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INTRODUCCION

La presente investigacion aborda el tema enfocado a las estrategias de crecimiento para las
microempresas de la colonia Jesus Maria Garza, municipio de Villaflores Chiapas, en esta
investigacion se trabajan dos variables, una son las caracteristicas de las microempresas que
funge como variable independiente, y la otra se relaciona con las estrategias financieras como
variable dependiente.

Para su desarrollo esta investigacion estd compuesta por cinco capitulos, el capitulo uno
establece la problematizacién del objeto de estudio que constituye la base de la investigacion,
los cuales se desarrollan dentro de la misma como son el planteamiento del problema de
investigacion el cual se propone por medio de una serie de preguntas respecto al problema
abordado, otro elemento de este capitulo son los objetivos de la investigacion, los cuales se
clasifican en un objetivo general y varios objetivos especificos que se vinculan al primero,
Asimismo, se propone la justificacion de la investigacion que surge a consecuencia del
planteamiento del problema. Por ultimo, esta la delimitacion de la investigacion tanto en su
dimensién espacial como temporal.

En el capitulo dos se encuentra la conceptualizacién del objeto de estudio también conocido
como marco tedérico conceptual, en éste se hace referencia a las categorias de analisis teérico
en funcion de las variables de investigacion, mismas que se relacionan con las caracteristicas de
las microempresas como variable independiente, por un lado; y por otro, las estrategias
financieras como variable dependiente. En este mismo capitulo se trabajan varias subcategorias
como son direccién estratégica en pequefias empresas, factores de éxito y estrategias en
pequefias empresas, estados financieros, fuentes de financiamiento, estrategias de
mercadotecnia vinculadas directamente a las categorias generales, mismas que se relacionan
con los conceptos de estrategias, concepto de crecimiento, finanzas, marketing, contabilidad y

administracion.



El capitulo tres hace énfasis en la contextualizacion del objeto de estudio, éste abarca temas
afines a las empresas y microempresas se destacan varias subcategorias como objetivos de las
empresas, clasificacion de las empresas, empresas familiares, teoria de la empresa y
microempresa, asi también las caracteristicas generales del objeto de estudio de la colonia Jesus
M. Garza municipio de Villaflores Chiapas.

En lo que respecta al capitulo cuatro se desarrollan los elementos que hacen referencia al
abordaje metodolégico de la investigacién, se da a conocer la definicion del tipo de la
investigacion, la formulacién de la hipétesis de investigacion que es de tipo descriptiva, se
selecciona el universo de investigacion como poblacién de estudio y se delimita la muestra. En
este capitulo también se seleccionan las técnicas de investigacion como instrumentos de trabajo
de campo como son el cuestionario y la entrevista que son aplicados a los microempresarios;
posteriormente se realiza el andlisis y la interpretacion de los resultados obtenidos en la
investigacion de campo, generando como consecuencia, la posibilidad de comprobar la hipétesis
gue fue propuesta como solucion tentativa al problema de investigacion.

Por ultimo, el capitulo cinco propone las alternativas de solucién al problema de investigacion, el
cual se plantea después de haber revisado los resultados obtenidos a través de los cuestionarios
lo que permitié validar la hipétesis. En este capitulo se hace la propuesta denominada “programa
de estrategias de crecimiento para las microempresas de la colonia Jesus M. Garza municipio
de Villaflores Chiapas”, para fomentar el crecimiento de las microempresas, y la optimizacion de
sus recursos financieros, este programa esta compuesto por un objetivo general y seis acciones
estratégicas, cada propuesta estratégica esta relacionada con cada uno de los elementos que
determinan cada variable. Para las caracteristicas de las microempresas como variable
independiente se utilizan elementos relacionados con mercadotecnia, administracion y
tecnologia; por el lado de la variable dependiente relacionada con las estrategias financieras se
manejaron elementos como son capacitacion para obtencion de créditos, registro de las

actividades econdmicas, y el uso de instrumentos financieros.



Capitulo 1 Problematizacion del objeto de estudio

En el presente capitulo se da a conocer el problema de investigacion respecto a la falta de
estrategias de crecimiento de las microempresas de la colonia JesUs Maria Garza, municipio de
Villaflores Chiapas para poder maximizar sus utilidades, mismo que se aborda como objeto de
estudio. Asi mismo se sefialan los objetivos tanto de alcance general como especifico que se
pretenden alcanzar con su desarrollo. Se exponen asi elementos que permiten entender el valor
potencial como investigacion, lo que justifica su abordaje en la investigacion; finalmente se

establece la delimitacién en tiempo y espacio que le son inherentes para su tratamiento.

1.1 Planteamiento del problema

En México la estratificacion de las empresas se publicé el 30 de junio de 2009 en el Diario Oficial
de la Federacion (DOF) y establece que el tamafio de la empresa se determina a partir del
namero de trabajadores multiplicados por el 10% mas el monto de las ventas anuales. Esto puede
ser igual o menor al tope maximo combinado que va desde 4.6 en los casos de las micro y 250

para las medianas.

La investigacion se realiz6 en la colonia JesUs Maria Garza Mpio. de Villaflores, Chiapas, donde
cuenta con 8,050 habitantes, es el pueblo mas habitado, después de la cabecera municipal, en
la posicion numero dos de todo el municipio, esta localidad cuenta con diversas microempresas.
El tipo de administracién que estas empresas suelen tener es de manera empirica, y los
conocimientos de la misma se van dando a través del tiempo a prueba y error, motivo por el cual
muchas veces no pueden tener un crecimiento constante y algunas han desaparecido, esto
guiere decir que estas microempresas no tienen la capacidad de permanencia por lo tanto no
pueden administrar los recursos del negocio, desde los fisicos, financieros y humanos, este
problema trae como consecuencia que los microempresarios no tengan un sustento econémico
y hay personas que se quedan sin trabajo esto aporta inconvenientes a la comunidad, ya que

hay més perdidas en su economia.



Por otro lado, aun cuando las microempresas se mantienen no se ve un crecimiento financiero
esto quiere decir que los duefios no estan obteniendo la suficiente utilidad para invertir en el

negocio, en este caso las microempresas no estan siendo suficientemente eficientes y exitosas.

La finalidad de este estudio busca contribuir a extender el enfoque de crecimiento y desempefio
proponiendo estrategias, mediante un analisis de las caracteristicas de las microempresas de
esta localidad, analizando el motivo por el cual los duefios de las microempresas no pueden
mantenerse en el mercado. Al realizar un acercamiento exploratorio y conforme a la literatura
existente, en un primer momento podemos sefialar que pueden haber diversos factores que nos
permitirian entender esta problematica, tales como tener finanzas débiles es decir se quedan sin
liquidez para el sustento propio del negocio y de los empleados, otro factor seria la mala
administracién de los negocios, destacando que no tienen la suficiente experiencia en la
administracion de una empresa si esto se realizara correctamente surgieran mejores dindmicas
productivas, por estas razones surge la idea de identificar plenamente las caracteristicas de estas
microempresas y con base en, ello proponer estrategias financieras que ayuden a las
microempresas a crecer y fortalecer sus recursos internos ya que si no lo hacen, trae

consecuencias financieras.

1.2 Pregunta de investigacion
¢, Qué estrategias financieras permitirian el crecimiento a las microempresas de la colonia Jesus
Maria Garza del municipio de Villaflores, Chiapas, considerando sus caracteristicas financieras

y sociales, asi como las condiciones del contexto en el que se encuentran?

1.3 Objetivos de lainvestigacion
Hernandez, Fernandez y Baptista (2014), Sefialan que los objetivos de investigacion a lo que se
aspira en la investigacion, “deben expresarse con claridad, pues son las guias del estudio” (p.37),

por lo tanto, se estableci6 el siguiente:



Objetivo general

Determinar estrategias financieras que impulsen el crecimiento de las microempresas en la
colonia Jesus Maria Garza, municipio de Villaflores, Chiapas basadas en las caracteristicas del
contexto y las condiciones de las microempresas con la intencion de incidir en su permanencia y

la maximizacion de sus utilidades.

Objetivos especificos

e Conocer las condiciones econdmicas, financieras y sociales en las que se encuentran las
microempresas de la colonia JesUs Maria Garza, municipio de Villaflores, Chiapas.

e Identificar y analizar las caracteristicas del contexto de las microempresas de la col. Jesus
Maria Garza, municipio de Villaflores, Chiapas.

o Proponer estrategias financieras que impulsen el crecimiento de las microempresas de la col.

Jesus Maria Garza, municipio de Villaflores, Chiapas.

1.4 Justificacion de la investigacién
De acuerdo con Hernandez, et al. (2014), la justificacion se realiza tomando en cuenta los
criterios para evaluar la utilidad de un estudio propuesto, mismos que a continuacion se sefialan:

conveniencia, relevancia social, implicaciones practicas, valor teérico y utilidad metodolégica.

(p.40)

Esta investigacion es conveniente e importante dado que una de las principales preocupaciones
gue tienen los microempresarios es aumentar sus utilidades con base a ello los llevara a un
crecimiento, asociado a esto muchas microempresas no llevan a cabo estrategias o las utilizadas
no son las correctas y esto hace que se cometan errores que pueden determinar el éxito o fracaso

de las mismas.

Muchas veces las microempresas no le dan la importancia que se merece a la administracion y

lo toman como algo secundario, sin darse cuenta de que todo gira alrededor de ello, es importante



tener conocimiento sobre finanzas, marketing, recursos humanos aplicando estrategias para
optimizar los recursos financieros que permita a la microempresa maximizar sus utilidades, hacer

eficiente los recursos financieros logrando con esto el desarrollo y crecimiento de la entidad.

El estudio de este problema considero que socialmente es importante conocer y analizar a
profundidad este tema, ya que me servira para tener conocimiento del problema de crecimiento
por el que pasan las microempresas de la colonia Jesus Maria Garza, municipio de Villaflores
Chiapas, asi con esto poder identificar que hacer o como mejorar proponiendo estrategias de
crecimiento que les permita adaptarse a los cambios de su entorno para poder crecer en el

aspecto competitivo y asi lograr sus objetivos.

Por lo tanto las implicaciones practicas por las que pasan estas microempresas son que no tienen
conocimiento acerca de cdmo mantener un negocio y no aplican estrategias para alcanzar un
rendimiento de sus utilidades, con esta investigacion pretendo gue tengan las posibilidades de
mantener su negocio y poder obtener utilidades, ya que esto es de gran ayuda para la comunidad

porgue es un sustento econémico que tienen, y también pueden generar empleos.

El valor tedrico de la presente investigacion sera en beneficio de los microempresarios de la
colonia Jesus Maria Garza municipio de Villaflores Chiapas, ya que podran aplicar estrategias
adecuadas para lograr un crecimiento, apoyandome con informacién relevante e importante
como los conceptos relacionados con el tema, teorias y estrategias, a si también se podra

conocer mas ampliamente el comportamiento de las variables aplicadas.

La utilidad metodolégica que aporta la investigacion realizada es a los microempresarios de la
colonia Jesus Maria Garza, puedan tener diversas estrategias para lograr un crecimiento y

maximizar los recursos obtenidos, logrando asi una mejora en sus utilidades.



1.5 Delimitacion espacial y temporal.

Respecto a la delimitacion espacial y temporal de la investigacion, se hace referencia a las
microempresas de la colonia Jesus Maria Garza municipio de Villaflores, Chiapas. El periodo que
se considera para la observacion y analisis de las variables tiene una duracién de 17 meses

comprendiendo de enero 2023 a mayo de 2024.



Capitulo 2. Conceptualizacion del objeto de estudio
En este capitulo segundo se explican los principales conceptos de estrategia, crecimiento,
financiamiento, asi también el concepto de estrategias financieras, estados financieros, fuentes
de financiamiento de las microempresas, concepto de contabilidad, marketing; dichos conceptos
nos permitirdn comprender el objeto de estudio, del mismo modo se conceptualizan los temas
inherentes para el logro de la maximizacién de las utilidades en las microempresas, esto con el
objeto de tener una amplia apreciacion de los conceptos mencionados, y llegar a las conclusiones

de esta investigacion al contrastar el apartado teérico contra la realidad encontrada.

2.1. Concepto de estrategia
Primeramente considero importante y relevante mencionar el concepto de estrategia ya que es
algo fundamental para la investigacion, y nos servira como base para proponer estrategias

adecuadas para las microempresas, por lo tanto menciono los siguientes conceptos:

Hernandez (2014) argumenta que “Una estrategia es el plan que integran las principales metas
y politicas de una organizacién y a la vez establece la secuencia coherente de las acciones a

utilizar” (p.128).

La estrategia es el objetivo de la actividad que realiza la direccion de la empresa, que debe
perseguir que su organizacion funcione de manera eficiente, y la mejor manera de que esto

ocurra es gue no existan conflictos en la misma. (Liderazgo y mercadeo, s.f., p. 4)

Segun Thompson, Peteraf, Gamble & Strickland (2012) “La estrategia de una compafiia consiste
en las medidas competitivas y los planteamientos comerciales con que los administradores

compiten de manera fructifera, mejoran el desempefio y hacen crecer el negocio” (p.4).
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Porter, 2002 (Como se cité en Gutiérrez, Coronado, Arredondo & Mendez, 2012) presenta un
concepto de estrategia competitiva como una “combinacién de metas o fines que busca una

organizacion y de medios (politicas) con que trata de alcanzarlos” (p.13).

Con base en los conceptos anteriores concluyo que la estrategia es un medio dispuesto para la
para tratar frente a un determinado contexto, en el caso de nuestra investigacion las estrategias
nos ayudaran a alcanzar objetivos previamente definidos, en base a las microempresas de la

Colonia Jesus M. Garza, Mpio. De Villaflores Chiapas.

2.1.1 Direccion estratégica en pequefias empresas
En relacién con el concepto de estrategia, se sefiala o que es la direccién estratégica en
pequefias empresas, ya que la direccion estratégica es vital para el éxito de las grandes
empresas, pero el proceso de direccion estratégica es igual de vital para las pequefas
empresas. Desde su inicio, todas las empresas poseen una estrategia, aun si ésta sélo
se desarrolla de las operaciones diarias. El proceso de direccion estratégica mejora en
forma importante el crecimiento y la prosperidad de las pequefias empresas aln si se
realiza de manera informal o es llevado a cabo por un solo empresario o propietario. Ya
que hoy en dia un nimero cada vez mayor de hombres y mujeres abren sus propias
empresas, esto significa que mas individuos se convierten en estrategas sin embargo la
falta de conocimiento en direccion estratégica es un obstaculo serio para muchos
propietarios de pequefias empresas, otros problemas que se presentan con frecuencia
en la aplicacion de los conceptos de direccion estratégica en pequefias empresas son la
falta de capital suficiente para aprovechar las oportunidades externas y un marco
cognitivo de referencia diario al igual la direcciéon estratégica en pequefias empresas es
mas informal que en las grandes empresas, pero las pequefias empresas que participan

en la direccidn estratégica superan a las que no lo hacen (Fred, 2003, pp.185-186).
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2.1.2 Factores de éxito y estrategias de la pequefia empresa
Con palabras de Nufio (2012) existe un conjunto de factores que llevan al éxito a las

pequefias empresas; se revisaran clasificAndolos de la siguiente manera:

e Los factores internos de la empresa para su éxito.

e Los factores internos del empresario para el éxito de la empresa.

Para empezar se define qué se entiende por factores internos de la empresa para su éxito.
Son un conjunto de elementos gque se interrelacionan en la organizacion con la finalidad de
lograr los objetivos de la empresa. El éxito empresarial estriba en el sentimiento colectivo del
capital humano de la empresa, un sentimiento de plenitud, de satisfaccién, acompafiado de
actitudes proactivas hacia el trabajo, fundamentandolas en un conjunto de valores comunes
para todos, que forman la filosofia de la organizacién y les dé una manera y modo de vida
peculiar de actuar, de ser como organizacion, pero sobre todo, que les da la firmeza y solidez

para afrontar problemas y seguir adelante. (p.47)

Por lo anterior el autor visualiza dos lineas que, en su conjunto, llevaran al éxito a la pequefa
empresa: los factores estructurales internos de la empresa para su éxito y los factores culturales

internos de la empresa para su éxito que se mencionan en la siguiente figura.
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Figura 1. Factores estructurales y factores culturales internos de la empresa para su éxito y
factores internos del empresario para el éxito de la empresa.

Los factores Su estructura disefiada de manera sencilla, horizontal, con sistemas sencillos de comunicacion, con
estructurales pocos niveles de jerarquia debido al nimero detrab_a}jadores. Esto da como ventaja que la empresa sea
de las mas creativa, por tener mayor libertad de expresion que ayuda a la conducta innovadora. Esto les

" permite tener una estructura productiva flexible, de rapido cambio, para su adaptacion a las necesidades
pequenas de su mercado.
€mpresas qUe  por |as caracteristicas de sencillez en los sistemas de la empresa, el contacto personal directo de cualquier
contribuyen a nivel con el mercado es comun y continuo; esto permite obtener informacién de primera mano, de manera
su éxito son: constante, sin invertir, para poder ajustar a la empresa de inmediato y dar respuesta al mercado.

La capacidad de movilidad de la empresa.

Las pequefias empresas tienen la capacidad de operar con pequefios margenes de ganancias, esto
tiene la ventaja de que en tiempos de crisis externa o interna se pueden ajustar y sobrevivir.

La capacidad de los empleados para desempefias varias funciones.

El gran éxito estructural es que le permite al empresario tomar decisiones con mayor
rapidez.

De los factores
culturales de las
pequefias empresas,
definidos como el
conjunto de
tradiciones, habitos,
actitudes,
costumbres, valores
de la comunidad,
gue les da una forma
0 manera de actuar
identificable, los que
contribuyen a su
éxito son:

Los factores
internos del
empresario para el
éxito de la
empresa:

Las caracteristicas culturales de la familia: Debido a que un porcentaje alto de pequefias empresas
son familiares, los valores propios se transmiten a la empresa y su esencia radica en el esfuerzo
cooperativo: sobrevive la empresa, entonces sobrevive la familia; pero mas importante aun: si
sobrevive la familia entonces sobrevive la empresa.

Los fundamentos de la familia son:

[0 Bioldgicos, y se trasfieren a la empresa como la caracteristica de preservacion,proteccion férrea de
los miembros de la organizacién, una defensa del clan.

0 Psicolégicos. Es el apoyo para la maduracion del individuo a través de un trato amoroso.

OCultural. La familia empresaria transmite a la empresa su cultura y valores, el capital humano los
incorpora progresivamente a su personalidad para actuar por motivos trascendentes, mas alla de lo
utilitario, por el bien de todos, entonces la empresa se convierte en su segunda familia.

OEI fundamento socioldgico de la familia es trasmitido a través de las formas sencillasde relacionarse,
de integrarse y estabilizar al grupo de manera trascendente.

Su filosofia y valores son adoptados y reproducidos por el personal con mayor rapidez

Su liderazgo.

Su talento y especializacion.

Conocimiento profundo de la organizacion y sus procesos.
Su toma de decisiones.

Alto compromiso por la sobrevivencia de la empresa.

Fuente: Elaboracion propia basada de Nufio (2012).

Para finalizar las estrategias se dirigen al desarrollo del capital humano y a la preservacion y

desarrollo empresarial de las familias; a crear y desarrollar el pensamiento estratégico, sistémico

en las pequefias empresas, dentro de una gestiébn de largo plazo con la utilizacion de
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herramientas de apoyo para la toma de decisiones (investigaciébn de mercado, analisis FODA,
administracién del conocimiento, administracion global de la innovacion, entre otras), alianzas y

acuerdos de cooperacion (Nufio, 2012, p. 46)

2.1.3 Componentes del diagndéstico externo estratégico

Martinez, Villavicencio, Lépez (2011) sefialan que en general, para que una organizacion
sea eficiente y competitiva es imprescindible que su direccion sea excelente y ésta, a su
vez, debe mostrar una ejecucion excelente de una estrategia excelente, La formulacién y
la puesta en practica de una estrategia para el negocio constituyen una de las funciones
directivas fundamentales. Entre todas las funciones de los directivos, pocas afectan tanto
y durante tanto tiempo el rendimiento de la organizacién como la forma en que el equipo
directivo maneje las tareas de marcar la trayectoria de la direccién a largo plazo de la
organizacion, desarrollar movimientos y enfoques estratégicos efectivos, y después
aplicar la estrategia para que genere los resultados esperados. La funcién de los
directivos de formular y poner en practica estrategias consta de cinco componentes

relacionados entre si.

1. Desarrollar un concepto del negocio y formar una vision de hacia donde se necesita
dirigir a la organizacion. En realidad, se trata de infundir en la organizacion un sentido de

finalidad, proporcionando una direccion a largo plazo y estableciendo una mision.

2. Transformar la misién en objetivos especificos de resultado.

3. Elaborar una estrategia que logre el resultado planeado.

4. Implantar y poner en practica la estrategia seleccionada de manera eficiente y eficaz.
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5. Evaluar el resultado, revisar la situacion e iniciar ajustes correctivos en la misién, los
objetivos, la estrategia o la implantacion en relacion con la experiencia real, las

condiciones cambiantes, las ideas y las nuevas oportunidades. (p.39, 40)

Continuando con los autores mencionan que para desarrollar el primer componente de
los mencionados (mision y visidn) es necesario establecer las guias a largo plazo del
futuro de la empresa y del medio ambiente donde opera y para ello se requiere realizar
una minuciosa inspeccién de los hechos presentes, pasados y una estimacién del futuro
tanto de situaciones externas como internas de la empresa para que, con base en esa
informacién, se conozcan los antecedentes y los diferentes elementos que deberan
considerarse para la fijacion de objetivos, la evaluacién de los cursos alternativos de
accion y la seleccion de la estrategia. El andlisis del entorno consiste principalmente en
el seguimiento de las fuerzas claves del macro ambiente: fuerzas y tendencias
econdmicas, tecnolégicas, socioculturales y politicas que afecten la posiciébn competitiva
de la empresa. La administracion necesita identificar las oportunidades y los riesgos

implicitos en cada tendencia o desarrollo.

Esta informacion debe permitir a los directivos posicionar a la empresa dentro de su
entorno actual o en el que sus dirigentes quisieran abarcar, teniendo en cuenta su vision
estratégica del negocio. Esta informacién y tarea implica desarrollar tres tipos de
investigaciones sobre el entorno global de la empresa (aquellos factores externos sobre
los cuales la empresa tiene poca o nula influencia directa), el entorno sectorial (factores
externos que pueden ser de alguna forma modificados por las decisiones de la empresa)
y acerca de la evolucion del mercado especifico donde opera la empresa. Ese diagnostico
externo, en sus tres componentes, para que sea estratégico requiere llevarse a cabo
sobre los aspectos esenciales del problema y realizarse comparandolo con los principales

competidores. Nuestra propuesta se limita a las investigaciones del primer componente
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del entorno y describe un conjunto de procedimientos que permitan a los directivos de las
pequefias empresas procesar datos y generar juicios para facilitar su proceso de toma de

decisiones. (p. 41,42)

2.2 Concepto de crecimiento

Considero que el crecimiento es un factor importante para las microempresas ya que trata de
los métodos que logran que una empresa mejore continuamente y promueva a la organizacion a
alcanzar objetivos y metas planificados con anterioridad, por lo tanto este crecimiento permite la
adquisicion de nuevos clientes, talento y financiaciones importantes que promueven el

rendimiento empresarial y las ganancias que se logran.

Para De Ravel 1972 (Como se citd6 en Blazquez, Dorta & Verona, 2006) menciona que:

El crecimiento tiene una claro vinculo cuantitativa al relacionar dicho término con el
aumento del volumen de produccion, al aproximar el concepto de crecimiento con el de
dimensién y aclarar, sin embargo, la diferencia entre ambos términos, toda vez que la
extensibn no es mas que un subproducto del crecimiento la empresa cambia de

dimensién precisamente porque crece (p. 12).

Segun Penrose 1962(Como se citd en Erauskin, 2011) afirma que:

El crecimiento se caracteriza por la accion compleja de las modificaciones internas que
desembocan en un aumento de las dimensiones y cambios en las caracteristicas de los
objetos sometidos a tal proceso. Aborda la representacién del crecimiento empresarial

desde un enfoque organizativo o interno de la empresa.

Segun esta misma autora, “desde el momento en que la direccion se esfuerza por explotar
al maximo los factores de produccion de que dispone se produce un proceso dialéctico

verdaderamente dindmico que favorece el crecimiento continuo” (p.5).
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Desde la perspectiva de Hernandez (2014) menciona lo siguiente:

El crecimiento empresarial se justifica por numerosos motivos, entre los que destacan:
aumentar la cuota de mercado, incrementar los beneficios y/o conseguir un mayor
reconocimiento de la empresa, entre otros. Si bien, en ocasiones, este crecimiento es
indispensable para mantener la posicidon competitiva de la compafia e, incluso, para

continuar dentro del mercado y, por tanto, lograr su supervivencia. (p. 179)

Con base a los conceptos anteriores se puede deducir que el crecimiento es un proceso a través
del cual la empresa aumenta de tamafio o de dimensién, generalmente como consecuencia del
incremento de la demanda por diferentes situaciones ya sea que la empresa tuvo alguna
innovacién o cambio el tipo de administracion que tenia, etc. y todo esto le ayudo a crecer, esto
quiere decir que todo tiene un relacion inmediata entre crecimiento de la empresa y tamafio ya

gue son dos aspectos que componen el objeto de estudio de la economia.

Pefia (2019) menciona que “En el ambiente empresarial gran parte de las micros y pequefias
empresas carecen del conocimiento necesario en temas contables, financieros y tributarios.
Esto ha impedido el adecuado desarrollo y crecimiento para que sean competitivas a escala
nacional e internacional” (p. 16).

Con base en el concepto anterior considero que toda microempresa le hace falta formalizar mas
su negocio y no lo hacen por la falta de conocimientos como lo son contable, financieros,
tributarios y administrativo, por lo tanto sin estos conocimientos solo se quedan en lo que ellos

han aprendiendo a prueba y error por lo tanto no pueden tener un crecimiento empresarial.

2.2.1 Argumentos que justifican el crecimiento empresarial
Hernandez (2014) afirma que:
En un entorno caracterizado por la creciente internacionalizacion de la economia, la

rapidez del cambio tecnologico, la integracion de los sectores de actividad y la entrada
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constante de nuevos competidores en los mercados, la empresa que no alcance un
minimo tamafio se enfrenta, sin duda, a serias dificultades para subsistir.
Un ejemplo de lo anterior serian las fusiones y adquisiciones que se han producido
en el sector financiero, entre distintas entidades que necesitan alcanzar un tamafio
eficiente que les permita competir, alcanzar o mantener la posicion competitiva,
crear valor para el usuario y/o diversificar el riesgo que supone operar en un Unico
mercado geografico. (p.180)
Como resultado de lo anterior el crecimiento empresarial ha sido un tema central de estudio en
el campo de la direccién estratégica por lo cual el mismo autor menciona los motivos que lo
justifican, asi mismo aunque el crecimiento implique riesgos en determinados casos, la falta de
crecimiento podria implicar riesgos adun mayores, pues podria darse el supuesto de que la
empresa no fuese capaz de atraer a nuevos clientes o satisfacer a los actuales, por lo tanto en
esta investigacibn es de suma importancia sefalar estrategias de crecimiento a las
microempresas, que considero que sera de gran ayuda tanto para las microempresas como para
la comunidad ya que estas empresas son las que mas predominan en esta localidad, y asi poder
ayudar al crecimiento econémico.
Como se afirm¢é arriba se sefialan los motivos que pueden llevar a los directivos a plantearse
como objetivo el crecimiento de la empresa.

