mas bien centrarse en
la capacitacion y sobre todo en la motivacion de su personal. Se considera que
los salarios altos son importantes (muy importantes) en la motivacion y que el
primer destino de los excedentes de la empresa debe ser un aumento en el nivel
salarial, sin embargo, es también cierto que para distribuir riqueza, es necesario

crearla primero.



Existen, no obstante lo poco concreto de lo anterior, un sinnumero de
criterios que pretenden enmarcar lo que es y lo que no es una pequefia
empresa. Sin lugar a dudas, la dificultad de delimitar la magnitud de una
empresa, estriba en la gran cantidad de aspectos que pueden entrar en juego,
asi como el interés particular, fines y las circunstancias especificas de quien

clasifica.

A continuacion se veran los siguientes casos y se notara que no es
posible decir que las dos empresas de cada uno de los ejemplos, deben ser

consideradas del mismo tamano:

« Ambiente: dos empresas idénticas, pero una ubicada en un pais en
desarrolio y con poca poblacion, otra ubicada en el primer mundo.

+ Giro: dos empresas con el mismo nivel de ventas y mismo namero de
empleados, pero una dedicada al comercio menorista y otra a la
produccion y venta de aeronaves.

« Mercado: dos empresas del mismo giro, con iguales ventas y mismo
personal ocupado. Una atiende todo el occidente del pais, la otra

atiende a tres clientes fuertes.



+ Capital: dos empresas iguales en sus ventas y personal ocupado,

pero una cuenta con tres plantas, la otra con una.

Como se puede desprender de lo anterior, los criterios para establecer
el “tamanc” de una empresa gozan de poco consenso, sin embargo a
continuacidén se mencionan algunos de los criterios concretos (sic) para

distinguir una pequefia empresa de otra que no lo es:

1.2.1. Criterios cuantitativos.

Los criterios cuantitativos gozan de mayor aceptacién que los
cualitativos debido a que son mas faciles de reconocer y a que tienen menos
aspectos subjetivos gue los puedan llegar a distorsionar. En la banca, estos
criterios son importantes en el momento de aceptar o no un crédito de
determinado monto y sobretodo en el momento de definir que tipo de crédito

conviene a una empresa determinada.

NAFIN, que es considerada una institucion de apoyo y otorgamiento de
crédito de gran importancia, establecié sus propios criterios, que probablemente

sean los mas aceptados en México. De acuerdo a los datos mas recientes de



NAFIN, los fronteras cuantitativas para definir la

pequefia empresa, SOn COMO siguen:

diferencia entre micro y

Criterios cuantitativos

Micro empresa

« Volumen anual de
ventas (miles de $)

$ 0.00 - $ 500.00

Peguefia empresa

« Personal Ocupado

1-15 personas

16-100 personas

Para comprender claramente |a anterior tabla, es necesario explicar que,

con que una empresa “rompa” con cualquiera de los dos criterios (personal

ocupado o ventas anuales), pasa a ser de la siguiente categoria, v. gr.:

« Una empresa tiene ventas anuales por $ 289,000.00, pero emplea en

sus establecimientos a 17 personas. Como “rompe” el criterio de 1-15

personas para ser micro, se convierte en pequefia pese a que no

rebasa las ventas de $ 500,000.00 anuales.

« Una empresa tiene ventas anuales por $ 1°280,000.00, pero emplea

Gnicamente a 11 trabajadores. Esta empresa también seria pequefia y

no micro, debido a que “rompe” el criterio de maximo $ 500,000.00 de

venta anuales para ser micro.

$ 500.00 - $ 5,000.00




1.2.2. Criterios cualitativos.

En la siguiente tabla, se muestran criterios cualitativos, tales como:

tecnologia aplicada, tipo de produccién, caracteristicas del propietario y destino

de las utilidades entre otros. Es importante recalcar que estas tablas se

reproducen aqui con la finalidad de otorgar algunos criterios de distincion, pero

nunca como una verdad absoluta de algo gue no la tiene. A continuacion se

presenta la tabla:’

Nivel de Empresa

Criterios Cualitativos.

Micro empresa

Pequena empresa

* Tecnologia

Manual
Uso herramientas.

Semiautomatizada
Uso de maquinas

» Tipo de produccion

Fabricacion en mini-

series, individual o series.

Productos muy baratos

Pequenas series o
fabricacion individual con
mayor valor agregado

» Capacidad Admva.

Débil

Medio/Fuerte

» Educacion Primaria y secundaria Medio superior

» Jerarquia Propietaro (ningun otro) |Jerarquia intermedia
(supervisor)

» Estructura Muy rudimentaria Division de trabajo con

funciones especificas

Utilizacién de ganancias

Consumo personal
Capital de trabajo

Acumulacién de capital
Capital de trabajo fijo

SRODRIGUEZ VALENCIA, Joaquin., “Cémo administrar pequefias y medianas empresas” p. 64.
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Como puede notarse, las dos anteriores tablas no son suficientes para
realmente delimitar la magnitud de una empresa, sin embargo, agregadas a lo
que se menciond anteriormente y sobretodo, al criterio y necesidades de
clasificacion del lector, pueden ser de utilidad para formarse una idea de lo que

significa pequefia empresa.

1.3. Importancia de la pequefna empresa en México.

Es interesante ver que tanto en México, en paises en vias de desarrolio
y en los altamente industrializados como Japon y los Estados Unidos de
América, existe una estructura industrial o comercial, que independientemente
de si es eficiente o no, suficiente o no, etc. cuenta, dentro de si misma, con

pequenas y medianas empresas.

La importancia de estas pequefias entidades dentro de cualquiera de
esas estructuras comerciales, es siempre primordial. Se puede de hecho afirmar
que son el motor de practicamente todas las economias, y México, como se

vera mas adelante, no es la excepcion.

11



1.3.1. Importancia econémica y social.

Para efectos de demostrar la importancia de la pequefa empresa en
México, resulta practico separar el estudio en: a) Impacto economico y b)

Impacto social. Se analizan a continuacion:

a) Importancia economica de la pequefa empresa en México:

En Mexico, como en cualquier pais del mundo, la pequena
empresa ha sido el activador del desarrollo de las fuerzas productivas, y
es basicamente la industria de modestos recursos de donde se apoyo la

tecnologia que hoy desarrollan y fomentan las grandes empresas.

En Meéxico, desde antes de 1910 surgieron pequefnas empresas
dedicadas a la industria textil, alimenticia, muebles, y las fundidoras de
fierro y acero de Monterrey, la industria del cemento, el jabén y otras

que en aquel entonces eran consideradas como grandes.

Segun datos del FOGAIN®, desde 1930 la pequefia y mediana

industria nacional, por el numero de establecimientos, representaba el

12% del total de la industria y 86% eran solo talieres y artesanias,

12



posteriormente, en los setentas, ya representaban el 64.4% las

industrias pequenas y 34.9% talleres y artesanias.

Sin embargo, la importancia de la pequefia empresa no es
solamente el numero de establecimientos que representa del total, sino
también por el capital invertido, por el valor de su produccion, por las
materias primas que consumen y por su formacion de capital fijo. A

continuacion se estudian los efectos sociales.

b) Importancia social de la pequefia empresa en México:
Indiscutiblemente, la importancia de la pequefia empresa no se
limita a lo econdmico que se estudio en el inciso anterior, sino que se

extiende hasta el orden de lo social.

La pequefia y mediana empresa, al tiempo que genera empleos,
contribuye por una parte a incrementar los ingresos y el poder de
compra de un gran numero de personas que estarian de otra manera

desocupadas o semi-ocupadas, y por el otro, contribuye a desarroliar y

“‘RODRIGUEZ VALENCIA, Joaquin., op. cit, p.30

13



capacitar a personas que debido a su situacion econdémica, no habrian

encontrado otra manera de crecer en el ambito laboral.

Pero el beneficio social no se limita a los niveles trabajadores, sino
que mediante la practica y la experiencia empirica, los mandos
intermedios y altos desarrollan su capacidad administrativa, que

forzosamente requiere un pais para mejorar su sistema directivo.

Por otro lado, “La pequefia y mediana industria contribuye a elevar
el nivel de ingresos de la poblacién, al crear un mecanismo retributivo de
la propiedad entre parientes y amigos que son quienes forjan una idea e

inician una actividad industrial en pequefia escala.™

Considerando lo anterior, es interesante sefialar que la pequefa
empresa es un mecanismo importantisimo como captador de pequefios
ahorros, mismos que saca del ocio para convertirios en potenciales

fuentes de empleos para otros mexicanos.

*RODRIGUEZ VALENCIA Joaqguin,, op_ cit., p.31
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Rodriguez Valencia se refiere en su libro principaimente en términos de
pequena y mediana industria, pero es realista hacer una inferencia y aplicarlo a
las pequefias y medianas empresas comerciales, que tanto invierten y generan

empleos como la industria.

1.3.2. Funcién de la pequeiia empresa en el desarrollo.

Existen tres aspectos concretos en los que la pequefia empresa cumple
una funcién definida dentro del desarrollc general del pais®, se estudian a

continuacioén:

a) Llenar huecos en la produccion:

Basicamente se refiere a la elaboracion de productos con demanda
reducida o que requieran procesos especiales que no convengan a
empresas grandes. En muchas ocasiones, la peguefna empresa se
puede aliar con las grandes en lugar de competirles, si puede producir
una parte que por el hecho de necesitarse en pequena escala, no les

convenga estas ultimas producir.

*RODRIGUEZ VALENCIA, Joaquin., op. cit., p. 38
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b) Crear y Fortalecer una clase empresarial:

Debido al tamano y relativamente pequenrio riesgo que se corre, la
pequefa empresa es una excelente escuela de empresarios,
administradores y técnicos, ya que tiene todas las funciones a la vista y
obliga a los individuos que trabajan en éstas a usar el sentido comun.
Esto no ocurre igual en las empresas grandes, ya que ahi es necesario
mucha especializacion y ademas pequefios errores de calculo pueden

quebrantar de manera seria la estabilidad financiera de las mismas.

c) Proporcionar mayor nimero de empleos:

Cada vez mas, México se convierte en un pais urbano, y las
ciudades exigen mas y mejores empleos, las pequefnas empresas
cubren de manera importante estas necesidades de una poblacion

creciente, como es el caso de México.

Pese a toda la importancia de la pequera empresa en México, es una
realidad que pese a que el gobierno esta para auxiliar al pequefo empresario y
que en teoria muchas leyes estan encaminadas a la promocion de la actividad

empresarial, en la practica dichas leyes se aplican poco y mal.
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Desde el inicio, el pequefio empresario tiene que realizar interminables
tramites e inmediatamente después de abrir recibe visitas de inspeccion con sus
correspondientes abusos y casos de corrupcion. Esto provoca grandes dafios al
pais; promover y simplificar la actividad empresarial redituaria mucho mas al

gobierno y a la poblacion en general.

1.4. Problematica de la pequefna empresa.

Para conocer o estudiar la problematica de la pequefia empresa, es
importante estudiar primero cual es la situacion actual de dichas empresas en
nuestro pais. Un estudio realizado en México D.F’, arroj6 ademas de las
caracteristicas antes mencionadas®que la mayoria de las pequefias empresas,
concretamente el 81.3%, pertenecen a un solo propietario y que el 65.6% tiene

estudios maximos de secundaria.

La problematica de la pequefa empresa puede ser estudiada desde dos
puntos de vista distintos, el primero, serian las cuestiones intrinsecas a la
empresa, derivadas casi siempre de su tamano, y la segunda, serian las

cuestiones extrinsecas o del medio ambiente que las rodea.

"IBARRA VALDES, David. EL FINANCIERQO, p. 39A

®cfr. punto 2.2 de esta tesis.
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:.Cual es el medio ambiente que rodea a la pequefia empresa en
México?, para estudiar esta pregunta se recurrié a datos de estudios recientes y
otros no tan recientes, de los cuales, como se vera, se puede deducir que pese
a nuestro relative adelanto, en muchos aspectos no es posible aun utilizar
meétodos de administracion similares en México gue en otros paises, de donde

vienen fundamentalmente los planes de estudio de nuestras universidades.

La pequefia empresa se encuentra con que México es aun un pais en
vias de desarrolio, con una capacidad econémica limitada en comparacion con
paises desarrollados industrialmente, con una estructura economica formada
principalmente por empresas medianas y pequefas, que no exportan aun
cantidades considerables de bienes pese a nuestro crecimiento demografico,
que carece de una numerosa y homogeénea clase directiva capacitada y que se
encuentre en posicion de adoptar decisiones. Se encuentra tambien con un pais
donde hace falta mayor coherencia entre la educacion superior y los probiemas
sociales, econémicos, culturales y politicos reales de NUESTRO pais. Un pais
donde los programas de investigacion y desarrolio no son realmente apoyados
ni por las universidades ni por el gobiernc, y un pais donde la mayoria de las

empresas pequefias o medianas no aplican principios cientificos de
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administracion. Pero eso si, un pais con un TLC y con mucha competencia

exterior.

