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Unidad Tematica 10
Administracion de pequenas y medianas empresas
Contenido

u Concepto y caracteristicas de las pequenas y medianas
empresas. Criterios cualitativos y cuantitativos para
definir una Pyme.

u Formas de inicio de una Pyme. Profecias sobre la
desaparicion de las Pymes.

u Armas estratégicas especificas de las pequenas
empresas y errores a evitar.

u Las nuevas empresas y el impacto de Internet.
u Administracion de una empresa en crecimiento.



Objetivos de aprendizaje

*Conocer la importancia de la pequefia empresa en el mundo moderno y en Uruguay.

o|dentificar las ventajas competitivas de la pequefia empresa y evaluar la viabilidad de su
aplicacion para sobrevivir y crecer en competencia con la gran empresa.

e[dentificar los impactos que provoca Internet sobre el lanzamiento de nuevos negocios.
*Conocer las caracteristicas de las etapas de empresas en crecimiento.

Al finalizar el proceso de ensefianza - aprendizaje el estudiante debera ser capaz de:
*Reconocer la pequefia empresa en funcion de sus caracteristicas cualitativas y cuantitativas.

*Conocer los augurios sobre el futuro incierto de la pequefia empresa, su verificacion en la
practica y las causas de ello.

*Sefialar los errores estratégicos en que pueden incurrir las pequefias empresas al competir
con las grandes empresas.

*Analizar la capacidad potencial de la flexibilidad, la segmentacion de mercados y el contacto
con el cliente, como armas estratégicas a disposicion de la pequefia empresa.

Describir los impactos que genera Internet y el comercio electronico sobre el surgimiento de
ideas de negocios.

Explicar las caracteristicas de cada una de las etapas que enfrentan las empresas en
crecimiento, v su impacto sobre las funciones administrativas.



Pequeno empresario. Tipos:
e Tipologia segun actividad anterior.

actividad del empresario
misma otra
clientes mismos reproduc conwversion
otros adaptacion mutacion

¢ tipologia socio-profesional

1.- trabajador o capataz que se instala x cuenta propia.

2.- Ingeniero o profesional integrado al mundo empresarial.
3.- empleado superior que se instala x cuenta propia.

4 .- alto ejecutivo que descubre una oportunidad de mercado
5.- egresados de universidad, institutos, etc

6.- desocupados




QUE ES UNA PYME

1.- DIFICULTADES PARA DEFINIR LAS PYME

2.- DEFINICION FUNCIONAL: un negocio es pegueio cuando
el director-propietario controla personalmente el conjunto y
cuando el tamafno no impone una estructura de direccion
sustancialmente descentralizada. (Paul Reznik)

3. DEFINICION EN BASE A CRITERIOS
CUANTITATIVOS Y CUALITATIVOS

4.- DEFINICION EN OTROS PAISES (MERCOSUR)

5.- DEFINICION EN URUGUAY



OTRAS DEFINICIONES

|.- EN BASE A CRITERIOS CUALITATIVOS

* GRADO DE FORMALIZACION DE LA GESTION
* FORMA DE INSERCION EN EL SISTEMA ECONOMICO
*TIPO DE CULTURA EMPRESARIAL IMPERANTE

Il.- EN BASE A CRITERIOS CUANTITATIVOS

* CAPITAL INVERTIDO
*VOLUMEN DE PRODUCCION
*VALOR AGREGADO

*MANO DE OBRA OCUPADA



CATEGORIZACION MERCOSUR

mector Industria

Tipo de Empresal| Personal Total YentasHetasAnuales

M ic o 1- 10 personas LS 400,000
F eguefia 11- 40 personas LIS 3,500,000
M ediana 41 - 200 personas VRS 20,000, 000

mectores Comercio ¥ Servicios

Tipo de Empre=za| Personal Total VYentas Hetas Anuales
Micro 1.-5 perzonas UFs 200,000
Fequena B -30 perzonas UE= 1,500,000
Mediana 31 - 80 perzonas UES 7,000,000

Fezolucian BMESOAE del G IO de dicembre de 1995




CATEGORIZACION

CATEGORIZACION DE EMPRESAS

EN URUGUAY
Tipo de Personal Total  VentasNetas Aruples  Actives VEximes
[ lags) 1-4 persores LS B0,000 L= 20,000
Fenefia 5- 19 parsmes |5 180,000 | 50,000
Meciana 20- B peraresy |5 000,000 | 350,000

Cecreto M 54792 del Tr2r92y Decreto M 26695 del 1907795




Personas Facturacion anual
excluido el IVA
Micro la4d 2.000.000 UI
Pequeina 5al9 10.000.000 UI
Mediana 20 a 99 /75.000.000 UI

Para la comprobacion del limite relativo al personal
se tendra en consideracion la fecha de solicitud

-

cumplido el afio.

cierre del ultimo balance de la empresa,

31 de diciembre del ultimo afio si la empresa no est  uviese obligada a balance
mes anterior a la fecha de solicitud en caso de que la empresa no hubiese

Ul del fi

n del periodo de ventas consideradas




LAS PYME EN LA REALIDAD

TENDENCIA DE ECONOMIAS OCCIDENTALES HACIA ESTRUCTUR AS
INTEGRADAS POR UNIDADES DE NEGOCIO.