Tabla 1. Motivos para tener como objeto el crecimiento empresarial.

Motivos para tener como objetivo el crecimiento empresarial

1.-Asegurar la continuidad de la empresa a largo plazo.

2.-Buscar un mayor prestigio personal y/o mejorar las posibilidades de promocién para los

empleados.

3.-Encontrar y retener en la empresa a personal con talento. Algunos directivos y/o empleados
pueden mostrar su preferencia por incorporarse a una compariia en crecimiento y consolidada

por la percepcion de estabilidad en el puesto de trabajo.
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4.- Atraer capital de inversores, capital externo de personas (fisicas o juridicas) que vean en

la compafia posibilidades de obtener beneficios.

5.-Adquirir una posicion competitiva que minimice el riesgo que pueda implicar la aparicién de

un nuevo producto en el mercado con relacién calidad/precio superior o un nuevo competidor

6.- Encontrarse en un sector maduro y buscar posibilidades de introducirse en sectores cuyos
productos estén en fase de crecimiento, por la posibilidad de incrementar beneficios.

7.-Poseer recursos ociosos o infrautilizados que podrian ser usados en otros negocios.

Nota: Elaboracion propia basada en Hernandez (2014).

2.2.2 Problemas méas comunes en la etapa inicial de las pequefias empresas.
Nufio (2012) menciona que las pequefias empresas son sistemas abiertos, por esta razon
es importante estudiar los dos enfoques de analisis de las causas de su fracaso; el
primero es desde la visibn misma del empresario y el siguiente desde la visién externa de
los analistas del fenémeno; el primero de ellos percibe que las causas de fracaso son los
retos y amenazas de las fuerzas externas del entorno econdmico-politico-social, en las

gue no tiene injerencia ni control. (pp.38-39)

Por otro lado siguiendo con el mismo autor menciona que tenemos a los analistas que
nos presentan un listado de causas, de debilidades internas de la organizacién que

provocan el fracaso de la pequefia empresa:
Problemas en la planificacion

¢ Planeacion inadecuada por la falta de visién sistémica estratégica.

o Lafalta de disefio y desarrollo de un plan de negocios antes de arrancar.

e Sise elaboro el plan de negocios, posteriormente se presenta la incapacidad de
transformarlo en un plan de operacion.

e La falta de personalidad moral o el desconocimiento de lo que implica, son las

llamadas empresas informales.



Disefio de la estructura organizacional deficiente o pobre.
Deficiencias graves en el establecimiento de las estrategias.
Inexistencia de planes alternativos.

Establecimiento de objetivos y expectativas poco realistas.
Falta de prevision.

Falta de estudios de preinversion y similares.

Problemas en la gestion

Incompetencia del gerente.

Falta de experiencia en el ramo.

Falta de experiencia administrativa.

Negligencia.

Incapacidad para rodearse de personal competente.
Excesivas inversiones en activos fijos.

Deficiencias en las politicas de personal.
Ausencia de politicas de mejora continua.

Falta de capacitacion del responsable maximo de la empresa.
Deficientes sistemas para la toma de decisiones y la solucién de problemas.
Gestién poco profesional.

Resistencia al cambio.

Renuencia a consultar a externos a la empresa.

Sacar del negocio mucho dinero para gastos personales.
Mala seleccion de socios.

Dejarse absorber por la parte agradable del negocio.

Tener actitudes negativas frente a los colaboradores.

19
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Nepotismo.

Mala gestion de los riesgos.

Incumplimiento de obligaciones impositivas y laborales.

Falta de liderazgo del emprendedor.

Desaliento ante los primeros obstaculos importantes.

Pobre cultura empresarial.

Problemas para controlar

Fraude.

e Manejo inadecuado de los créditos y las cobranzas.

o Desconocimiento del verdadero estado financiero de la empresa.
e (Gastos innecesarios.

e Errores graves en materia de seguridad.

e Mal manejo de los inventarios.

¢ Fallos graves en los controles internos.

e Deficiencias en el control presupuestario y de gestion.

e Mala gestion en materia de endeudamientos y liquidez.

Mala gestion de los fondos y similares.

Desastre natural (p.39,40)

2.2.2.1 Retos alos que se enfrenta las pequefias empresas
Nufio (2012) menciona que el gran reto de la pequefia empresa es mantenerse viva, en un
ambiente que la reta a luchar dia con dia, con el apoyo de estrategias, capital humano, métodos,

técnicas y procesos; los principales retos a los que se enfrenta son:

e La nueva economia de globalizacion provoca un alto nivel de competencia: no sélo se

compite con el vecino, sino con el extranjero,
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El aumento en la complejidad de los mercados,

La proliferacion y desarrollo de nuevas tecnologias,

Mayor presion por la productividad y calidad.

e Deficientes programas de ayuda a PYME, las casi inexistentes fuentes de financiacion
de inversién o de capital de riesgo, y las pocas existentes tienen un alto costo

e Excesivos controles gubernamentales y altas tasas impositivas.

e Lafalta de politica industrial integral.

e La falta de legislacion que promueva la inversion privada en el sector industrial.

o Aprender a decidir qué herramienta o metodologia es la adecuada para la pequefia
empresa que se esta dirigiendo. Por ello, es indispensable que antes de tomar la decisiéon
se debe conocer perfectamente lo que necesitamos hacer, para qué y por qué.

e La resistencia al cambio. Cultura de resistencia irracional al cambio por parte de los
miembros de la pequefia empresa, definida como la conducta que se expresa en
diferentes niveles de rechazo, que impide y es incapaz de poder asimilar realidades
distintas. El nivel de resistencia al cambio se determina a través de dos parametros: el
grado o magnitud de cambio, y su impacto en la cultura de la organizacion. Cuanto mayor
sea el impacto de cambio en la cultura, estructura o comportamiento, mayor sera la
resistencia.

e Formar profesionales capaces de romper con los paradigmas organizacionales que

permitan transformar las empresas emergentes y confiables en competentes.

Los retos son dificiles de superar, pero tienen la ventaja de que obligan a los integrantes de la
organizacion y a ésta a moverse con destreza, utilizando al maximo sus recursos,

potencialidades, enfrentdndolos al combate para el logro de resultados satisfactorios. (pp.41, 42)



22
2.2.2.2 Los problemas a los que se enfrenta mas cominmente una pequefia
empresa dentro del marco legal

Nufio (2012) sefiala a continuacion los problemas a los que se enfrentan comunmente las

pequefias empresas dentro del marco legal

e Operar la empresa como persona fisica. Aparentemente esta decision permite tener
mayor amplitud de hacer negocio, por no obligar a la persona fisica a cumplir con todas
las obligaciones que tiene una persona moral, pero la responsabilidad de la persona fisica
compromete, incluso el patrimonio familiar. Si el empresario de la pequeia empresa
evalla lo anterior y toma la decision de operar como persona fisica, se recomienda revisar
el régimen de contrato matrimonial y tomar decisiones apoyados en un abogado.

¢ Las implicaciones legales de la muerte del empresario duefio de la pequefia empresa:
herencia sin testamento. Por sucesion legitima tienen derecho a heredar los
descendientes, el o la cényuge, la concubina, los ascendientes, parientes colaterales
dentro del cuarto grado y; a falta de los anteriores, la beneficencia publica. Se recomienda
la legalizacién de la herencia bajo testamento.

e La no constitucién de la sociedad mercantil en una escritura ante notario, que permitiria
su reglamentacion, funcionamiento, organizacion, obligaciones, responsabilidades y su
extincion, o no hacer constar las modificaciones de la misma. Se recomienda la
constitucion de la empresa bajo notario.

¢ Es fundamental encontrar a los profesionales que daran asesoramiento legal, financiero
y contable, para que el empresario PYME tome las mejores decisiones acerca del tipo de
estructura legal que tendrd su empresa, valorando ventajas y desventajas. .Se debe
buscar cualidades como la honradez, la experiencia y la disponibilidad, hasta encontrar a
alguien en quien confiar, sentirse a gusto y relajado.

e La falta de formalidad al realizar convenios o0 negocios con proveedores mediante

contratos, que permitan con validez legal finiquitar negocios con el claro conocimiento de
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obligaciones y derechos. Ejemplos de contratos escritos son: arriendos, deudas,
garantias y contratos de ventas a plazo.

La falta de cerrar negocios a partir de contratos con valides y exigibles, que se
caracterizan por su capacidad legal de las partes, retribuciobn de ambas partes, objetivo
legal, acuerdo mutuo y formato legal, con el claro conocimiento de obligaciones y
derechos.

Por desconocimiento o por la falta de asesoria no se hace uso de la proteccion que
otorgan las modalidades de propiedad industrial existentes en México, por medio de
otorgamiento de patentes de invencioén, registro de modelos de utilidad, registro de
modelos industriales, registro de marcas, registro de avisos comerciales, publicacion de
nombres comerciales y declaracion de proteccion de denominaciones de origen.

Se maneja para este documento como problemética final, pero no la ultima, la falta de
contratacion de seguros vy fianzas, factor fundamental en la permanencia del negocio,
debido a que al producirse el siniestro puede acarrear pérdidas considerables a los

negocios. (p.21,22)

2.3 Finanzas

Identificar el concepto de finanzas es trascendental ya que es extenso y dinamico porque
afecta todo lo que hacen las empresas, desde la contratacion de personal, para la
construcciéon de una fabrica hasta el lanzamiento de nuevas campafias de publicidad
debido a que existen elementos financieros importantes en casi cualquier aspecto de una

empresa.

Es por ello que se mencionan los siguientes conceptos:

Gitman y Zutter (2012) menciona que “Las finanzas se definen como el arte y la ciencia de

administrar el dinero” (p.3).
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Al igual se puede definir como el conjunto de actividades que, a través de la toma de decisiones,
mueven, controlan, utilizan y administran dinero y otros recursos de valor, ya que las
finanzas es una palabra que se toma en cuanta de distintas maneras, las cuales pueden
ir desde el interés y la curiosidad hasta el temor y la angustia por lo que para la mayoria
de las personas las finanzas se perciben como algo complejo, poco accesible y que solo
es manejado por los especialistas en finanzas pero en realidad, estas pueden ser tan
sencillas, interesantes y Utiles si se cuenta con los conocimientos financieros esenciales.

(Garcia, 2014, p.1)
Citando a Chavez (s.f.)

Las finanzas son una rama de la economia que estudia la gestion del dinero y capital de
cualquier agente econdémico (Estado, empresa, familia o persona individual). Analiza los
riesgos que conlleva el intercambio de dichos recursos financieros entre estas entidades.

(parr. 2)

Por ende la razén principal por la que las empresas son descapitalizadas, no es por las
eventualidades econdmicas, sino por el resultado de sus propios duefios, quienes por
desconocimiento sobre administracion financiera,las llevan a perder tanto flujo que un buen dia
ya no es posible sostenerla sin una inversion nueva de capital o un préstamo. Las finanzas
auxilian a que las distintas entidades econdmicas gestionen el dinero y el capital de manera
favorecedora de tal manera que las decisiones financieras reporten beneficios para dichas

entidades como las microempresas que es a lo que nos enfocamos en la presente investigacion.

2.3.1 Estrategias financieras
En base a Gaytan (2021) menciona que la estrategia financiera debe estar en correspondencia
con la estrategia general de la organizacion y con ello también con la filosofia, vision y mision.

La estrategia financiera abarcar un conjunto de areas claves como lo son la inversion, todos ellos


https://www.ceupe.com/blog/economia.html
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necesarios para lograr la competitividad y un crecimiento arménico. Las estrategias financieras
de inversion pueden ser clasificadas como: a) ofensivas, b) defensivas, c) reorientacion y d)

supervivencia.

Continuando con el autor sefialan que las decisiones sobre la inversién se orientan hacia el
crecimiento cuando las empresas utilizan una estrategia ofensiva, estrategia de reorientacién o
estrategia defensiva. En este caso, se debe precisar de qué modo resulta conveniente crecer,

existiendo diferentes posibilidades:

a) El crecimiento interno. Obedece a la necesidad de ampliar el negocio como consecuencia de
gue la demanda ya es mayor que la oferta, o por el hecho de haber identificado la posibilidad de
nuevos productos y/o servicios que demanden la ampliacion de la inversion actual, o
sencillamente porque los costos actuales afectan la competitividad del negocio. En estos casos
generalmente las decisiones se toman considerando las alternativas de incremento de los activos

existentes, o de reemplazo de estos por otros mas modernos y eficientes.

b) El crecimiento externo. Se lleva a cabo siguiendo la estrategia de eliminar competidores
generalmente mediante fusiones y/o adquisiciones horizontales, de la misma naturaleza del
negocio en cuestion, o como resultado de la necesidad de eliminar barreras con clientes y
proveedores buscando un mayor control tanto interno como externo, en estos casos mediante
fusiones y/o adquisiciones verticales, de diferente naturaleza del negocio, pero que asegure la

cadena de produccién — distribucién correspondiente.

En el crecimiento y la inversién, la seleccion de la mejor alternativa debera seguir el criterio de
maximizar el valor de la organizacion, o en todo caso, a la menor reduccién del valor posible

asociado al proceso de desinversion si fuera necesario. (p. 97)

2.3.1.1 Fundamentos de las estrategias financieras para el largo plazo
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En palabras Moncayo (2015) sefiala a continuacion los fundamentos de las estrategias

financieras a largo plazo.

a) Sobre la inversion: Existen cuatro tipos de estrategias: las ofensivas, las defensivas,
de reorientacién y de supervivencia, De este modo podré distinguirse alguna de las

alternativas siguientes:

1) Desinversion: Generalmente, si la empresa se propone una estrategia ofensiva o de
reorientacion, incluso, en ocasiones defensiva, entonces es muy probable que las
decisiones sobre la inversion apunten hacia el crecimiento. En este caso, corresponde
precisar de qué modo resulta conveniente crecer, existiendo diferentes posibilidades

entre las que se destacan los llamados crecimiento interno y externo.

El crecimiento interno obedece a la necesidad de ampliar el negocio como consecuencia
de que la demanda ya es mayor que la oferta, o por el hecho de haber identificado la
posibilidad de nuevos productos y/o servicios que demanden la ampliacién de la inversion
actual, o sencillamente porque los costos actuales afectan la competitividad del negocio.
En estos casos generalmente las decisiones hay que tomarlas considerando alternativas
de incremento de los activos existentes, o de reemplazo de estos por otros mas modernos

y eficientes.

El crecimiento externo se lleva a cabo siguiendo la estrategia de eliminar competidores
(generalmente mediante fusiones y/o adquisiciones horizontales, o sea, de la misma
naturaleza del negocio en cuestion), o como resultado de la necesidad de eliminar
barreras con clientes y proveedores buscando un mayor control (en estos casos mediante
fusiones y/o adquisiciones verticales, o sea, de diferente naturaleza del negocio, pero que
asegure la cadena de produccion — distribucion correspondiente). Cuando la estrategia

general apunta hacia la supervivencia, en ocasiones pueden evaluarse estrategias
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financieras de no crecimiento e incluso de desinversion, o sea, resulta necesario en estos
casos medir fuerzas para conocer si resulta posible el cumplimiento de la estrategia
general, manteniendo el nivel de activos actual, o si por el contrario, habra que evaluar la

venta de estos o parte de estos para lograr sobrevivir.

2) Sobre la estructura financiera

La definicion de la estructura de financiamiento permanente de la empresa debera
definirse en correspondencia con el resultado econémico que ésta sea capaz de lograr.
En tal sentido, vale destacar que las estrategias al respecto apuntan directamente hacia
el mayor o menor riesgo financiero de la empresa, por lo que en la practica, en muchas
ocasiones se adoptan estrategias mas o menos arriesgadas en dependencia del grado
de aversion al riesgo de los inversores y administradores, o simplemente como
consecuencia de acciones que conllevan al mayor o menor endeudamiento, o sea, ho a
priori 0 elaboradas, sino resultantes. En la actualidad, las empresas buscan economia de
recursos aprovechando el financiamiento con deuda al ser mas barato y por estar su costo
exento del pago del impuesto sobre utilidades. Sin embargo, en la medida en que
aumenta el financiamiento por deudas también se incrementa el riesgo financiero de la
empresa ante la mayor probabilidad de incumplimiento por parte de ésta ante sus

acreedores.

El criterio a seguir para la definicibn de esta estrategia financiera es el de alcanzar el
mayor resultado por peso invertido, sea contable o en términos de flujo. Se recomienda
el uso del método de las rentabilidades con base el flujo de efectivo, en tanto coadyuva a

la eficiencia ademas desde la perspectiva de la liquidez.

Si a partir de la estrategia con respecto a la definicién de la estructura financiera de la

empresa, se logra obtener mayor flujo de caja por peso invertido, el éxito que ello
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represente en términos de liquidez podra contribuir al mejor desempefio del resto de las

estrategias funcionales, y con ello al de la estrategia maestra.

3) Sobre la retencién y/o reparto de utilidades

La estrategia con relacibn a la retencion y/o reparto de utilidades se encuentra
estrechamente vinculada a la de estructura financiera, pues esta decision tiene un
impacto inmediato sobre el financiamiento permanente de la empresa, y provoca
consecuentemente, variaciones en la estructura de las fuentes permanentes. La
definicion en cuanto a la retencion y/o reparto de utilidades de la empresa habra de
realizarse con sumo cuidado, tratando de no violentar la estructura financiera éptima ni
los parametros de liquidez requeridos para el normal funcionamiento de la empresa, y por

ende, de sus objetivos estratégicos.

2.3.1.2 Fundamentos de las estrategias financieras para el corto plazo

Continuando con el mismo autor sefialan los fundamentos de las estrategias para el corto plazo:

a) Sobre el capital de trabajo: El capital de trabajo de la empresa esta conformado por
sus activos circulantes o corrientes, entendiéndose por administracion del capital de
trabajo a las decisiones que involucran la administracion eficiente de éstos,
conjuntamente con el financiamiento corriente o pasivo circulante. De aqui que, desde
una perspectiva financiera, corresponde primeramente el establecimiento de las
proporciones que debera tener la empresa con respecto a sus activos y pasivos corrientes
en general. Las estrategias financieras sobre el capital de trabajo de la empresa
habitualmente obedecen al criterio de seleccion del axioma central de las finanzas
modernas, a saber, la relacion riesgo — rendimiento. En tal sentido, existen tres

estrategias bésicas: agresiva, conservadora e intermedia.
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La estrategia agresiva presupone un alto riesgo en aras de alcanzar el mayor rendimiento
posible. Significa que practicamente todos los activos circulantes se financian con pasivos
circulantes, manteniendo un capital de trabajo neto o fondo de maniobra relativamente
pequefio. Esta estrategia presupone un alto riesgo, al no poder enfrentar las exigencias
derivadas de los compromisos financieros corrientes con aquellos recursos liquidos de la
empresa, paralelamente se alcanza el mayor rendimiento total posible como
consecuencia de que estos activos generadores de rendimientos mas bajos son

financiados al mas bajo costo.

Por su parte, la estrategia conservadora contempla un bajo riesgo con la finalidad de
operar de un modo mas relajado, sin presiones relacionadas con las exigencias de los
acreedores. Significa que los activos circulantes se financian con pasivos circulantes y
permanentes, manteniendo un alto capital de trabajo neto o fondo de maniobra. Esta
estrategia garantiza el funcionamiento de la empresa con liquidez, pero lo anterior
determina la reduccion del rendimiento total como consecuencia de que estos activos
generadores de rendimientos mas bajos son financiados a mayor costo derivado de la

presencia de fuentes de financiamiento permanentes.

La estrategia intermedia contempla elementos de las dos anteriores, buscando un
balance en la relacion riesgo — rendimiento, de tal forma que se garantice el normal
funcionamiento de la empresa con parametros de liquidez aceptables, pero buscando a
la vez que la participacién de fuentes permanentes que propician lo anterior, no determine
la presencia de costos excesivamente altos y con ello se pueda lograr un rendimiento total
aceptable, o sea, no tal alto como con la estrategia agresiva, pero no tan bajo como con
la conservadora. Los criterios generalmente reconocidos para la definicion de esta

estrategia son el capital de trabajo neto y la razén circulante.
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b) Sobre el financiamiento corriente: El financiamiento corriente de la empresa, llamado
el pasivo circulante, estd compuesto por fuentes espontaneas (cuentas y efectos por
pagar, salarios, sueldos, impuestos y otras retenciones derivadas del normal
funcionamiento de la entidad), asi como por fuentes bancarias y extrabancarias
(representadas por los créditos que reciben las empresas provenientes de bancos y de
otras organizaciones), reporta un costo financiero que en dependencia de la fuente se

presenta de forma explicita o no.

Las fuentes espontdneas generalmente no presentan un costo financiero explicito; sin
embargo, su utilizacion proporciona a la empresa un financiamiento que de no explotarse

la obligaria a acudir a fuentes que si tienen un costo financiero explicito.

De esta manera se puede apreciar que la definicion de como debera financiarse la
empresa en el corto plazo responde a determinadas estrategias especificas, como es el
caso del aprovechamiento del descuento por pronto pago, del ciclo de pagos que resulte
adecuado a su vez a la estrategia de capital de trabajo o si estratégicamente conviene
acudir al financiamiento bancario o a una compafiia financiera de factoraje, definiendo a
su vez mediante qué alternativa (linea de crédito u otra), y qué garantias comprometer

para obtener el financiamiento requerido.

Finalmente cabe destacar que el criterio para la definicion de las estrategias de
financiamiento corriente apunta hacia la selecciéon de aquellas fuentes que, combinando
adecuadamente la relaciobn riesgo — rendimiento adoptada por la empresa en
correspondencia con su estrategia de capital de trabajo, proporcione el menor costo

financiero total.

c) Sobre la gestion del efectivo: Las decisiones sobre el efectivo de la empresa, son en

gran medida resultantes de los aspectos ya tratados con respecto a la estrategia sobre el
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capital de trabajo de la empresa. Sin embargo, por su importancia el desempefio,
generalmente se les trata de manera especifica, enfatizando en las politicas que deberan
seguirse con los factores condicionantes de la liquidez de la empresa, a saber, los
inventarios, los cobros y los pagos. En tal sentido, las acciones fundamentales con

relacion al efectivo son:

Reducir el inventario tanto como sea posible, cuidando siempre no sufrir pérdidas en

venta por escasez de materias primas y/o productos terminados.

Acelerar los cobros tanto como sea posible sin emplear técnicas muy restrictivas para no
perder ventas futuras. Los descuentos por pagos de contado, si son justificables

econdmicamente, pueden utilizarse para alcanzar este objetivo.

Retardar los pagos tanto como sea posible, sin afectar la reputacién crediticia de la

empresa, pero aprovechar cualquier descuento favorable por pronto pago.

Entre los instrumentos que permiten el cumplimiento de la estrategia para la gestion del
efectivo se encuentra la planificacion financiera, especificamente la utilizacion del
presupuesto de caja. El empleo del presupuesto de caja permite conocer los excesos y/o
defectos de efectivo que se le pueden presentar a la organizacion en el corto plazo, a
partir de lo cual puede adoptar la decision oportuna que proporcione la mayor eficiencia
en cuanto a la inversion del exceso o a la negociacion de la mejor alternativa para cubrir

el déficit.

La administracion eficiente del efectivo, resultante de las estrategias que se adopten con
relacion a las cuentas por cobrar, los inventarios y los pagos, contribuye a mantener la

liquidez de la empresa. (péarr. 10)
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2.3.2 Estados financieros

Por consiguiente es necesario llevar un control adecuado del manejo de las finanzas ya que esto

si se realiza correctamente te da una idea eficaz y clara sobre los gastos, ingresos y utilidades,

por tal

razon los estados financieros son una instrumento que permite tener una comprension

clara de la situaciéon y desempefio financiero de la empresa por un periodo y a una fecha dada,

esto nos ayudara a identificar en gastamos, cuales son las ganancias y podemos planear como

invertir el dinero.

Se plantea los siguientes conceptos:

Desde

Moreno (2014) menciona que “La informacion financiera es cualquier tipo de declaracion
que exprese la posicion y desempefio financiero de una entidad, siendo su obijetivo

esencial ser de utilidad al usuario general en la toma de sus decisiones econémicas”

(p.11).

Con esto puedo entender que la informacion financiera es de suma importancia para las
microempresas, ya gue como menciona este autor ayuda a tomar decisiones econémicas
que por lo tanto estas decisiones ayudaran a las microempresas a cumplir sus objetivos
economicos, siguiendo con Moreno (2014) sefiala que “Los objetivos de los estados
financieros se derivan de las necesidades del usuario general, los cuales a su vez
dependen significativamente de la naturaleza de las actividades de la entidad y de la

relacion que dicho usuario tenga con esta” (p.11).

la perspectiva de Morales, Morales y Alcocer (2014)

Los estados financieros muestran la situacién y desarrollo financiero a que ha llegado una
empresa como consecuencia de las operaciones realizadas, son la expresion cuantitativa
de los resultados obtenidos por la administracion en su actuacion. Los estados financieros

reflejan las actividades de un negocio al final de un periodo, por lo comdn un trimestre o
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un ano, se preparan los estados financieros para informar sobre las actividades de
financiamiento e inversién hasta la fecha en curso, asi como para resumir las actividades
de operacion del periodo anterior, es importante distinguir que los estados financieros
informan sobre las actividades de financiamiento e inversion ocurridas en una fecha
determinada, mientras que a la vez contienen informacién sobre las actividades de

operacion de todo un periodo.(pp. 158-159)

Esto quiere decir que cada empresa es diferente y por lo tanto tienen diferentes necesidades,
por lo cual la entidad tiene que hacer el uso correcto de los estados financieros y ayudar a cumplir
el objetivo de la empresa, ya que los estados financieros sirven para distintitas funciones como

lo menciona Moreno (2014):

a) “Tomar decisiones de inversidn o asignacion de recursos a las entidades...”

b) “Tomar decisiones de otorgar crédito por parte de proveedores y acreedores...”

c) “Evaluar la capacidad de la entidad para generar recursos o ingresos por sus actividades

operativas”.

d) “Distinguir el origen y las caracteristicas de los recursos financieros de la entidad; asi como el

rendimiento de los mismos...”

e) “Formarse un juicio de como se ha manifestado la entidad y evaluar la gestién de la
administracion a través de un diagnéstico integral que permite conocer la rentabilidad, solvencia
y capacidad de crecimiento de la entidad para formarse un juicio de cémo y en qué medida ha

venido cumpliendo sus objetivos”.

f) “Conocer de la entidad entre otras cosas su capacidad de crecimiento, la generacion y
aplicacion de flujo de efectivo, su productividad, los cambios en sus recursos, y en sus

obligaciones, el desempefio de la administracion, su capacidad para mantener el capital contable
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0 patrimonio contable, el potencial para continuar operando en condiciones normales, la facultad

para cumplir su responsabilidad social a un nivel satisfactorio”. (p. 11)

En funcién de lo planteado los estados financieros son de suma importancia para las
microempresas debido a que ayudan a determinar la situacién de la empresa, es de interés
conocer los estados financieros para ver en papel si la empresa se encuentra en una buena
situacion econémica o no, debido a que esto va a determinar si en realidad la empresa esta

obteniendo utilidades y por lo tanto si estd cumpliendo con sus objetivos.