No es que estas condiciones eliminen definitivamente la posibilidad de
subsistencia de la pequefia empresa, pero si la dificultan de manera seria. Como
se puede apreciar en la tabla que se muestra a continuacion y siendo
congruentes con lo que se menciona en el parrafo anterior, encontramos, segun
un estudio publicado en EL FINANCIERO®que las principales causas de quiebra

de las pequefias empresas en México son:

« Conflictos familiares 17%
« Mala administracion 16%
« Ausencia de Liderazgo 14%
« Inadaptacion al cambio 11%
» Falto clarificar objetivo 10%
« Falta de capacitacion 10%
« Falta de actualizacion 9%
« Ignorancia de la proble-

matica del pais 9%

Y BARRA VALDES, David. op. cit,, p. 38A
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Todas las anteriores causas podrian ser minimizadas con una

adecuada preparacion y capacitacion de nuestros empresarios, incluso la

primera causa de quiebra (conflictos familiares), podria ser practicamente

eliminada, si tuvieramos la disciplina de emplear a familiares talentosos, por

talentosos y no por familiares, como ocurre en la mayoria de los casos.

Un estudio anterior al del periédico EL FINANCIERO, confirma que la

incompetencia del gerente es la principal causa de quiebra de las empresas.

Este estudio'“muestra los principales motivos por los que quiebran 9 de cada 10

empresas pequenas:

CAUSA PORCENTAJE
1) Negligencia 1.6%
2) Fraude 1.3%
3) Falta de expenencia en el ramo 16.4%
4) Falta de expenencia administrativa 14.1%
5) Experiencia desbalanceada 21.6%
6) Incompetencia del gerente 41.0%
7) Desastre 0.6%

"RODRIGUEZ VALENCIA, Joaquin, op. cit p. 82
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Aqui también es probable imputar al pequefio empresaric de sus
propias quiebras, ya que a excepcion de la Ultima causa, todas las demas

podrian haber sido minimizadas o eliminadas por el duefio.

Otro problema comun de la pequefia empresa, es e/ dificil acceso que
tienen al capital. Este es un problema que se presenta con mucha frecuencia
debido a dos causas principales: ignorancia del peguefic empresario de la
existencia de fuentes de financiamiento (volviendo a la falta de capacitacion o
congruencia de los planes de estudio) y la segunda falta de conocimiento de la

mejor manera de exponer sus necesidades y la situacion de su negocio.

Otro estudio'’, realizado también en la ciudad de Mexico, revelé entre
otras cosas que el 93% de los pequefios comerciantes de aquella ciudad, jamas
han escuchado hablar sobre FIDEC u otros fondos para el financiamiento de la

pequefia empresa comercial.

"GRABINSKY, Salo., “El emprendedor” p. 255. Estudio realizado en 161 establecimientos

comerciales de la zona metropolitana de la ciudad de Mexico
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Entre los datos mas interesantes de ese estudio, se encuentran los
siguientes, que hablan por si solos de cual es la problematica de la pequefa

empresa en México:

Se observé que tienen en promedio 3 empleados y que el 60% ocupa a
parientes en el negocio. El 60% de elios ne llevan ninguna forma de control de
inventarios. El 86.6% se encuentran inscritos a la Camara de Comercio pero
solo el 23% utiliza sus servicios. En cuanto al crédito y financiamiento, el 50%

recurre a proveedores, el 30% a amistades y el resto al banco.

En general, los pequefos comerciantes ven como principales factores
externos para sus problemas, la recesion del pais, los impuestos, los tramites,
la falta de orientacion, las bajas ventas, la competencia de empresas mas

grandes y la deficiente contabilidad.

El 85% de los peguefios empresarios consideran a sus proveedores
como buenos, el 62% considera los servicios de la Camara como deficientes y
el 80% coincide en que los servicios del gobierno son mediocres. Otro dato
interesante, el 78% dijeron tener poco interés en que los ayuden, unos porque
“no lo necesitan”, otros porque tienen problemas econdomicos para pagar una

asesoria y otros por simple apatia.
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En términos generales, estos son los principales problemas o

condiciones a los que se enfrenta la pequefia empresa en México.

1.5. Oportunidades y ventajas de la pequena empresa.

Asi como existen enormes desventajas de la pequefia empresa con
respecto a la grande, sobretodo en cuestiones de capacidad econdmica,
también existen grandes ventajas que bien aprovechadas pueden ser

verdaderos factores de éxito para el pequefio empresario.

Existen dentro de las grandes empresas serios problemas de agilidad en
la toma de decisiones, en muchas ocasiones el tiempo que puede tardar en
reaccionar una empresa grande, es demasiado largo. Por ejemplo, la reaccion
ante nuevas demandas del mercado es mucho mas rapida por parte de las

pequefias empresas que por parte de las grandes cadenas.

Esto se debe principalmente a dos motivos, el primero es que la
pequefia empresa si esta dispuesta a empezar a vender un producto nuevo en
especial, aunque este solo sea para un par de clientes fuertes, mientras que las
empresas grandes probablemente nunca detecten esas oportunidades. El

segundo motivo, es que en la pequefia empresa existe un contacto mas cercano
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entre el director y sus subordinados, facilitandose asi la comunicacion y
teniendo mas posibilidades de transmitirles a los empleados la urgencia de un
cambio, que si este se pretendiera realizar mediante dos o tres niveles

intermedios.

En términos generales y aplicandolo a casi cualquier aspecto en la vida,
es mas facil mover estructuras pequefias y flexibles que grandes aparatos
burocraticos y tensos. El reto del pequeno empresaric consiste en mantener esa

flexibilidad y esa comunicacion, aun cuando (Dios quiera) crezca su empresa.

Hablando de comercio, el pequefo empresario tiene la capacidad de
captar nichos especificos de mercado, de los cuales practicamente ningun

competidor grande seria capaz de sacar.

Hablando de zapatos, hay pocas zapaterias (tal vez ninguna), que
tengan éxito vendiendo toda clase de zapatos, sin embargo, si hay zapaterias
exitosas que se concentran en segmentos de mercado realmente pequefos, por
ejemplo las zapaterias que se especializan en tallas extras. ;A qué se debe
esto?, a que los mercados son personas, no numercs ni grandes masas, es el
contacto personal con el cliente el que en ocasiones puede cerrar una venta. Es

necesario conocer al mercado, sus necesidades, sus gustos y hasta sus
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preocupaciones. Esta es sin duda una oportunidad para el pequefio empresario,

y una ventaja enorme sobre las grandes cadenas.

Otro ejemplo pudiera ser el mercado de anillos de graduacion, las
compafias grandes que se dedican a eso, generalmente no estan interesadas
en operaciones de 8 ¢ 10 anillos, si un pequefic empresario, se ocupara de
todas las operaciones que desechan las grandes compafias, seguramente ni

siquiera se daria abasto. “Pequefias empresas, Grandes negocios.”

Las pequefias empresas tienen otra enorme ventaja, tienen costos fijos
mucho mas pequefios que las grandes, es decir, los costos en los que “de todos
modos” hay que incurrir, independientemente de si se vende o no, son muy
inferiores en la pequefia empresa que en la grande. La ventaja de esto, radica
en la posibilidad de asumir mayores riesgos al intentar de aprovechar o tener
éxito en diversas oportunidades, ya que en caso de fallos, estos repercuten en
menor medida. Este es otro reto del pequefno empresario, minimizar los costos

fijos.

Por otro lado, el control que se puede tener sobre el correcto
desempefio de las operaciones en una empresa pequefa. es muy superior que

el que se puede tener en una empresa grande. Llamese inventarios, caja,
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nominas, incentivos, etc. sin duda alguna, estaran mejor supervisados en una
empresa pequefia que en una grande. Notese que todas estas ventajas

permanecen aun con la mejor administracion en las grandes empresas.

No se pretende decir con esto que es entonces mejor ser pequefio que
grande, sino simplemente mencionar que, objetivamente, la empresa pequena
tiene puntos fuertes que puede y debe explotar en su aventura de competir
frente a los grandes, y también mencionar que poder mantener estas ventajas
aun cuando sea el momento de crecer, otorgara a esta incipiente mediana

empresa, poderosas armas contra sus nuevos competidores.

De hecho, el ya sonado término de reingenieria, entre sus principales
objetivos busca tener una empresa grande, con las ventajas de las empresas
chicas: comunicacion, agilidad, procesos concentrados en las mismas manos,

centralizacion y descentralizacion simultaneamente...

1.6. La disyuntiva entre ser empresario “pobre” o empleado “rico”.

Primeramente, es importante mencionar los motivos por los que se
incluye un apartado que trata este tema, en una tesis que mas bien debe hablar

sobre diversificacion.
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Como se vera mas adelante (en el proximo Capitulo), la diversificacién
puede tomar un sinnumero de formas, entre las cuales queda incluida la
posibilidad de dejar nuestro empleo actual, con la finalidad de iniciarse en el
mundo de los negocios, o la posibilidad de realizar por un tiempo ambas

actividades, ya sea por cuenta propia o con la ayuda de familiares o empleados.

Ademas de las personas que ya tienen compromisos economicos Serios,
tales como padres de familia o personas recién casadas, los estudiantes de
licenciaturas u otro tipo de carreras que finalizan su preparacion, también se
encuentran ante la disyuntiva entre conseguir un empleo o convertirse en

empresarios.

Lo que se describe a continuaciéon, pretende orientar a aquellas
personas que en este momento 0 mas adelante, tendran que tomar la decision
de emprender una nueva compafiia y dejar el empleo actual, o de abandonar su

propia empresa con el fin de emplearse en otra compafiia:
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1.6.1. Perder el empleo.

Seria logico pensar que muchos pequefos empresarios pudieran
envidiar a los ejecutivos de grandes compafias como Casas de Bolsa,
Industrias, etc. ya que ellos no arriesgan nada y sin embargo cuentan con
buenos sueldos, comisiones, bonos de productividad y un sinfin de
prestaciones, y ademas, en muchos casos, tienen menos responsabilidades o

asunios de que preocuparse.

Por otro lado, muchos ejecutivos suefan con el momento en que
finalmente dejen de ser empleados y tengan su propia empresa que los hara

millonarios (?) o al menos ricos (?).

Aquellas personas que actualmente son ejecutivos en alguna empresa y
que piensan eventualmente convertirse en empresarios, deben considerar que
su nueva actividad distara mucho de tener el glamour que su actual empleo
tiene. Deberan, muy probablemente, olvidarse de grandes oficinas, secretarias y
otras ventajas con las que cuentan actualmente. Mientras que los empresarios
que decidan tomar algun empleo, deben recordar que tendran que darle cuentas

a alguien y que ahora tendran una serie de limitaciones a su libertad.
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Una persona que ha decidido abandonar su empleo, renuncia también a
su cheque quincenal, con el que pensaba cubrir sus gastos quincenales, y
renuncia también a la seguridad (financiera y emocional) que esto implicaba. Es
por eso que se piensa que la mejor manera de iniciar un negocio propio, es
durante el tiempo libre'?, mientras uno puede mantener su empleo actual, sin

ponerlo en riesgo.

Otro aspecto importante del cual deben olvidarse los nuevos
empresarios al abandonar su empleo, es de su antigiedad, IMSS, seguros
grupales, estacionamiento privado, automovil de la compafia, membresias en
clubes, viajes en primera clase, etc. Si las anteriores “prestaciones” son

importantes para el lector, debe pensarlo bien antes de dejar su trabajo.

Ademas de lo anterior, los nuevos empresarios tendran, con toda
seguridad, un ingreso temporalmente inferior al que tenian mientras eran
empleados. Pocos negocios dejan utilidades durante los primeros seis meses o
un afo de operacion, y aun que las tuviera, dificimente podran justificar un

sueldo para el patrén comparable al que tenia anteriormente.

‘2cfr punto 3.3.2. de esta tesis
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Por dltimo, es importante mencionar que las estadisticas no son
alentadoras, segun cifras de la Small Business Administration 80% (cuatro de
cada cinco) de los negocios pequefos en EUA, fracasan en un periodo no
mayor a 5 afos" y si a alguien le corresponde la mala suerte de pertenecer al
enorme grupo del 80%, probablemente pierda gran parte de sus activos

personales.

No obstante el pesimismo de lo anterior, existe un sinfin de historias de
exito. Existen, segun cifras del Department of Commerce, mas de 3.5 millones
de pequenas empresas en los EUA™ que actualmente estan operando con éxito.
Y lo mas interesante de esto es que podemos considerar que la gran mayoria de

esas empresas las fundaron personas comunes con habilidades normales.

“ALBERT, Kennetn J., *Como iniciar su propio negocio™ p. 2

“idem.



1.6.2. Ser empresario.

En este apartado se pretende describir porqué, pese a las
complicaciones y riesgos que se mencionaron anteriormente, las personas se

convierten en empresarios.

En términos generales y a manera de introduccion, es importante
mencionar que aquellas personas que consideren tener las caracteristicas
necesarias para emprender un negocio, DEBEN hacerlo. Una de las
explicaciones mas sencillas y logicas, es que este tipo de personas siempre

seran mas benéficos generando empleos que ocupandolos.

Los empresarios asumen riesgos en forma constante, aun aquelios que
“no tienen nada que perder”, arriesgan su tiempo, su trabajo y su salud. No
obstante, el que desea ser empresario es rebelde, obsesivo, intuitivo,
disciplinado, etc. y no descansara hasta lograr su objetivo, entre otras cosas,
porque tiene el deseo de crear riqueza para el y para su familia. De ahi puede
venir el objetivoc mayor de crear rigueza para sus empleados, comunidades o

paises.