1.-EN REINO UNIDO DAN OCUPACION A MAS DE 3 MILLONES
DE PERSONAS

2.-EN ITALIA 90% DE LAS FABRICAS, SON PEQUENAS
EMPRESAS

3.-EN DINAMARCA 92% DE LAS FABRICAS SON PEQUENAS
EMPRESAS

4.- EN EEUU SON EL 60% DEL MERCADO.

5.- MAYOR RENTABILIDAD SOBRE INVERSION QUE EN GRAND ES
EMPRESAS.



LAS PYME EN URUGUAY

Datos censo 1997

1.- MICRO EMPRESAS
- REPRESENTAN 85% DEL TOTAL
DE EMPRESAS DEL PAIS
- OCUPAN EL 28 % DE LA MANO DE OBRA

2.- PEQUENAS EMPRESAS
- REPRESENTAN 12.4% DEL TOTAL
DE EMPRESAS
- OCUPAN 24% DE LA MANO DE OBRA

3.- MEDIANAS EMPRESAS
- REPRESENTAN EL 2% DEL TOTAL
DE EMPRESAS
- OCUPAN AL 19% DE MANO DE OBRA



Inicio de una pequena empresa
4 rutas segun Longenecker

Entrar en un negocio familiar.
Administrar superposicion negocio y familia.
Definir papeles (fundador, hijos). Asignar puestos de trabajo
Prever sucesion del liderazgo.

Comenzar nuevo negocio Comprar neg. existente
*producto o servicio nuevo *< incertidumbre
*aprovechar ubicacion idea *operaciones en marcha
*evitar antecedentes *< precio que iniciar

Realizar un contrato de franquicia
Contrato por el cual el franqueado, obtiene el privilegio de realizar
negocios como propietario individual, a condicion de operar de
acuerdo con métodos especificados por el franqueador.
Ventajas:capacitacion, apoyo financiero y desarrollo operaciones
Desventajas: costo, restriccion en operaciones, <independencia




PROFECIAS SOBRE
FUTURO DE LAS PYME

** LAMENTABLE PERO RAPIDA DESAPARICION DE LAS

PEQUENAS EMPRESAS CAUSADA POR

- INEXISTENCIA DE ECONOMIA DE ESCALA

- INSUFICIENTES RECURSOS PARA MARKETING

- MENOR ACCESO A RECURSOS FINANCIEROS

- TECNICAS DE GESTION POCO PROFESIONALIZADAS
- INSUFICIENTE INVESTIGACION Y DESARROLLO

- LIMITADA CAPACIDAD DE DISTRIBUCION



MITOS vs. REALIDADES

Mmito => Inexistencia de economia de escala.

* el precio no es el unico factor de competencia.
\\69 costos unitarios no son Unica garantia de éxito.
* Decisiones de compra del consumidor no se
basan solamente en el precio.

mito => Insuficientes recursos p/marketing.

* los grandes recursos en marketing eran basicos
: para mercados altamente homogéneos.
crece la segmentacion de mercados se requieren
menos recursos para destinar al marketing.



MITOS vs. REALIDADES

mito => Menor acceso a recursos flnancieros.

* las empresas no pueden gestionarse como
\\69 simples “carteras de valores”
(o * La gestion debe basarse en clientes fieles y
satisfechos.

mito —> Gestion poco profesionalizada

* antes predominaba la “tecnocracia de la gestion”

usaban modelos sofisticados y poco practicos.
ahora se valora la gestion intuitiva y los recursos
Soft.



MITOS vs. REALIDADES

mito —> Insuficiente investigacion y desarrollo

* actualmente la exclusividad casi no existe.

V> * |as innovaciones mas importantes no han sido
\
hechas por grandes empresas.

Limitada capacidad de distribucion.

* las grandes estructuras de distribucion tienden a

ser lentas, pesadas y crean barreras entre los
consumidores y las empresas

*las Pymes tiene mayor flexibilidad y contacto con
el cliente.



ALTERNATIVAS DE ESTRATEGIAS
COMPETITIVAS

1.- ESTRATEGIAS DEFENSIVAS
Solo el lider del mercado puede actuar a la defensiva

2.- ESTRATEGIAS OFENSIVAS
Lo aplica la segunda o tercer empresa del sector.

3.- ESTRATEGIA DE “ ATAQUE POR LOS FLANCOS”.
Una estrategia de “ataque frontal” siempre tendra resultados
negativos para las Pymes.