2.3.2.1 Principales estados financieros

Como ya se mencion6 anteriormente los estados financieros son un instrumento que permite
tener una vision clara de la situacién y desempefio financiero de la empresa por un periodo y a
una fecha dada. Por ello considero que toda microempresa debe contar con un registro detallado
de sus recursos ya que esto servira para identificar en qué gasta, cuales son sus ganancias, o

planear cémo invertir mejor su dinero.

Los tres principales estados financieros: el balance general, estado de resultados y el flujo de

efectivo.

BALANCE GENERAL

Segun Moreno (2014) el balance general “Se conforma basicamente de los siguientes
elementos: activos, pasivos, capital contable o patrimonio contable, este Gltimo cuando se trata

de entidades con propdsitos no lucrativos” (p. 13)

Por su parte Business Review (2017) las empresas elaboran el balance general o balance
de situacion para resumir su posicion financiera en un momento dado, normalmente al

finalizar un mes, un trimestre o el ejercicio fiscal. El balance de situacion muestra qué
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posee la empresa (sus activos), qué debe (sus pasivos) y su valor contable o patrimonio

neto también conocido como recursos propios o neto patrimonial. (p.10)

En si este tipo de balance ayudara mucho a las microempresas a identificar que tan eficientes
son al utilizar sus activos y como manejan sus pasivos, en si ayuda a informar sobre la situacion

econdmica y financiera de la empresa, ambos lados del balance deben estar equilibrados.

Continuando con el mismo autor menciona que los activos son todos los recursos fisicos
gque una empresa puede poner a trabajar al servicio del negocio, esta categoria incluye
dinero en efectivo e instrumentos financieros (como acciones o bonos); existencias de
materias primas y productos acabados; terrenos, edificios y equipos; y cuentas por cobrar
de la empresa, es decir, fondos que los clientes le deben por bienes y servicios adquiridos.
Los pasivos son deudas a proveedores y a otros acreedores. (Business Review, 2017, p.

10).

ESTADO DE RESULTADO

Business Review (2017) afirma que el estado de resultados muestra los resultados
empresariales acumulados durante un determinado marco temporal, como un trimestre o
un afo, nos informa de si la empresa esta obteniendo beneficios o si tiene pérdidas, es

decir, si tiene beneficios netos positivos o negativos, y cuantos son. (p.21)

El estado de resultados es emitido por la entidades lucrativas y estd integrado
basicamente por los siguientes elementos: a) ingresos, costos y gastos, b) utilidad o
pérdida netas y en el estado de actividades que es emitido con propoésitos no lucrativos

“cambio neto en el patrimonio contable”.(Moreno, 2014, p.13)

Esto nos permite conocer las ganancias (utilidad) y pérdidas de cualquier empresay por lo tanto
podemos determinar el margen de beneficio que poseen, por eso el estado de resultados también

recibe el nombre de cuenta de pérdidas y ganancias.
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FLUJO DE EFECTIVO

Business Review (2017) menciona que de los tres principales estados financieros, el
estado de flujo de caja, también llamado flujo de efectivo, es el menos utilizado y el menos
comprendido, muestra en categorias amplias como una empresa ha adquirido y gastado
su dinero en efectivo durante un periodo de tiempo determinado, los gastos se muestran
como cifras negativas y los ingresos como cifras positivas. El resultado de cada categoria
es sencillamente el total neto de entradas y salidas de efectivo, y puede ser tanto positivo

como negativo. (p.27)

El estado de flujo de efectivo o0 en su caso, el estado de cambios en la situacién financiera,
es expuesto tanto por las entidades lucrativas, como por las que tienen propdsitos no
lucrativos, ambos estados se conforman por los siguientes elementos basicos: origen y

aplicacion de recursos. (Moreno, 2014, p.13)

En otras palabras nos muestra de donde viene el dinero de una empresa y a donde va; en si

describe como la empresa gasta su efectivo.

Cabe recalcar que el beneficio de los estados financieros no queda limitada al analisis de los

hechos ya sucedidos, sino que su comprensién debe permitir tomar decisiones en un futuro.

2.3.3 Fuentes de financiamiento de una empresa

Por lo que se refiere a las fuentes de financiamiento de las pequefias empresas la sobrevivencia
y el crecimiento estan limitados por ciertos recursos, sobre todo el financiero, contar con un facil
acceso a diferentes tipos de recursos es de vital importancia para el crecimiento de las pequefias

empresas.

Los autores Longenecker, Palich, Petty, y Hoy (2012) mencionan que cuando al inicio
financian a una pequefa empresa, su propietario suele recurrir a sus ahorros personales

y después busca financiamiento entre sus familiares y amigos. Si estas fuentes no
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resultan las adecuadas, el propietario puede recurrir en ciertos casos a canales de

financiamiento mas formales, como bancos e inversionistas externos. Por lo tanto estos

autores lo detallan a continuacion:

Fuentes cercanas al hogar: La busqueda de soporte financiero suele iniciar cerca de casa.

El propietario de una pequefia empresa tiene basicamente tres fuentes de financiamiento

inicial: ahorros personales, amigos y familiares, y tarjetas de crédito.

Ahorros personales: Para un emprendedor es imprescindible tener algunas
inversiones personales en la empresa, las cuales por lo general provienen de
ahorros personales. De hecho, los ahorros personales son, por un gran margen,
la fuente de financiamiento mas comun mediante capital para iniciar una nueva
empresa, a la que debe permitirsele un pequefio margen de error. En sus primeros
afios, una empresa con trabajos podra afrontar los cuantiosos pagos fijos que
supone el pago de una deuda. Por otra parte, es poco probable que un banquero
0 cualquier otra persona preste dinero si el propietario no ha puesto su propio
dinero en juego.

Amigos y familiares: Si bien los ahorros personales sirven como la fuente de
financiamiento primaria para la mayoria de las pequefias empresas que inician,
los amigos y familiares ocupan un lejano segundo lugar como la fuente mas
comun. Suponen casi 80% de capital inicial, ademas de los ahorros personales
del emprendedor. Los emprendedores que se financian mediante los recursos de
amigos y familiares estan arriesgando mas que solo sus propios futuros
financieros estan haciéndolo también con sus relaciones personales. “Es el dinero
mas riesgoso que existe”. Los amigos y parientes que financian de alguna manera
Su empresa en ocasiones sienten que tienen el derecho de ofrecerle sugerencias

concernientes a la administracion de su empresa. Y las épocas econdmicas
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dificiles pueden tensionar las relaciones. Pero si los amigos y parientes son las
Unicas fuentes de financiamiento disponibles, quiza el emprendedor no tenga otra
salida.

e Tarjetas de crédito: Usar tarjetas de crédito para ayudar a financiar a pequefas
empresas se ha vuelto cada vez mas comun entre emprendedores. Se ha
estimado que alrededor de la mitad de todos los emprendedores ha utilizado en
algin momento sus tarjetas de crédito para ayudar a financiar el lanzamiento de
su empresa o la expansion de su negocio. Aunque las compafias de tarjetas de
crédito comenzaron a experimentar enormes pérdidas en 2009, las tarjetas de
crédito siguieron siendo una fuente importante de financiamiento para muchos
propietarios de pequefias empresas. Para alguien que no puede adquirir
financiamiento tradicional como un crédito bancario, el financiamiento mediante
tarjeta de crédito podria ser una opcion, no la mejor, pero si necesaria. (pp.364-

367)

Agregando a lo anterior Nufio (2012) sefala que los recursos financieros se pueden agrupar en

dos grandes categorias:

e Financiamiento interno.

¢ Financiamiento externo.

El financiamiento interno, también llamado autofinanciamiento, son aquellos recursos que la
propia empresa genera a partir de la reinversién de utilidades, sin tener que acudir a
mercados financieros. La problematica es que esta definido como extremadamente fragil. El
financiamiento externo son los recursos financieros que la pequefia empresa obtiene del
exterior en forma de préstamos a plazos, acudiendo al mercado financiero de crédito formal

o informal.
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El mercado financiero tiene dos submercados: el mercado de dinero y el mercado de
capitales. El mercado de dinero es en el que se llevan a cabo operaciones de corto plazo sin
muchas restricciones, se negocian activos de gran liquidez en los bancos y los mercados
informales. El mercado de capitales es el lugar donde se concertaran las operaciones de
largo plazo, que presentan mayor dificultad de acceso, pero en compensacion ofrecen una

menor tasa de financiamiento y mayor plazo. (p.102)

Asimismo los autores Longenecker et al (2012) sefialan que numerosos emprendedores
enfrentan el mismo problema: cdmo financiar su empresa. En los ultimos afios, encontrar formas
de financiamiento se ha vuelto cada vez mas dificil debido a las crisis econdmicas. Por tanto, se
requiere una mayor disciplina y creatividad si un prospecto de emprendedor desea crear su
empresa y hacer que funcione. Para comenzar, debe comprender los cuatro factores basicos
gue determinan la forma en que una empresa se financia: 1) el potencial econémico de la
empresa, 2) el tamafio y madurez de la empresa, 3) la naturaleza de sus activos, y 4) las
preferencias personales de los propietarios respecto a las ventajas y desventajas de la deuda y

el capital.

» Potencial econémico de una empresa: Una empresa con potencial de alto crecimiento y
cuantiosas utilidades tendr4 mas posibilidades de acceder a fuentes de financiamiento
gue una empresa que ofrece un buen estilo de vida al propietario, pero pocos
rendimientos para los inversionistas. So6lo las empresas con una alta tasa de rendimiento
sobre la inversion crean valor para el inversionista. De hecho, la mayoria de los
inversionistas en nuevas empresas limita su inversion a empresas que tienen el potencial
de ofrecer altos rendimientos dentro de un periodo de 5 a 10 afios. Sin duda, una empresa
gue ofrece un estilo de vida confortable para su propietario, pero utilidades insuficientes
para atraer inversionistas externos, encontrardn opciones muy limitadas de fuentes

alternativas de financiamiento
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» Tamafo y madurez de la empresa: El tamafio y la madurez de una empresa tienen un
impacto directo sobre los tipos de financiamiento disponibles. Las empresas méas grandes
y antiguas tienen acceso a créditos bancarios a los que quizd no puedan acceder las
empresas mas pequenas y jovenes. Por otra parte, las empresas mas pequefias
dependen més de los créditos personales y de las tarjetas de crédito para financiarse. En
los primeros afios de una empresa, la mayoria de los emprendedores financia sus
necesidades con sus propios recursos (bootstrapping) —es decir, dependen de su propia
iniciativa para cubrir las necesidades de capital. S6lo después de que la empresa se ha
consolidado y asi lo demuestra su historial, la mayoria de los banqueros y otras
instituciones financieras estaran dispuestos a financiarla.

» Tipos de activos: Un banquero considera en especifico dos tipos de activos al evaluar un
préstamo: activos tangibles y activos intangibles. Los activos tangibles, que pueden verse
y tocarse, incluyen inventario, equipo y edificios. El costo de estos activos aparece en el
balance general, el que el banquero recibira como parte de los estados financieros de la
empresa en cuestién. Los activos fijjos son una garantia muy importante cuando la
empresa solicita un préstamo bancario. Por otra parte, los activos intangibles, como el
crédito comercial o las pasadas inversiones en investigacién y desarrollo, tienen poco
valor como garantias. En consecuencia, para las empresas con activos tangibles
cuantiosos es mucho mas facil solicitar préstamos que para las empresas con activos
intangibles.

» Preferencias del propietario en cuanto al financiamiento mediante deuda o capital

La mayoria de los proveedores de capital financiero se especializa ya sea en financiamiento
mediante deuda o en financiamiento mediante capital. Ademas, la eleccion entre financiarse
con deuda o con capital debe tomarse en las primeras etapas del ciclo de vida de la empresa

y puede tener consecuencias financieras a largo plazo. Para tomar una decision informada,



41

el propietario de una pequefia empresa debe reconocer y comprender las ventajas y
desventajas de la deuda y el capital con respecto a su rentabilidad potencial, riesgos

financieros y control de los votos. (pp.358, 359)

De tal forma en base a lo anterior los grandes problemas que se presentan en las pequefas
empresas es el acceso al crédito, posteriormente su asignacion, al igual las condiciones de
encarecimiento en que se ofrecen a las pequefias empresas, al punto de imposibilitar el
desarrollo de los proyectos de inversion, ya que solo las pequefas empresas con potencial de
crecimiento comprobable con evidencias reveladoras logran tener acceso al financiamiento y por
lo tanto pueden expandirse y ser mas competitivas pero son muy pocas estas empresas,
conforme a lo anterior se puede afirmar que la relacion entre financiamiento y crecimiento es

directamente proporcional, hasta el grado de impedir el crecimiento por falta de financiamiento.

2.3.3.1 Financiamiento bancario
Longenecker, Palich, Petty, Hoy (2012) sefalan que en 2010 los préstamos bancarios y

de otras instituciones financieras a pequefias empresas se redujeron 40 000 millones de
dolares desde dos afios antes. Muchos propietarios de pequefias empresas que se vieron
atrapados en medio de una severa recesidn no solo se sentian frustrados por su
incapacidad de hacer prosperar sus empresas, sino que algunos temian no ser capaces
siquiera de sobrevivir. La imposibilidad de obtener créditos bancarios era su mayor
preocupacién. Hacia mediados de 2011, el problema parecia amainar. La banca
comercial era el principal proveedor de capital de deuda a empresas consolidadas. En
pocas palabras, querian empresas con historial demostrado y con abundantes garantias
en forma de activos tangibles o duros. Los banqueros se rehusaban a prestar dinero para
financiar pérdidas, gastos de investigacion y desarrollo, campafias de marketing y otros
activos “suaves” o intangibles. Tales gastos debian financiarse mediante fuentes de

capital. No obstante, es aconsejable cultivar una buena relaciéon con su banco lo mas



42

pronto posible, mucho antes de hacer una solicitud de crédito. Tipos de préstamos Los

banqueros otorgan préstamos a empresas principalmente de tres formas: lineas de

crédito, préstamos a plazo y créditos hipotecarios.

Tabla 2. Tipos de préstamos

Tipos de prestamos

Lineas de crédito

Préstamos a plazo

Hipotecas

Una linea de crédito es un

convenio informal entre un
prestatario o0 solicitante de
crédito y un banco en cuanto
a la cantidad méxima de
crédito que el banco otorgara
al prestatario en cualquier
momento. Mediante este tipo
de convenio, el banco no
tiene ninguna obligacion legal

de proporcionar el capital.

Bajo ciertas circunstancias,
los bancos prestaran dinero a
plazos de 5 a 10 afos. Tales
préstamos a plazo se utilizan
por lo general para financiar
equipo con una vida util
proporcional al

plazo del

crédito.

Las hipotecas, que representan una
fuente de capital de deuda a largo plazo,
pueden ser: hipotecas mobiliarias o
hipotecas inmobiliarias. Una hipoteca
mobiliaria es el préstamo en el que
ciertos articulos del inventario u otros
bienes muebles pueden servir como
garantia. El prestatario conserva la
propiedad del inventario pero no puede
venderlo sin obtener el consentimiento
del banquero. Una hipoteca inmobiliaria
es un préstamo para el cual los bienes
raices, como terrenos o edificios pueden

servir como garantia. Estos créditos, por

lo general, duran hasta 25 o 30 afios.

Nota: Elaboracion propia basada de Longenecker et al. (2012)

2.3.4 Finanzas y contabilidad

Si nos situamos en el plano doméstico, vemos que una familia necesita llevar un minimo

control de sus gastos y de sus ingresos; no puede gastar mas de lo que ingresa; ni
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siquiera debe gastar tanto como ingresa porque debera procurar ir mejorando su calidad
de vida, deber& prever gastos excepcionales de enfermedad o accidentes, debera renovar
mas tarde o mas temprano los electrodomésticos y muebles familiares y la financiacion
de todas esas necesidades no se puede improvisar, sino que hay que programarla con
antelacién, hay que estar atentos al deterioro de los bienes, hay que controlar el volumen
de ahorro familiar y su posible pérdida de valor adquisitivo; al comprar un bien, habra que
programar como conviene pagarlo, en fin, vemos que gestionar una economia familiar
exige un minimo de control y planificacién. La cuestion esta en determinar cémo conviene
hacerlo. ¢Mentalmente? ¢Por escrito? ¢Con cuanto detalle? Si saltamos del plano
domeéstico al empresarial, el planteamiento sera similar. Pero es evidente que los sujetos
econémicos (empresarios individuales y sociedades) tienen en sus manos una economia
mas compleja que la de una hacienda familiar. Sus relaciones con los clientes, con los
suministradores, con las entidades financieras, con la Hacienda Publica, con el personal
empleado, etc., asi como la mayor cuantificacion de sus bienes deteriorables, forman una
unidad econémica (empresa) cuya gestiéon no puede depender de la improvisacion ni
tampoco de un control que se limite a estar escrito en la mente del empresario. Hace falta
un mayor rigor en la prevision vy, para ello, un puntual registro de los hechos econémicos
que posibilite conocer en todo momento la composicién del patrimonio, la situacién

financiera, los gastos, los ingresos(Omefiaca, 2017, p.21)

Es por ello que se definira el concepto de contabilidad

Gonzéles (2003) afirma que la contabilidad “Es una disciplina que mide, registra e informa de

los hechos econdmicos ocurridos en la unidad econdémica que hemos denominado empresa”

(p.6).

Omenfaca (2017) sefiala que:
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La contabilidad como ciencia que orienta a los sujetos econdmicos para que éstos
coordinen y estructuren en libros y registros adecuados la composicion cualitativa y
cuantitativa de su patrimonio (= estatica contable), asi como las operaciones que

modifican, amplian o reducen dicho patrimonio (= dinAmica contable). (p.21)

Pereira, Maycotte, Restrepo, Mauro, Montes y Velarde (2011) afirman que:

La contabilidad es un lenguaje que transmite informaciéon econdémica relevante, para con
ella tomar decisiones mediante: La seleccién de informacién econdémica-financiera, que
es relevante para quien va a tomar decisiones; La interpretacion de esa informacion,
traduciéndola de manera cuantitativa, en especial en términos monetarios; El registro de
esa informacion; La comunicacion de esa informacion, y por ultimo la interpretacion del

producto final de esa comunicacion. (p. 17)

De esta forma en base a los conceptos el empresario, por medio de la contabilidad, tendra
constancia de la situaciéon y composicién de su patrimonio y controlara su evolucién con un

ordenado registro de datos.

Cabe considerar, por otra parte las relaciones entre la contabilidad y las funciones financieras de
la empresa; como los encargados de tomar decisiones dependen de los estados financieros; por
gué maximizar el valor de una empresa no es lo mismo que maximizar sus utilidades, es por ello

gue se me hace importante mencionar esta relacion entre finanzas y contabilidad.

Es por eso que Gitman y Zutter (2012) mencionan que las actividades de finanzas y
contabilidad de una empresa estan estrechamente relacionadas, en empresas pequefas,
el contador realiza con frecuencia la funcion de finanzas, y en las empresas grandes los
analistas financieros a menudo ayudan a recopilar informacién contable, sin embargo,
existen dos diferencias basicas entre los campos de finanzas y contabilidad; uno enfatiza

los flujos de efectivo y el otro la toma de decisiones.
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Las funciones principales del contador son generar y reportar los datos para medir el
rendimiento de la empresa, evaluar su posicion financiera, cumplir con los informes que
requieren las autoridades que regulan el manejo de valores y archivarlos, asi como
declarar y pagar impuestos. Usando principios contables generalmente aceptados, el
contador elabora estados financieros que registran los ingresos al momento de la venta
(ya sea que se reciba o0 no el pago) y los gastos, cuando se incurre en ellos. Por otro lado,
el gerente financiero analiza sobre todo los flujos de efectivo, es decir, las entradas y
salidas de efectivo. Mantiene la solvencia de la empresa mediante la planeacion de los
flujos de efectivo indispensables para cubrir sus obligaciones y adquirir los activos
necesarios para lograr las metas de la empresa. El gerente financiero usa esta base
contable de efectivo para registrar los ingresos y gastos solo de los flujos reales de
entradas y salidas de efectivo. Sin importar sus pérdidas o ganancias, una empresa debe
tener un flujo de efectivo suficiente para cumplir sus obligaciones en la fecha de

vencimiento. (p.15)

La contabilidad posee una habilidad que se ocupa de registrar y resumir las operaciones
mercantiles de un negocio con el fin de interpretar sus resultados, los gerentes o
directores a través de la contabilidad pueden ubicarse sobre el curso que siguen sus
negocios mediante datos contables y estadisticos. Estos datos permiten conocer la
estabilidad y liquidez de la compaifiia, la corriente de cobros y pagos, las tendencias de
las ventas, costos y gastos generales, entre otros, de manera que se pueda conocer la
capacidad financiera de la empresa; mediante las finanzas se trata de administrar
recursos de valor mientras que la contabilidad es el mejor sistema de registro de las
operaciones econdmicas involucradas en una organizacion. Por tanto, son disciplinas que
se complementan y se requieren para tomar mejores decisiones de caracter econémico.

(Garcia, 2014, p.14)
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En funcién de lo planteado podemos deducir que las finanzas y la contabilidad son disciplinas
afines, la contabilidad es una técnica que se ocupa de mantener registros sistematicos y
cronolégicos de las operaciones financieras para estudiar, medir y examinar el legado, la
situacion econdmica y financiera de una empresa; esta disciplina muestra resultados a través de
informes contables o financieros a varias partes interesadas para facilitar la toma de decisiones,
mientras que las finanzas analiza todos esos datos arrojados por la contabilidad para poder tomar

decisiones que ayuden a lograr los objetivos de las organizaciones.

2.3.4.1 Registros y contabilidad

Nufio (2012) menciona que dentro de las pequefias empresas debe predominar el
profesionalismo ante la improvisacion. Las caracteristicas que distinguen al profesional
son las competencias que maneja y desarrolla para poder resolver los problemas con un
desempenfio ético responsable y comprometido, con él, con los demas y con la sociedad.
En el rubro de las competencias, la que enmarca toda la funcién del pequefio empresario
es la de administrar, que lleva inmersa subfunciones como planear, integrar, organizar,
dirigir y controlar, buscando mejorar la empresa para la sobrevivencia o para su

desarrollo.

Se habla de la fase del control, entendido desde la perspectiva de la verificacién de los
resultados contrastandolos con los objetivos planteados y el control de gastos, con la
finalidad de sefalar las debilidades y errores a través de indicadores, patrones o
estdndares de manera cuantitativa para medir, evaluar y corregir desviaciones e impedir
su repeticion. El primer paso para implantar controles es establecer de manera clara y
concreta politicas de accion encaminadas a cumplir con las necesidades internas v,
posteriormente, hacer frente a las obligaciones externas, como las fiscales de acuerdo
con la ley. Esto quiere decir que la funcion de planear es precedente, es la base y guia

del control. Si se planea deficientemente, los objetivos, estrategias y las politicas,
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entonces el control sera deficiente; pero si la planeacién es de calidad, entonces el control
serd de mayor seguridad y confiabilidad. Los elementos de control son la calidad, la
cantidad, el uso de tiempo y los costos; éstos deben estar presentes en el disefio de
controles internos de la pequefia empresa, lo cual debe enfocarse desde la perspectiva
del proceso administrativo, para lograr detectar reas de peligro con mayor rapidez y

oportunidad. (p.121)

Continuando con el autor menciona que el control se puede llevar a cabo a partir de
controles generales como el balance general o el estado de resultados. Es aqui donde se
presenta la mayor dificultad de las pequefias empresas: el balance general y el estado de
resultados se realizan a partir de estimados, no con datos y registros reales, porgue no
los usan como herramientas de control, su uso en la pequefia empresa es soélo para fines
fiscales o de crédito. El control también se puede realizar a través de presupuestos donde
se controlan basicamente costos, gatos e inventarios 0 a través de las auditorias,
procedimiento de caracter eventual que puede revisar a toda la empresa o so6lo aquellas
areas definidas o consideradas por presentar algin indicador que enciende el foco rojo al
no estar cumpliendo los objetivos planeados. Estas herramientas de control permitiran
medir y evaluar las principales funciones de administracion de la pequefia empresa, por

ejemplo:

. Ventas: volumen de venta, indicador de satisfaccion del cliente en cuanto al
servicio de ventas, visitas por dia del vendedor, indicador de costo beneficio de la

promocion y publicidad, flujo de informacion.

. Produccion: indicador de numero de articulos totales vs. demanda satisfecha,
requisiciones de materiales, indicadores o estdndares de calidad del producto en funcion

de las necesidades del cliente. Tiempos de entrega a ventas, tiempos de produccion
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estandar, control de costos de mano de obra y materia prima, indicadores de

mantenimiento preventivo, etcétera.

. Personal: indices de cobertura de capital humano, horas de mano de obra,

indicadores de desemperio, indice de rotacion, control de sueldos y salarios.

. Contabilidad y finanzas: indices de liquidez, rentabilidad, apalancamiento. (p.122)

2.4. Marketing

Asimismo se debe entender por qué incrementar las ganancias de una empresa o la participacion
de mercado no siempre es un hecho efectivo; cédmo los gerentes financieros evallan aspectos
de relaciones con los clientes, como politicas de administracién de efectivo y crédito; y por qué
las marcas de una empresa son parte importante de su valor para los inversionistas, asi también
la mercadotecnia tiene un importante funcién en este ambito, tanto como las finanzas ayudan a
crecer a una empresa pero esta se apoya de la mercadotecnia para poder lograr su objetivo. De

esta forma se presentan las siguientes definiciones de mercadotecnia:

En palabras de Moya (2015) el “Marketing es el conjunto de actividades, los métodos, los
requerimientos, la administracién y la organizacion de actividades ligadas, con el fin de vender

un producto o servicio” (p.17).

Fisher de la Vega & Espejo Callado, (2011) definen a la mercadotecnia como “el proceso de
planeacion, ejecucién y conceptualizacion de precios, promocién y distribucion de ideas,
mercancias y términos para crear intercambios que satisfagan objetivos individuales vy

organizacionales” (p.5)

Molina, Cruz, Aguilar, Garcia, Mafud y Romero (2019) afirman que la mercadotecnia es
una actividad muy dinamica que requiere de audacia, vision y competitividad, ya que es
la que identifica y selecciona los mercados, las necesidades y ,los deseos para conocer

los segmentos que permiten posicionarse en el mercado meta. La mercadotecnia es el
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medio de enlace entre la empresa y la sociedad ya que sirve como intérprete de las
necesidades y deseos del mercado objetivo. A través de un plan mercadoldgico se
identifican las acciones que cubren tanto las necesidades de la empresa, las necesidades

mercadoldgicas y las necesidades de la comunidad. (p.10)

Armstrong & Kotler, (2013) define al marketing como “la gestién de relaciones redituables con
los clientes. La doble meta del marketing es atraer nuevos clientes mediante la promesa de un

valor superior y conservar a los actuales mediante la entrega de satisfaccion” (p.5)

2.4.1 Comparacion de la mercadotecnia corporativa con la mercadotecnia para las micro,
pequefias y medianas empresas

Se puede decir que la mercadotecnia de una MIPyME respecto a la de una gran empresa, se

puede asegurar que es reactiva por las siguientes diferencias:

Figura 2. Comparacién de la mercadotecnia de una MIPyME respecto a la de una gran empresa.