Sin embargo, la riqueza material no es el unico objetivo que persigue el

nuevo empresario. Las recompensas de tener éxito en un negocio propio, son
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casi evidentes por si mismas y son tantas, que hacen que cualquier esfuerzo por
sortear los obstaculos que inevitable e incontrovertiblemente se presentan al
crear un negocio nuevo, bien valgan la pena. Entre otros, encontramos los

siguientes beneficios:

* Ingresos ilimitados.

« Posicion empresarial.

¢ Un sentido de Logro.

« Libertad e independencia.
« Disfrutar en su trabajo.

« Orgulio.

Examinando detaliadamente cada uno de estos aspectos:

« Ingresos ilimitados: con esto no se pretende decir que los
nuevos empresarios tendran ganancias ilimitadas, sino que estas
no estaran limitadas por fuerzas “arbitrarias”. No sera necesario
esperar a ser promovido, ni esperanzarse sobre si se recibira un
aumento substancial de sueldo en el proximo contrato.

« Posicion empresarial: ser duefio del propio negocio otorga

una posicion especial, que en muchas ocasiones es admirada y
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de alguna manera envidiada por la mayoria de las personas.
Puede ayudar a obtener otros beneficios, tales como invitaciones
a conferencias, ferias de negocios, desayunos con los
proveedores, etc.

* Un sentido de logro: no corresponde a los objetivos de esta
tesis explicar lo que es el sentido de logro, pero se puede afirmar
que quien “...convierte una desvencijada mansién victoriana en un
préspero restaurante y tienda de regalos, ha logrado mucho.”"*

e Libertad e independencia: En muchas ocasiones, como
empleados es dificil convencer a las personas de niveles
superiores en cuanto a la manera que uno considera ideal para
hacer las cosas, esto no pasara en una empresa propia. Por otro
lado, si por ejemplo una persona considera prudente salir de
vacaciones dos o tres veces al afio, en lugar de una, no tendra
que pedirle permiso a nadie.

« Disfrutar su trabajo: Poder decidir qué partes del trabajo
tienen la importancia como para realizarlas de manera personal y
cuales delegar y supervisar, es una de las grandes ventajas de

ser empresario. Es importante recordar que gran parte del tiempo
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que se pasa despierto, se le dedica al trabajo, motivo por el cual
es muy importante que el trabajo que se decida realizar se haga
con gusto.

« Orgullo: El mero conocimiento de que lo que se hace y se
logra, fue hecho y logrado de manera independiente, proporciona

mucho orgullo a quien lo realiza.

A continuacidén se analizan algunas de las caracteristicas

consideradas como tipicas de los empresarics, independientemente de su nivel:

« Los empresarios son tipicamente inquietos, rebeldes e inconformes con

o que tienen actualmente, en ocasiones actuan de maneras “extrafias”

para los demas. Es una persona con mucha confianza en si mismo y las

dificultades no lo detienen. Estas son caracteristicas necesarias, mas no
suficientes para ser un buen empresario.

* Aguellos que ponen en marcha un negocio son por naturaleza obsesivos

y con tendencia a explotarse a si mismos y a quienes trabajan para ellos,

sobretodo al iniciar las operaciones. En las primeras etapas, se nulifica o

reduce su vida social y familiar.

'"ALBERT, Kenneth J., op.cit p. 22



« Un atributo importante es la intuicién, que se refiere a un presentimiento
no racional pero con frecuencia acertado de que las cosas se van a dar de
tal o cual manera.

« Otras cualidades importantes son la disciplina, el liderazgo, el don de

mando, la capacidad para organizar y una buena condicion fisica.

El pequefio empresario es finaimente, aunque no de manera
desinteresada, un proveedor de bienestar social, ya que crea entidades,
concreta ideas y hace aportaciones tangibles al pais. Se resiste a caer en el

mundo de los gue “no hacen olas”.

Por su obsesion van creando fuentes de empleo, modestas al
principio pero que pueden llegar a ser mayores. Siguen adelante beneficiando a
su comunidad por el mero placer de generar fuentes de riqueza. Pagan

impuestos y en muchas ocasiones hacen investigacion y desarrollo.

Una ultima nota a este capitulo: cualquier persona que pretenda iniciar
un negocio dejando por completo su trabajo actual, debe tener segura ia
disponibilidad de recursos necesarios no solo para poner en marcha dicho
negocio sino, algo mucho mas importante, para poder mantener a su familia por

un periodo bastante largo, en el mismo nivel economico que se encontraba.
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Es recomendable tener apartado un minimo de seis meses del
equivalente del gasto mensual. Asi, debe continuar con el ritmo de vida familiar
con pocos cambios en lo econémico, ya que si le va a dedicar menos tiempo a
su familia, al menos que no haya una limitacion adicional importante para ellos.
Ademas, esperar que un nuevo negocio dé para vivir en un periodo corto es una

ilusion peligresa, aunque desgraciadamente bastante comun.
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CAPITULO II



2. CAPITULO II: La Diversificacion.

2.1. _/Qué se entiende por diversificacion?

En los siguientes parrafos se muestran algunas definiciones originadas
desde distintas oOpticas y finalmente se dan algunos ejemplios de lo que es la
diversificacion. Es importante para continuar la lectura de este documento,

detenerse en el sentido que se le estara dando al término DIVERSIFICACION.

En su sentido mas amplio, diversificacion significa: “hacer diversa una
cosa de otra”. ' Pudiera parecer un poco vaga esta definicion, sin embargo es
precisamente asi de holgado como habra de considerarse de aqui en adelante a

este concepto.

¢ A que se refiere entonces la diversificacion?

Como se puede desprender de su definicion, en su sentido mas amplio,

se debe entender que diversificar, es hacer cosas diversas. Para el caso

particular que nos ocupa, debera significar, realizar actividades diversas o

diferentes entre si. con la finalidad de generar ingresos.
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En una acepcion administrativa, la diversificacion significaria: “...Serie de
inversiones realizadas en varias empresas con diferentes actividades
econdmicas...”” y desde un concepto meramente financiero, la diversificacion
seria: “..el conjunto de valores de empresas individuales dedicadas a
actividades diversas. Asimismo, compra de actives variables con el objeto de
minimizar el riesgo asociado a las inversiones de cartera.”* Mediante este Gltimo
tipo de diversificacién, el inversionista con aversion al riesgo, disminuye las
probabilidades de que el resultado final de sus inversiones no sea el que el
planeé, es decir, minimiza la diferencia entre lo planeado y lo real. (Minimiza la

desviacion).

Otro punto de vista sobre lo que significa diversificacion, es el que nos
ofrece la mercadotecnia. Para un mercadblogo, aquella empresa que amplia su

linea o su mezcla® de productos se esta diversificando, y de hecho, esta

%" #Djccionario enciclopédico Salvat alfa 10" p. 384

YROSENBERG, Jerry M., *Diccionario de administracion y finanzas” p. 147,

"*idem

© Linea de productos: es aguel grupo de productos que estan destinados basicamente al mismo

uso y que tienen caracteristicas fisicas muy similares, v. gr. ropa, joyeria, etc.
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realizando nuevas actividades, con las que pretende obtener mayores ingresos,

o simplemente minimizar la desviacion con respecto a sus metas.

Se dice que una empresa tiene una gran extension, cuando tiene un
gran numero de lineas, y que tiene mucha profundidad en sus lineas cuando

dentro de cada una de ellas cuenta con muchos tamanos, colores y modelos.

Con el siguiente ejemplo se podra ver de manera clara el significado que
se le dara al término diversificacion, asi como su amplitud y la importancia que

tiene para los pequefios empresarios:

Una persona que se dedica al comercio menorista de flores, puede
considerar que se diversifico si, ademas de su actividad normal:
« Compra un invernadero para cultivar las flores.
« Pone una neveria. (franquicia, concesion u ofras.)
« Empieza a vender semillas, tierra o cualquier otro articulo relacionado
o no con las flores..

e Compra otro establecimiento para vender flores.

Mezcla de productos: Es la lista completa de productos que ofrece la compafiia
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Vende parte de su empresa e invierte ese dinero en otra opcion.

» Compra parte de cualquier otra empresa.

Se dedica medio dia a las flores y obtiene un empleo de medio turno.

* Etc.

A partir de lo anterior se puede desprender que existen mil y un
maneras de diversificar nuestra pequefia empresa, es posible decir que el limite

de esta “ingenieria financiera” es exclusivamente la imaginacion.

En el proximo apartado se estudiaran las ventajas y algunos de los
motivos por los cuales una economia particular, en nuestro caso, una pequefia
empresa, debe considerar de manera seria, la posibilidad de diversificarse de

alguna de las multiples maneras que se pueden presentar.

2.2. Ventajas de la diversificacién en la pequefia empresa.

Debide a los diferentes ciclos economicos que se presentan en todo
pais (recesidén® , crecimiento, etc.), asi como a las temporadas altas y bajas

asociadas a todos los giros de una economia, se puede deducir que una

“ Disminucion del PNB real durante dos o mas trimestres sucesivos
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pequefa empresa no siempre ira viento en popa y generara los flujos de efectivo
adecuados para subsistir o para mantener el nivel de vida que se pretende

lograr.

En una recesion por ejemplo, hay una fuerte disminucion de la actividad
economica, descienden la inflacion y las utilidades, y los individuos pierden su
trabajo, como consecuencia de esto, el poder de compra de la poblacion se ve
afectado y con éste, las ventas de practicamente todas las empresas. La
recesion termina en un “fondo”, después viene la recuperacion y ésta a su vez

termina en una “cima” y asi sucesivamente.

Debido a esto, pensar en diversificar nuestras actividades, procurando
obtener buenos beneficios en una de éstas mientras la o las otras se encuentran

un poco deprimidas, pareceria una buena idea.

Es facil deducir que en la ciudad de Pto. Vallarta (por citar un ejemplo),
durante el mes de Mayo, que es una temporada baja turisticamente hablando,
un negocio que vende joyeria de plata no obtenga grandes beneficios, mientras
que una buena concesion o franquicia de nieves (volviendo a un ejemplo), si

pudiera lograr buenos resultados.
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Es tal vez menos evidente, donde estaria el beneficio de una persona
que anteriormente se dedicaba a fabricar prendas de vestir y que ahora se

diversificé poniendo una pequefa boutique.

Es sencillo: ademas de los beneficios en costos que esta “alianza” le
puede proporcionar a la boutique, y el cliente seguro que ésta ultima representa
para la pequefia fabrica, se debe recordar que, por ejemplo, el mes de
Diciembre es generaimente malo para la industria textil, debido a que los
comerciantes preparan sus ventas navidefias desde meses antes y ademas las
industrias, por lo general, cierran operaciones una o dos semanas de dicho
mes, mientras que para la boutique, por el contrario, seguramente no habra

mejor mes que el de Diciembre.

Como se ve en estos dos ejemplos, siempre puede haber espacio para
una inteligente diversificacion en la pequefia empresa, ya que sin esta, es

probable que en mas de una ocasién se produzcan cierto tipo de problemas.

Tomando en consideracién que todas las actividades economicas,
siempre tendran temporadas altas y temporadas bajas (hasta los meédicos,

quienes estadisticamente obtienen mas ingresos en épocas de mucho frio o de
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mucho calor) jqué pasa cuando un pais entero, y con toda su economia, entra

en una recesion?.

Como se observara en el siguiente ejemplo, la diversificacion ayudaria a
salvar a un pequefic empresario aun en este “insorteable” inconveniente, si
dicha diversificacion fue realizada con el fin de sobrellevar un caso particular

como ese.

Piénsese en un pequefo comerciante del centro de la ciudad, que se
dedica a administrar cuatro joyerias. Durante una época de recesion, este giro
resultaria bastante golpeado, ya que cuando la gente no tiene dinero siquiera
para cubrir sus gastos basicos, con menor razoén lo tendra para adquirir articulos
de lujo. Sin embargo, si en lugar de tener cuatro joyerias, el empresario en
cuestion sacrificara’ el ser el mas fuerte del centro en joyas y dedicara una o
dos de ellas a vender productos mas necesarios, como papeleria para empresas
y estudiantes, o bien productos mas economicos, tales como centros de
diversion de “maquinitas” u otros, seguramente la pasara mejor durante una

recesion.

"Scfr punto 3.5 de esta tesis, “Desventajas de |z diversificacion...”
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Notese que por si mismo, el hecho de tener cuatro joyerias en lugar de
3 6 2, es una forma de diversificacion, solo que no protegeria al empresario de
un riesgo como el de recesion. Sin embargo, cuando se pretende minimizar las
pérdidas en caso de incendio, robo o asalto, temblor y otros, invertir en otro
punto de venta, tal vez mas que en una pdliza de seguro, es una buena

alternativa.

Asi como en las épocas recesivas hay ramos que podrian resultar mas
dafiados por la baja en ventas, tales como la industria automotriz, los bienes
raices y los articulos de lujo®™, durante las épocas de crecimiento hay giros mas

rapidamente beneficiados.

Lo importante cuando se pretende hacer una diversificacion es tener
bien claro cuales son los riesgos o las desviaciones que se pretenden evitar o
minimizar y después elegir alguna de las multiples formas que la diversificacion

puede tomar.

PSAMUELSON, Paul A., “Economia”™. p. 248
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No existe ningun giro o actividad “mala”, o poco redituable, todas las
actividades cuando se realizan con profesionalismo y empeno, pueden lograr
grandes utilidades, sin embargo, es un hecho que diversificando, se minimizan

algunos riesgos que seria imposible evitar de otra manera.