4.- ESTRATEGIAS “DE GUERRILLA” se basa en el factor
sorpresa aplicado en forma sincronizada con inteligencia,
velocidad y en momentos inesperados o desprevenidos. Puede
demoler la mejor estrategia.



PRINCIPIOS DE MARKETING
APLICABLES A LAS PYME

PRINCIPIO 1.- HALLAR UN SEGMENTO DE
MERCADO LO SUFICIENTEMENTE
PEQUENO PARA DEFENDERLO

PRINCIPIO 2: NO ACTUAR NUNCA COMO EL LIDER
DEL MERCADO

PRINCIPIO 3: ESTAR PREPARADO PARA RETIRARSE
DEL MERCADO EN CUALQUIER
MOMENTO

Fuente: Ries y Trout



ERRORES ESTRATEGICOS de las
PYMES

Pretender competir utilizando las mismas
armas que utiliza la gran empresa.

ERRORES

No utilizar las armas estratégicas propias
de las Pymes



OPCIONES ESTRATEGICAS de las
PYMES

Evitar competir con la gran empresa en las

areas en que estas son mas fuertes.
Costos, recursos de marketing y distribucion

Centrar los esfuerzos enlas areas en que
las Pymes disponen de ventajas

estratégicas respecto a las grandes.
Flexibilidad, segmentacion de mercados y
contacto directo con el cliente.




FLEXILIDAD

1.- Es la capacidad para adaptarse con rapidez a
cambios del entorno, pero no de cualguier manera sino a
través de una flexibilidad bien planeada

2.- AREAS DE FLEXIBILIDAD
* FLEXIBILIDAD ESTRATEGICA
* FLEXIBILIDAD ESTRUCTURAL
* FLEXIBILIDAD OPERATIVA

3.- REQUISITOS PARA HACER EFECTIVA LA FLEXIBILIDAD
* COMPROMISO DEL PROPIETARIO
* LIDERAZGO
* CONOCIMIENTO DEL ENTORNO
* CONOCIMIENTO DE LA EMPRESA
* COMUNICACIONES INTERNAS AGILES




FLEXILIDAD

Riesgo que el dueno se encargue de aislarse

* Encerrandose en su despacho

* Poniendo trabas a la comunicacion con empleados
» Creando innecesarios niveles jerarquicos.

* Negandose a tener contacto directo con los clientes
» Escuchar solo lo que quiere escuchar.

 No considerar las ideas de los colaboradores .
Para flexibilizar el dueno debe observar en

forma continua y objetiva:

«Cambios que respondan al entorno.

*Verificar la coherencia entre c/u de los elementos.

Como ayudaran los cambios a enfrentar las amenazas y a
explotar las oportunidades.



ELEMENTOS BASICOS DE LA
FLEXILIDAD

1.- Rapidez de reaccion.

Hacer los cambios antes que los competidores.
Importante por:

eproductos y servicios pasan de moda rapido. Use y tire.
Mayor competencia de los mercados modernos.
sCopias e Imitaciones destruyen las ventajas competitiva
Menor conflanza en las previsiones. Cambios diarios.

2.- Eltos.internos deben cambiarse.
eSeguir una secuencia armoénica empezando por los
valores y estrategias y finalizando por lo operativo

3.- Analisis del entorno. Amenazas y oport.
Conocer el mercado,tecnologia,competencia,economia.



SEGMENTACION

- CONCEPTO: GRUPO DE CONSUMIDORES QUE DENTRO
DEL MERCADO TOTAL, MUESTRA NECESIDADES,
DESEOS Y EXPECTATIVAS PARECIDAS, QUE LO LLEVA
A BUSCAR PRODUCTOS O SERVICIOS SIMILARES.

~ LAS PYME DEBERIAN CONCENTRAR SUS ESCASOS
RECURSOS :

A.- EN SEGMENTOS DE MERCADO QUE PUEDAN
DEFENDER DEL ATAQUE DE EMPRESAS GRANDES.

B.- EN SEGMENTOS QUE NO PAREZCAN
INTERESANTES A COMPETIDORES GRANDES



CONTACTO CON EL CLIENTE
en la GRAN EMPRESA

* DEJA DE TENER VALOR CUANDO HAY QUE
SALIRSE DE LA RUTINA.

*LIMITACIONES QUE PRESENTA:
- EXCESO DE NIVELES JERARQUICOS
- DEFICIENCIA EN LAS COMUNICACIONES
- ESTRUCTURAS RIGIDAS.



CONTACTO CLIENTE- EMPRESA
en las PYME

1.- CLIENTE PLANTEA NECESIDADES,
DESEOS Y EXPECTATIVAS.

2.- ESTOS SON RECIBIDOS POR EL CENTRO DE
DECISION (EL DUENO).