Escasez de conocimiento comercial de
los duefios de las MIPyMEs

comparacion con las grandes empresas
que disponen de mayores recursos
econdmicos para comercializar sus
productos o servicios.

producciéon preceden la adquisicidn del
marketing ; mientras que generalmente
las grandes empresas tienen personal
especializado en mercadotecnia con la
ventaja adicional de poder enriquecerlo
con consultorias externas u otras
fuentes especializadas.

Recursos limitados para la (tradicionalmente técnicos o artesanos Alcance y escala reducidos: La

mercadotecnia:Esto acorta las y mas generalistas que especialistas): mercadotecnia de las MIPYMEs se

posibilidades ‘de las  MIPyMEs; en Casi siempre las finanzas vy la limita a mercados locales o regionales
;

dentro de su mismo pais; las grandes
empresas, dada su mayor participacion
de mercado, se orientan a mercados
nacionales, transnacionales, regionales
y globales.

Tmpacto

acotado

en el mercado:la

Autoritarismo y centralizacion de
decisiones:En una MIPyMEs las decisiones de
mercadotecnia se personalizan y es el duefio
quien las toma (si es que se toman) en forma
pragmdtica y con escaso dominio de
herramientas, mientras que en una empresa
grande se opta de forma coordinada por una
division de mercadotecnia liderada por un

mercadotecnia de las MIPyMEs no tiene el
poder de impacto que si tienen las grandes
empresas, debido a que comparativamente
venden menos, tienen menos clientes y menos
empleados; es decir, el impacto de una
MIPYME en un sector industrial o area
geografica serd limitado debido a su pequefio
tamafio. Si a lo anterior le afiadimos la escasez

profesional especializado (generalmente no
estd vinculado directamente con la propiedad
de la empresa).

de recursos y debilidades de conocimientos de
mercadotecnia, entonces su impacto
publicitario sera a menudo insignificante en

[relacion con las grandes empresas, |

Nota: Elaboracién propia basada en Fisher de la Vega & Espejo Callado, (2011)
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2.4.2 Contenido de la mercadotecnia para MIPyMEs
Fisher de la Vega & Espejo Callado, (2011) menciona que en la denominacion de mezcla
de mercadotecnia o marketing mix o incluso, 4 P; en ésta se integran las variables que
van a permitir que la MIPyME desarrolle sus acciones productivas en el mercado. Se trata
de las variables producto, precio, distribucion y promocién que determinaran las
relaciones de intercambio entre la MIPYME y sus clientes. La combinacién 6ptima entre
esas cuatro variables posibilitara a la MIPyME el alcance del méximo de eficacia; para

ello se deben cumplir tres condiciones fundamentales que nos lo describen los autores:

1. Interdependencia entre las variables. Toda decision que se tome sobre una de las
variables repercute sobre las restantes; por ejemplo, el uso de determinados canales de

distribucion influye en la fijacion del precio final del producto.

2. Coherencia entre las variables. Es una consecuencia inmediata de la condicion
anterior; por ejemplo, seria incoherente asignar un precio muy bajo cuanto mas largo es

el canal de distribucion.

3. Efectividad. La variable que representa para la empresa una debilidad puede afectar al
rendimiento global del conjunto, por lo tanto, se debe buscar un equilibrio entre todas las

variables. (p.261)
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Figura 3. Principales actividades que pueden desarrollar las micro, pequefias y medianas
empresas con las 4 P.

Adaptar las caracteristicas fisicas del producto o servicio al mercado atendido.

Incluir servicio preventa, durante la venta y postventa

Investigar y desarrollar nuevos productos o servicios.

Identificar y diferenciar la marca.

Disefar el envase y etiquetado, y adaptarlos al producto y al cliente.

Incluir servicio preventa, durante la venta y postventa.

Formar un portafolio de productos y servicios.

Dar seguimiento a productos y servicios de la competencia.

Ajustar el precio a las condiciones de la demanda y de las variables restantes de accién
comercial.

Precisar los costos del producto o servicio.

Calcular el precio contable y competitivo.

Delimitar los margenes de ganancia.

Especificar los descuentos y condiciones de pago.

Elegir el canal o canales de distribucion a utilizar.

Definir sistemas de colaboracion con los intermediarios.

Seleccionar los puntos de venta.

Analizar la distribucidn fisica: almacenamiento, control de inventarios, cumplimiento de
pedidos, transportes externos e internos, etcétera.

Fijar objetivos de venta y controlarlos.

Preparar un presupuesto publicitario y promocional.

Generar acciones en el punto de venta: merchandising, animacion, colocacién del producto,
etcétera.

LA AAPARAAR ANANAR AR
[UTTUraann oy uuuhy

Fuente: Elaboracién propia basada en Fisher de la Vega & Espejo Callado, (2011)

2.4.3. Estrategias de mercadotecnia
Fisher de la Vega & Espejo Callado, (2011) explican que a medida que la MIPyME transita
por las etapas de su ciclo de vida, del nacimiento al crecimiento y asi sucesivamente,

aparece la necesidad ascendente de aplicacion de las estrategias de mercadotecnia de
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un mayor nivel, al crear la MIPyME se parte de la aplicacion de una mercadotechia
reactiva (intuitiva, inconsciente, antigua, inadecuada, ineficiente e ineficaz) para
posteriormente aplicar la mercadotecnia proactiva (eficiente, eficaz, estilizada, planeada

y coordinada).

Continuando con los autores el trayecto de la MIPyME de una fase a otra implica la
aplicacion en forma paralela de una estrategia especifica de mercadotecnia, que
responda a las exigencias de la nueva etapa en que la MIPyME se sitia. Obviamente
sera la aplicacién eficaz de la mercadotecnia la que permitira que la MIPyME no pase de
la etapa de madurez a la etapa de muerte o0 que se posicione estratégicamente en una
etapa especifica, por ejemplo, crecimiento; de esa forma, no transitara a una fase
posterior (como la madurez) que podria implicar exigencias de recursos econémicos y de
mercadotecnia experta no disponibles o de dificil acceso (ver tabla 3). Ademas, podria
implicar su ingreso a un segmento muy competitivo denominado por grandes empresas
con el riesgo de ser desplazada. Entonces las estrategias van desde permanecer en una
determinada fase del ciclo de vida, hasta convertirse en una empresa mediana y luego

grande. (p. 262)

Tabla 3. Estrategias del ciclo de vida de una MIPyME

FASE EMPRESA

Nacimiento La estrategia debe encauzarse al mantenimiento de su base de clientes, asi como
al incremento de la misma con otros recomendados por los actuales. El objetivo es
aumentar sus ventas y expandir el negocio.

Crecimiento La estrategia debe orientarse a construir un soporte comercial: los CD, folletos,

videos, cartas promocionales, etcétera; es decir, un paquete de informacion basico,
confiable, rapido y eficiente acerca de sus productos, precios y forma de
distribucidon que se dirija a los consumidores potenciales. Ahora, el objetivo es
satisfacer las crecientes necesidades y gustos de los consumidores actuales y

potenciales; se espera y supone que las ventas irdn en aumento.
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Semimadurez

Ahora la estrategia de mercadotecnia exige ya, como minimo, un empleado de
tiempo completo o un consultor experto, pero todavia son insuficientes los recursos
econOmicos para financiarlo. El objetivo estd en incrementar las ventas y
obviamente evitar la etapa de muerte. En este punto inicia la aplicacion de la
mercadotecnia proactiva que prevé el cumplimiento de los objetos en el mediano y
largo plazo.

Madurez

Aqui la estrategia se mantiene y refuerza con el nacimiento del departamento de
mercadotecnia; en esta fase, la empresa ya cuenta con los recursos econémicos
para contratar un experto. Llegar a esta etapa implica la transicién de la micro a

pequefia y de ésta a mediana empresas respectivamente.

Muerte

Para el declive del producto, estan entre otras, la estrategia de relanzamiento con

cambios y mejoras significativas o el lanzamiento de nuevos productos.

Fuente:: Fisher de la Vega & Espejo Callado, (2011)

2.4.3.1 Desarrollo de estrategias para crecimiento y reduccién de tamafio.

Armstrong & Kotler, (2013) sefialan que mas alla de sdlo evaluar los negocios actuales,

disefiar la cartera de negocios implica encontrar negocios y productos que la empresa

deberia considerar en el futuro. Las empresas necesitan crecimiento para poder competir

con mayor eficacia, satisfacer a los socios en el negocio y atraer al mejor talento. Al mismo

tiempo, la empresa debe ser cuidadosa de no hacer un objetivo del crecimiento en si

mismo. El objetivo de la empresa debe ser gestionar un “crecimiento rentable”. El

departamento de marketing tiene la responsabilidad principal de alcanzar el crecimiento

rentable para la empresa; necesita identificar, evaluar y elegir las oportunidades de

mercado y establecer estrategias para aprovecharlas. Una manera de identificar las

oportunidades de crecimiento es la matriz de expansion de producto/mercado que se

muestra en la Figura 4. (p.45)



Figura 4. Matriz de expansién de producto/mercado

Productos
existentes

Mercados

existentes

Penetracion Desarrollo

de mercado de mercado

Desarrollo ) o

de producto Diversificacion "

Fuente: Armstrong & Kotler, (2013)
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Caracteristicas fundamentales de la estrategia para las MIPyMEs (Ver figura 5)

Figura 5. Caracteristicas principales de las estrategias aplicables para las MIPyMES.

1.Estrategia de guerrilla: Disefiada
especialmente para empresas micro,
pequefias y emprendedores;
basicamente por que no son necesarios
muchos recursos, ni grandes equipos
para lograr una buena campana.

2. Parte de la psicologia humana y no de
la experiencia, juicio o adivinanzas: Las
campafias no deben pensarse en funcion
de las reacciones de la gente; se trata de
actuar de forma tal que se impacte al
espectador.

3. Lainversion principal de la
mercadotecnia es el tiempo, la energia y la
imaginacion, y no el dinero: Se basa en la
creatividad y la eficacia al momento de
realizarla, no importa con qué sino como.

4. La principal medida estadistica de un
negocio es la cantidad de beneficios, no
las ventas: Si al cliente se le ofrecen
buenos servicios, tarde o temprano esa
buena referencia se transformara en una
venta adicional; por lo tanto,
concentrarse en este punto genera mas
beneficios.

5. Establezca un estandar de
excelencia con un foco claro, en lugar
de ofrecer muchos productos y
servicios: Es mejor concentrarse en
una sola cosa y hacerla muy bien, que
hacer 10 mal; un cliente contento vale
por 10 clientes que no se sintieron del
todo felices.

6. En lugar de enfocarse en obtener
nuevos clientes, apunte a mas
referencias y transacciones de los
clientes ya existentes, asi como a
mayores negocios: Los clientes fieles, a
la larga, significan recomendaciones, por
lo que siempre es bueno cuidar a la
gente gue ya utiliza sus servicios.

7. Olvidese de la competencia y
concéntrese en cooperar mas con
otros negocios: Fortalecer las
relaciones entre negocios que se
pueden complementar incrementa la
base de clientes de ambas empresas.

8. Los estrategas de las MIPyMEs
deben usar siempre una combinacion
de métodos para las campanas: No se
puede sélo confiar en un método, se
utilizan una serie de componentes para
armar toda una idea.

9. Use la tecnologia actual como
herramienta para fortalecer otros
negocios: Aprovechar las herramientas
tecnoldgicas ayuda a estar siempre un
paso adelante. Una de las ventajas de
las MIPyMEs es la facilidad para
enfrentar el cambio y tomar medidas
rapidas de accién.

Fuente: Elaboracion propia basada en Fisher de la Vega & Espejo Callado, (2011)

Todas estas estrategias son de gran ayuda para las MIPyMES pero el principal obstaculo en la

aplicacion de estas estrategia es el microempresario que opera a prueba y error, su éxito inicial
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le da razones para creerse conocedor de todo y su alta autoestima motiva que confie en muy
pocos. La triste realidad es que cuando los tiempos cambian, las fuerzas del mercado también
cambian y empieza a decrecer hasta desaparecer. Si el microempresario hace mercadotecnia

desde un principio, sus probabilidades de permanecer y crecer aumentan.

2.4.3.2 Enfoque en el cliente: estrategias de marketing para el crecimiento
Para iniciar en este tema Nufio (2012) nos plantea una pregunta ¢(Qué es la

administracion de las relaciones con el cliente?

La administracion de las relaciones con el cliente (CRM) significa diferentes cosas para
distintas empresas. Para algunos representa simples sonrisas 0 comentarios como
“gracias” y “vuelva pronto”, comunicada por los empleados a los clientes que acaban de
hacer una compra. Para otros, CRM representa un esfuerzo de marketing mucho mas
amplio, dando lugar a nada menos que una completa personalizacién de los productos o
servicios que se adaptan a las necesidades individuales de los clientes. Los objetivos de
un programa de CRM para la mayoria de las pequefias empresas caen en algun lugar
entre estas dos perspectivas. La administracion de las relaciones con el cliente (CRM) es
una “estrategia de negocios adoptada por la organizacién, disefiada para optimizar la
rentabilidad, los ingresos y la satisfaccion del cliente, mediante la orientacion focalizada
en grupos de clientes altamente definidos y precisos”. Es un proceso o método que se
puede utilizar para aprender mas acerca de las necesidades y conductas de los clientes
con el proposito especifico de construir relaciones mas sélidas con ellos. En cierta forma,
CRM es una mentalidad que guia las estrategias centradas en el cliente, que antepone a
los compradores de tal manera que la empresa pueda triunfar. La CRM precisa que los
clientes sean tratados de la misma forma en que al emprendedor le gustaria ser tratado

si él o ella fuera el cliente, la version empresarial de la Regla de oro.
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Desarrollar relaciones con el cliente es un asunto serio para la mayoria de las pequefas
empresas. Esto se pone de manifiesto en un estudio realizado por la National Federation
of Independent Business, que encontr6é que un impresionante 83% de los empleados de
pequefias empresas identificaron el servicio superior al cliente como una caracteristica

importante en su estrategia competitiva. (p.410)

2.4.3.3 Investigaciones de mercado.

Por lo que se refiere Nufio (2012) el estudio de mercado es un método directo que ayuda
a la pequefia empresa a conocer a sus clientes actuales y a los potenciales. Le otorga
informacion de los gustos y preferencias de sus clientes, su ubicacion, clase social,
educacién y ocupacion, entre otros aspectos, para poder ofrecerle productos que
satisfagan su necesidad o deseo a un precio adecuado para el cliente y competitivo para
el mercado. Esto da, como consecuencia, a la pequefia empresa el aumento de sus
ventas y mantener la satisfaccion de los clientes para lograr su preferencia. El objetivo de
la investigacion de mercado es determinar el grado de control que puede tener el negocio
sobre las fuerzas y factores ambientales, los incontrolables como las fuerzas sociales,
culturales, marco legal, competencia, tecnologia y poblacion; las fuerzas a las que si se
puede llegar a tener control: mercado, proveedores e intermediario, 0 aquellas fuerzas

gue son totalmente controlables como producto, precio, distribucién y promocion. (p.54)
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Capitulo 3. Contextualizacién del objeto de estudio

En este capitulo se analiza lo que son las empresas en general y en base a eso poder identificar
la estratificacion que se hace de ellas para que de esta manera se pueda estudiar a la
microempresa y al igual identificar qué aspectos la diferencian entre las pequefias y medianas
empresas, esto con la finalidad de poder distinguir sus caracteristicas, asi también se busca
conocer las principales particularidades de la colonia Jesus Maria Garza , Villaflores Chiapas,
para de esta manera se pueda comprender los aspectos y caracteristicas referentes que

intervienen en la actividad de las microempresas de dicha colonia.

3.1 Concepto de empresa

Para iniciar tener un concepto de lo que es empresas es de suma importancia para la
comprension de este estudio, por lo cual podemos encontrar distintos conceptos de los que es

una empresa entre los cuales destacan.

Anton y Garijo (2011) define a la empresa “como una organizacion dedicada a actividades

industriales, mercantiles o de prestacion de servicios con fines lucrativos” (p.10)

Soriano, Garcia, Torrents y Viscarri (2012) afirman que la empresa es “la unidad econémica de
produccion cuya funcion general es la de crear o aumentar la utilidad de los bienes, es decir, dar

a estos aptitud para servir a los fines del hombre” (p. 11)

Hernandez (2014) sefiala que la empresa

se puede considerar una entidad en la que se transforman unos recursos (humanos,
materiales, inmateriales), que deben ser organizados y dirigidos de la mejor manera
posible (a través de una estructura, reglas y procedimientos), en bienes y servicios que
satisfagan necesidades, con la finalidad de obtener beneficios para distribuir a sus

propietarios, actuando siempre bajo condiciones de riesgo. (p. 26)
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Thompson (2006) afirma que
La empresa es una entidad conformada b&sicamente por personas, aspiraciones,
realizaciones, bienes materiales y capacidades técnicas y financieras; todo lo cual, le
permite dedicarse a la produccién y transformacion de productos y/o la prestacion de
servicios para satisfacer necesidades y deseos existentes en la sociedad, con la finalidad
de obtener una utilidad o beneficio" (Parr. 9).
En base a los conceptos anteriores, se reconoce representar a toda empresa como una entidad
conformada por elementos tangibles (Bienes materiales, elementos humanos capacidad
financiera y de produccion, prestacion de servicio y/o transformacion) e intangibles
(realizaciones, aspiraciones y capacidad técnica); cuyo proposito es la satisfaccion de las

necesidades y deseos de su mercado meta para la obtencién de una utilidad.

3.1.1 Objetivos de una empresa
Gutiérrez Aragén (2016) postula segun la teoria clasica, que el inico objetivo que tenia la
empresa era el de maximizar su beneficio, es decir, obtener la mayor cantidad posible de
ganancias con su actividad. Hoy en dia, se sigue un planteamiento actual o moderno de
los objetivos de la empresa, bajo esta idea, se plantea la existencia de objetivos mdltiples,
extendiéndose éstos hasta areas que abarcan la tematica social, ambiental, juridica,
humana, etc., y no sélo la econdmica. El autor sefiala que resulta conveniente mencionar
que hay economistas que piensan que, en la actualidad, los objetivos finales de la
empresa coinciden con los que tenga la direccién de la misma (los cuales suelen basarse
en el crecimiento y el desarrollo de la empresa, de modo que sea posible asegurarse una

presencia en el mercado y obtener mayores beneficios futuros). (p.81)

En base a lo anterior concuerdo con el autor que unos de los objetivos principales de toda
empresa es obtener resultados en un periodo de tiempo para lograr obtener ganancias pero hoy

en dia para que toda empresa logre estos beneficios tiene que proponerse objetivos sociales,
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ambientales, juridicas y humanas ya que son recursos con los que dispone o planea disponer

para asi poder lograr su objetivo principal.

Lerner (1984) plantea que el objetivo de la empresa es producir y vender, a cambio de
una utilidad, bienes y servicios que satisfagan las necesidades y los deseos de la
sociedad. Esos bienes y servicios se ponen a disposicion en un mercado, que es el lugar
en donde se rednen compradores y vendedores. Para que funcione un mercado debe
haber un intercambio o transferencia de la propiedad de los bienes. Es aqui donde la
oferta (que refleja la disponibilidad de bienes y de vendedores que los ofrecen a la venta)
y la demanda (que refleja el deseo y el poder de compra de los compradores) se
presentan en una transaccion de compra-venta a un precio especifico. En una economia
monetaria, el término utilidad se refiere al exceso de ingresos sobre gastos que se
imputan a la produccién y venta de bienes o servicios. La motivacion para la obtencion de

utilidades es el principal resorte que tiene el vendedor para participar en los negocios.

(p-1)

3.1.2 Clasificacién de las empresas segun su actividad

Rodriguez Valencia, (2002) propone que para poder determinar los hechos y las operaciones
de las empresas en materia de registro metédico, se necesitan clasificar dentro de un grupo con
la finalidad de precisar en qué estriban sus semejanzas y sus diferencias (sobre todo por su
complejidad contable, que es un aspecto muy importante de planeacién). De manera tradicional

las empresas se clasifican en tres grandes ramas: de servicios, comerciales e industriales. (p.73)

3.1.2.1 De servicio
Ofrecen servicios gracias al capital humano y a los medios materiales (Empresas de transporte,

asesoramiento, ensefianza y sanitaria). (Pefia, 2022. parr.27)
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Rodriguez Valencia (2002) menciona que son aquellas que con el esfuerzo del hombre
producen un servicio para la mayor parte de una colectividad en determinada region, sin

que el producto objeto del servicio tenga naturaleza corporea. (p.73)

Continuando con el mismo autor enfatiza que dentro de este tipo de empresas se encuentran:

1. Sin concesién. Son las que no requieren, mas que en algunos casos, licencia de
funcionamiento por parte de las autoridades para operar, por ejemplo: escuelas e

institutos, empresas de espectaculos, centros deportivos, hoteles. Restaurantes, etcétera.

2. Concesionadas por el Estado. Son aquellas cuya indole es de caracter financiero, por
ejemplo: las instituciones bancarias de todo tipo, compafiias de seguros, compafiias

afianzadoras, compafiias fiduciarias, bolsa de valores. Etcétera.

3. Concesionadas no financieras. Son aquellas autorizadas por el Estado, pero sus
servicios no son de cardcter financiero, por ejemplo: empresas de transporte terrestre y
aéreo, empresas para el suministro de gas y gasolina, empresas para el suministro de

agua, etcétera. (p.73)

3.1.2.2 Comerciales
Son las empresas que se dedican a adquirir algunos bienes o productos con el objeto de
venderlos después en el mismo estado fisico en que los adquirieron, aumentando al precio de
costo o adquisicion un porcentaje denominado margen de utilidad. Este tipo de empresas son
intermediarias entre el productor y el consumidor, por ejemplo: mayoristas, cadenas de tiendas,

concesionarios, distribuidores, detallistas, etcétera. (Rodriguez Valencia, 2002, p.74)

3.1.2.3 Industriales
Son las que producen bienes o servicios a partir de su extraccién o produccién. (Agricultura e

industria). (Pefia, 2022. parr.26)
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Rodriguez Valencia (2002) clasifica a las empresas industriales en extractivas y de

transformacion, como se muestra en la siguiente figura.

Figura 6. Clasificacion de las empresas industriales

-~

*a) De recursos renovables. Cuyas actividades se encaminan\
para hacer producir a la naturaleza, es decir, el hombre
aprovecha las transformaciones bioldgicas de la vida animal y
vegetal, asi como la actuacidn de elementos naturales, dentro

1. Industrias extractivas. Son aquellas de este tipo de industrias encontramos las siguientes:
que se dedican a la extraccion vy explotacion agricola, explotacién ganadera, explotacion
explotacion de las riquezas naturales pesquera, etcétera

sin modificar su estado original. Este eb) De recursos no renovables. Aquellas cuya actividad
tipo de industrias se dividen en: fundamental trae consigo la extincién de recursos naturales,

sin que sea posible renovarlas o reintegrarlas, pues su
agotamiento es incontenible. Dentro de este tipo de industrias
se encuentran: la mineria, los fondos petroleros (que también

explotan refinerias, etcétera). /

2. Industrias de transformacién. Las
que adquieren materia prima para

someterla a un proceso de \
transformacién o manufactura, que

al final obtendra un producto con
caracteristicas y naturaleza
diferentes a las que tenia
originalmente. En este tipo de
empresas interviene el trabajo
humano con empleo de maquinaria,
la que transforma la materia prima
en cuanto a dimensiones, forma o
sustancia, para convertirla en un
satisfactor de necesidades sociales,
por ejemplo: empresas textiles,
guimicas, farmacéuticas, etcétera. El

mecanismo  contable en estas
empresas se sintetiza en reunir los

tres elementos del costo de
produccion, es decir:

o
()

*a) Materiales directos consumidor (MDC).
*b) Obra de mano directa empleada (MODE).
ec) Costos indirectos aplicados (CiA).

Fuente: Elaboracion propia basada de Rodriguez Valencia (2002).
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3.1.3 Clasificacién de las empresas segun la propiedad del capital
En funcién de si el capital esta en manos de particulares o de organismos publicos, se identifican

dos tipos de empresas, privadas y publicas:

3.1.3.1 Empresas privadas
Son aquellas cuyo capital es propiedad de particulares, bien personas fisicas o bien personas
juridicas (sociedades), segun regula el derecho empresarial; por ejemplo, Inditex. (Hernandez,

2014, p. 42)

3.1.3.1 Empresas publicas
Son aquellas cuyo capital es propiedad total o parcial de las Administraciones Publicas (AAPP),
ya sea el Estado, Comunidades Auténomas, Ayuntamientos, Diputaciones, etc. En los supuestos
de titularidad parcial, se considera que una empresa es publica cuando el control efectivo sobre
la toma de decisiones lo ejerce una AAPP. Por tanto, no depende Unicamente del porcentaje de
acciones que posea el sector privado. Por ejemplo, la Empresa Publica de Emergencias
Sanitarias dependiente de la Consejeria de Salud de la Junta de Andalucia. (Hernandez, 2014,

p.42)

3.1.4 Clasificacion de las empresas segun su tamafio
Pefa (20212) describe la clasificacion de las empresas segin su tamafio viene fijado por el

Reglamento de la Unién Europea n° 651/2014, y se refleja en la siguiente figura.



Figura 7. Clasificacion de las empresas segun su tamafio

Grandes
empresas

Son las que manejan grandes capitales, suelen tener propias instalaciones,
sus ventas son superiores a 50 millones de euros y tienes mas de 250
trabajadores, tienen un sistema de administracidon avanzado y préstamos
importantes con entidades financieras nacionales e internacionales.

Medianas
empresas

Su negocio es inferior a 50 millones de euros con menos de doscientos
cincuenta trabajadores, tienen sus areas definidas por funciones y sus
procedimientos estaran automatizados.

Pequenas
empresas

Tienen un volumen de negocio inferior a 10 millones de euros y menos de
cincuenta trabajadores, son entidades independientes y rentables, las
cuales, no predominan en el sector de la industria.

Microempresa

Con un volumen de negocio inferior a dos millones de euros y con menos
de diez trabajadores, usan sistemas de fabricacion artesanales, el
propietario se encarga de los asuntos administrativos, produccién y
ventas.

Fuente: Elaboracién propia basada de Pefa (2022)

Segun la clasificacion del DOF (2009):
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Las micro, pequefias y medianas empresas, sean personas fisicas con actividad

empresarial, régimen de incorporacién fiscal o sociedades mercantiles legalmente

constituidas, que se clasifiguen de conformidad con la estratificacion establecida en la

fraccion Il del articulo 3 de la Ley para el Desarrollo de la Competitividad de la Micro,

pequefas y medianas empresas.

Tabla 4. Estratificacién de las micro, pequefias y medianas empresas.