En el siguiente apartado se estudian algunas de las formas que puede
tomar la diversificacion, asi como los beneficios que estas estructuras
proporcionan, y mas adelante en este capitulo, se revisaran los riesgos de toda

diversificacion.

2.3. Algunas formas de diversificacion.

Como ya se dijo antes en varias ocasiones, la diversificaciéon no es una
“receta de cocina”, puede tomar un numero ilimitade de formas y puede
perseguir una variada cantidad de objetivos. La diversificacion debe ir de
acuerdo a las necesidades y posibilidades de cada quien, mismas que se

estudian mas adelante en este capitulo.

A continuaciébn se presentan una serie de distintos métodos de
diversificacion, los que mas comunmente se han utilizado y con los cuales,
segun casos reales, se puede lograr de manera exitosa esta importante

estrategia:
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2.3.1. Tomar un empleo adicional.

Esta es probablemente la forma mas sencilla de diversificacion. Tanto si
actualmente tenemos una pegquefia empresa propia, como si trabajamos para
otra compafia, tomar un empleo adicional, en ocasiones es una alternativa

viable y tranquilizadora.

Como ejemplo de tener una pequefia empresa comercial y conseguir un
empleo adicional se puede citar a una familia que tiene como su Unico ingreso,
una pequena licoreria que esta ubicada en la esquina de la calle de su casa, se
obtienen buenos ingresos de este negocio, sin embargo seria factible que la
sefiora atendiera el negocio mientras el esposo trabaja en otra compania o

viceversa.

Esto les procuraria mayores ingresos debido al sueldo adicional que
recibiria esta familia y ademas no excluiria al miembro de la familia que obtiene
el trabajo de las labores de la tienda, pues podria dedicarse a hacer algunas

cuentas o tomar ciertas decisiones durante las tardes al regresar del trabajo.

Por otro lado, quien ya tiene un empleo y consigue otro, también puede
obtener grandes beneficios. Por ejemplo, un futbolista a quien se le pide que

entrene todos los dias de 7:00 a 11:00 de la manana y a partir de ahi tiene
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tiempo libre hasta el dia siguiente, podria sin ningln problema contratarse como
comisionista de ventas u otro empleo que no requiera de horarios fijos. De esta
manera aprovecharia sus tiempoes libres que tanto en esta como en otras

profesiones pueden liegar a ser verdaderamente importantes.

Tomar un empleo adicional es una alternativa especialmente viable
debido a que no se requiere de capital para efectuarse y a que siempre o casi
siempre resulta posible contratar a personal de confianza para gue siga
corriendo nuestro negocio. Esto es especialmente cierto cuando estamos

dispuestos a hacerlos participar directamente de la reparticion de utilidades.

Con este tipo de diversificacion, al igual que en la mayoria de los
esguemas, se minimiza el riesgo de quedarse temporalmente sin ingresos en
caso de que la fuente Unica de éstos se vea afectada por cualquier causa, tales

como despido, robo, clausura, incendio, cambios en leyes, etc.

2.3.2. Comprar un negocio en operacion.
Si alguien decide finaimente ser duefio de “su propio negocio”, la
primera disyuntiva que se le presenta es la de decidir entre comenzar un
negocio nuevo, desde cero, o adquirir un negocio que ya esté en operacion, con

todas las ventajas y desventajas que cada una de estas alternativas representa.
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Como en todas las alternativas de negocios, no hay una que pueda ser
considerada como la “buena” y otra que pueda ser considerada como la “‘mala”,
sino que de acuerdo a cada caso particular, una opcién puede ser mas

adecuada que la otra.

Existen varias razones por las que alguien pudiera comprar un negocio
en operacion, y existen ademas, varias desventajas de hacerlo. Para tomar una
decision adecuada es necesario reunir la mayor cantidad de informacion posible,
para que asi la probabilidad de tomar una alternativa equivocada se reduzca al

minimo posible.

Comprar un negocio ya en operacion es, por razones obvias, menos
riesgoso que comenzar desde cero. Adicionalmente, las ganancias potenciales
derivadas de adquirir un negocio que esta fallando, a un precio muy atractivo, es
un riesgo que merece la pena ser analizado. "...Opino que comenzar desde cero
o comprar una concesion estad bien, pero también es oportuno comprar un

negocio ya en operacion, ya sea uno prospero o un diamante en bruto.™

21 ALBERT, Kenneth J., op cit p. 94
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Comprar un negocio ya en operacion, no solo es buena idea cuando el
negocio va mal y consideramos que podemos revertir la tendencia, sino tambien
cuando queremos obtener algunas de las siguientes ventajas, que, quien haya

comenzado un nuevo negocio sabe que son muy importantes:

a) Reduce el tiempo, esfuerzo y costo de iniciar un negocio nuevo:
cuando uno quiere iniciar su propio negocio, es necesario que realice varios
tramites tanto administrativos como operacionales. Por ejemple, es necesario
tramitar el alta en la SHCP, solicitar la autorizacion para el nombre de la
sociedad en la SRE (en caso de S.A), solicitar el alta en el padrén de
importadores (en caso de que se desee importar algun insumo o producto),

negociar el contrato de arrendamiento, luz, telefono, etc.

Adicionalmente, es necesario realizar las compras inherentes a la
operacion del mismo, tales como instalaciones y equipos, inventarios iniciales.
papeleria, etc. Es importante ademas, establecer un sistema de contabilidad,
mercadotecnia y un sinfin de cosas que es necesario hacerlas una sola vez,
pues ya realizadas, basta con darles mantenimiento para que funcionen

adecuadamente.
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b) Reduce el riesgo ya que evita los “errores de principiante”:
Cuando un negocio tiene ya cierta historia hecha, es porque obviamente no ha
cometido ningun error fatal que le impida seguir operando o porque las pérdidas
derivadas de una mala decisién no lo han obligado a cerrar. Es comun que estos
errores se relacionen con decisiones que se tienen que tomar al principio y que
si no se cometieron entonces, se han sorteado ya importantes obstaculos.
Principalmente podemos hablar de: mala ubicacion, seleccion de mercancia

inadecuada, mala fijacion de precios, mala publicidad, etc.

c) La empresa cuenta ya con la preferencia de clientes y con un
personal capacitado: Al adquirir un negocio ya en operacién, incluidos en el
precio del mismo estan la cartera de clientes y su potencial, y la capacitacion
impartida a su personal, cuestion que hace de dicha compra, una compra mucho

mas atractiva.

Generalmente, un cambio de propietario en un negocio, no hace que los
clientes cambien su preferencia por dicho negocio, salvo que el trabajo que se
realice comience a decaer y haga que los clientes perciban una merma en la

calidad. Lo mismo es aplicable al personal de una empresa, que generalmente
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optara por mantener su fuente de empleo y probablemente aproveche el cambio

para escalar en la jerarquia del mismo.

d) Se puede comprar una empresa a un precio de oportunidad y
con frecuencia es mas facil financiar la compra: Por lo regular, las empresas
que estan a la venta tienen un buen motivo para estario. Este motivo, no
siempre tiene relacion directa con la situacion financiera o de mercado de la
empresa, sino que puede tener tintes personales, como el caso de quien quiere
vender su empresa porque le ha resultado tan buena que decide retirarse, o
cuando una mancuerna perfecta de socios ha determinado que no pueden
sequir trabajando juntos y sin la combinacion de sus esfuerzos, el negocio se

iria a pique.

La persona que adquiere un negocio que esta a la venta (mas adelante
se vera que también los negocios que no estan a la venta se venden...y valen la
pena) debe conocer perfectamente el motivo por el cual el propietario del mismo

tomo la decision de venta, e indudablemente debe explotar ese motivo.

Debido que quien desea vender, encuentra mas atractiva a una cierta
cantidad de dinero que a su propio negocio, y que quién compra esta en una

situacion invertida, pareciera ser que la negociacion esta nivelada, sin embargo
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esto no es asi, ya que quien desea vender tiene una sola posibilidad, vender su

negocio, ESE negocio, y quien compra, puede comprar ESE negocio o cualquier

otro.

Adicionalmente, es por todas las razones anteriores, que con frecuencia,
un banco esta mas dispuesto a financiar la compra de un proyecto ya realizado
y que ha sobrevivido ciertos afos que a financiar un nuevo proyecto, una nueva

empresa gque comienza desde cero.

Sin embargo, cuando se trata de adquirir un nuevo negocio, no todas las
circunstancias son a favor, también existen desventajas de comprar un negocio

en operacion, mismas que se describen a continuacién:

a) La empresa puede estar en venta por estar generando pérdidas o
por alguna otra situacion de riesgo que el duefio preve: Aungue como se
menciond anteriormente, esta situacion no siempre es una desventaja (ya que
puede representar una importante oportunidad), si es un factor de alto riesgo si
dichas pérdidas son generadas por factores que el adquiriente no podra
modificar o peor aun, si el comprador no descubre dichas pérdidas o la situacion

de riesgo que motiva a vender al actual duefo.

52



Generalmente, un estudio tan detallado como debe ser el que se realiza
al adquirir una empresa en operacion, sacara a la luz el verdadero motivo por el

que quien vende esta dispuesto a vender.

Mas adelante, todos los estudios que se hayan realizado, seran de gran
utilidad para lograr una buena negociacion en la fijacion del precio, que en la
mayoria de los casos, suele ser el punto algide de la compra de un negocic. Los
principales aspectos que debe analizar el posible adquiriente, son los siguientes:

FACTORES A ANALIZARSE EN LA ADQUISICION DE UNA EMPRESA

FACTORES
* Porqué desea vender el actual propietario
* Condiciones financieras.
Aspectos a * Cual es su mercado actual. Determinar
analizar: * Situacion de las instalaciones fisicas. Precio.
* Aspectos legales.

* Valor de la empresa.”

Z RODRIGUEZ VALENCIA, Joaquin, opcitp. 116
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Estos factores se explican mas adelante en este mismo apartado.

b) Mala disposicion de clientes, proveedores y/o acreedores ante la
transferencia a un nuevo dueno: Es comun gue en las empresas, el verdadero
activo que se tiene es la reputacion del duefio o de quién maneja el negocio. En
muchas ocasiones, un cambio de duefio puede no ser bien visto por los clientes,
quienes pueden temer la disminucion de la calidad de los productos que
consumen o inclusive perder sus lineas de crédito ante el cambio de

administracion.

Los proveedores, particularmente en el caso de empresas pequenfas,
pero con frecuencia en las medianas o grandes, le ofrecen crédito a los
“duefios” y no a las empresas que poseen, esto debido a que en lo que se

confia. es en la solvencia moral y econoémica del duefio, no de la empresa.

Por Gltimo, los acreedores viven una situacion similar a la de los
proveedores, ya que estos pueden también confiar en los anteriores duenos y
no en la empresa, asunto que seguramente concluira con alguna garantia

hipotecaria, 0 al menos una prendaria.



Eventualmente, pudiera ocurrir lo mismo con los empleados de la
empresa, particularmente los claves. quienes siempre fueron el “brazo derecho”
de los anteriores duefios y probablemente estén insatisfechos o decididamente
no dispuestos ante el cambio de patron. Lo mismo puede ocurrir al contrario:
hay demasiados elementos no aptos para el puesto que desempefian, pero que

resultaria dificil o caro remover debido a causas laborales o sindicales.

Es necesario mucho carisma y don de gentes para sortear estos
obstaculos subjetivos a los que se enfrenta el adquiriente de un negocio en
operacion, que ya ha generado una historia de reputaciéon (buena o mala) pero
que finalmente, y esto hay que aceptarlo, cuando uno compra un paquete, lo

compra con todo, con lo bueno y con lo malo.

c) La ubicacion de la empresa puede no ser la mejor: Cuando se
estudian los aspectos principales, antes de la compra de un negocio en
operacion, hay que tener especial cuidado en la ubicaciéon del mismo, ya que
este es uno de los factores menos facilmente modificables de un negocio, ya

que en el mejor de los casos. resulta muy caro mover un negocio de ubicacion.
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Es importante hacer hincapié en este aspecto, ya que la ubicacion,
especialmente para los pequenos comercios, es uno de los factores de éxito o

fracaso que determinan su bienestar y su supervivencia.

d) La falta de adecuacion fisica del edificio o de las instalaciones:
Si la falta de adecuacion del edificio, es uno de los factores que estan afectando
negativamente el desempefo de la empresa, 0 se puede prever que asi sera, es
importante consideraric al menos en el momento de negociar el precio final de la

operacion.

e) La imposibilidad de determinar el precio justo: Indiscutiblemente,
como ya se ha mencionado con anterioridad, la fijacion del precio es uno de los
puntos algidos en la compra de un negocio en operacion. Esto pasa con
frecuencia debido al hecho de que la determinacion del precio “justo”, es en

ocasiones influida por aspectos subjetivos.

Mas adelante dentro de este apartado, se estudiaran algunos aspectos
importantes a considerar en la valuacién de un negocio, y una explicacion de
porqué en ocasiones se paga por una empresa un precio de liquidacion, y en

ocasiones se paga hasta 80 6 90 veces el valor en libros de la misma.
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Se presenta una descripcion mas detallada de los factores a analizar
para la adquisicion de una empresa, mismos que se comentan en el inciso b) de
este apartado, con la finalidad de que sean la guia de partida en todo estudio
de intencion de compra:

* iPorqué desea vender el actual propietario?:. Las razones mas
comunes por las que alguna persona estaria dispuesta a vender su negocio, se
asocian generalmente con el retiro, otras oportunidades de negocio, por estar
generando pérdidas, por presion de la competencia, por problemas legales o por
falta de competencia administrativa. Analizando estas razones con un poco de
creatividad, podemos descubrir que son muy similares a los principales motivos

de QUIEBRA de un negocio.