3.- EN FORMA RAPIDA EL DUENO ADAPTA
PRODUCTOS O SERVICIOS A LOS
REQUERIMIENTOS DEL CLIENTE.

4.- RESULTADO: LA EMPRESA MANTIENE
NIVELES DE SATISFACCION DE LOS CLIENTES.




Estrateégias genéricas en las pymes

>  DIFERENCIACION.

Elp

roducto es percibido por el mercado como unico.

Aisla de la competencia debido a la lealtad del cliente a la marca

Y

menor sensibilidad al precio.

> LIDERAZGO TOTAL EN COSTOS.

Producto de bajo costo en relacion a los competidores.

Reo

uiere inversion fuerte, pérdidas iniciales,control de costos.

> ALTA SEGMENTACION

Enfocar el producto sobre un grupo de compradores en particular.

Los
d

competidores pueden encontrar un submercado Yy
esfocalizar a la empresa.



Estratégias genéricas en las pymes

~ DIFERENCIACION.

Podria ser buena estrateqgia para una Pyme , pero debe cuidar:
- que lo que diferencia a nuestro producto, lo valorice el cliente.
- Que la clientela, acepte un sobreprecio.

ue la diferencia del prod. sea:durable,decisiva y defendible

- LIDERAZGO TOTAL EN COSTOS.

No es una estrategia al alcance de una Pyme, pues supone la
existencia de un gran mercado, con grandes inversiones.

> ALTA SEGMENTACION

Estrategia muy util para una Pyme __, pues supone mercados
estrechos e inestables, en los que no existen economias de
escala y donde las barreras de entrada y salida son débiles.

Requiere atencion permanente al mercado y la competencia.




Estrateégias genéricas en las pymes

Si las economias de escala en produccion,
distribucion o en otras funciones no son demasiado
grandes, las  pymes que siguen estrategias
especializadas pueden lograr una diferenciacion
mas elevada del producto o mayor progreso
tecnoldgico, o un servicio superior en sus nichos
especiales en comparacion con las grandes
empresas.
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CONCLUSION FINAL

- ESTAS BASES ESTRATEGICAS CONSTITUYEN
UNA FORMA DE PENSAR Y UN ENFOQUE DE
LA GESTION.

DICHAS BASES DEBEN INSERTARSE EN LA
CULTURA DE LA EMPRESA.

EL DUENO DE LA PYME DEBE GENERAR LOS
VALORES Y CULTURA Y TRASMITIRLOS A SUS
COLABORADORES PARA QUE LOS PONGAN
EN PRACTICA EN OPERACIONES DIARIAS.



PLAN DE NEGOCIOS

- EN QUE CONSISTE UN PLAN DE NEGOCIOS

Declaracion articulada de la estrategia, que se
elabora para uso interno y para agentes
externos a la empresa

~ PLAN DE NEGOCIOS EN EMPRESA QUE SE
INICIA

- CONTENIDO DEL PLAN DE NEGOCIOS



PLAN DE NEGOCIOS EN EMPRESA QUE SE
INICIA:
- _OBIJETIVOS
1.- IDENTIFICAR OPORTUNIDADES DE NEGOCIO.

2.- BUSCAR ALTERNATIVAS PARA EXPLOTAR DICHAS
OPORTUNIDADES.

3.- IDENTIFICAR FACTORES QUE DEFINEN EL EXITO DEL
NEGOCIO. DISMINUIR EL IMPACTO DE LOS ASPECTOS
NEGATIVOS.

4.- EVALUAR ALTERNATIVAS PARA CAPTAR EL CAPITAL
NECESARIO PARA FINANCIAR LAS ACTIVIDADES



PREGUNTAS IMPLICITAS EN PLAN
DE NEGOCIOS

1.-¢ QUE TIPO DE EMPRESA INSTALAR.

2.- ¢ CREAR EMPRESA NUEVA? ¢(COMPRAR EMPRESA
EXISTENTE? ¢ CONTRATAR UNA FRANQUICIA?

3.- COMO DETECTAR MERCADO PARA LA EMPRESA?

4.- ¢ CUANTO INVERTIR Y DONDE OBTENER LOS
FONDOS?

5.- ¢ QUE HABILIDADES SE REQUIERE?

6.- QUE GRADO DE INTERVENCION TENDRA LA
FAMILIA?



CONTENIDO DEL PLAN DE
NEGOCIOS

1.- PORTADA

2.- INDICE DEL PLAN

3.- RESUMEN EJECUTIVO

4.- DECLARACION DE VISION Y MISION

5.- PANORAMA GENERAL DE LA EMRPESA
6.- PLAN DE PRODUCTOS/SERVICIOS

/.- PLAN DE MERCADOTECNIA

8.- PLAN DE ADMINISTRACION

9.- PLAN OPERATIVO

10- PLAN FINANCIERO