Estratificacion

Rango de Rango de monto de T -
~ . ope maximo
Tamarfo Sector numero de ventas anuales .
. combinado*
trabajadores (mdp)
Micro Todas Hasta 10 Hasta $4 4.6
Pequefia . Desde 11 hasta Desde $4.01 hasta
Comercio 30 $100 93
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. - Desde 11 hasta Desde $4.01 hasta
Industria y Servicios 50 $100 95
Mediana . Desde 31 hasta
Comercio 100
Desde $100.01 hasta
235
Servicios Desde 51 hasta $250
100
. Desde 51 hasta Desde $100.01 hasta
Industria 250 $250 250

Fuente: (DOF, 2009)

3.1.5 Empresas familiares

Cabe mencionar que existe un nimero amplio de pequefias empresas y microempresas que
son administradas por familias, los cuales suelen trabajar en ella, aunque sea en pequefia

escala, para sacarla adelante y hacer cumplir los objetivos.

Rodriguez Valencia (2002) menciona que las empresas familiares son aquellas en que
los duefios y los que la operan toman decisiones estratégicas y operativas, son miembros
de una o varias familias, de esta manera Se entienden aquellas en las que un nucleo
familiar controla la mayoria del capital. Por tanto, que la dindAmica de operacién de una
empresa familiar esta intimamente relacionada con el grado de unién, apoyo y

comunicacion de sus miembros. (p. 54)

Hernandez (2014) sefiala que una empresa familiar es aquella en la que los miembros de
una misma familia tienen una participacion suficiente en el capital para dominar las
decisiones propias del 6rgano de representacion de propietarios, que algin miembro de
la familia participe en la gestién y en la que, ademas, exista el deseo o la voluntad de

continuidad del negocio en manos de la siguiente generacion familiar. (p. 52)

3.1.5.1 Importancia de la empresa familiar
Desde el punto de vista de Rodriguez Valencia (2002) Vale la pena destacar que la
empresa familiar juega un papel muy importante para el desarrollo econémico tanto

nacional como mundial. Por tanto, para comprender la perspectiva de la empresa familiar
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en México, el autor menciona algunas estadisticas, de 2 726 366 empresas que en la
actualidad operan en México, 98% son controladas por una familia o tienen una fuerte
intervencion por parte de los miembros de ésta. Se puede argumentar que los grandes
grupos del pais (Alfa, Bimbo, Vitro, etc.), en realidad son grupos familiares. De acuerdo a
los sectores econdmicos, la empresa familiar se distribuye en su mayor parte dentro del

sector comercial, le sigue el sector de servicios y por ultimo el sector industrial.

Muchas de estas companiias familiares son micro, pequefias y medianas empresas, en
su mayor parte las que denominan tiendas (atendidas por mama y papd). Existen cientos
de miles de pequefios comercios, talleres, maquiladoras dirigidas por el padre o la madre
con la ayuda de sus hijos y otros parientes que apenas logran obtener recursos para
poder vivir medianamente. Ademas existe otro sector, mal denominado como informal
(economia subterrdnea), que esta formado por gran cantidad de empresas familiares y
no existe alguna duda de que éstas, siendo menos legales, continuaran creciendo y que
merecen una atencion especial de parte de todos. El gran reto de las empresas familiares
es apoyarlas en el aspecto técnico y administrativo para que se estructuren de manera
correcta, crezcan sanamente y sirvan como base para las nuevas generaciones que las

lleguen a heredar. (p.55)

Teniendo en cuenta a Hernandez (2014) sefala que la mayoria de los conflictos
especificos que se presentan en la empresa familiar se derivan de las relaciones entre la
familia, la propiedad y la gestion de la empresa. Para dar solucion a los mismos y reducir
de este modo la alta tasa de mortalidad de la empresa familiar, nace el protocolo familiar,
el cual se marca como objetivo primordial el establecimiento de directrices y clausulas
especificas que ordenen las relaciones empresa-familia, el protocolo familiar es un
documento-marco que delimita el conjunto de las relaciones empresa-familia, que

comporta una determinada actuacion; es una guia, una hoja de ruta, un compromiso de
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acciones de futuro, una forma de programar en el tiempo la adopcién de las decisiones
que mejor se adaptan a la voluntad de hacer compatible la continuidad del binomio
empresa-familia. El protocolo puede presentar una estructura muy sencilla, recogiendo
s6lo algunas directrices trascendentales, o puede ser un documento complejo, que
comprenda una gran variedad de temas (La estrategia y disefio organizativo, incluyendo
la distribucién del poder en la empresa, la cultura familiar, las creencias, sus mitos o la

figura del fundador). (pp. 54-55)

Continuando con el mismo autor se va a establecer una comparativa entre las empresas
familiares y las empresas no familiares, dado que presentan diferencias notables entre ellas, se

presenta en la siguiente figura.

Figura 8. Comparativa entre las empresas familiares y las empresas no familiares

Las empresas familiares estan
rodeadas de mds grupos
interesados, por ejemplo, la
familia politica, y de una mayor
complejidad de interrelaciones
entre ellos.

Las empresas familiares suelen
contar con un mayor
compromiso, motivacion y
dedicacion por parte de los
familiares.

Las empresas familiares suelen
tener mayor resistencia
financiera en las épocas de crisis
debido al apoyo financiero y
personal de la familia.

Las empresas familiares suelen
tener una orientacion
encaminada a mas largo plazo

En la empresa familiar, la familia
genera la mayor parte de los
conflictos, principalmente los

En las empresas familiares, los
accionistas acostumbran a tener
un compromiso distinto con la

empresa y entre ellos, que con
respecto a la empresa no
familiar.

que las empresas no familiares.
Por tanto, toman decisionescon
independencia de la rentabilidad
inmediata que puedan generar.

derivados de sucesiones, cosa
que no sucede en la empresa no
familiar, al no existir esos lazos
de consanguinidad.

Los familiares que se incorporan a la
empresa suelen tener un
conocimiento previo de ella, lo cual no
suele ocurrir con los trabajadores que
se incorporan a la empresa no familiar

Las empresas familiares  suelen
encontrar mayor dificultad a la hora de
encontrar financiacion para grandes
proyectos que las empresas no
familiares, debido en ocasiones, a la
baja diversificacion econdémica de las
actividades desarrolladas por las
empresas familiares

Fuente: Elaboracién propia basada de Hernandez (2014)
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3.2 Microempresas

Para iniciar es importante conocer acerca del concepto de microempresa, por lo tanto se presenta

los siguientes conceptos:

El termino microempresa pudiera relacionarse con otros términos como subdesarrollo,
pobreza, y sector informal ya que ciertos autores explican la creacion de la existencia de
las microempresas como resultado de la incapacidad de un pais para ofrecer empleo

formal y como un elemento de subsistencia. (Ruiz, C.2004, s.p)

Las microempresas de cualquier sector productivo (industrial, comercio o servicio) estan
integradas hasta por 10 trabajadores y con un monto de venta anual de hasta cuatro

millones de pesos. (Nufio, 2012, p.11)

Skertchly (2000) considera a la microempresa como un negocio personal o familiar en el
area de comercio, produccién o servicios que tienen menos de 10 empleados, el cual es
poseido y operado por una persona individual, una familia, o un grupo de personas
individuales de ingresos relativamente bajos, cuyo propietario ejerce un criterio
independiente sobre productos, mercados, y precios, ademas constituye una importante

fuentes de ingresos para el hogar.

Entre las definiciones de microempresa destacan las siguientes caracteristicas:
Establecimientos con un maximo de 15 trabajadores y cuyo total de ventas anuales no
sobrepasa 110 salarios minimos. Operaciones poco intensivas de capital; es decir,
tecnologias no avanzadas ni dindmicas que dependen del factor trabajo. El recurso mas
precioso es la mano de obra. La mayoria presenta una economia informal. La gran

mayoria pertenece a un solo propietario o duefio. Poco volumen de sus operaciones.

(p.16)
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3.2.1 Experiencia del BID en el Desarrollo de la Microempresa
En base a Berger y Guillamon (1997) nos menciona que el Banco Interamericano de
Desarrollo, considero que es una de las principales fuentes de financiamiento para las
microempresas, si las microempresas optan por este banco contribuyen a reducir la
pobreza, luchar contra las desigualdades sociales y promover el desarrollo econdmico del

lugar donde se encuentren las microempresas.

En los ultimos diecinueve afios, el Banco ha cambiado su criterio para el desarrollo de la
microempresa, abandonando el énfasis primario en transferencias Unicas de recursos
financieros y técnicos a beneficiarios individuales, y pasando a hacer hincapié en el
fortalecimiento de instituciones intermediarias que pueden ofrecer esos servicios al grupo
beneficiario sobre una base sostenible y de largo plazo. Asimismo, ha evolucionado de
concentrarse casi exclusivamente en la falta de acceso al crédito del sector, a una
estrategia integrada para resolver la gran variedad de obstaculos que enfrentan las
microempresas. El apoyo del BID al desarrollo de la microempresa aumentd lentamente
desde 1978-1989; el Banco invirti6 un promedio de US$8,2 millones cada afio durante
ese periodo.

Entre 1990 y 1993 amplié sus inversiones por medio de nuevos instrumentos los
préstamos globales a microempresas y la combinacion de multiples operaciones de
proyectos pequefios. Desde 1990, cuando el Banco aumenté considerablemente su
apoyo al sector de la microempresa, se han aprobado 471 operaciones por un total de
US$452 millones. En el cuadro siguiente se muestran proyecciones y la evolucion del
apoyo del BID a proyectos para la microempresa, por tipos principales de operaciones
(Pequefios Proyectos, Préstamos Globales a Microempresas, FOMIN). Desde 1991
también se han aprobado cantidades pequefias de financiamiento para cooperacién

técnica individual, pero no se incluyen en este cuadro. (p.11)
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Continuando con los autores sefialan la meta general del Programa del BID para el
Desarrollo de la Microempresa consiste en ampliar las oportunidades econdémicas
mediante el desarrollo sostenible y dinAmico de las microempresas. Para alcanzar esta
meta, la estrategia pondra especial énfasis en promover las condiciones necesarias para

el crecimiento y desarrollo del sector micro empresarial en América Latina y el Caribe.

El objetivo especifico de la estrategia es promover el desarrollo de:

e una politica y régimen regulador favorables;

e Instituciones solidas y sostenibles que ofrezcan servicios financieros y no financieros
para atender la demanda de las microempresas;

e un acceso mejorado de los microempresarios desaventajados y de bajos ingresos
(incluidos mujeres y poblaciones indigenas) a los servicios financieros y comerciales,
y

e Mayores, continuos y permanentes flujos de recursos para invertir en

microempresas.(p.16,17)

3.2.2 Teoria de empresa y la microempresa

Ramirez y Mungaray (2004) sefialan que:

La empresa es una asociacion de personas que se organizan con el fin de transformar
los insumos y factores productivos en productos terminados que puede vender, utilizando
los recursos naturales, el trabajo y el capital, ademas de las capacidades empresariales,
el cono- cimiento y la organizacién, que hoy en dia juegan un papel primordial en la
competitividad de cualquier empresa. Esta definicion asume basicamente que la empresa
es una funcion de produccion en la que diferentes combinaciones de factores generan
diversos niveles de produccién, con pocas fricciones y decisiones automaticas y sin

costos. El problema para las empresas, por lo tanto, se reduce sélo a la seleccion de
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aguellos niveles de produccién que maximizan sus beneficios, dados los precios de los

factores y su tecnologia. (p.56, 57)

Siguiendo con los autores menciona que otras definiciones se utilizan para separar las
empresas en pequeias, medianas y grandes con base en criterios cualitativos en el que
importa el modo de organizacibn que la empresa asuma, y con base en criterios
cuantitativos, en cuanto al monto de capital, de ventas, o el nUmero de empleados. En
México, la Secofi usa la forma cuantitativa y define a las micro y pequefias empresas
dentro de la rama manufacturera como aquéllas con un nimero de trabajadores de hasta

30y de hasta 100 empleados, respectivamente.

La organizacion de personas en una empresa sugiere la intervencion de varias de ellas
en el proceso de toma de decisiones. Sin embargo, los modelos empresariales
convencionales asumen a la empresa como un agente Unico de toma de decisiones
(enfoque holistico), por lo que terminan desconociendo elementos muy importantes en el
comportamiento de los agentes econdmicos, llamese empresa o consumidor. Dichos
elementos incluyen los procesos de interaccion humana y las instituciones relevantes
tanto formales como informales. Es importante destacar que estos elementos tienen gran
influencia en la mayoria de las empresas, pero tienen especial relevancia en las

microempresas marginadas.

Es posible suponer que las acciones en este tipo de empresas se dirigen a la obtencién
del maximo diferencial entre ingresos totales (IT) y costos totales (CT), que constituye lo
gue la teoria llama beneficio econémico (n), dados los precios de los factores y su
restriccion presupuestal. Sin embargo, es necesario introducir la idea de que estas
empresas tratan de maximizar este diferencial sujetas, no sélo a los precios de factores y
la linea presupuestal, sino ademdas sujetas a factores institucionales formales o

informales. Estos factores van desde la familia, religion, cultura, hasta leyes vy
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regulaciones empresariales y barreras culturales entre diversos agentes econémicos.
Este ultimo elemento se refiere a las distancias culturales que existen entre la
microempresa y las diferentes organizaciones: gobierno, politicos, bancos, grupos
empresariales; e incluso, los mercados urbanos, vistos como una organizacién de
consumidores y productores a los que la microempresa no accede. Al hablar de
beneficios, es necesario distinguir entre los beneficios contables y los econdémicos. Los
primeros son aquellos que se obtienen sustrayendo de los ingresos totales, los costos de
los registros contables: las facturas de compras de insumos directos e indirectos, gastos

diversos y la nébmina, principalmente.

Los beneficios econémicos son aquellos que consideran el costo de oportunidad, es decir,
el beneficio que los mismos recursos fisicos, financieros y humanos, obtendrian en su
segunda mejor alternativa; ademas de los costos contables. De esta forma, los costos de
oportunidad que probablemente una microempresa enfrentaria, son el salario que el
duefio y los empleados ganarian trabajando para otra empresa y el beneficio que el duefio
obtendria aplicando los recursos en otra actividad. Sin embargo, al asumir que el
comportamiento del individuo responde a las instituciones prevalecientes, se debe
suponer igualmente que los individuos incluyen en su costo de oportunidad, los costos
gue no necesariamente son monetarios y que tienen que ver con su estructura de valores.
Con este supuesto se permite la existencia del conjunto de casos en que los
microempresarios obtienen beneficios monetarios menores a los que obtendrian como
empleados en otras empresas. Ello sucede cuando valoran la disponibilidad de tiempo
para dedicar a la familia, religion o simplemente, atender tradiciones, convicciones y/o
percepciones. Por lo tanto, la microempresa se convierte en una unidad productiva que

responde no solo a la maximizacion de ganancias monetarias, sino a otras formas de
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bienestar, por lo que invariablemente su objetivo es optimizar y su comportamiento sigue

dentro del supuesto neoclasico de racionalidad. (p.58, 59,60)

3.3 Objeto de estudio Col. JesUs Maria Garza, Villaflores Chiapas

3.3.1 Historia del Municipio de Villaflores, Chiapas
Villaflores es una ciudad en el sureste mexicano y también es la cabecera municipal del
municipio homaénimo que se ubica al poniente del estado de Chiapas, en los limites de
la Depresion Central de Chiapasy de la Sierra Madre de Chiapas, predominando el
relieve montafioso, segun el censo de poblacion del 2020 hay 109, 536 habitantes (49.1
% hombres y 50.9% mujeres) Por su numero de habitantes, Villaflores es la onceava

ciudad mas grande de Chiapas (Instituto Nacional de Estadistica y Geografia ,2020).

En relacion con la historia del municipio de Villaflores se menciona lo siguiente:

La historia de Villaflores se remonta a la época de los dominicos del convento de Chiapa,
quienes fundaron las haciendas denominadas frailescas. El primer intento de integracion
municipal es el decreto promulgado el 9 de noviembre de 1876 por Carlos Borda,
gobernador y comandante militar de Chiapas; el mandato ordenaba la ereccién en pueblo
del estado con el nombre de Santa Catarina La Grande, a la congregacion de familias
residentes en el terreno Catarina, perteneciente al departamento de Chiapa. El nuevo
pueblo estuvo a punto de nulificarse, pues no obstante que el decreto establecia: “Previa
indemnizacioén del terreno que se ocupe”, la familia Moreno (que fue afectada) interpuso
el recurso de amparo, el cual le fue concedido por la Suprema Corte de Justicia de la
Nacion. Con este motivo, Sebastidn Escobar, gobernador del Estado, promulgdé un
decreto (7 de noviembre de 1877) que deroga la anterior disposicion. Sin embargo, al

correr del tiempo el pueblo de Santa Catarina La Grande subsiste.


https://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Depresi%C3%B3n_Central_de_Chiapas&action=edit&redlink=1
https://es.wikipedia.org/wiki/Sierra_Madre_de_Chiapas
https://es.wikipedia.org/wiki/Anexo:Localidades_de_Chiapas_por_poblaci%C3%B3n
https://es.wikipedia.org/wiki/Anexo:Localidades_de_Chiapas_por_poblaci%C3%B3n
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En 1915 el gobernador Jesus Agustin Castro le da la categoria de municipio libre. EI 10
de julio de 1935 se cambia la cabecera municipal al poblado de Monte Negro, situacién
que se revierte en enero de 1936. El 30 de noviembre de 1944 el gobernador del estado

Rafael Pascacio Gamboa le otorga la categoria de ciudad a la cabecera municipal.

El pueblo originalmente se llamo6 Santa Catarina la Grande y el 3 de nhoviembre de 1893,
el gobernador Emilio Rabasa promulga el decreto que cambia el nombre del poblado por
el de Villaflores. La denominacion formal es Villa Flores. Antiguamente, Villaflores recibié
el mote de Cantarranas, porque alli se formaban charcas durante las lluvias y se
congregaban muchas ranas a cantar. (Enciclopedias del municipio de la SEGOB,

Villaflores, 2007)

Hechos historicos relevantes

e 1876: La comunidad fue decretada como pueblo.

e 1893: El 3 de noviembre don Emilio Rabasa promulga el decreto que cambia el
nombre al poblado de Catarina la Grande por el de Villaflores.

e 1915: Siendo gobernador Jesus Agustin Castro le da la categoria de municipio
libre.

e 1935: El 10 de julio se cambia la cabecera municipal al poblado de Monte Negro,
situacion que se revierte en enero de 1936.

e 1944: El 30 de noviembre el gobernador del estado Rafael Pascacio Gamboa le
otorga la categoria de ciudad a la cabecera municipal.

e 1950: Se inauguro el palacio municipal.

e 1983: Para efectos de plantacion se ubica al municipio en la regién IV Frailesca.

e 1985: Con motivo del 175 aniversario de la Independencia y 75 de la Revolucién
Mexicana, durante un periodo nacional, reciben en la cabecera municipal los

simbolos patrios.


http://es.wikipedia.org/wiki/Emilio_Rabasa
http://es.wikipedia.org/wiki/Rana
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3.3.2 Historia de la Colonia Jesus Maria Garza, Villaflores, Chiapas

Dentro de este orden de ideas la colonia JesUs M. garza es parte del municipio de Villaflores,
Chiapas, la historia de esta comunidad se relata desde el punto de vista del Sr. Lorenzo

Nucamendi:

La localidad de Jesus Maria Garza se fundé en el primero de mayo de 1925 ya que el
capitan carrancista Ciro Lopez, propietario de las fincas San Andrés y las Manuelas,
intento engafnar a sus peones haciéndoles creer que les entregaria las tierras. Mando a
construir con ese fin dos poblados la Siria y Joaquin Amaro y les prometié que las
trabajarian gratuitamente durante quince afos, luego volveria tomar posesion de las
mismas, Ciro Lopez muri6 trdgicamente ahogado de manera extrafia aunque su muerte
se consideré como accidental , poco después a su muerte las dos colonias se fusionaron
pues solo los dividia 10 metros de calle, por esta razén se unifico, todos se conocian ya
gue eran compadres, primos , familiares que trabajaban con el mismo patron pero en
diferente finca. El profesor Emilio Sesma inicio la tramitacién para la dotacion del nacleo
denominado Jesus M. Garza con los peones de ambas fincas, no obstante hay una
resolucion a nombre de la Siria que solo es un documento pues el poblado no existe. El
ejido Jesus M. Garza se fundé sobre tierras que habian sido propiedad de este militar
carrancista Ciro Lépez. y se cre6 sobre la cuenca del rio San Juan que es afluente del rio

Grijalva.

3.3.3 Poblacién

Por otra parte segun datos de la pagina PueblosAmerica.com (s.f.) menciona que:

La colonia Jesus M. Garza esta situada en el Municipio de Villaflores en el Estado de
Chiapas. Hay 8,050 habitantes, es el pueblo més poblado en la posicién nimero 2 de

todo el municipio, esta a 622 metros de altitud.
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La principal actividad que se desarrolla en Jesus Maria Garza es Comercio minorista, en
la que operan cerca de 1,000 establecimientos, con un personal ocupado estimado en

1,000 personas.

La colonia Jesus Maria Garza es una localidad del municipio Villaflores, en Chiapas, y
abarca un area cercana a 220 hectareas. Se contabilizan 316 personas por km2, con una
edad promedio de 22 afos y una escolaridad promedio de 7 afios cursados. (Ver figura 9
y 10)

Figura 9. Datos de las viviendas de la colonia Jesus M. Garza.

wWivwiendas Total
Total de wiviendas 2,510
Total de wiviendas particulares = =]
Total de wiviendas particulares habitadas 2. 155
wiviendas particularss no habbitadas 445
FPromedio de ocupantes en wviviendas particulares habitadas 3. T2
Fromedio de ocupantes por cuaro en wviviendas particularss habitadas 128
wivwiendas particulares habitadas con 3 o mas ocupantes por cuarto IO
wiviendas particulares habitadas con piso de material diferents de tierra == e
wivwiendas particulares habitadas gue disponen de enaergia electrica 2. 137
wiviendas particulares habitadas gue disponen de exousado o Ssanitario Z A1
Wiviendas particulares habitadas gue disponen de drenaje 2. 139

Fuente: INEGI (2020)

Figura 10. Datos de la poblacion de la colonia Jesus M. Garza.

FPoblacicmn Total
Poblacian total =050
FPoblacidn femenina <4 DT
FPoblacion masculima =, 980
Foblacion de O a 14 afnos 2.365
Foblacion de 15 a 29 anos 2,037
Foblacidon de 30 a 5S29 anos 2. 72
FPoblacion de S0 afios v mas L=l
Foblacidn con discapacidad A5
Sradoe promedio de escolaridad =211
Srado promedio de escolaridad de la poblacion femenina T.5o
Srado promedio de escolaridad de la poblacion masculina 8.34

Fuente: INEGI (2020)
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A continuacién de sefalan algunas tabulaciones con informacion relevante sobre esta localidad:

Tabla 5. Comparativo de datos de poblacion en Jesus M. Garza

Comparativo de datos de poblacién en Jesus Maria Garza (Chiapas)

Afio Habitantes Mujeres Habitantes hombres Total habitantes
2020 4070 3980 8050
2010 3449 3275 6724
2005 3187 3038 6225

Fuente: PueblosAmerica.com (2020)

Otros datos demogréficos en Jesus Maria Garza:

Tabla 6. Datos demogréficos de la colonia Jesus M. Garza.

2020 2010
indice de fecundidad (hijos por muijer): 2.35 8.24
Poblacion que proviene fuera el Estado de Chiapas: 1.11% 0.57%
Poblacion analfabeta: 8.48% 9.47%
Poblacion analfabeta (hombres): 4.07% 8.24%
Poblacion analfabeta (mujeres): 4.41% 10.64%
Grado de escolaridad: 8.11 6.68
Grado de escolaridad (hombres): 8.34 7.02
Grado de escolaridad (mujeres): 7.89 6.36

Fuente: PueblosAmerica.com (2020)

Desempleo, economia y vivienda en Jesus Maria Garza:



Tabla 7. Desempleo, economia y vivienda en la colonia Jesus M. Garza

Paoblacion ocupada laboralmente mayor de 12 afos:

Poblacién ocupada laboralmente mayor de 12 afios (hombres):

Poblacién ocupada laboralmente mayor de 12 afios (mujeres):
Numero de viviendas particulares habitadas:
Viviendas con electricidad:

Viviendas con agua entubada:

Viviendas con excusado o sanitario:

Viviendas con radio:

Viviendas con television:

Viviendas con refrigerador:

Viviendas con lavadora:

Viviendas con automovil:

Viviendas con computadora personal, laptop o tablet:
Viviendas con teléfono fijo:

Viviendas con teléfono celular:

Viviendas con Internet:

Fuente: PueblosAmerica.com (2020

2020

47.04%

60.03%

34.35%

2,165

98.71%

86.28%

97.83%

39.35%

88.45%

81.85%

64.20%

21.34%

12.19%

8.08%

84.94%

12.29%

2010

32.45%

54.84%

11.19%

1,919

98.68%

47.31%

97.49%

62.38%

88.82%

74.76%

51.02%

19.62%

10.77%

10.11%

55.68%

4.07%

77
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3.3.4 Actividad econOmica

Segun estimaciones de MarketDataMéxico, Jesus Maria Garza tiene un output econémico
estimado en MXN $620 millones anuales, de los cuales MXN $220 millones corresponde a
ingresos generados por los hogares y unos MXN $400 millones a ingresos de los 757

establecimientos que alli operan.

Adicionalmente, se estima que en la colonia laboran 2,000 personas, lo que eleva el total de

residentes y trabajadores a 9,000.

En base a datos de Foro Mexico.com (2019) La poblacién econémicamente activa en la localidad
de JesUs Maria Garza es de 1.920 (33.63% de la poblacion total) personas, las que estan

ocupadas se reparten por sectores de la siguiente forma:

e Sector Primario: 920 (48.57%) (Municipio: 50.21%, Estado: 48.31%) Agricultura,
Explotacién forestal, Ganaderia, Mineria, Pesca ...

e Sector Secundario: 212 (11.19%) (Municipio: 12.71%, Estado: 13.54%) Construccion,
Electricidad, gas y agua, Industria Manufacturera ...

e Sector Terciario: 762 (40.23%) (Municipio: 37.08%, Estado: 38.14%) Comercio,

Servicios, Transportes

Distribucion de los trabajadores por Sectores

Localidad .
b Bl Sector Primario
hunicipic Sector Secundario
Sector Terciario

Estado

i
f

]
(=]
L
(=]

\.
=]
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Capitulo 4. Metodologia de la investigacion
En el presente capitulo se abordaran aspectos de gran importancia para la determinacién de la
metodologia de la investigacion, como son la determinacion del alcance de la investigacion, la
formulacion de la hipétesis de investigacion, la determinacion del universo de investigacion y
delimitacion de la muestra, la seleccion, disefio y aplicacién de las técnicas de recopilacion de
informacion, el procesamiento de la informacién recopilada y el analisis e interpretacion de la
misma. Dentro de las cuales se constara de la aceptacion o el rechazo de la hipotesis que se

propone.

4.1. Definicion del tipo de investigacion
En este apartado se dara a conocer los diferentes tipos de alcance de la investigacion, y se

elegira el alcance adecuado para cumplir el objetivo de este estudio.

Hernandez et el, (2014), sefalan que se encuentran cuatro diferentes alcances de

investigacion el cual se describe a continuacion:

1.- Exploratorio

2.- Descriptivo

3.- Correlacional

4.- Explicativo

Los estudios exploratorios, se realizan cuando el objetivo es examinar un tema o

problema de investigacion poco estudiado o novedoso.