* ¢Cual es la situacion financiera del negocio?: Se deberan estudiar
principalmente las ventas, las utilidades, el realismo con el que fueron valuados
los activos de la empresa, por supuesto los gastos realizados (de preferencia en
un dictamen) y por ultimo, la relacién entre todas esas variables y el precio

pretendido para la compra.
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* ¢Cual es su mercado actual?: La composicién de la poblacion que
constituye el mercado del negocio, la manera en que la competencia se disputa
a ese mercado, sus fuerzas y debilidades (de la competencia) y por otro lado las
actitudes de los clientes ante el negocio, son factores que influyen

decididamente en el precio del negocio que se adquiere.

* .Cual es la situacion de las instalaciones fisicas?: Debido a que las
instalaciones fisicas son generalmente uno de los activos mas importante de
una empresa, es importante que al adquiririo nos aseguremos de que estén en
condiciones de operar adecuadamente y no requieran grandes inversiones de

dinero para ponerios en condiciones propicias para la operacion.

* ;.Cual es la situacion legal de la empresa?: En este aspecto hay
muchos factores importantes a considerar, dentro de los cuales destacan los
contratos colectivos de trabajo, licencias y permisos de operacion, contratos de

exclusivas, contratos de arrendamiento de los edificios, maquinaria, etc.

Una vez estudiados los aspectos anteriores, es posible proceder a la

valuacién del negocio, misma que puede resultar complicada debido a los

factores subjetivos, que como se dijo antes, llegan a afectar una valuacion.
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Hay empresas que vacilan en mostrar sus libros a un comprador

potencial, hasta que este ha comprendido el proyecto del negocio y ha hablado
\

con su propietario. El motivo principal por el que se hace esto, es porque los

numeros reflejados en los libros, en ocasiones, no justificarian el precio que se

pide por la empresa y entonces el posible inversionista se veria ahuyentado aun

antes de ver el verdadero potencial de negocio que se le ofrece. Finalmente, el

unico valor real de las cosas es el que se ha pagado por ellas.

La Ingenieria Financiera nos propone cientos de métodos para valuar
empresas, en este documento uUnicamente se revisard uno de estos, sin
embargo, no se pretende que esta tesis se empleada como unica fuente para la
valuacion de una empresa, se recomienda leer “Buying a Business™ y/u otros

libros de Ingenieria financiera para profundizar en el tema.

El método de las ganancias excesivas:
Este método, aunque simple, ayuda a determinar un precio de partida

para una negociacion, mismo al que se le deberan sumar o restar las cantidades

“ cfr. Bibliografia
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subjetivas que las partes acuerden como razonables, derivadas del estudio de

los puntos anteriormente citados en este apartado.

El método comienza por diferenciar una entrada de salario de una
entrada de inversion, “asume que los compradores buscan por naturaleza un
negocio del que puedan obtener un justo retorno sobre la inversion despueés de

deducir un salario razonable para ellos...”™

Ej: Supbéngase una empresa que tiene un capital de $472,000.00 y una
utilidad antes de impuestos de $201,500.00 anuales, ademas, que una inversion
segura fuera de la empresa (digamos Cetes) obtiene rendimientos del 19%
anual, supongase también que el comprador pretende un sueldo de $72,000.00
anuales. El tiempo que tomaria construir un negocio igual es de

aproximadamente 3 anos.

Entonces el comprador desea una ganancia anual antes de impuestos
de:

Rendimiento: $472,000.00 x 19% = $89,680.00

# ALBERT, Kenneth J., op cit p. 108
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Sueldo: $ 6,000.00x 12 =$§72.000.00

Total: $161,680.00

Las ganancias del negocio, en exceso a lo que el comprador pretende

son.

$201,500.00 - $161,680.00 = $39,820.00

Por el numero de afios que tomaria construir un negocio igual (credito
mercanti):

$39,820.00 x 3 = $§119,460.00

Adicionado al valor del capital de la empresa:

$119,460 + $§472,000.00 = $591,460.00

Es decir, $591,460.00 seria un precio justo sobre el cual comenzar las
negociaciones referentes al precio de adquisicion de la empresa en operacion

del gjemplo.

Volviendo al ejemplo, si las utilidades de la empresa fueran menores a
lo que justamente aspira el comprador, digamos $150,000.00, entonces el

resultado seria:
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$150,000.00 - $161,680.00 = ($11,680.00)
($11,680.00) x 3 = (§35,040.00)

$472,000.00 - $35,040.00 = $436,960.00

El precio al que comenzarian las negociaciones seria al de $436,960.00
gue es menor al mismo capital de la empresa, pero es también resultado de
alguna de las siguientes cosas: a) el comprador se ha intentado fijar un sueldo
mas alto del que seria necesario pagar a un administrador para que tome el
trabajo; las utilidades de la empresa son muy bajas; la empresa no puede
producir un rendimiento sobre el capital de mas del 19% (por lo que seria mejor

invertir en Cetes); o bien, el capital esta mal calculado.

Otra de las caracteristicas de adquirir una empresa en funcionamiento,
es que no es facil encontrar la empresa que vaya de acuerdo a los intereses,

habilidades, capacidad economica, entre otras, de la persona que compra.

También se encontrara que el camino es dificil y se encuentra lleno de

obstaculos, ademas, nada puede garantizar el éxito de la busqueda o de la

operacion.
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El motivo por el que es tan complicado encontrar un negocio rentable,
es porque por lo general, dichos negocios se encuentran ubicados en lo que se
conoce como “El mercade oculto de los negocios™. Este es el mercado en el
que los negocios nunca son publicamente anunciados, y ciertamente, la gran
mayoria de los negocios altamente rentables que estan a la venta, nunca son

anunciados.

Un buen punto de partida cuando estamos buscando un negocio, es la
geografia. Para muchas personas, el lugar donde viven es importante y
preferentemente no quisieran dejar ese lugar, por lo que la bisqueda comienza

a reducir sus posibilidades.

La siguiente variable discriminante es la industria que interesa a quien
compra, por ejemplo, la del calzado o la industria joyera. Para muchos, eso es io
de menos, lo que importa es la parte “negocio” del negocio y no tanto el giro o la

industria que se tome.

“ N. del T. se refiere a que los buenos negocios no estan publicamente a la venta y hay que

buscarlos con detenimiento
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Habiendo seleccionado las dos variables discriminantes anteriores, es
posible tener mucho mas clara la idea de donde buscar por el negocio que tanto
se desea. Un buen lugar para comenzar la busqueda es en la camara de la
industria que interese y haciendc unas cuantas cartas de intenciéon de compra

para los duefios de los negocios que se encuentren interesantes.

El objetivo de la carta de acercamiento es concretamente confirmarle al
posible vendedor, que existe interés por su compania, que se tienen las
posibilidades profesionales y economicas para comprar su negocio Yy
convencerle de que vale la pena analizar el caso. Ademas, la carta debe indicar
claramente el paso a seguir, de manera que no queden dudas con respecto a la
seriedad de la propuesta. A continuacion se presenta un ejemplo:

“J.D. Wing

Presidente

SBB Pump, Inc.
2 Third Street
Detroit, MI 83215

Estimado Sr. Wing:

He seguido de cerca el crecimiento de su compafia durante los Gltimos
afos. Lo ha hecho muy bien ciertamente. Actuaimente estoy interesado en
adquirir un negocio en el area de produccion de extractores.

He invertido 25 afnos en la industria, principalmente en produccion y

ventas. De algunos amigos he escuchado su interés por retirarse e irse a vivir a
Florida. Ciertamente se ha ganado el privilegio.
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Me encantaria tomar un café con usted y explorar la posibilidad de
adquirir su empresa. Me pondré en contacto con usted en unos dias.

Sinceramente,

Harold Heath."*

Posteriormente una llamada corta con el unico objetivo de obtener una
cita, lo mas recomendable es charlar lo menos posible durante la llamada.
Esperar respuestas contundentes como “No me interesa y es definitivo”
pudieran ser comunes, sin embargo no es dificil convencer a alguien de que una

reunion no dana a nadie y obtener la cita.

El resto esta en convencer al posible vendedor de que permita una visita
a sus instalaciones y una revision a sus libros, hacer una buena investigacion,
una valuacion de la empresa, una buena negociacion, obtener los recursos y

cerrar el trato. Ciertamente suena mas facil de lo que es.

2.3.3. Iniciar un nuevo negocio.

Este tema puede ser de especial interés para aquellas personas que
actualmente trabajan para una empresa no propia y que tienen intenciones de

iniciar un nuevo negocio.
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Este tipo de diversificacion es desgraciadamente el menos comun de
todos, sin embargo puede llegar a ser el mas importante en cuanto a beneficios,
ya que un nuevo negocio propio, en un par de afos puede estar generando mas
dinero que el sueldo que se obtiene en una empresa no propia, y esto ademas
de los beneficios ya antes mencionados de tener un negocio propio. A diferencia
del punto anterior, empezar una nueva empresa no es facil y menos cuando se

intenta no perder el empleo.

El tema es de tal importancia que se le dedica todo el capitulo cuatro
para su estudio, por lo pronto se continua con las estrategias de diversificacion

un poco menos complicadas que la de iniciar un nuevo negocio.

2.3.4. Integracion vertical.

Una definicidbn muy clara y comprensible sobre lo que es la integracion

vertical es la que se presenta a continuacion:

“El proceso de produccion (léase: cualquier proceso) pasa por diversas

fases; por ejemplo, el mineral de hierro se convierte en barras de acero, las

2 SNOWDEN, Richard W., *“Buying a Business” p. 87
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barras en planchas de acero laminado y las planchas en carrocerias de
automoviles. La integracion vertical es la combinacion en una Unica empresa de
este proceso (por ejemplo el mineral de hierro en barras de acero). La
integracion horizontal es la combinacién en una unica empresa de unidades

diferentes que operan en la misma fase de produccién.™*

No solo en la industria se puede presentar la integracién vertical sino
también en el comercio, por ejemplo quien integra en una misma empresa
ventas al mayoreo y al menudec de ciertos productos se esta integrando de
manera vertical, o quien fabrica y vende un producto (un taller de joyeria y dos

tiendas al menudeo).

Cuando se habla sobre integracion vertical se ha de entender que quien
realiza esta estrategia no pretende cambiar de giro, sino simplemente
expandirse hacia arriba y hacia abajo en las fases que recorre una materia

prima hasta que esta puesta en manos del consumidor final.

Resulta obvio que quien recurre a este esquema de diversificacion,

corre el riesgo de que todo el sector en el que se encuentra ubicada su empresa

*SAMUELSON, Paul A, op cit p. 1141



entre en una seria recesion o en problemas de tipo legal por cambios en las
leyes que coartaran libertades que antes se tenian, sin embargo, si minimiza los
riesgos ya que como se menciond anteriormente en un ejemplo, las diferentes
etapas de un proceso entran en temporadas altas o bajas en diferentes

momentos del ciclo economico.

Ademas, cuando existe una integracion vertical, las diferentes partes del
proceso que se integra pueden tener diferentes clientes y mercados ademas del
suyo propio, por ejemplo, la industria platera en Taxco, Gro. no solo vende plata
a la industria joyera, sino que la plata es utilizada en distintos sectores de la

industria, tales como la fotografia, la fundicion, etc.

Una de las enormes ventajas de la integracion vertical, es que quien la
realiza YA conoce las diferentes etapas del proceso, ya que antes de integrarios
en una empresa Unica, las partes superiores de dicho proceso las realizaban
sus PROVEEDORES vy las partes inferiores del mismo eran cubiertas por sus

CLIENTES.
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2.3.5. Ampliacién de giro.

Este tipo de diversificacion es relativamente sencillo, consiste en que
una empresa que actuaimente fabrica o vende ciertos productos de un ramo,

amplie su gama de productos, pero permaneciendo dentro del mismo giro.

Entendiendo como giro a una actividad economica relacionada a
productos vinculados entre si, podemos afirmar que quien vende galletas, se
encuentra dentro del giro de alimentos, y que si eventualmente decidiera vender

papas 0 maiz, en un sentido amplio, sigue dentro del mismo giro: los alimentos.

Por otro lado, el girc de los alimentos puede tener diferentes ramos, que
son, en un sentido figurativo, las partes en que se divide cada actividad
comercial o industrial, por lo que quien vende galletas, y después maiz y
galletas, amplié su numero de ramos y amplid también su giro..mas no lo

cambid.® En pocas palabras, el giro contiene al ramo.

Un ejemplo mas practico de una ampliacién de giro, seria el caso de una

cadena comercial de cuatro zapaterias, orientadas al zapato de vestir tanto de

@ Parrafo derivado de las definiciones de ramo y giro del “Diccionario enciciopédico Saivat

alfa10™ a que hace referencia la bibliografia de esta tesis
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dama como de caballero, que en un momento determinado, deciden que
quieren diversificar mediante una ampliacion del giro y determinan poner una
version sport de sus zapaterias, vendiendo en esta tanto zapatos deportivos

tennis como calzado informal para vestir mezclilia o ir a la playa.

En este caso, la empresa se diversificé mediante una ampliacion del
numero de ramos a que se dedica, logrando asi minimizar la posibilidad de que
todo el grupo tenga una caida en ventas, pase de moda, etc. y obteniendo como

resultado adicional, una expansién de su mercado meta.

Los beneficios de este tipo de diversificacion son muy palpables. En
primer lugar, si esta bien pensado, cuando menos mantiene el monto de las
ventas, en segundo lugar, puede ser el principio de un negocio que liegue
eventualmente a ser mas importante que el de la idea original (existen
muchisimos casos en que asi ha ocurrido), en tercer lugar, expande el mercado
meta a que se dirige el grupo logrando asi aumentar el potencial de ventas,

entre otras cosas.

Muchas compafiias, sobre todo las de prestigio, consideran que dirigirse
a un mercado meta que no es el que actualmente tienen puede hacerlas perder

la exclusividad. Sin embargo esto no es necesariamente cierto ya gue, por citar
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un ejemplo, el mejor restaurante de Guadalajara y la taqueria de la esquina,
pueden pertenecer al mismo grupo comercial, y sin que nos afecte la percepcion

de un establecimiento o del otro, el grupo esta bien diversificado.

En el caso de la diversificacion mediante una ampliacion del giro, el
objetivo primordial es minimizar la posibilidad de dejar de vender y en caso de
que esto ocurra, ese hecho afecte solo a algunos de los productos que se
manejan en la empresa y por lo tanto, quede tiempo suficiente para tomar

medidas correctivas bien pensadas.

2.3.6. Diversificacion de giros.

En el apartado anterior, se explicd o que se entiende por “ampliar” el
giro, en este apartado se estudiara lo que significa “diversificar” el giro. Estas
dos estrategias son sumamente diferentes entre si, ya que, la primera exige
“hacer mas grande el negocio”, mientras que esta Ultima exige “cambiar el
negocio”. En efecto, no es que quien diversifica su giro abandona su negocio

anterior, sino que de hecho, inicia operaciones en un negocio de otro giro.

Como ejemplo de esta estrategia, se puede citar a una empresa que se

dedica a la compraventa de articulos electromecanicos, y que con el fin de
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diversificarse, adquiere una pequefia compania de purificacion y venta de agua
embotellada. Mediante esta estrategia, evita que si alguno de sus mercados

meta entra en recesion, los ingresos del grupo se vean totalmente eliminados.

Dentro de las ventajas de esta estrategia, se encuentra el hecho de que
al cambiar de giro, uno reailmente se inicia en otro negocic, un negocio que
eventualmente puede liegar a ser mas grande que la empresa (de otro giro) que
la cre6. Cambiar de negocio implica también cambiar de problemas, es decir de
los problemas que tipicamente rodean a todos los ramos de un mismo giro,
minimizando asi el riesgo de que todos los negocios de un grupo, al pertenecer

al mismo giro, se vean afectados por un problema sistematico (del sistema).

Otra ventaja, aunque esta no es limitada a esta estrategia, es el crear
una fuente alternativa de ingresos para el grupo que la aplica, y que ademas,
puede descubrir nuevos potenciales de mercado o ventajas competitivas que los

miembros del grupo sepan explotar.

La principal desventaja de la diversificacion de giros, es la dificultad que
implica. ya que exige el conocimiento o el aprendizaje de aspectos que pueden
ser desconocidos para quien pretende diversificar su giro. Por ejemplo, es mas

facil para quien fabrica telas de vestir, ampliar su giro entrando en el negocio de
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la mezclilla, que diversificar su giro y comprar un taller de joyeria y aprender el

nuevo oficio por completo.

Otra desventaja fuerte es el monto de dinero y tiempo gque puede
requerir diversificar el giro. Volviendo al ejemplo anterior, seguramente sera mas
econdémico (ampliamente hablando) entrar al nuevo negocio de la mezclilla, que
tal vez solo implique comprar un par de maquinas mas, que entrar al negocio de

la joyeria y comprar todo el equipo que esto pueda requerir.

2.3.7. Concesiones y franquicias.

Comprar una concesion es tal vez una de las formas de iniciar un nuevo
negocio que produce menos ansiedad y que ciertamente ofrece menos riesgos.
Debido a la experiencia de la empresa franquiciante, el éxito en el negocio es

algo mas probable, aunque nunca se puede hablar de negocio garantizado.

La franquicia, ha sido una de las estrategias para iniciar un negocio
propio mas populares en los Ultimos afios, y se considera como una forma de
diversificacion, debido a que es comun que quien compra una franquicia, ya
tenga otro negocio del cual obtiene el dinero para financiar las cuotas y regalias
iniciales, ademas de los fuertes montos de inversion que generalmente requiere

abrir una franquicia.
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Tratar ampliamente sobre las concesiones y franquicias, no es el tema
de este documento, sin embargo, se analizaran algunos de los aspectos
importantes a considerar cuando se pretende diversificar mediante esta

alternativa.

Existe una gran cantidad de empresarios que consideran que la mejor
manera de iniciar un negocio, es comenzando desde cero. De hecho, no hay
manera mas riesgosa y complicada de iniciar un negocio que comenzando
desde cero. “asi como no hay manera mas dificil de convertirse en propietario

de una casa...que hacerla construir a su propio gusto.™

Las estadisticas muestran que “el menorista independiente que abre un
pequefio negocio tiene solamente entre 20 y 30% de probabilidades de
sobrevivir a los precarios primeros afos. En cambio, indican gue para los

concesionarios hay un 80% de probabilidades de éxito™

* ALBERT, Kenneth J., op. cit. p. 80

7 COLTMAN, Michael M., "Como iniciar y administrar un negocio minorista” p.122.
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Aun asi, seleccionar cuidadosamente la concesion o franquicia que se
va a adquirir es un asunto de suma importancia. Algunos de los aspectos mas
relevantes que hay que considerar antes de convertirse en franquiciatario, son

los siguientes:

1. Monto de la inversion inicial, total, regalias, etc. asi como su forma de
pago, tasas de interés en caso de creditos, rentabilidad y retorno sobre la
inversién, etc. para determinar |a viabilidad de entrar en el negocio.

2. Estudio de los derechos que se adguieren junto con la cuota de la
franquicia, tales como publicidad, capacitacion, etc.

3. Estudio detallado (incluyendo visitas personales) de los casos de
éxitos y fracasos de otros franquiciatarios, comparandolos con la situacion que
vivira la propia franquicia (mercado meta, ubicacion, eic.). Este punto es
considerado de especial importancia, por lo relevante que puede resultar la
informacion obtenida en algunas visitas a otros franquiciatarios.

4. Evaluar la seriedad del franquiciante, asi como su profesionalismo,
relacion con sus franquiciatarios, etc.

5. Evaluacion de las ventas y capacidad generadora de utilidades de

otros puntos de venta de la misma franquicia, etc.
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Es de suma importancia no olvidar el estudio serio y detallado de los
anteriores puntos, ya que existen una gran cantidad de firmas que franguician
su concepto y su “know how" pero en realidad lo unico que buscan (o cuando
menos lo Unico que logran) es obtener los pagos iniciales, generalmente
cuantiosos, y posteriormente abandonan al franquiciatario a su suerte. Una mala
eleccion de una franquicia puede acabar con todo el patrimonio personal o de
un grupo, por lo que no debe tomarse a la ligera. Las platicas con
franquiciatarios al azar es un indicador casi infalible de la seriedad del

franquiciante.

Dentro de la principales ventajas con que se cuenta al adquirir una
franquicia, en comparacion con iniciar un negocio independiente, se encuentran

las siguientes:

« Se entra a un negocio que “ya se conoce”, donde quien adquiere, es
auxiliado en la consecucidon del loca, la obtencion de crédito,
capacitacion de los empleados, supervision de la construccion de la
obra, efc.

« Cuenta el franquiciatario con respaldo de un concesionario que tiene
contratados expertos en mercadotecnia, costos, ventas, etc. mismos

que seria imposible tener en un negocio individual.
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» Publicidad a niveles que seria imposible alcanzar como negocio
independiente.

« Mejor y mas facil acceso a créditos, ya que las instituciones bancarias
se encuentran mas dispuestas a prestarle dinero a un empresario que
cuente con el respaldo de un concesor o franquiciante de éxito, que a un
menorista completamente independiente.

» Mejores costos en los insumos, ya que el franguiciante puede

comprar por mayoreo y transmitirles el ahorro a los franquiciatarios.

Las principales desventajas de las que se puede hablar, cuando se trata

de concesiones o franquicias, son, en téerminos generales, las siguientes:

» Es lo normal, que los franquiciantes incluyan dentro de las clausulas
del contrato de franquicia, una referente al pago de regalias, que
pueden ser basadas en el monto de las ventas o algun otro factor, como
numero de cuartos en un hotel, o metros cuadrados de superficie, etc.
Este pago puede llegar a ser muy importante por su monto y es

necesario provisionario durante el ano.
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« La experiencia demuestra que se corre el riesgo de no alcanzar el
potencial de ventas, y por ende de utilidades, que el franquiciante
declaré realizabies al vender los derechos de la franquicia.®®

« Si se esta obligado por contrato a comprarie al franquiciante ciertos
productos, es probable que por los margenes de utilidad que este
agrega a dichos productos, estos resulten caros, especialmente si un
producto sustituto puede ser adquirido en la misma calidad y menor
precio en el lugar donde se ubica el punto de venta.

« Por Gltimo, es importante antes de adquirir una franquicia, estudiar la
tendencia que tiene el franquiciante a inaugurar negocios propiedad de
la compadia. Este punto es importante, ya que generalmente, cuando
los franquiciantes se vuelven econémicamente fuertes, dejan de
“necesitar” a los franquiciatarios, y en el mejor de los casos, trataran de
comprarle su negocio (particularmente si es bueno por su nivel de

ventas).

Es un error bastante frecuente, el pensar que adquirir una franquicia es
tener resueltos todos los problemas: utilidades garantizadas, esfuerzo minimo,

rapida recuperacion de la inversion y ademas, el privilegio de ser su propio jefe.

28 COLTMAN, Michael M., op. cit. p. 123.
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Muchas personas al adquirir una franquicia no solo no investigan
adecuadamente al franquiciante, sinc que en ocasiones ni siquiera leen los
contratos y tienden a desatender las sefiales de alarma que se encuentran en el

ambiente.

A manera de conclusion, es posible decir que si bien es cierio que se
corren menos riesgos (menos desviaciones con respecto al resultado esperado)
siendo propietario de una franquicia, que siéndolo de un negocio independiente
(de la misma magnitud), también es valido recalcar que no implicara menos

trabajo, y ciertamente, no implicara menos necesidad de ser creativo.

2.4. Analisis de la situacién particular.

El primer paso a seguir antes de iniciar la diversificacion de las fuentes
de ingresos con las que se cuenta, es hacer un analisis detallado y objetivo de

las circunstancias que componen la actual situacién del nuevo empresario.

2.4.1. Necesidades existentes.

Uno de los puntos cruciales que deben ser tomados en cuenta cuando

se tiene la intencion de diversificar el negocio, es determinar qué tipo de
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diversificacion se requerira, es decir, saber cuales son las necesidades que uno

como empresario tiene y buscar la manera de satisfacerlas.

Hablar de necesidades que uno como empresario tiene, significa ir mas
alld de las necesidades meramente economicas, significa trascender a lo
intangible como pudiera ser las necesidades de satisfaccion propia, de sentir
que se apoya a la sociedad con la creacion de nuevas fuentes de empleo o
simplemente el deseo de incursionar en otro tipo de mercado quiza desconocido

hasta ese momento por el empresario.

Sin lugar a dudas, las necesidades economicas suelen ser el “ultimo
empujén” que los empresarios tienen para diversificar su negocio. Si el
propietario de la pequefia empresa presiente que en cualquier momento vendra
una época dificil para su negocio y a sabiendas de que sus necesidades
economicas lejos de ser inferiores acrecentaran en el futuro proximo, es decir
que se tiene una necesidad economica (quizd momentanea, quiza no), es
momento de pensar en qué area o areas del mercado se puede incursionar para

solventar dichas necesidades.

Otra de las necesidades que se mencionaron anteriormente es la de

satisfaccion propia. Probablemente el empresario se sienta simplemente
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contento con el negocio que comanda en la actualidad, sin embargo o no es de
su completo agrado o cree que hay diversos negocios que lo harian sentir mas
satisfecho consigo mismo, es entonces momento de buscar otros campos o

mercados que pudieran satisfacer dicha necesidad.

Finalmente, otra de las necesidades que se pudieran destacar en
nuestra sociedad es la de dar apoyo a algun miembro de la familia (llamese hijo,
sobrino, efc.) para gue se inicie en los negocios “por su cuenta” en un negocio

distinto al familiar y comience a independizarse.

Sin embargo antes de iniciarse en un nuevo negocio el empresario debe
asegurarse de que éste lograra satisfacer plenamente las necesidades que se
ha planteado. No unicamente debe asegurarse que el nuevo trabajo cumpla sus
requerimientos, sino que debe tener la certeza de que el negocio original no

pierda fuerza por dedicarle tiempo al nuevo empleo.