Los estudios descriptivos, buscan especificar las propiedades, las caracteristicas y los
perfiles de personas, grupos, comunidades, procesos, objetos o cualquier otro fenémeno

gue se someta a un analisis.
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Los estudios correlacionales, su finalidad es conocer la relacién o grado de asociacion

gue exista entre dos 0 mas conceptos, categorias o variables en un contexto especifico.

Los estudios explicativos, estan dirigidos a responder por las causas de los eventos y
fendmenos fisicos o sociales. Se enfoca en explicar por qué ocurre un fenémeno y en qué

condiciones se manifiesta, o0 por qué se relacionan dos o0 més variables. (p. 98)

Para esta investigacion, la importancia es analizar el contexto y las condiciones en las que se
encuentran las microempresas de la colonia Jesus Maria Garza, municipio de Villaflores,
Chiapas, el estudio de investigacion que mas hace referencia a dicho tema es el de alcance
descriptivo, porque en base a dicho andlisis se determinaran estrategias financieras para

impulsar el crecimiento de estas microempresas.
Hernandez, et al. (2014), menciona tres tipos de enfoques cuantitativo, cualitativo y mixto.

El enfoque cuantitativo utiliza la recoleccién de datos para probar hipétesis con base en
la medicion numérica y el andlisis estadistico, con el fin establecer pautas de

comportamiento y probar teorias.

El enfoque cualitativo utiliza la recoleccion y andlisis de los datos para afinar las preguntas

de investigacién o revelar nuevas interrogantes en el proceso de interpretacion.

El enfoque mixto representa un conjunto de procesos sistematicos, empiricos y criticos
de investigacion e implican la recoleccién y el analisis de datos cuantitativos y cualitativos,
asi como su integracion y discusion conjunta, para realizar inferencias producto de toda
la informacién recabada (metainferencias) y lograr un mayor entendimiento del fenémeno

bajo estudio. (pp.4, 7,534)

En el enfoque mixto se encuentra lo subjetivo en la interpretacion de la recoleccién de

informacion, pero también consiste en obtener las perspectivas y puntos de vistas de los



81

participantes, para demostrar que tan bien se efectla en la realidad objetiva, ya que las técnicas
de investigacion que utilizaremos en este estudio son las entrevistas (cualitativo) y encuestas
(cuantitativo) donde recolectaremos y analizaremos informacién importante para conocer el

resultado de la investigacion.

Por lo descrito anteriormente, se considera que la investigacion que se aborda, es de alcance
descriptivo porque especifica a las variables que se refieren a analizar las caracteristicas del
contexto y las condiciones en las que se encuentran las microempresas de la colonia Jesus Maria
Garza, municipio de Villaflores ya que en base a dicho analisis se determinaran estrategias para

impulsar el crecimiento de dichas microempresas.

Asi mismo la presente investigacion adquiere un enfoque mixto porque para la investigaciéon es
importante conocer o tener la mayor cantidad de informacién sobre la realidad objetiva que
conocemos, es necesario analizar las caracteristicas del contexto y las condiciones de las

microempresas, con dicho enfoque obtendremos mayor informacion.

4.2 Formulacién de la hip6tesis de investigacion

Al ser una investigacion de tipo cuantitativo con enfoque mixto, en este apartado se exponen los

diferentes tipos de hipoétesis y a partir de ello se establece la hipétesis de esta investigacion.

Para Hernandez, et al. (2014) “Las hipotesis son las guias de una investigacion o estudio. Las
hipétesis indican lo que tratamos de probar y se definen como explicaciones tentativas del
fendbmeno investigado. Se derivan de la teoria existente y deben formularse a manera de

proposiciones” (p.104).

Siguiendo con los autores podemos referir los siguientes cuatro tipos de hipotesis

1. Hipétesis de investigacion pueden ser:

a) descriptivas de un valor o dato pronosticado.
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b) correlacionales

c) de diferencia de grupos
d) causal

2. hipétesis nulas

3. Hipétesis alternativas
4. Hipotesis estadisticas

La hipbtesis que se propone es la hipétesis de investigacidon misma que es de caracter descriptiva
ya que el tipo de estudio es descriptivo, donde intentamos predecir un dato en una o mas
variables que se van a medir u observar, tomando en cuenta dos tipos de variables (dependiente
e independiente) el cual propone un sentido de entendimiento de las relaciones, asi como en
este trabajo de investigacién tenemos como variable dependiente (Estrategias) y la variable
independe (Caracteristicas de las microempresas), estas dos variables tienen una relacion
fundamental para el entendimiento de este estudio.

Por lo anterior, la hipétesis de trabajo propuesta en la presente investigacion enfocada a las

Estrategias de crecimiento para las microempresas de la colonia Jesus Maria Garza, municipio

de Villaflores Chiapas, fue la siguiente:

“La falta de estrategias financieras por parte de las microempresas de la col. Jesus Maria Garza,

Chiapas provoca problemas de crecimiento lo que limita a la maximizacion de sus utilidades”.

4.2.1 identificacion de las variables de investigacion
Es importante conocer las variables de investigacion que utilizaremos en este estudio, es por eso
gue como primer punto se da a conocer el concepto de variables y posteriormente identificaremos

nuestras variables de acuerdo a nuestra investigacion
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De acuerdo con Hernandez et al (2014), una variable “es una propiedad que puede fluctuar y

cuya variacion es susceptible de medirse u observarse” (p.105).
Buendia, Colas Y Hernandez (2001), clasifican dos tipos de variables, las cuales son:

Variable dependiente: viene representada por una x es la variable que el investigador mide,
manipula o selecciona para determinar su relacion con el fenédmeno o fendmenos observados.
Esta variable es conocida también como variable estimulo o input, es una variable que puede

tener su origen en el sujeto o en el entorno del sujeto.

Variable independiente: Viene representada por una Y la variable dependiente es el factor que
el investigador observa o mide para determinar el efecto de la variable independiente o variable
causa, la variable dependiente es la variable respuesta o variable salida u output. En términos
comportamentales, esta variable es el comportamiento resultante de un organismo que ha sido
estimulado, es el factor que aparece, desaparece, varia, etc., como consecuencia de la

manipulacién que el investigador hace de la variable independiente. (p.1)

De acuerdo con lo anterior en esta investigacion se identificaron las siguientes variables de la

hipétesis:

Variables

Variable independiente: Caracteristicas de las microempresas.

Variable dependiente: Estrategias financieras

4.3 Seleccién del universo de investigaciéon y delimitacion de la muestra.

En este apartado se dar4 a conocer el concepto del universo y muestra del estudio, y

posteriormente se determinara el universo y muestra a estudiar.
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En seguida se menciona el concepto del universo o también conocido como poblacién. Los
autores Hernandez et al (2014), identifican a la poblacion como “el conjunto de todos los casos

gue concuerdan con una serie de especificaciones” (p.174).

Continuando con el concepto de poblacion nos encontramos con la definicion de los autores

Arias, Villasis y Miranda (2016):

La poblacién de estudio es un conjunto de casos, definido, limitado y accesible, que
formard el referente para la eleccion de la muestra, y que cumple con una serie de criterios

predeterminados. (p.202)
A continuacion, se define el concepto de muestra.

Segun Hernandez et al. (2014), define la muestra como “un subgrupo de la poblaciéon, digamos
gue es un subconjunto de elementos que pertenecen a ese conjunto definido en sus

caracteristicas al que llamamos poblacién” (p.175).

Con lo mencionado anteriormente, se puede determinar el universo y la muestra a tomar en
cuenta en la presente investigacion, en la cual él universo de microempresas de la colonia Jesus
Maria Garza si consideramos todos los sectores como son de servicio, comerciales e industriales
estd conformada por 757 unidades econ6micas, segun el Directorio Estadistico Nacional de
Unidades Econdmicas del INEGI (2020), derivado de lo anterior, consideramos que la muestra
para este estudio corresponde al numero de microempresas dedicadas al sector comercio y
servicios las cuales son 704 microempresas, con esta poblacion hemos determinado la siguiente

muestra finita:

N 704 _ 704 _ 704
T ON(d?tY)  (704)(-10)24+1  (704)(=0.1)24+1 8.04

n = 87.5621

Sustituyendo la formula para la determinacién de la muestra, se obtuvo una muestra de 88

unidades econdmicas con un margen de error del 10%. Dicha muestra sera aplicada a
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microempresarios de la colonia Jesus Maria Garza, Villaflores Chiapas. Para la realizacién de
las encuestas se utilizd el muestreo por conveniencia que es una técnica no probabilistica donde
los microempresarios fueron seleccionados dada la conveniencia de accesibilidad y proximidad
para realizar la investigacion. El muestreo realizado fue estratificado, utilizando como criterios de
seleccién a todas aquellas microempresas ubicadas en la zona centro del lugar, considerdndose
como tal aquellas que se localizan ubicadas a 7 cuadras alrededor del parque central, al igual las
ubicadas a 7 cuadras del parquecito ya que son zonas mas comerciales (criterio de inclusion)
a demas cumple con el requisito de tener al menos 1 afio de antigiiedad y se excluyeron del
muestreo (criterio de exclusién), a las empresas del sector gubernamental y aquellas empresas
de renombre conocidas a nivel estatal y nacional; las encuestas fueron respondidas Unicamente

por los propietarios de las microempresas o su equivalente.

En el caso de las entrevistas se consideraran a 3 microempresas cada una de ellas con diferente
afio de antigiedad y que se dedique a diferente tipo de negocio para tener diversa informacion

de las microempresas.

4.4. Seleccién, disefio y aplicacion de las técnicas de investigacion

Existen tres tipos de enfoques cuantitativos, cualitativos y mixtos, para esta investigacion se
utilizara el enfoque mixto ya que logra una perspectiva mas amplia y profunda del fenémeno, las
investigaciones del método mixto, la recoleccién y andlisis de informacién se realizara mediante
datos cuantitativos y cualitativos, asi los métodos mixtos caracterizan a los objetos de estudio
mediante nimero y lenguaje e intentar recabar un rango amplio de evidencia para expandir

nuestro entendimiento de ellos.

Una vez que se selecciond el tipo de estudio y el universo adecuado para la investigacion, es

momento de seleccionar, disefiar y aplicar las técnicas de recopilacién de informacion que
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permitira obtener informacién directa de donde se ubica la problematizacion del objeto de estudio,

para posteriormente llevar a cabo la comprobacion de la hipétesis descriptiva.

A continuacién, se menciona las técnicas de recopilacion de informacion del método mixto que

se llevara a cabo en esta investigacion.

Casas, Repullo y Donado (2003), afirma que una encuesta es “La técnica ampliamente utilizada
como procedimiento de investigacion, ya que permite obtener y elaborar datos de modo rapido y

eficaz” (s.p).

Los autores también definen a la entrevista como “una reunién para conversar e intercambiar
informacion entre una persona (el entrevistador) y otra (el entrevistado) u otras (entrevistados)”

(p.403).

Las dos técnicas anteriores, entrevista y encuesta, son las que se utilizaran para la recopilacion
de datos, ya que son las que mejor se adecuan a nuestro estudio, por lo cual para estudiar las
caracteristicas y el contexto de las microempresas de la colonia Jesus Maria Garza es importante
recabar la mayor informacién y estas técnicas nos permiten obtener informacién mas concreta,

para cumplir con el objetivo del estudio.

Para alcanzar los objetivos del presente estudio, se estructurd un cuestionario de 24 preguntas
y una entrevista con 10 preguntas; cuya validacion previa se realiz6 con el asesor de tesis y
posteriormente se definid la version final que se estructuraron en funcién de las variables de
investigacion: Las cuales son conocer las caracteristicas del contexto y las condiciones de la
microempresas con la intencién de incidir en la maximizacion de sus utilidades, donde se busca
gue los microempresarios definan que percepcion tienen de su negocio, cuales son las
caracteristicas que ellos consideran relevantes que no les permiten tener un crecimiento que con
lleva asi también a la maximizacién de las utilidades, con esta informacion se busca conocer qué

tipo de estrategias financieras son las més adecuadas para su negocio y determinar si estarian
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dispuestos a utilizarlas con miras a lograr un crecimiento e incrementar sus utilidades a través
de la implementacion en las microempresas. A continuacion, se presentan los modelos de
entrevista y cuestionario que se utilizaran para la recopilacién de informacion necesaria para la
realizacion de la presente investigacion, mismas que se aplicaran a microempresarios de la
colonia Jesus Maria Garza, que estaran enfocadas al tema de Estrategias de crecimiento para

las microempresas de la colonia Jesus Maria Garza, municipio de Villaflores Chiapas.



AYAISYIAINN

UNIVERSIDAD AUTONOMA DE CHIAPAS
FACULTAD DE CONTADURIA Y ADMINISTRACION CAMPUS |

AUTONOMA MODELO DE CUESTIONARIO.

Cuestionario dirigido a Microempresarios de la Colonia Jesus Maria Garza, Villaflores Chiapas

Obijetivo: Conocer la opinién de los microempresarios respecto a las caracteristicas del
contexto y las condiciones en las que se encuentran las microempresas con relacion de
incidir en la maximizacion de las utilidades.

Indicacién 1: Seleccione la respuesta que considere adecuada para cada pregunta.
1.- ¢ Cudl es el nivel educativo con el que cuenta?

A) Ninguno
B) Primaria
C) Secundaria
D) Preparatoria

E) Universidad
2.- ¢, Cuél es el giro de su microempresa?

A) Comercial

B) Servicio
3.- ¢, Cual es la antigiiedad que tiene su negocio?

A) Menos de 1 afio
B)1 a 3 afios

C) 3ab afos

D) 5 a 10 afios

E) més de 10 afios
4.- Caracteristica del local de la microempresa

A) Es un local comercial y usted vive en otro lugar



B) Es su misma vivienda

C) Esta en su vivienda, pero es un local independiente

5.-Comportamiento de las ventas por temporada

A) Sus ventas tienen picos en algunos meses o temporadas
B) Sus ventas son estables durante todos los meses del afio

C) Desconoce la informacion

6.- ¢, Cuentan con acceso de financiamiento para su microempresa?

A) Si tengo financiamiento
B) No tengo financiamiento
C) Desconozco si puedo tener financiamiento.

7.- ¢ Principales razones por la que no ha solicitado financiamiento?

A) No le interesa
B) No conoce los tramites

C) Considera que su negocio no genera lo suficiente para poder pagar el préstamo.

8.- ¢, Cuando solicita algun préstamo cual es el destino de ese dinero?

A) Invertirlo en el negocio
B) Gastos familiares
C) Pago de deudas

D) No he tenido ningan préstamo

9.- ¢Las ganancias que obtienen de su negocio, lo vuelve a invertir?

A) Todo

B) Mas de la mitad
C) Menos de la mitad
C) Nada

10.- ¢ Lleva por separado las cuentas de su hogar y su negocio?

89
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A) Siempre lo hago
B) En ocasiones lo hago

C) Nunca lo hago

11.- ¢, Como lleva registrado las ventas que tiene en su microempresa?

A) En una libreta
B) En una computadora por medio de un software
C) No llevo ningln registro

Indicacién 2: Coloque en el paréntesis de la derecha la letra que de la respuesta que en su
opinion responda a la pregunta.

1.- Totalmente en desacuerdo.
2.- En desacuerdo

3.- Indiferente

4.- De acuerdo

5.- Totalmente de acuerdo.

12.- ¢Considera que su negocio genera los suficientes recursos para su | ( )

supervivencia?

13.- ¢ Piensa que es necesario llevar un control del dinero de su negocio? ( )

14.- ¢{La obtencién de un crédito, beneficia el incremento de las utilidades de su | ( )

negocio?

15.- ¢ Considera necesario llevar un registro contable de las ventas que tiene en su | ( )

negocio?
16.- ¢ La innovacion tecnoldgica en su establecimiento, es un aspecto relevante? ( )
17.- ¢ Es importante contar con un nombre que distinga su establecimiento? ( )

18- ¢ Ultimamente ha notado si su negocio necesita alguna mejora?
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19.- ¢ Estaria dispuesto a llevar un curso de capacitacion para poder tener mayor

conocimiento para administrar su negocio?

20.- ¢ Ha considerado implementar algun tipo de estrategia para mejora del negocio?

21.- ¢ Ha identificado si brinda buena atencion a sus clientes?

22.- ¢ Considera que su hegocio es reconocido dentro de la comunidad?

23.- ¢ Cree que la ubicacion de su negocio influye en las ventas?

24.- ¢ Si contara con estrategias para mejora de su negocio, las implementaria?

iPor su colaboracion Gracias!!



UNIVERSIDAD AUTONOMA DE CHIAPAS
FACULTAD DE CONTADURIA Y ADMINISTRACION CAMPUS |

AUTONOMA MODELO DE ENTREVISTA

Nombre:

Apellidos:

Tiempo que tiene con su hegocio:

Datos de la microempresa

Nombre:

Giro:

Ubicacion:

Obijetivo: Conocer la opinion de los microempresarios respecto a las caracteristicas del
contexto y las condiciones en las que se encuentran las microempresas con relacion de
incidir en la maximizacion de las utilidades.

Indicaciones: Responda las preguntas segun considere correcto.

1.- ¢cudles son actualmente las fuentes de financiamiento que utiliza, por qué lo hace asi, cual
es su experiencia con ellas?

2.- ¢, Cuando usted tiene un excedente de dinero derivado de su negocio, qué hace con él?

(Lo reinvierte, lo ahorra, paga deudas, lo gasta en la familia, etc.).

3.- ¢Cuenta con algun tipo de registro de gastos y de ventas de su negocio? ¢Cémo lleva el
registro de dicha informacion?

4.- ¢ para qué cree que le puede servir tener esta informacion?
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5.- ¢ Cada cuando usted realiza sus compras para tener qué vender? ¢ Por qué hace sus compras
de esa manera?

6.- ¢ Considera que su negocio cuenta con los productos y/o servicios necesarios para satisfacer
las necesidades de sus clientes? ¢ Porque?

7.- ¢ Es importante la seleccién del personal en su negocio? ¢ Porque?

8-¢ Implementa capacitacién constante en su negocio?

9.- ¢ Qué tipo de publicidad realiza para su negocio?

10.- ¢, Qué piensa que le hace falta a su negocio para poder crecer y aumentar sus ganancias?

iPor su colaboracién Gracias!
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4.5 Procesamiento, analisis e interpretacion de los resultados.

Los datos que a continuaciéon se muestran fueron recabados de las entrevistas y encuestas
realizadas a los microempresarios de la colonia Jestus M. Garza Mpio de Villaflores Chiapas. A
continuacion, se presentan los resultados obtenidos de las encuestas realizadas, empezando por
el apartado de las respuestas de opcién multiple que comprende de la pregunta 1 a la 11, donde
vamos a observar los resultados, ya sea negativo 0 respuestas positivas que tiene los

microempresarios.

1.- ¢ Cudl es el nivel educativo con el que cuenta?
88 respuestas

@ A) Ninguno
@ B) Primaria

C) Secundaria
@ D) Preparatoria
@ E) Universidad

Interpretacion: De acuerdo a los resultados obtenidos sobre esta pregunta encontramos que el
36.4% de los microempresarios cuenta con primaria terminada, el 34.1% con secundaria
terminada, el 15.9% no cuenta con ningun tipo de nivel educativo, el 11.4% cuenta con
preparatoria y el 2.3% con universidad, Con este resultado podemos entender que la mayoria
de los microempresarios de la colonia Jeslis M. Garza, no cuentan con educacion basica mas
sin embargo esto no es un impedimento para que ellos mantenga un negocio ya que cuentan

con la experiencia, pero necesitan otros métodos para que su negocio sea mas rentable.
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2.- ¢, Cual es el giro de su microempresa?

@ A) Comercial
@ B) Servicio
28.4%

Interpretacion: De acuerdo a las respuestas obtenidas el 71.6% de los microempresarios

88 respuestas

encuestados cuentan con microempresas comerciales y el 28.4% cuentan con microempresas
de servicio, con el cual podemos deducir que en la colonia Jesis m. garza predominan mas las

empresas comerciales.

3.- ¢ Cual es la antigiiedad que tiene su negocio?

® A) Menos de 1 afio
® B)1a3arios
v @ C)3abafios
A ® D) 5a 10 afios
@ E) mas de 10 afios

Interpretacion: En base a las respuestas obtenidas el 29.5% de las microempresas tiene de 3 a

88 respuestas

5 afios de antigliedad, el 27.3% tienen de 1 a 3 afios de antigliedad, el 23.9% cuenta de 5 a 10

afos de antigliedad, el 10.2% tienen menos de 1 afio de antigiiedad, y el 9.1% tienen mas de 10
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afios de antigliedad, con este resultado observamos que hay mas microempresas con mayor

antigiiedad las cuales siguen siendo microempresas y no han logrado un crecimiento.

4.- Caracteristica del local de la microempresa

88 respuestas

@ A) Es un local comercial y usted vive en
otro lugar

® B) Es su misma vivienda

() C) Esta en su vivienda, pero es un local
independiente

Interpretacion: De acuerdo a las respuestas proporcionadas el 45.5% de los microempresarios
tienen su negocio en su misma vivienda, el 37.5% tienen un local independiente en su misma
vivienda, Yy el 17% cuentan con un local comercial, de acuerdo con los resultados la mayoria de
los microempresarios no cuentan con un lugar adecuado solo para su negocio lo que hace que

sus instalaciones no estén muy acondicionadas como un local independiente.

5.-Comportamiento de las ventas por temporada

88 respuestas

® A) Sus ventas tienen picos en algunos
meses o temporadas

@ B) Sus ventas son estables durante
todos los meses del afio

() C) Desconoce la informacion
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Interpretacién: Analizando los resultados el 50% de los microempresarios desconocen el
comportamiento de sus ventas, el 43.2% menciona que sus ventas son estables durante todos
los meses del afo, y el 6.8% de los microempresarios sus ventas tiene picos en algunos meses
o temporadas del afio, con esto se entiende que los microempresarios no llevan un registro donde

observan las ventas que han realizado y por lo tanto desconocen cuando tiene ventas altas.

6.- ¢ Cuentan con acceso de financiamiento para su microempresa?

88 respuestas

@ A) Sitengo financiamiento
@ B) No tengo financiamiento

C) Desconozco si puedo tener
financiamiento.

Ty

Interpretacién: De acuerdo a las respuestas obtenidas el 46.6% de los microempresarios
desconocen si pueden tener financiamiento, el otro 46.6% menciona que no tienen ningdn tipo
de financiamiento y el 6.8% nos menciona que si cuentan con financiamiento para su
microempresa, con estas respuestas se deduce que la mayoria de los microempresarios no han
utilizado ninguna forma de financiamiento para mejora de su negocio y que les hace falta

informacion de cémo pueden acceder a financiamientos para invertirlos en las mipymes.



98

7.- ¢ Principales razones por la que no ha solicitado financiamiento?

88 respuestas

® A) No le interesa
@ B) No conoce los tramites

() C) Considera que su negocio no genera
lo suficiente para poder pagar el
préstamo.

Interpretacion: De las principales razones por la que los microempresarios no han solicitado
financiamiento nos mencionan el 39.8% que no conocen los tramites, el 35.2% no han solicitado
financiamiento porgue consideran que su negocio no genera los suficiente para poder pagar el
préstamo y el 25% no le interesa, con esto se entiende que los microempresarios necesitan
informacion de cdmo pueden acceder a los diferentes tipos de financiamiento, al igual inférmalos
de como van a invertir el préstamo en su negocio para obtener utilidades poder hacer crecer a

Sus microempresas.

8.- ¢ Cuando solicita algun préstamo (informal) cual es el destino de ese dinero?

88 respuestas

@ A) Invertirlo en el negocio

@ B) Gastos familiares

@ C)Pago de deudas

@ D) No he tenido ningun préstamo
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Interpretacion: De acuerdo a las respuestas obtenidas el 44.3% menciona que cuando obtiene
algun préstamo lo utiliza para gastos familiares, el 33% para pagar deudas, el 17% no ha tenido
ningun préstamo, el 5.7% lo utiliza para invertirlo en su negocio, con esto se entiende que la
mayoria de los microempresarios han utilizado los prestamos informarles que han obtenido para
uso personal, mas sin embargo no han obtenido prestamos especialmente para inversion de su
negocio por lo tanto es necesario informar sobre el uso de financiamiento especiales para

mipymes.

9.- ¢ Las ganancias que obtienen de su negocio, lo vuelve a invertir?

88 respuestas

@® A) Todo

@ B) Mas de la mitad
C) Menos de |la mitad

@ C) Nada

Interpretacion: De acuerdo a las respuesta obtenidas el 61.4% menciona que las ganancias que
obtiene de su negocio vuelve a invertir menos de la mitad, el 19.3% menciono que no invierte
nada de sus ganancias solo invierte el mismo capital, el 17% invierte mas de la mitad de sus
ganancias, y el 2.3% menciono que invierte todas sus ganancias, en base a lo obtenido se
entiende que la mayoria de los microempresarios no invierten todas sus ganancias que obtienen

de su capital por eso mismo sus negocios no tienen un aumento en mercancia.

10.- ¢ Lleva por separado las cuentas de su hogar y su negocio?
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88 respuestas

@ A) Siempre lo hago
@ B) En ocasiones lo hago
@ C) Nunca lo hago

T

Interpretacion: De acuerdo a las repuesta obtenidas el 48.9% en ocasiones llevan por separado
las cuentas de su negocio con las de su hogar, el 45.5% nunca llevan por separado las cuentas
de su negocio y el 5.7% siempre llevan por separado sus cuentas del hogar y negocio, por lo que
con esto se entiende que los microempresarios encuestados utilizan lo obtenido por sus negocios
para solventar gastos familiares lo que hace una mala administracion de sus microempresas, las

cuales deben de llevarse ordenadamente para saber bien si la microempresa es rentable o no.

11.- ;Como lleva registrado las ventas que tiene en su microempresa?

88 respuestas

® A) En una libreta

@ B) En una computadora por medio de
un software

@ C) No llevo ningun registro

"

Interpretacion: Interpretando las repuestas obtenidas el 52.3% no lleva un registro de las ventas
gue realiza en su microempresa, el 42% lleva un registro de sus ventas diaria en una libreta, el

5.7% lleva el registro de sus ventas por medio de un software en una computadora, con lo cual
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se deduce que la mayoria de los microempresarios no tiene esa nocién de llevar un buen registro
de sus ventas para que por medio de eso realicen un analisis su negocio si han tenido buenas
ventas, si les hace falta algun tipo de mercancia o para ver qué tipo de mercancia venden mas y

con eso poder ver también cuales han sido sus ganancias.

A continuacién, se presentan los resultados obtenidos de las encuestas realizadas con
respuestas en escala de Likert de la pregunta 12 a la 24, donde vamos a observar los resultados,

ya sea negativo o respuestas positivas que tiene los microempresarios.

Tomaremos en cuenta lo siguiente para poder interpretar las respuestas:

Respuestas

1 | Totalmente en desacuerdo.

2 | En desacuerdo

3 | Indiferente

4 | De acuerdo

5 | Totalmente de acuerdo.

12.- ¢ Considera que su negocio genera los suficientes recursos para su supervivencia?