Tenemos dos casos que reforzaran lo anterior. El primero es el caso de
un comerciante dedicado a la compra venta de papeleria para estudiantes. Por
necesidades econdmicas decidid encargar a uno de sus hijos la papeleria y
tomar un empleo de medio turno como vendedor de reconocida marca de ropa

deportiva. Ciertamente se asegurd que econdmicamente resultara positivo para
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los ingresos de la familia, sin embargo el descuidar la papeleria ese medio
tiempo representd que ésta dejara de producir lo que anteriormente producia,
por lo que la diversificacion no resulté ser una solucién, sino una generacion de
problemas. Por otro lado, tenemos el caso del duefio de una empresa de
consultoria cuya diversificacion dafi¢ notablemente su sentido de ayuda y
cooperacion hacia la sociedad debido a que optd por iniciar un negocio de

compra venta de licores.

En ninguno de ambos casos podemos afirmar que las necesidades que
movieron a los empresarios quedaron totalmente satisfechas, por lo que si se
hubieran estudiado a fondo las necesidades reales de los propietarios de los
negocios anteriores, probablemente se decidirian por otro tipo de diversificacion,

o en su defecto, por no diversificarse.

Como se puede observar, existen un sin fin de necesidades por las que
un empresario pudiera buscar la posibilidad de la diversificacion, sin embargo
existen otros factores cuyo analisis concienzudo puede resultar crucial para

desarrollar una diversificacion exitosa.

Resumiendo un poco, podemos destacar dos necesidades basicas por

las que los empresarios pueden emprender la diversificacion de sus negocios.
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las necesidades economicas, las necesidades intangibles descritas

anteriormente o una mezcla de los dos tipos anteriores.

2.4.2. Capacidad economica.

La capacidad economica de quien desea diversificar un negocio es un
punto muy importante a estudiar en un intento de diversificacion. La solvencia
economica del empresario no necesariamente determinara si es posible realizar
una diversificacion exitosa, ni tampoco en que momento sera factible dicha
diversificacion, sin embargo puede ser un factor decisivo en la determinacion

del tipo de negocio que se desea iniciar.

Definitivamente no se requiere invertir el mismo capital para comenzar
un negocio de compra venta de automdviles seminuevos, en el que se requiere
de una fuerte inversién inicial en autos usados, que iniciar una taqueria en la
que solamente se requiere de una inversion minima. Sin embargo la solvencia
economica no determina unicamente si se puede iniciar tal o cual negocio, sino
que permite visualizar los riesgos que conlleva el iniciarlo. Es decir, quiza un
empresario sea suficientemente fuerte econémicamente como para iniciar el
primer negocio mencionado anteriormente, sin embargo si su solvencia

economica no le permite tomar el riesgo del fracase, definitivamente no puede
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definirse por este negocio, porque el fracaso podria arrastrario hasta la quiebra

del otro negocio.

La capacidad econémica no nada mas se debe medir en la posibilidad
de realizar una fuerte inversion inicial, sino debe ir mas alla, debe estar basada
en que probabiemente debera soportar algunos meses (o incluso afios) de
perdidas reflejadas. Al momento de tomar la decision de diversificarse, se debe

tomar en cuanta el periodo que puede solventarse sin ganancias en el negocio.

Sin embargo, como se menciond anteriormente, la capacidad
economica del individuo no es un factor determinante al momente de decidirse
por la diversificacion. Existen muchas opciones que debemos analizar cuando
determinamos diversificar nuestro negocio y algunas de ellas no implican ningun
esfuerzo econémico comeo pudiera ser conseguir un empleo nuevo. En el
apartado anterior se describi® un ejemplo del comerciante de papeleria que
decidio tomar un empleo de medio turno como vendedor de una marca de ropa
deportiva, el tomé la decision de diversificar su negocio sin invertir

absolutamente nada.

En sintesis, hemos analizado que existen dos tipos de diversificacion

factibles, en uno es necesario que el empresario sea solvente economicamente



debido a las inversiones requeridas para iniciar un nuevo negocio, y por otro
lado encontramos que se puede llevar a cabo una diversificacion sin el riesgo de

la inversién como es el caso de tomar un empleo nuevo.

2.4.3. Disponibilidad de tiempo.

Al nuevo negocio se le debera considerar como un nuevo hijo y como tal
debemos dedicarle el tiempo necesario (no confundir con suficiente) para que
crezca y se desarrolie como debe. Si el negocio del empresario lo mantiene
demasiado ocupado como para dedicar parte de su tiempo a la creacion de un
nuevo negocio, probablemente este nuevo negocio jamas alcance el éxito que

de el se espera, por lo tanto quiza sea mejor no comenzar.

Han existido una gran variedad de ejemplos que pueden reforzar la idea
de que no dedicar el tiempo necesario a la iniciacion de un negocio pudiera ser
desastroso para el empresario. Tenemos el caso de un joven estudiante que
trabajaba en el negocio familiar de joyeria. Su afan de diversificarse y comenzar
su propio negocio lo llevo a encontrar una prestigiosa firma de fabricacion de
estuches y exhibidores para joyeria. Tras haber dedicado gran parte de sus
vacaciones a la organizacidon y planeacion del nuevo negocio, éste se vino a

pique en el momento en que el joven comenzo su periodo de clases.
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En el ejemplo anterior podemos encontrar aspectos importantes como el
hecho de que muy a pesar de que se realizaron de manera inteligente
estrategias administrativas (planeacion y organizacién), al momento que el
negocio exigid el tiempo necesario para poder madurar y el duefio no logrd
ofrecérselo al negocio, lo que ocurrié fue lo que se podia predecir. fracasd por

poca disponibilidad de tiempo.

En oftros tipos de diversificacion como el de tomar un empieo nuevo
sobra decir que si no se le dedica el tiempo necesario dificilmente se lograran
conseguir los objetivos para los cuales se tom¢ la decision de diversificarse.
Quiza se requiera de mayor disponibilidad de tiempo en el caso de iniciar un
nuevo negocio (contadores, arquitectos, ingenieros, ayuda externa, efc.), sin
embargo cualquier tipo de diversificacion requerira que el empresario dedique
una gran parte de su tiempo al nuevo empleo, quiza solamente al principio,
quiza durante toda la vida del nuevo negocio, y esto es lo que se debe prever

antes de diversificar un negocio.

2.44. Apoyo con que se cuenta: Socios industriales, socios

capitalistas.

Ademas de los diversos aspectos mencionados anteriormente tales

como el estudio de las necesidades existentes, la capacidad economica del
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empresario y la disponibilidad de tiempo, existe otro factor que puede determinar
la posibilidad que tiene un empresario de lograr una diversificacion exitosa, el

apoyo con el que eventualmente pudiera contar dicho empresario.

Dentro de este concepto de diversificacion mediante la utilizacion de un
apoyo, resulta interesante la distincién entre los dos tipos soporte a los que nos
referiremos en esta seccidn, el de un socio industrial y el del socio capitalista.
Ambos tipos de sociedades se buscan con distintos objetivos por parte del
empresario que desea diversificarse, por un lado el socio industrial esta
dispuesto a dedicar una gran parte de su tiempo al nuevo negocio, mientras que
no esta dispuesto a destinar recursos monetario de su propiedad. El segundo
tipo de socio es el que estd dispuesto a solventar economicamente al nuevo
negocio, siempre y cuando no deba dedicarie el mayor tiempo posible a la

creacion y sobrevivencia del mismo.

Aqui es donde resulta necesario relacionar este punto con los
anteriormente expuestos dentro de esta seccion del capitulo lil del texto. Quiza
la relacién mas profunda la guarda con los dos puntos anteriores al presente en
los que se habla de la capacidad economica y en la disponibilidad de tiempo.
Resulta evidente que si un empresaric que tiene una gran capacidad

economica, pero que a la vez su negocio lo hace consumir gran parte de su
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tiempo, debera buscar a algun socio cuya situacion sea inversa, es decir, gue
pudiera ofrecer todo su tiempo a un nuevo negocio, pero que no tenga la

capacidad economica para solventario.

Para complementar esta seccion ejemplificaré los tipos de sociedad
descritos en el parrafo anterior. Se dio el caso de un joven que trabajaba medio
tiempo en la ferreteria de su padre y decidic que era momento de iniciar su
propio negocio. No contaba con la capacidad econémica para la creacion del
nuevo comercio y buscd entre sus amistades a un socio cuya situacion
economica pudiera soportar la iniciacion. El trato al que liegaron fue que
mientras el joven trabajaria de tiempo completo para el negocio, el socio
aportaria el capital necesario para arrancarlo. Al joven podriamos llamario socio
industrial, mientras que al socio que aportd el capital, lo llamariamos socio

capitalista.

Resumiendo un poco lo antes mencionado, si un empresario toma la
decision de diversificar su negocio, debe hacer un estudio de sus necesidades,
de su capacidad econoémica, de la disponibilidad de tiempo y en base a ello
debera o no buscar un socio que cubra los huecos que probablemente el dejaria

ya sea por cuestiones meramente economicas o de disponibilidad de tiempo.
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CAPITULO Nl



3. CAPITULO Il Iniciar un negocio propio.

A esta particular estrategia de diversificacion se le dedica un capitulo
completo debido a su importancia y extension, mas no por eso se pretende decir
que es el método mas apropiado. Si de acuerdo al analisis de la situacion
particular se obtiene que es viable iniciar un nuevo negocio, se recomienda leer

detalladamente el presente capitulo.

A continuacion se presentan algunas estrategias de comienzo que
pueden ser de gran utilidad a un nuevo emprendedor. Deberan estudiarse
cuidadosamente cada una de ellas y finaimente decidir cual o qué combinacion

de éstas son las ideales para un caso o un negocio en particular:

3.1. La estrategia de estar protegido por una empresa grande.
Puede darse de manera comun, el caso de un pequeno emprendedor
que desee iniciarse en un negocio en el cual no tenga experiencia, y que por lo
tanto, se viera en la necesidad de obtener asesoria o, cuando menos, unos
cuantos buenos consejos que lo ayuden a sobrevivir las primeras y mas dificiles

etapas del comienzo de un negocio.
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Supongamos que pretende iniciarse en el negocio de las paletas de
hielo, sin embargo, su experiencia en el giro es poca o decididamente nula.
Entonces seria recomendable acudir a las oficinas de alguna gran cadena de
tiendas donde vendan dichos productos y comentarles que le interesa adquirir

sus paletas para su posterior venta.

En la mayoria de los casos, las empresas grandes, aun aquellas que
otorgan en franquicia su concepto, estaran dispuestas a vender sus productos a
cualquier individuo que esté interesado, aun si éste no esta dispuesto a adquirir
la franquicia, y, desde el punto de vista comercial, sera considerado como un

cliente importante al cual les interesara apoyar y asesorar.

Con toda certeza, le recomendaran la mezcla adecuada de su primer
pedido para que usted pueda iniciar operaciones, y cada nuevo producto que
dicha compania desarrolle, le sera ofrecido como a cualquier otro cliente. Se
vera beneficiado por la constante asesoria que, cuando menos, su ejecutivo de
cuenta le brindara, pues desea que el negocio sea un exito y asi asegurar sus

ingresos futuros.

Indudablemente, en el caso de que la decision sea apoyarse en alguna

grande empresa que otorga franquicias, la desventaja sera que usted no tendra
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acceso a los logotipos, promociones desarrolladas por el departamento de
mercadotecnia y en la mayoria de los casos, recibird un precio que lo pondra en
ligera desventaja en comparacion con los franquiciatarios del sistema. Ademas,
no en todos los casos podra obtener el 100% de los productos que dicha

compafia comercializa.

Después de algunos anos, dependiendo de los analisis que se puedan
realizar, el empresario que opta por esta estrategia de comienzo podria verse
interesado en adquirir la concesién, contratar un gerente que la administre y

comenzar de nuevo en otro giro o ramo.

Otra alternativa a considerar seria venderle su punto de venta al
franquiciante, a un precio superior al que usted pago por este, y asi dicho

franquiciante creceria el numero de tiendas propias.

Es un paradigma comun el pensar que una persona debe iniciarse en el
negocio en el que actuara el resto de su vida, de hecho, una buena forma de
realizar la transicion de empleado a empresario es precisamente lo contrario,
haciéndolo de forma gradual, en negocios cada vez mas complejos y de

mayores voliumenes.
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3.2. La estrategia de “comenzar algo”

Esta es una de las estrategias mas comunes, ya que requiere de poco
capital para realizarla y, aunque su objetivo no es crear una impresionante
fuente de ingresos, si pretende iniciar al pequefio empresario en el mundo de los
negocios y darle la confianza y/o la expenencia que necesita para comenzar

algo grande.

Por lo general, es una buena idea realizar algo que pueda ser
administrado desde el hogar y que no le robe mucho tiempo al empleo que

constituye la verdadera fuente de ingresos de la familia.

Por la naturaleza de esta estrategia, el giroc que tome en la nueva
empresa no tiene que ser el definitivo, de hecho, no tiene siquiera que ser lo que
verdaderamente un nuevo empresario quiere realizar el resto de su vida, sino
que simplemente, le sea de utilidad para adquirir experiencia en el ambito de los
negocios en areas tales como las contables, juridicas y principalmente, en el

area de ventas.
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Es importante que se acepte el hecho de que dicho negocio requerira de
mucho esfuerzo y redituara poco, pero debe ser considerado como la escuela

de los negocios propios, con la ventaja de que conlievara pocos riesgos

implicitos.

3.3. La estrategia de desarrollar un negocic gradualmente.

Esta estrategia de comienzoc es de gran utilidad para aquelios
empresarios que en este momento no cuentan con todo el capital y/o tiempo
para desarrollar un negocio en grande. Bajo este punto de vista, el nuevo

empresario comienza un negocio que espera sea un gran exito en el futuro, pero

lo desarrolla de manera gradual.

Es deseable para lievar a cabo esta estrategia que el nuevo negocio
solo ocupe parte del tiempo de quien la desarrolia, de manera que le permita
mantener su empleo actual, pero lo mas importante, es lograr mantener bajos

los gastos de organizacion.
Supongamos que se desea comenzar con un negocio de venta de

articulos promocionales para pequefias compafias que desean promover su

imagen. No seria razonable invertir miles y miles de pesos en un negocio al cual
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no le podemos dedicar aun todo el tiempo que requiere y para el cual no se

dispone del capital suficiente.

Lo adecuado en este caso, seria comenzar con una pequefia maquina
para imprimir papeleria o globos y maquilar lo demas con pequefios talleres con
los que, en un futuro, seria factible asociarse y generar un negocio de mayores

dimensiones.

Es importante siempre combinar esta con otras de las estrategias que
se estudian en este capitulo y no olvidar que por regla general, siempre que se
pueda sera mejor empezar el negocio en pequefio, sin perder el empleo actual y

hacerlo crecer lentamente.

3.4. La estrategia de primero aprender a vender.

“Nada sucede hasta que se realiza una venta” dice un dicho popular que
se escucha con frecuencia en muchas empresas. Y es verdad, todo el proceso y
la estructura de un negocio comienza a funcionar cuando ocurre una venta. Sin
esta, la empresa esta literalmente muerta y nada de lo que se haya
desarrollado, invertido o estudiado tiene ningun sentido hasta que finalmente

esta ocurra.



Ademas, la venta es "la prueba de fuego” de todas las empresas. ya que
vender no solo implica convencer a un cliente de que lo que se le vende le
satisfara alguna necesidad, sino cumplir con tiempos de entrega y
principalmente dar soporte post venta que cree en el cliente el deseo de adquirir

otro producto o servicio con esa empresa.

Las ventas son el alma de todos los negocios, son la esencia del éxito
en cualquier actividad empresarial, ya que tanto si se venden productos,

servicios o simplemente ideas, “nada sucede hasta que se realiza un venta”.

La ubicacién, los productos, los servicios, la ayuda contable, crear la
compafia y en general todas las actividades que aparentemente hacen
funcionar a un negocio, son en realidad actividades secundarias del ingrediente

esencial de la empresa: las ventas.

Desde el momento en que las ventas son tan importantes para una
empresa, es necesario que el nuevo empresario aprenda a vender antes de
iniciarse por su propia cuenta, y debe perseguir que su negocio esté

fundamentado principaimente en su habilidad para vender.
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No es posible aprender a vender encerrado en un salon de clases, por lo
que buscar oportunidades como vendedor ya sea de productos propios o en
empresas que tengan productos que queramos conocer y luego aprender a
vender, va a ser siempre el primer paso con el pie derecho de aquellos que

desean iniciar su propio negocio.

Como ya se ha mencionado en otras ocasiones, la mejor alternativa
sera siempre la de no perder el empleo actual mientras se adquieren otras
habilidades o experiencias en otro empleo de tiempo parcial. Como vendedor,

es relativamente sencillo conseguir un trabajo con estas caracteristicas.

3.5. La estrategia de conocer muy bien el negocio antes de

comenzar.

Esta estrategia es una combinacion de algunas de las anteriores y se
parece principaimente a la estrategia de primero aprender a vender. Sugiere que
si se desea iniciar un negocio en particular, en lugar de comenzario de manera

inmediata, se conozca profundamente antes del lanzamiento.
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Hay dos pasos importantes que deben ser considerados dentro de la
etapa de conocer el negocio, conocerio desde adentro y conocerio desde
afuera. El orden tiene importancia, ya que es mas productivo primero conocer
desde adentro y posteriormente, con una vision mas amplia comenzar el

conocimiento desde afuera.

Conocimiento desde adentro:
En este sentido es similar a aprender a vender, es decir, es necesario
adquirir un trabajo, al menos de medio turnc, en una empresa que se dedigue al

negocio en el que se quiere incursionar.

Es de utilidad debido a que se pueden conocer de cerca los aspectos
claves del negocio, las fallas en el control, los proveedores, tiempos de entrega
que se acostumbran, niveles de inventarios, clientes y en general la forma de
trabajar, que con frecuencia, sera distinta a la que se emplee en un nuevo

negocio pues habra de evitar todos sus defectos y vicios.

Conocimiento desde afuera:
Esta es la perspectiva que se tiene del negocio desde el punto de vista
del cliente. Un cliente que obtiene informacion sobre su futura competencia

investigando los productos y servicios que ofrecen, los precios, las fuerzas y las
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debilidades tanto particulares de cada competidor como las comunes de la

industria con el fin de evitar dichas debilidades y robustecer sus fuerzas.

Es una actividad que tampoco tiene que durar mas de un par de
semanas, se debe recopilar y ordenar la mayor cantidad de informacién posible,
evaluarla y procesaria de manera que nos arroje finalmente una respuesta:
cuales serian las fuerzas y debilidades que se tendrian compitiendo contra estas

personas. (precio, servicio, etc.)

Todo lo que se realice en el sentido de conocer bien el negocio antes de
entrar en él, tendra sentido y justificacion, en la medida en que estc ayude a
generar mejores empresas con mejores personas, ayudando asi a mejorar el

empleo y finalmente los niveles de vida.

3.6. La estrategia de ser ayudado por el cényuge.
Es frecuente en los EUA y cada vez mas frecuente en México la historia
de la sefiora que trabaja durante el tiempo que su marido termina sus estudios
profesionales. Esta estrategia es en cierta forma una proyeccion de esa vieja

historia.

98



La realidad es que esta estrategia se basa tanto en que la mujer trabaje
y garantice los ingresos del hogar durante el tiempo en que el hombre o termina
sus estudios, o se convierte en un empresario relativamente sélido después de
dejar su empleo, o bien, todo lo contrario, el hombre continua con su trabajo

mientras la mujer construye un negocio que los independizara econémicamente

a ambos.

La principal ventaja de esta estrategia es evidente por si misma: permite
por un lado que uno de los dos conyuges dedique el 100% de su tiempo (en
muchas ocasiones es necesario) a la creacion de un negocio y por el otro, no
pierden una fuente fija de ingresos que de alguna manera ayudara a sobrevivir

los primeros afos de la nueva empresa.

Con esta estrategia se puede lograr que quien inicia un negocio pueda
tomar decisiones correctas a mediano y largo plazo ya que no tiene la presion
de llevar dinero a la casa de manera inmediata, pues este esta siendo
proporcionado por el otro conyuge. Es una causa frecuente de desanimo y
desatino el trabajar en un nuevo negocio con una mentalidad eminentemente

cortoplacista.
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Por la naturaleza misma de esta estrategia, es evidente que no puede
funcionar en una pareja en la que no exista amplia comprension y cooperacién
por ambas partes y que definitivamente no debe ser empleada en una pareja

inestable o con bases poco sélidas.

3.7. La estrategia de ahorrar y estudiar.
Como ya se ha visto antes, una de las principales causas de fracaso de
un negocio nuevo es la falta del capital adecuado. Si un nuevo empresario, no
cuenta con el capital adecuado para arrancar su nuevo negocio, probablemente

seria una buena idea el posponer la iniciacion del mismo.

Una estrategia que se puede utilizar con éxito, es la de implantar un
programa de ahorro mensual, sin perder la fuente de ingresos mientras se
realizan una o mas de las anteriores estrategias con la finalidad de, por ejemplo,
estudiar bien la competencia y el mercado o sencillamente tomar algunos cursos

que pudieran ser de utilidad durante el arranque y manejo del nuevo negocio.

El mantenerse constantemente trabajando o estudiando mientras se

ahorra, es definitivamente la llama que mantiene viva la disciplina necesaria

para continuar con la esperanza de iniciar el negocio propio y asi, evitar caer en
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la tentacion de gastar el dinero en algo distinto al objetivo que se le habia dado.
Es importante mantener el dinero en instrumentes que al menos mantengan el
valor del dinero a través del tiempo, ya que de lc contrario, se estara perdiendo

el tiempo y finalmente el dinero.

3.8. La estrategia de grupo.

Esta estrategia consiste en asociarse con las personas indicadas para
cada caso de acuerdo al analisis de la situacion particular. Es decir, cuando el
problema para iniciar un nuevo negocio es el capital de trabajo, habra que
buscar un socio capitalista, por el contrario, cuando el problema es el tiempo

para trabajar, lo indicado es buscar un socio industrial.

Conforme a lo que se ha venido estudiando, se puede deducir que en el
caso de los socios, no necesariamente se tratara de personas ajenas, sino que
de hecho en muchas ocasiones, algun familiar es la persona mas indicada para

apoyar la empresa ya sea economicamente o aportando su trabajo.
De acuerdo al analisis de la situacion particular, el nuevo empresario

debera trabajar sobre el disefio de la sociedad que mas conviene a sus

intereses.
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Tener mas de un socio, pudiera ser una buena idea cuando ninguno de
ellos puede dejar su empleo de tiempo completo, pero haciendo turnos pudieran

cubrir todos los horarios de trabajo de la nueva empresa.

No Unicamente los horarios de trabajo son sujetos a dividirse en partes,
sino que alguno de los socios pudiera dedicarse al control y la contabilidad, otro
a la mercadotecnia y publicidad, etc. division que de manera bien organizada,

puede convertirse en buenos resultados.
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CONCLUSIONES.

Cuando la situaciéon economica del pais afecta de manera tan drastica el
modelo de vida y de trabajo de las empresas como lo ha hecho la crisis por la
cual atraviesa nuestro pais en la actualidad, es necesario encontrar la manera
de lograr que nuestras empresas sobrevivan, pero sobre todo, es necesario
idear la manera en que nuestras familias logren salvar el dificil escollo. Es en
éstos momentos de austeridad cuando los pequefios empresarios (aungue los
grandes no estan exentos de la problematica de ninguna manera) deben
redoblar esfuerzos para lograr que sus empresas salgan adelante y hemos
encontrado que la estrategia mas comunmente aplicada para lograrlo es la

diversificacion de las empresas.

En el momento en que un empresario sienten la necesidad de obtener
mayores ingresos de un negocio que no le ofrece tal posibilidad es cuando debe
pensar en diversificarse como una medida de enfrentar la crisis. Sin embargo
esta no es precisamente una decision facil de tomar debido a la gran cantidad
de fracasos que se han dado a lo largo de la histona en intentos de

diversificacion.

Para el desarrollo de esta conclusion, podria parecer una buena idea
realizar una ejemplificacion del proceso que han seguido algunos de los

empresarios (o empleados) para diversificar sus actividades empresariales.

Partimos del punto de que la trascendental decision entre se un
empresario “pobre” y ser un empleado “rico” ya esta tomada. En cualquiera de
los dos casos se ha decidido diversificar el negocio. Inicialmente se realiza un
analisis de la situacion particular en cada uno de los casos. Se comienza por el
estudio de las necesidades existentes. Las necesidades que mas podriamos

destacar serian las necesidades econdmicas, o en su defecto, alguna necesidad



intangible como la de satisfaccion propia. Tras de que el estudio ha
determinado cuales son las necesidades que el empresario tiene que satisfacer
con su nuevo empleo, éste procede al andlisis de la capacidad econémica con
la que cuenta para desarrollar la diversificacién. Finalmente decide cuanto

tiempo esta dispuesto a dedicar a su nuevo negocio.

Con estas variables clarificadas, procede a hacer el estudio de los
posibles negocios que pudiera desarrollar para cumplir con sus necesidades
respetando las restricciones de tiempo y de dinero que él mismo se ha fijado. Si
alguna de las dos variables (tiempo y dinero) afecta concretamente a alguna
posibilidad interesante de diversificacion, entonces seria buena idea buscar
algun tipo de apoyo o sociedad que, como ya se mencioné en el desarrolio del
documentc, podrian ser la sociedad industrial o la sociedad capitalista segun las

necesidades.

Hablando de cuestiones concretas y segun el andlisis hecho por el
empresario, si éste es economicamente solvente podria tomar la decisiéon de
comprar un negocio que ya esté sobre ruedas, ampliar el giro de su negocio
actual o definirse por una concesion o franquicia. Si, por el otro lado, no es
economicamente solvente debera buscar el camino de lograr un empleo

adicional o iniciar un nuevo negocio con la ayuda del cényuge.

Tomar la decision de iniciar un negocio propio quizd sea lo mas
motivador para los empresarios debido a que en muchas ocasiones si no se es
economicamente capaz para iniciar el negocio, se puede buscar un socio
capitalista que aporte lo econémico a cambio de que alguien dedique tiempo
completo al surgimiento de la nueva empresa. Aqui se destacarian los métodos
de desarrollar gradualmente el negocic o el estar protegido por una empresa
grande.



Esta ha sido la manera como se ha desarrollado en nuestro pais el
concepto de diversificacion. En la mayoria de los casos de fallas o fracasos,
éstos se han presentado debido a un analisis incompleto o a precipitaciones al
momento de tomar las decisiones. No se pretende que los pequefios
empresarios realicen analisis profundos y fuera de lo normal al momento de
pretender diversificarse, pero en momentos tan dificiles como los que vive
nuestro pais es necesario que las decisiones que tomemos sean las correctas,

de ofra manera nuestras empresas no sobrevivirdan mucho tiempo y mucho

menos creceran.
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