88 respuestas

40
40 (45.5%)

35 (39.8%)

30

20

8(9.1%)

5 (5.7%) 0 ((l)%)

Interpretacion: En base a los resultados obtenidos por los microempresarios el 5.7% esta
totalmente en desacuerdo que su negocio genera los suficientes recursos para su supervivencia,

el 39.8% esta en desacuerdo, el 45.5% son indiferentes al dar una respuesta, y el 9.1 esta de
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acuerdo en su negocio si genera lo suficientes recursos para su supervivencia, considerando
estas respuestas se deduce que la mayoria de los microempresarios no tienen la suficiente
informacién para decidir si sus micronegocios generan o si no generan los suficientes recursos

para supervivencia del propio negocio.

13.- ¢ Piensa que es necesario llevar un control del dinero de su negocio?

88 respuestas

60

- 43 (48.9%)

20 22 (25%)

19 (21.6%)

Interpretacién: En base a las respuestas obtenidas por los microempresarios el 4.5% esta en
desacuerdo en llevar un control del dinero de du negocio, el 25% de los microempresarios son
indiferentes en llevar un control de su dinero, el 48.9% estan de acuerdo en llevar un control del
dinero de su micronegocio y el 21.6% estéa totalmente de acuerdo, con esto se entiende que la
mayoria de los microempresarios quieren llevar un buen control del dinero de su micronegocio

para poder decidir si en verdad el negocio es rentable o no.

14.- ¢ La obtencién de un crédito, beneficia el incremento de las utilidades de su negocio?
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88 respuestas

40

36 (40.9%)

30
27 (30.7%)

20
18 (20.5%)

10

4 (4.5%)

Interpretacion: En base a las respuestas obtenidas, el 3.4% de los microempresarios estan
totalmente en desacuerdo que la obtencion de un crédito va a beneficiar el incremento de las
utilidades de su negocio, el 20.5% estan en desacuerdo, el 40.9% son indiferentes, el 30.7%
estan de acuerdo en que la obtencién de un crédito si los beneficia y el 4.5% estan totalmente
de acuerdo, con esto se entiende que la mayoria de los microempresarios no tienen el

conocimiento si en verdad un crédito los beneficia o no

15.- ¢ Considera necesario llevar un registro contable de las ventas que tiene en su negocio?

88 respuestas

40

36 (40.9%)

30
29 (33%)

20
19 (21.6%)
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Interpretacion: En base a lo obtenido el 21.6% de los microempresarios estan en desacuerdo en
llevar un registro contable de las ventas, el 33% son indiferentes, el 40.9% estan de acuerdo en
llevar un registro contable de sus ventas y el 4.5% estan totalmente de acuerdo, de acuerdo a lo
obtenido la mayoria de los microempresarios si consideran necesario llevar un registro contable
de sus ventas para identificar que tan rentables son, y la otra parte que es mayoria pero es
indiferente desconoce cdmo les puede ayudar llevar registros contables si en verdad les beneficia

0 no.

16.- ¢ La innovacién tecnolégica en su establecimiento, es un aspecto relevante?

88 respuestas

30 30 (34.1%)

20 22 (25%)
20 (22.7%)

15 (17%)

Interpretacién: De acuerdo a la respuestas obtenidas el 1.1% esta en totalmente desacuerdo que
la innovacion tecnoldgica sea un aspecto relevante para su establecimiento, el 25% esta en
desacuerdo, el 34.1% es indiferente, el 22.7% esta de acuerdo en que la innovacion tecnoldgica
Si es un aspecto relevante para su negocio y el 17% esta totalmente de acuerdo, con esto se
deriva que la mayoria de los microempresarios no saben cémo se aplicar la tecnologia en sus

micronegocios por lo tanto no estan informados si les beneficia.

17.- ¢ Es importante contar con un nombre que distinga su establecimiento?
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40

30

20

5 (5.7%)

32 (36.4%)

24 (27.3%)

27 (30.7%)
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Interpretacién: Con los resultados obtenidos el 5.7% de los microempresarios estan en

desacuerdo que sea necesario contar con un nombre que distinga su establecimiento, el 27.3%

es indiferente, el 36.4% estad de acuerdo en que si beneficia contar con un nombre para su

negocio y el 30.7% est4 totalmente de acuerdo, con esto interpretamos que los microempresarios

si reconocen que contar con un nombre adecuado para su negocio si les beneficia ya que sus

clientes los reconocen con mayor rapidez.

18- ¢ Ultimamente ha notado si su negocio necesita alguna mejora?

88 respuestas

30

20

7 (8%)

29 (33%)

25 (28.4%)

18 (20.5%)

9 (10.2%)
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Interpretacién: En base a lo obtenido el 8% de los microempresarios encuestados estan
totalmente en desacuerdo que su negocio necesite alguna mejora, el 33% esta en desacuerdo,
el 28.4% es indiferente, el 20.5% si estd de acuerdo en que su negocio necesita alguna mejora,
y el 10.2% esta totalmente de acuerdo, con esto se deduce que la mayoria de los
microempresarios encuestados no han identificado correctamente las mejoras que necesitan las

microempresas ya que no solo son mejoras que podemos identificar a simple vista.

19.- ¢ Estaria dispuesto a llevar un curso de capacitacion para poder tener mayor conocimiento

para administrar su negocio?

88 respuestas

60

45 (51.1%)

40

20 23 (26.1%)
19 (21.6%)

1(1.1%)

Interpretacion: En base a las respuestas obtenidas el 26.1% de los encuestados estan en
desacuerdo en llevar un curso de capacitacién para poder tener mayor conocimiento para
administrar su negocio, el 51.1% es indiferente, el 21.6% si esta de cuerdo en llevar capacitacion
y el 1.1% esta totalmente de acuerdo, con esto se entiende que es importante concientizar a los
microempresarios que llevar una capacion de como administrar un negocio va a beneficiar
mucho en el incremento de sus utilidades ya que muchos no estan informados en que les

beneficia el saber las bases de administracion.

20.- ¢ Ha considerado implementar algun tipo de estrategia para mejora del negocio?
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88 respuestas

60

40 42 (47.7%)

32 (36.4%)

20

4 (4.5%) .
8(9.1%) 2(2.3%)

Interpretacién: De acuerdo a los resultados obtenidos el 9.1% de los encuestados estan
totalmente en desacuerdo en implementar algin tipo de estrategias para mejora del negocio, el
47.7% estan en desacuerdo, el 36.4% de los encuestado son indiferentes, el 4.5% si estan de
acuerdo que han considerado implementar algun tipo de estrategias, y el 2.3% esta totalmente
de acuerdo, con esto se deduce que la mayoria de los encuestados no tienen la suficiente
informacion de como implementar estrategias de mejora hacia su negocio, necesitan informarse

bien y conocer bien a su microempresa para poder saber que estrategias implementar.

21.- ¢ Ha identificado si brinda buena atencién a sus clientes?

88 respuestas

60

49 (55.7%)

40

31 (35.2%)
20

Interpretacion: De acuerdo con los resultados obtenidos el 3.4% de los microempresarios estan

en desacuerdo en la identificacion de la atencién a clientes, el 55.7% son indiferentes, el 35.2%
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estan de acuerdo en que si identifican si brindan buena atencién a sus clientes y el 5.7% estan
totalmente de acuerdo, con estos resultados entendemos que la mayoria de los
microempresarios de la colonia Jesus M. Garza no han identificado que tipo de atencién se brinda
hacia sus clientes, este aspecto es muy importante ya que deberian de tener esta informacion
porque esto puede llegar a ser un factor importante para identificar la falta de crecimiento de su

negocio.
22.- ¢ Considera que su negocio es reconocido dentro de la comunidad?

88 respuestas

60

40 43 (48.9%)

20 24 (27.3%)

19 (21.6%)

Interpretacion: En base a lo obtenido el 21.6% de los encuestados estan en desacuerdo que su
negocio es reconocido dentro de la comunidad, el 48.9% son indiferentes, el 27.3% de los
encuestados estan de acuerdo en que si son reconocidos dentro de la colonia Jests M. Garza y
el 2.3% estan totalmente de acuerdo, considerando estas respuestas la mayoria de los
encuestados no conocen si son reconocidos dentro de la colonia Jesus M. Garza, ya que como
estamos conociendo a los microempresarios con esta encuesta nos damos cuenta que tiene un

negocio a pruebay error, no conocen mas a fondo el cbmo administrar a una microempresa.

23.- ¢ Cree que la ubicacion de su negocio influye en las ventas?
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88 respuestas

40
40 (45.5%)

30
29 (33%)

20

14 (15.9%)

0(0%) 5 (5.7%)

Interpretacion: En base a los obtenido el 15.9% de los encuestados estan en desacuerdo que la
ubicacion del negocio influye en las ventas, el 45.5% de los encuestados son indiferentes, el 33%
si esta de acuerdo en que la ubicacién del negocio influye en sus ventas y el 5.7% esté4 totalmente
de acuerdo, con esto entendemos que la mayoria de los encuestados no han identificado si la
ubicacion que tiene su negocio influye en sus ventas, gran parte de los microempresarios les
hace falta observa el panorama y el ambiente en el que estan ubicados y la otra parte que al
igual es mayoria si ha identificado que la ubicacion es un parte primordial para generar ventas

€n un negocio.

24.- ¢ Si contara con estrategias para mejora de su negocio, las implementaria?

88 respuestas

40
35 (39.8%)
30 33 (37.5%)

20
16 (18.2%)

4 (4.5%)
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Interpretacién: De acuerdo a lo obtenido el 4.5 % de los encuestados esta en desacuerdo en
implementar estrategias para su negocio, el 37.5% son indiferentes, 39.8% si estdn de acuerdo
y el 18.2% estan totalmente de acuerdo; con esto se entiende de la mayoria de los encuestados
si tuvieran informacion de estrategias de mejora para microempresas si las implementaria, ya
gue con buenas estrategias ellos pueden generar mas ventas y tener un crecimiento de su

negocio.
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Nombre: Gabriela

Apellidos: Pérez

Tiempo que tiene con su negocio: 9 afios
Datos de la microempresa

Nombre: Abarrotes Pérez

Giro: Comercial

Ubicacioén: Central oriente entre calle central norte y primera calle poniente norte

Obijetivo: Conocer la opinion de los microempresarios respecto a las caracteristicas del
contexto y las condiciones en las que se encuentran las microempresas con relacion de
incidir en la maximizacion de las utilidades.

Indicaciones: Responda las preguntas segun considere correcto.

1.- ¢cudles son actualmente las fuentes de financiamiento que utiliza, por qué lo hace asi, cual
€s su experiencia con ellas?

Actualmente solo invertimos nuestros ahorros y préstamos peguerios con conocidos, para que
tengamos libres las ganancias de nuestro negocio.

2.- ¢ Cuando usted tiene un excedente de dinero derivado de su negocio, qué hace con él?
(Lo reinvierte, lo ahorra, paga deudas, lo gasta en la familia, etc.).

Pues casi no hay excedente de dinero pero cuando tenemos un dinero libre lo utilizamos para
reinvertir en el negocio y con la familia.

3.- ¢Cuenta con algun tipo de registro de gastos y de ventas de su negocio? ¢Cbémo lleva el
registro de dicha informacion?

Solo contamos con una maquina y un software sencillo donde vamos registrando nuestras ventas
y ahi sabemos cuanto se vendié en el dia, pero un registro de los gastos no contamos con ello.

4.- ¢ para qué cree que le puede servir tener esta informacion?

El registro de las ventas nos sirve para saber el monto total que se vendié en el dia y asi llevamos
el control del dinero.

5.- ¢ Cada cuando usted realiza sus compras para tener qué vender? ¢ Por qué hace sus compras
de esa manera?
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Realizamos las compras mensualmente o hay veces que cuando vemos gue un producto va casi
se termina compramos ese producto.

6.- ¢ Considera que su negocio cuenta con los productos y/o servicios necesarios para satisfacer
las necesidades de sus clientes? ¢ Porque?

Pues contamos con los productos basicos del hogar, manejamos las marcas mas econémicas
pero no contamos con mucha variedad porgue nos adecuamos a las personas de la colonia
Jesus M, Garza.

7.- ¢ Es importante la seleccion del personal en su negocio? ¢ Porque?

Buscamos personas que nhos apoyen y gue sean responsables, no somos exigentes en otro
aspecto.

8-¢ Implementa capacitacion constante en su negocio?

No implementamos ningudn tipo de capacitacion

9.- ¢, Qué tipo de publicidad realiza para su negocio?

Por lo reqular no realizamos publicidad, debes en cuando realizamos alguna publicacién en
Facebook de algun producto.

10.- ¢, Qué piensa que le hace falta a su negocio para poder crecer y aumentar sus ganancias?

Talvez ampliar nuestro local, surtirnos con mayor producto.

Interpretacion: En base a lo que el microempresario nos comento en la entrevista y lo observado
es un abarrote que cuenta con su propio local, con buena ubicacion, este negocio no cuenta con
financiamiento si no que fue inversion de ahorros de la duefia y prestamos con conocidos, es un
negocio pequefio tiene los producto necesarios que buscan la mayoria de los clientes a precios
regulares, si le hace falta surtir mas productos pero como nos menciona buscan madamas
satisfacer las necesidades basicas, si contrata personal para atender las ventas pero no son
exigentes es aspectos mas relevantes, menciona que cuenta con una maquina y un software
sencillo de caja donde registra sus ventas pero no llevan registro de gastos, ni registro de
inventarios, para surtir sus producto lo realiza mensual o cuando ya no tiene algun tipo de

producto lo cual le afecta ya que se ha quedado sin producto que ofrecer haca sus clientes
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Nombre: Beyma

Apellidos: Clemente Molina

Tiempo que tiene con su negocio: 25 afios
Datos de la microempresa

Nombre: No cuenta con nombre

Giro: Comercial

Ubicacién: Octava norte poniente entre primera norte poniente y sequnda norte poniente

Obijetivo: Conocer la opinion de los microempresarios respecto a las caracteristicas del
contexto y las condiciones en las que se encuentran las microempresas con relacion de
incidir en la maximizacion de las utilidades.

Indicaciones: Responda las preguntas segun considere correcto.

1.- ¢ Cuales son actualmente las fuentes de financiamiento que utiliza, por qué lo hace asi, cudl
€s su experiencia con ellas?

Actualmente no cuento con ningun financiamiento, de lo que vendo con eso compro mi mercancia

2.- ¢ Cuando usted tiene un excedente de dinero derivado de su negocio, qué hace con él?
(Lo reinvierte, lo ahorra, paga deudas, lo gasta en la familia, etc.).

Lo utilizo para mis gastos familiares (comprar comida), y comprar mercancia para mi neqocio.

3.- ¢Cuenta con algun tipo de registro de gastos y de ventas de su negocio? ¢Cémo lleva el
registro de dicha informacién?

No llevo ningun tipo de registro.

4.- ;para qué cree que le puede servir tener esta informacién?

Si llevara algun reqgistro mes serviria para ver los productos gque vendi y cuanto gaste en
mercancia.

5.- ¢ Cada cuando usted realiza sus compras para tener qué vender? ¢ Por qué hace sus compras
de esa manera?

Compro cada vez que veo gue me hacen falta productos, para que no se acumulen los productos.

6.- ¢ Considera que su negocio cuenta con los productos y/o servicios necesarios para satisfacer
las necesidades de sus clientes? ¢ Porque?
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Si, ya gue surtimos productos del hogar, un poco de frutas y verduras, papeleria ya que son
productos que las personas buscan.

7.- ¢ Es importante la seleccion del personal en su negocio? ¢ Porque?

No cuento con personal, yo atiendo mi negocio y mis hijos que me ayudan.

8-¢ Implementa capacitacién constante en su negocio?
No
9.- ¢, Qué tipo de publicidad realiza para su negocio?

No realizo publicidad.

10.- ¢, Qué piensa que le hace falta a su negocio para poder crecer y aumentar sus ganancias?

Contar con méas productos.

Interpretacion: En base a las respuestas obtenidas y lo observado se puede entender que esta
microempresa que es un abarrotes que no cuenta con financiamiento actualmente, le hace falta
innovacion, ya que la duefia del negocio ya es una sefiora mayor que lleva afios con su negocio
pero siempre su negocio lo ha ido manteniendo de esta manera, la ubicacién es buena, pero
necesita llevar un control de las ventas y de lo invertido ya que no cuenta con ningun registro, al
igual el espacio de su negocio es su misma vivienda y necesita tener mejor organizacion, al igual
como comenta ella misma a tiende su negocio y por lo observado no da una atencion rapida a
los clientes, lo cual perjudica sus ventas, asi también comenta que no lleva un orden de como
surtir su mercancia si no que lo hace por experiencia cuando observa que le hace falta producto

lo cual deberia de mejorar para no quedarse sin productos.



o

el
Y

X
HIAPAS

CONTADURIA Y

UNIVERSIDAD AUTONOMA DE CHIAPAS

T

C

=
=1
H
£
@
a
z
a
=]
H

& FACULTAD DE CONTADURIA Y ADMINISTRACION CAMPUS |

AUTONOMA MODELO DE ENTREVISTA

Nombre: Eliu

Apellidos: Nucamendi

Tiempo que tiene con su negocio: 15 afios
Datos de la microempresa

Nombre: Tortilleria los olivos

Giro: comercial

Ubicacioén: Central poniente entre cuarta calle poniente norte y quinta poniente norte.

Obijetivo: Conocer la opinion de los microempresarios respecto a las caracteristicas del
contexto y las condiciones en las que se encuentran las microempresas con relacion de
incidir en la maximizacion de las utilidades.

Indicaciones: Responda las preguntas segun considere correcto.

1.- ¢ Cuales son actualmente las fuentes de financiamiento que utiliza, por qué lo hace asi, cual
€s su experiencia con ellas?

Actualmente no cuento con ningun financiamiento

2.- ¢ Cuando usted tiene un excedente de dinero derivado de su negocio, qué hace con él?
(Lo reinvierte, lo ahorra, paga deudas, lo gasta en la familia, etc.).

Lo utilizo para pagar mis deudas y gastos familiares.

3.- ¢Cuenta con algun tipo de registro de gastos y de ventas de su negocio? ¢Cbémo lleva el
registro de dicha informacién?

No llevo ningun tipo de registro, solo contabilizo los kilos de maseca gue se producen en el dia.

4.- ;para qué cree que le puede servir tener esta informacién?

Si llevara algun registro talvez podria ver exactamente mejor mis ventas y mi inversion.

5.- ¢ Cada cuando usted realiza sus compras para tener qué vender? ¢ Por qué hace sus compras
de esa manera?

Compro mi producto semanalmente o hay veces que 2 en la semana, ya que es algo esencial
que se debe de tener para la produccién.

6.- ¢ Considera que su negocio cuenta con los productos y/o servicios necesarios para satisfacer
las necesidades de sus clientes? ¢ Porque?



116

Si, ya gue son solo tortilla las que vendemos.

7.- ¢ Es importante la seleccién del personal en su negocio? ¢ Porque?

Solo cuento con personal gue es de mi confianza que va tiene tiempo que trabaja conmigo.

8-¢ Implementa capacitacion constante en su negocio?
No
9.- ¢, Qué tipo de publicidad realiza para su negocio?

No realizo publicidad.

10.- ¢ Qué piensa que le hace falta a su hegocio para poder crecer y aumentar sus ganancias?

Talvez afiadir aparte de las tortilla otra clase de productos para el hogar.

Interpretacion: Con las respuestas obtenidas y lo observado este establecimiento es pequefio
solo se dedica a la venta de las tortillas, tiene un local independiente, no cuenta con
financiamiento para invertir en el negocio, lo gue mas me llamo la atencién es que no tiene ninguln
registro de las ventas si no que lleva como un célculo de los kilos que se producen en el dia que
eso lo sabe por la experiencia y los afios que lleva con su negocio, como no compra mucho
producto sabe lo que gasta aunque no lleva el registro, pero si es necesario implementar alguin
método para aumentar las ganancias como lo menciona el duefio quisiera agregar productos del

hogar pero no se le ha dado la oportunidad de realizar ese cambio en su negocio.
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AUTONOMA MODELO DE ENTREVISTA

Nombre: Abelardo

Apellidos: Grajales

Tiempo que tiene con su negocio: 13 afios
Datos de la microempresa

Nombre: Taller de motocicletas yayi

Giro: Servicio
Ubicacion: Primera norte poniente entre séptima poniente norte y octava poniente norte.

Obijetivo: Conocer la opinion de los microempresarios respecto a las caracteristicas del
contexto y las condiciones en las que se encuentran las microempresas con relacion de
incidir en la maximizacion de las utilidades.

Indicaciones: Responda las preguntas segun considere correcto.

1.- ¢ Cuales son actualmente las fuentes de financiamiento que utiliza, por qué lo hace asi, cual
€s su experiencia con ellas?

Actualmente solo utilizo ahorros, no cuento con ningun financiamiento

2.- ¢ Cuando usted tiene un excedente de dinero derivado de su negocio, qué hace con él?
(Lo reinvierte, lo ahorra, paga deudas, lo gasta en la familia, etc.).

Lo utilizo para comprar herramientas que me hacen falta y gastos familiares.

3.- ¢Cuenta con algun tipo de registro de gastos y de ventas de su negocio? ¢Cémo lleva el
registro de dicha informacién?

No llevo ningun tipo de registro, como yo mismo trabajo en mi negocio no creo que sea necesario
llevar un reqistro.

4.- ¢ para qué cree que le puede servir tener esta informacion?

Pues no creo que sea muy necesario ya que solo arreglo motos y cobro dependiendo del trabajo
que requiere

5.- ¢ Cada cuando usted realiza sus compras para tener qué vender? ¢ Por qué hace sus compras
de esa manera?

Solo compro refacciones pero es mensualmente, ya que no se si los voy a utilizar.
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6.- ¢ Considera que su negocio cuenta con los productos y/o servicios necesarios para satisfacer
las necesidades de sus clientes? ¢ Porque?

Considero gue hay trabajos gue no podemos realizar por falta de herramientas mas avanzadas
0 son mas dificiles de realizar.

7.- ¢ Es importante la seleccién del personal en su negocio? ¢ Porque?

No cuento con mucho personal, solo una persona que me apoya aungque no esta muy capacitada
para el trabajo.

8-¢ Implementa capacitacién constante en su negocio?
No
9.- ¢, Qué tipo de publicidad realiza para su negocio?

No realizo publicidad.

10.- ¢, Qué piensa que le hace falta a su negocio para poder crecer y aumentar sus ganancias?

Contar con herramientas mas avanzadas para realizar mas rapidamente el trabajo.

Interpretacién: En base a las respuestas obtenidas y los observado el microempresario cuenta
con un pequeiio establecimiento donde como menciona el mismo actualmente solo invierte sus
ahorros no cuenta con ningun tipo de financiamiento, no lleva ningun tipo de registro de cuales
gastos realiza ya que piensa que no es necesario para su tipo de negocio, asi también no lleva
registro de cuanto cobra por sus servicios si no que dependiendo de la complejidad del trabajo
realiza el cobro, al igual la persona que lo apoya no estéa suficientemente capacitada, no realiza
ningun tipo de publicidad, al igual el negocio se encuentra en su misma vivienda con un espacio
independiente pero muy pequefio, necesita organizacion para mejor atencion de sus clientes, al

igual un personal mas capacitado para poder apoyar mas rapidamente a sus clientes.
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Capitulo 5. Propuestas de estrategias y conclusion

5.1. Propuestas de estrategias de solucion al problema de investigacion

Este capitulo representa la etapa final de la investigacion y contiene las propuestas de solucién
al problema, basandose en los resultados obtenidos en los cuestionarios y las entrevistas
realizados a los microempresarios de la colonia Jesus M. Garza, municipio de Villaflores
Chiapas. En toda investigacion el objetivo es resolver el problema que se ha detectado y es por
ello que la investigacion toma una razon de ser. Antes de explicar las acciones es necesario tener
en cuenta que las microempresas representan una de las fuentes mas importantes en la
generacion de recursos y empleos; las acciones propuestas pretenden ayudar a los
microempresarios a conocer estrategias que puedan implementar para poder hacer crecer su
negocio, asi como llevar un mejor manejo de sus recursos financieros ya que éstos representan
una parte fundamental para el crecimiento de su microempresa, por lo que es importante poder
optimizarlos a través de acciones que permitan maximizar sus utilidades para lograr su
crecimiento y desarrollo. Después de analizar e interpretar los resultados obtenidos a través de
los cuestionarios que fueron aplicados a los microempresarios de la colonia Jestus M. Garza
municipio de Villaflores Chiapas; asi como de las entrevistas, se concluye que la hipétesis
propuesta es valida, de este modo se deriva la propuesta de solucion definitiva a dicho problema

de investigacion.

Es asi como surge la propuesta denominada “programa de estrategias de crecimiento para las
microempresas de la colonia Jesus M. Garza municipio de Villaflores Chiapas”, con énfasis en la
optimizacion de los recursos financieros como prioridad para maximizar las utilidades de las
microempresas. Cabe destacar que este programa se encuentra desarrollado a través de seis
estrategias que se determinan en base a los elementos de las variables de la presente
investigacion. Como variable independiente se considera las caracteristicas de las

microempresas que presenta tres acciones, la atencion que da el microempresario hacia sus
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clientes, la forma en que el microempresario administra su negocio, ubicacién de la
microempresa, avance tecnologico del negocio como variable dependiente se considera las
estrategias financieras que presenta tres acciones, el registro de actividades, los instrumentos
financieros y el incremento de las utilidades. En base esto se proponen seis acciones, cada una
contiene su objetivo general, fundamentacion teodrica, justificacion, actividades, requerimientos,
y responsable de las acciones. A continuacion, se presenta dicho programa que servira como

apoyo de solucién al problema de investigacion planteado.

“programa de estrategias de crecimiento para las microempresas de la colonia Jesus M. Garza

municipio de Villaflores Chiapas”,

Objetivo general: Proponer una serie de estrategias que permitan a los microempresarios tener

mayor crecimiento, asi como optimizar los recursos financieros para maximizar sus utilidades.

5.1.1. Estrategia 1. Capacitacién mediante una platica informativa para conocer cémo
administrar a una microempresa.

Objetivo: Conocer la forma en que puede administrarse un micro negocio, comenzando por
informales que la administracibn es una materia que puede implementarse en negocios

pequefios y conocer acerca de ello mejoraria a las microempresas a tener resultados favorables.

Fundamento tedrico: Segun Reyes (2004) La Administracién es el conjunto sistematico de reglas
para lograr la maxima eficiencia en las formas de estructurar y manejar un organismo social”.
Este autor aflade que la Administracién es la técnica de la coordinacién de las cosas y personas

gue integran una empresa.

Justificacion. De acuerdo a los microempresarios encuestados de la colonia Jesius M. Garza
municipio de Villaflores, Chiapas, se determina que en mayor porcentaje que desconocen las
formas correctas de llevar a cabo la administracion de una microempresa ya que estos

microempresarios solo llevan a cabo su negocio por medio de pruebay error.
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Actividades:

» Deteccién de las necesidades administrativas con las que cuenta la microempresa.

* Informar acerca de las ventajas que con lleva una buena administracion.

» Apoyar a los microempresarios para que implementen nuevos métodos de administracion.

Requerimientos. Buscar apoyo con personas preparadas que conozcan acerca de la
administracién de las microempresas para dar las capacitaciones o realizarlo mediante videos

informativos y voluntad de los microempresarios para asistir a la capacitacion.

Responsables de la accion: Microempresarios de la colonia Jesus M. Garza municipio de

Villaflores, Chiapas.

5.1.2. Estrategia 2. Brindar informacién a los microempresarios sobre mercadotecnia.

Objetivo: Informar a los microempresarios sobre las ventajas de utilizar la mercadotecnia
comenzando por informales que hay manera de promocionar un negocio sin gastar mucho

dinero, al igual informarles diversas opciones de promocion.

Fundamento tedrico: Fisher de la Vega & Espejo Callado, (2011) definen a la mercadotecnia
como “el proceso de planeacién, ejecucion y conceptualizacion de precios, promocion y
distribucién de ideas, mercancias y términos para crear intercambios que satisfagan objetivos

individuales y organizacionales” (p.5)

Justificacion. De acuerdo a los microempresarios encuestados de la colonia Jesus M. Garza
municipio de Villaflores, Chiapas, se determina que la mayoria desconocen formas de
promocionar a su microempresa ya que como consideran que por tener un negocio en un lugar

no tan grande no es necesario la publicidad.

Actividades:
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» Deteccién de métodos de promocidén que beneficie a las microempresas de la colonia Jesus

M. Garza.

* Informar mediante una guia los métodos de promocién al igual con videos informativos para

que los microempresarios conozcan el método y como implementarlo.

* Analizar si los microempresarios conocen la manera correcta de como atender a sus clientes,
para poder al igual apoyarlos con informacién acerca de la atencion a clientes enfocado en este

tipo de microempresas.

Requerimientos. Proporcionarles a los microempresarios la informacién impresa para que ellos
conozcan y al igual invitarlos a que investiguen mas del tema asi también voluntad de los

microempresarios para aprender acerca de la mercadotecnia.

Responsables de la accion: Microempresarios de la colonia Jesus M. Garza municipio de

Villaflores, Chiapas.

5.1.3. Estrategia 3. Informar y capacitar a los microempresarios sobre el uso de la
tecnologia.

Objetivo: Dar a conocer la forma en que pueden utilizar la tecnologia en un micronegocio ya que
aunque el negocio es pequefio la tecnologia es de gran ayuda para tener informacion clara de
las ventas y gastos que se den en su negocio, asi también no ayudan para tener mayor seguridad
dentro del negocio e informarles que conocer acerca de ello mejoraria a las microempresas a

tener resultados favorables.

Fundamento tedrico: Con respecto al tema de la innovacion segun Cérdova (2015) menciona
gue en las Pymes para generar ventaja competitiva deben implementar de nuevas tecnologias
gue permitan disefiar procesos de calidad, las firmas més competitivas son aquellas capaces de
introducir permanentemente innovaciones técnicas y organizacionales. Por tanto, las

organizaciones pueden ser innovadoras y desarrollar capacidades de aprendizaje si realizan
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constantes inversiones en elementos que aumenten su actividad innovadora; las firmas capaces
de mantener esta vision emprendedora, buscando continuamente hacer las cosas de otros
modos -creciente rutinizacién y ventajas relacionadas con la especializaciéon seran las mas

exitosas del mercado.

Justificacion. De acuerdo a los microempresarios encuestados de la colonia Jesus M. Garza
municipio de Villaflores, Chiapas, se determina que la mayoria desconoce si la tecnologia

ayudaria a su negocio a crecer ya que piensan que la innovacién es solo para grandes empresas

Actividades:

 Informar cuales serian los aparatos tecnoldgicos que ayudarian con la organizacion y

crecimiento de las microempresas

* Informar acerca de las ventajas que con lleva innovar el negocio.

* Detectar cual seria el mejor método de innovacién para cada tipo de giro de negocio.

Requerimientos. Buscar apoyo con personas que se dediquen a instalar aparatos tecnolégicos
en mipymes para apoyarnos en informar a los microempresarios la ventaja que con lleva realizar

este proceso y compromiso de los microempresarios para llevar a cabo el cambio en su negocio.

Responsables de la accion: Microempresarios de la colonia Jesus M. Garza municipio de

Villaflores, Chiapas.

5.1.4. Estrategia 4. Capacitacion para conocer los beneficios y tipos de créditos a corto y
largo plazo.

Objetivo: Dar a conocer informacion mediante capacitacion a los microempresarios para que
conozcan sobre los diferentes tipos de créditos que existen y saber cual es el que mas se adecua

a sus necesidades para poder aprovechar al maximo sus beneficios.
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Fundamento tedrico. Segun Lanzagorta (2015) el crédito es un mecanismo que facilita la
adquisicion de diversos bienes de consumo y estos pueden utilizarse para satisfacer necesidades
a corto y largo plazo; los de corto plazo se obtienen para cubrir necesidades de liquidez en un
periodo menor a un afio, mientras que los de largo plazo son aquellos que se obtienen para
periodos mayores a un afio y regularmente se otorgan garantias que respalden dicho

financiamiento.

Justificacion. De acuerdo a los microempresarios de la Colonia Jesus M. Garza se determina que
en mayor porcentaje que ellos no adquieren créditos debido a que no cuentan con la informacion
necesaria de donde adquirir un crédito y de como poder evaluar qué tipo de crédito es mas
conveniente dependiendo de la necesidad que puedan tener, por lo cual es necesario
capacitarlos para poder realizar un analisis pertinente al tomar la decision de si elegir un crédito

les beneficia.

Actividades.

» Determinar cual es la situacion actual de la microempresa para saber en qué se necesita el

financiamiento dentro de la microempresa.

* Informar a los microempresarios sobre las ventajas que tendria al adquirir un crédito, asi

también la manera en que se tendria que invertir el financiamiento en el negocio.

» Conocer cuales son los plazos en que se otorgan los diferentes productos financieros y cuales

son sus beneficios.

* Identificar cual es el lapso de tiempo que va mas acorde a la actividad que debe de realizarse

en la microempresa, para que poder elegir con responsabilidad el plazo del crédito.

Requerimientos. Apoyarnos de las capaciones que se dan en linea por instituciones financieras

y voluntad de los microempresarios para asistir a la capacitacion
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Responsables de la accién: Microempresarios de la colonia Jesis M. Garza municipio de

Villaflores, Chiapas.

5.1.5. Estrategia 5. Andlisis de los diferentes estados financieros como estrategia para la
optimizacion de las utilidades.

Objetivo. Con esta accion se pretende incorporar a las microempresas de la Colonia Jesus M.
Garza municipio de Villaflores, Chiapas, el andlisis de los estados financieros, esto con el fin de

mejorar el manejo de los recursos financieros y obtener mayores utilidades.

Fundamento tedrico. Dentro de los instrumentos financieros segun Gitman (2007), menciona que
el analisis de las razones financieras implica métodos de calculo e interpretacién de razones
financieras para analizar y supervisar el desempefio de la empresa, las fuentes basicas de datos
para el analisis de razones son el estado de resultados y el balance general de la empresa. El
andlisis de razones de los estados financieros de una empresa es de interés para los accionistas,

acreedores, y la propia administracién de la empresa.

Justificacion. En base a las encuestas realizadas a los microempresarios de la colonia Jesus M.
Garza, se determina que el mayor porcentaje no conoce sobre el beneficios de introducir los
estados financieros en su negocio lo cual desconocen que llevando una adecuada planeacion de
los recursos y los instrumentos financieros habra un aumento en los ingresos de las

microempresas, lo que permitira lograr el objetivo de maximizar las utilidades.

Actividades.

* Informar a los microempresarios las ventajas del uso de los instrumentos financieros.

» Revisar y comparar los instrumentos financieros mediante los estados de resultados con la

finalidad de hacer uso de las razones financieras.
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* Analizar los resultados obtenidos de la informacion financiera para poder detectar las posibles

ineficiencias en las que puede recurrir la microempresa.

* Dar seguimiento al uso de los instrumentos financieros mediante los estados de resultados y la

utilizacién de la informacion financiera a fin de obtener mayores utilidades.

Requerimientos. El consentimiento de los microempresarios y los servicios de un contador para

gue realice este andlisis.

Responsable de la accidn. Para esta estrategia se pretende contratar a un contador que capacite
al microempresario para que este pueda realizar los estados de resultados y pueda analizar los
datos que ahi se generan a fin de poder utilizar dicha informacion para obtener mayores utilidades
y posteriormente el contador capacitar a los microempresarios para que la accion sea ejecutada
por el microempresario de otra manera se tendria que contratar a un contador por el cual seria

necesario pagar honorarios.

5.1.6. Estrategia 6. Evaluacion periddicadel registro de las actividades en lamicroempresa
como estrategia para maximizar las utilidades.

Obijetivos: Llevar acabo un registro de las actividades econémicas que realiza la microempresa
con el fin de conocer la situaciéon real de sus finanzas y realizar un mejor uso de sus recursos

financieros.

Fundamento tedrico: Segun Nufio (2012) las microempresas tienen la necesidad constante de
tomar decisiones de los recursos que tienen para obtener mayores beneficios. La herramienta
gue auxilia en esto es la contabilidad definida como un proceso que otorga reportes con
informacion ordenada para el control de cualquier area de la microempresa y la toma de

decisiones.

Justificacion: De acuerdo a los resultados obtenidos en los cuestionarios aplicados a los

empresarios de las microempresas de la colonia Jesius M. Garza, municipio de Villaflores
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Chiapas, se observa que la gran mayoria no llevan un registro de actividades diarias que pueda
permitir a las microempresas hacer un andlisis diario de la situacion de sus ingresos pero al igual
estan de acuerdo que al llevar un registro de esta manera pueden detectar el momento en el que
es necesario contar con financiamiento para poder tener un aumento en sus ingresos, que traiga

como consecuencia mayores utilidades.

Actividades:

* Estudiar, comprender y ejecutar el registro de las actividades en la microempresa.

» Realizar el registro de las actividades econdmicas diarias para tener conocimiento de la

situacion financiera de la empresa.

» Tomar como habito el registro y revision de las actividades econdmicas que se realizan en la

microempresa.

Requerimientos: Disponibilidad por parte de los microempresarios para aplicar el registro de las
actividades y su aprobacion para tener acceso a la informacion financiera con el fin de conocer

la situacion real de la microempresa.

Responsable de la accién: Se pretende contratar a un contador que capacite al microempresario
en la elaboracidn del registro de las actividades que realice la microempresa en cual queda a su
criterio los honorarios que establezca y la accion seré ejecutada por el microempresario, de otra

manera seria un contador al cual seria necesario pagar honorarios.
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CONCLUSION

En la presente investigacion que hace referencia al tema de “Estrategias de crecimiento para las
microempresas de la colonia Jesus Maria Garza, municipio de Villaflores Chiapas” se trabajaron
dos variables, una de tipo independiente enfocada en las caracteristicas de las microempresas,
y otra de caracter dependiente relacionada con las estrategias financieras, asimismo, se hizo
referencia a los criterios que se consideran mas importantes para esta problemética, buscando
a toda costa encontrar todo lo necesario para poder dar solucion a la problemética descrita.

De este modo se avala que a través de estrategias financieras que puedan tener las
microempresas, el margen de sus utilidades puede ser mayor siempre que lleven a cabo la
utilizacién de instrumentos financieros y que tomen en cuenta las caracteristicas de la
microempresa que les permitan poder tener un mayor control econémico lo cual beneficia a los
microempresarios de la colonia Jesis M, Garza municipio de Villaflores, Chiapas. Esto
fundamenta los cuestionamientos hechos en la problematica de estudio, la cual se plantea a
través de varias preguntas en referencia a las caracteristicas de las microempresa y estrategias
financieras, después del analisis tedrico y posteriormente el desarrollo del trabajo de campo se
conocen los resultados, mismos que permiten hacer propuestas de estrategias con suficiente
sustento para mejorar continuamente el crecimiento de las microempresas y que les permita

tener mayores ingresos.

El abordaje y tratamiento de la problematica de referencia es importante ya que es posible
conocer a mayor profundidad los elementos y caracteristicas que integran a las microempresas.
Se obtienen respuestas favorables con respecto a lo planteado en la hipétesis de investigacion,
pues se determina de manera favorable que haciendo uso correcto de los elementos que integran
dicha hipétesis, los resultados que pueden obtener los microempresarios serian muy favorables

ya que les permitiria tener mayores utilidades.
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La investigacion de campo que se realizé obtuvimos un trato favorable proporcionado por los
microempresarios ya que permitieron aplicar los instrumentos y dieron lugar para conocerlos e
interactuar en forma franca cuando se llevod a cabo la aplicacion de los cuestionarios; esto ayudo
para conocer los distintos elementos que son de importancia para los microempresarios;
asimismo, a través de esto conocer y especializarse en el tema referente a las estrategias de
crecimiento observando de esta manera factores como brindar informacion al duefio del negocio
sobre el acceso al financiamiento en los sectores publicos y privados, capacitar al duefio del
negocio acerca de como administrar las utilidades del negocio, capacitacion para conocer los
beneficios de llevar un registro financiero, brindar informacion de cémo realizar publicidad para
su negocio, capacitar al duefio del negocio acerca de como utilizar los sistemas tecnoldgicos
para el registro de sus ventas, el duefio del negocio debe de realizar una evaluacion periédica
del registro de las actividades en la microempresa, verificar si el precio en el que se vende el
producto o servicio es el adecuado, verificar si se esta dando la atencién adecuada al cliente
todos estos aspectos influyen en ellos para poder incrementar sus beneficios, lo descrito
anteriormente se sefial6 mas a fondo en la propuesta de estrategias final ya que surge como
resultado de la informacién recabada mediante los cuestionarios y las entrevistas que fueron
aplicadas a los microempresarios de la colonia Jesus M. garza, esto buscando corroborar la
validez de la hipétesis propuesta, desde luego, tomando en cuenta las opiniones y sugerencias
en tanto aportaciones, y adecuandolas a las necesidades de los mismos con la finalidad de darle
solucion a los problemas que les inquietan dia a dia con respecto al crecimiento de sus
microempresas y la forma en que puedan maximizar sus utilidades, con esto favorecer el

desarrollo éptimo de sus actividades econémicas como microempresarios.
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Finalmente uno de los resultados favorables de esta investigacion fue reforzar los conocimientos
obtenidos durante la Maestria en Administracion con terminal en Finanzas, puesto que mediante
este trabajo se logran aterrizar conocimientos tedricos que pueden ser aplicados de manera
practica en las microempresas lo que permite formarse de mejor manera en el sentido
profesional, también es una excelente experiencia y muy significativa en el a&mbito de la
investigacion teédrica y de campo las cuales fueron de gran ayuda para poder conocer mas a
fondo microempresas de este tipo, conocer las caracteristicas y el ambiente en el que operan asi
sabiendo todos estos aspectos podemos entender mejor y por ello se logré sugerir estrategias
gue ayudaran con el crecimiento de las microempresas de la colonia Jesus M. Garza, municipio

de Villaflores, Chiapas.
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Anexo 1. Tabla de microempresas existentes en la colonia Jesus M. Garza municipio de
Villaflores Chiapas. (INEGI 2020)

N. Nombre de clase de la actividad Giro Descripcion estrato
personal ocupado
1 Generacion de electricidad a partir de combustibles fésiles Servicio 0 a 5 personas
publico
2 Comercializacion de energia eléctrica Servicio 6 a 10 personas
publico
3 Purificacion y embotellado de agua Comercial | 0a5 personas
4 Matanza de ganado, aves y otros animales comestibles Comercial | 0a5 personas
5 Matanza de ganado, aves y otros animales comestibles Comercial | 0a5 personas
6 Matanza de ganado, aves y otros animales comestibles Comercial | 0a5 personas
7 Confeccidn en serie de otra ropa exterior de materiales textiles Comercial | 0ab5 personas
8 Panificacién tradicional Comercial | 0a5 personas
9 Confeccidn, bordado y deshilado de productos textiles Servicio 0 a 5 personas
10 | Preparacién de embutidos y otras conservas de carne de ganado, Comercial | 0a5 personas
aves y otros animales comestibles
11 | Panificacién tradicional Comercial | 0a5 personas
12 | Panificacion tradicional Comercial | 0a5 personas
13 | Panificacién tradicional Comercial | 0a5 personas
14 | Panificacion tradicional Comercial | 0a5 personas
15 | Elaboracién de tortillas de maiz y molienda de nixtamal Comercial | 0a5 personas
16 | Elaboracion de tortillas de maiz y molienda de nixtamal Comercial | 0a5 personas
17 | Elaboracion de botanas Comercial | 0a5 personas
18 | Matanza de ganado, aves y otros animales comestibles Comercial | 0a5 personas
19 | Elaboracion de tortillas de maiz y molienda de nixtamal Comercial | 0a5 personas
20 | Elaboracion de tortillas de maiz y molienda de nixtamal Comercial | 0a5 personas
21 | Elaboracién de tortillas de maiz y molienda de nixtamal Comercial | 0a5 personas
22 | Elaboracioén de tortillas de maiz y molienda de nixtamal Comercial | 0a5 personas
23 | Purificacion y embotellado de agua Comercial | 0a5 personas
24 | Elaboracién de helados y paletas Comercial | 0a5 personas
25 | Panificacién tradicional Comercial | 0a5 personas
26 | Panificacidn tradicional Comercial | 0a5 personas
27 | Panificacién tradicional Comercial | 0a5 personas
28 | Panificacidn tradicional Comercial | 0a5 personas
29 | Panificacidn tradicional Comercial | 0a5 personas
30 | Panificacién tradicional Comercial | 0a5 personas
31 | Panificacidn tradicional Comercial | 0a5 personas
32 | Panificacién tradicional Comercial | 0a5 personas
33 | Purificacion y embotellado de agua Comercial | 6a 10 personas
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34 | Matanza de ganado, aves y otros animales comestibles Comercial | 0a5 personas
35 | Matanza de ganado, aves y otros animales comestibles Comercial | 0a5 personas
36 | Conservacion de guisos y otros alimentos preparados por procesos | Comercial | 0a5 personas
distintos a la congelacion
37 | Purificacion y embotellado de agua Comercial | 6a 10 personas
38 | Purificacion y embotellado de agua Comercial | 0a5 personas
39 | Purificacion y embotellado de agua Comercial | 0a5 personas
40 | Elaboracién de derivados y fermentos lacteos Comercial | 0ab5 personas
41 | Elaboracién de derivados y fermentos lacteos Comercial | 6a 10 personas
42 | Elaboraciéon de derivados y fermentos lacteos Comercial | 6a 10 personas
43 | Fabricacién de redes y otros productos de cordeleria industrial 0 a 5 personas
44 | Confeccidn en serie de otra ropa exterior de materiales textiles Servicio 0 a 5 personas
45 | Confeccidn en serie de uniformes Servicio 0 a 5 personas
46 | Confeccidn en serie de uniformes Servicio 0 a 5 personas
47 | Confeccién de prendas de vestir sobre medida Servicio 0 a 5 personas
48 | Confeccidn de prendas de vestir sobre medida Servicio 0 a 5 personas
49 | Confeccidn en serie de otra ropa exterior de materiales textiles Servicio 0 a5 personas
50 | Confeccién en serie de uniformes Servicio 0 a 5 personas
51 | Confeccidn de prendas de vestir sobre medida Servicio 0 a 5 personas
52 | Confeccidn de prendas de vestir sobre medida Comercial | 0a5 personas
53 | Elaboracioén de tortillas de maiz y molienda de nixtamal Comercial | 0a5 personas
54 | Elaboracién de tortillas de maiz y molienda de nixtamal Comercial | 0a5 personas
55 | Elaboracién de tortillas de maiz y molienda de nixtamal Comercial | 0a5 personas
56 | Elaboracién de tortillas de maiz y molienda de nixtamal Comercial | 0a5 personas
57 | Elaboracioén de tortillas de maiz y molienda de nixtamal Comercial | 0a5 personas
58 | Elaboracién de tortillas de maiz y molienda de nixtamal Comercial | 0a5 personas
59 | Elaboracién de tortillas de maiz y molienda de nixtamal Comercial | 0a5 personas
60 | Elaboracion de tortillas de maiz y molienda de nixtamal Comercial | 0a5 personas
61 | Elaboracién de tortillas de maiz y molienda de nixtamal Comercial | 0a5 personas
62 | Elaboracion de tortillas de maiz y molienda de nixtamal Comercial | 6a 10 personas
63 | Elaboracién de tortillas de maiz y molienda de nixtamal Comercial | 0a5 personas
64 | Elaboracién de tortillas de maiz y molienda de nixtamal Comercial | 0a5 personas
65 | Elaboracién de botanas Comercial | 0a5 personas
66 | Elaboracién de dulces, chicles y productos de confiteria que no Comercial | 0a5 personas
sean de chocolate
67 | Panificacidn tradicional Comercial | 0a5 personas
68 | Matanza de ganado, aves y otros animales comestibles Comercial | 0a5 personas
69 | Panificacidn tradicional Comercial | 0a5 personas
70 | Elaboracién de derivados y fermentos lacteos Comercial | 0a5 personas
71 | Elaboracidén de dulces, chicles y productos de confiteria que no Comercial | 0a5 personas
sean de chocolate
72 | Elaboracién de tortillas de maiz y molienda de nixtamal Comercial | 0a5 personas
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73 | Matanza de ganado, aves y otros animales comestibles Comercial | 0a5 personas
74 | Elaboracién de derivados y fermentos lacteos Comercial | 0a5 personas
75 | Elaboracién de botanas Comercial | 0a5 personas
76 | Elaboracién de dulces, chicles y productos de confiteria que no Comercial | 0a5 personas
sean de chocolate
77 | Matanza de ganado, aves y otros animales comestibles Comercial | 0a5 personas
78 | Elaboracién de derivados y fermentos lacteos Comercial | 0a5 personas
79 | Fabricacion de productos de madera para la construccidn industrial 0 a 5 personas
80 | Fabricacion de productos de madera para la construccion industrial 0 a 5 personas
81 | Fabricacion de productos de madera para la construccion industrial 0 a 5 personas
82 | Fabricacion de productos de madera para la construccion industrial 0 a 5 personas
83 | Fabricacion de productos de madera para la construccion industrial 0 a 5 personas
84 | Fabricacion de otros productos de carton y papel industrial 0 a 5 personas
85 | Fabricacién de bolsas de papel y productos celuldsicos recubiertos | industrial 0 a 5 personas
y tratados
86 | Fabricacion de otros productos de carton y papel industrial 0 a 5 personas
87 | Fabricacion de otros productos de carton y papel Comercial | 0a5 personas
88 | Fabricacion de otros productos de madera industrial 0 a 5 personas
89 | Impresidon de formas continuas y otros impresos Servicio 0 a5 personas
90 | Fabricacién de ladrillos no refractarios industrial 0 a 5 personas
91 | Fabricacion de ladrillos no refractarios industrial 0 a 5 personas
92 | Fabricacion de tubos y bloques de cemento y concreto industrial 0 a 5 personas
93 | Fabricacion de ladrillos no refractarios industrial 0 a 5 personas
94 | Fabricacion de ladrillos no refractarios industrial 0 a 5 personas
95 | Fabricacion de tubos y bloques de cemento y concreto industrial 0 a 5 personas
96 | Fabricacion de ladrillos no refractarios industrial 0 a 5 personas
97 | Fabricacion de productos de madera para la construccion industrial 0 a 5 personas
98 | Fabricacion de otros productos de carton y papel Comercial | 0a5 personas
99 | Fabricacion de otros productos de carton y papel Comercial | 0a5 personas
100 | Fabricacidn de otros productos de cartén y papel Comercial | 0a5 personas
101 | Otras industrias manufactureras Comercial 0 a5 personas
102 | Fabricacion de productos de herreria industrial 0 a 5 personas
103 | Fabricacion de productos de herreria industrial 0 a 5 personas
104 | Fabricacion de productos de herreria industrial 0 a 5 personas
105 | Fabricacion de productos de herreria industrial 0 a 5 personas
106 | Fabricacion de productos de herreria industrial 0 a 5 personas
107 | Fabricacidn de productos de herreria industrial 0 a 5 personas
108 | Fabricacion de productos de herreria industrial 0 a 5 personas
109 | Fabricacidn de productos de herreria industrial 0 a 5 personas
110 | Fabricacion de productos de herreria industrial 0 a 5 personas
111 | Fabricacidn de productos de herreria industrial 0 a 5 personas
112 | Fabricacidn de productos de herreria industrial 0 a 5 personas
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113 | Fabricacion de productos de herreria industrial 0 a 5 personas

114 | Fabricacidn de productos de herreria industrial 0 a 5 personas

115 | Fabricacidn de muebles, excepto cocinas integrales, muebles industrial 0 a 5 personas
modulares de bafio y muebles de oficina y estanteria

116 | Fabricacidon de muebles, excepto cocinas integrales, muebles industrial 0 a 5 personas
modulares de bafio y muebles de oficina y estanteria

117 | Fabricacidon de muebles, excepto cocinas integrales, muebles industrial 0 a 5 personas
modulares de bafio y muebles de oficina y estanteria

118 | Fabricacidn de muebles, excepto cocinas integrales, muebles industrial 0 a 5 personas
modulares de bafio y muebles de oficina y estanteria

119 | Otras industrias manufactureras industrial 0 a 5 personas

120 | Fabricacion de escobas, cepillos y similares industrial 0 a 5 personas

121 | Otras industrias manufactureras industrial 0 a 5 personas

122 | Fabricacion de velas y veladoras industrial 0 a 5 personas

123 | Fabricacion de productos de herreria industrial 0 a 5 personas

124 | Fabricacidn de envases metalicos de calibre ligero industrial 0 a 5 personas

125 | Fabricacidn de envases metalicos de calibre ligero industrial 0 a 5 personas

126 | Fabricacion de productos de herreria industrial 0 a 5 personas

127 | Fabricacion de productos de herreria industrial 0 a 5 personas

128 | Otras industrias manufactureras industrial 0 a 5 personas

129 | Fabricacidn de escobas, cepillos y similares industrial 0 a 5 personas

130 | Comercio al por mayor de semillas y granos alimenticios, especias Comercial | 6a 10 personas
y chiles secos

131 | Comercio al por mayor de otros materiales para la construccién, Comercial | 0a5 personas
excepto de madera y metalicos

132 | Comercio al por mayor de cemento, tabique y grava Comercial | 0a5 personas

133 | Comercio al por mayor de cemento, tabique y grava Comercial | 0a5 personas

134 | Comercio al por mayor de medicamentos veterinarios y alimentos | Comercial | 0a5 personas
para animales, excepto mascotas

135 | Comercio al por mayor de cemento, tabique y grava Comercial | 0a5 personas

136 | Comercio al por mayor de cemento, tabique y grava Comercial | 6a 10 personas

137 | Comercio al por mayor de semillas y granos alimenticios, especias Comercial | 0a5 personas
y chiles secos

138 | Comercio al por mayor de miel Comercial | 0a5 personas

139 | Comercio al por mayor de leche y otros productos lacteos Comercial | 0a5 personas

140 | Comercio al por mayor de desechos metdlicos comercial 0 a 5 personas

141 | Comercio al por mayor de medicamentos veterinarios y alimentos Comercial | 0a5 personas
para animales, excepto mascotas

142 | Comercio al por mayor de medicamentos veterinarios y alimentos Comercial | 0a5 personas
para animales, excepto mascotas

143 | Comercio al por mayor de medicamentos veterinarios y alimentos Comercial | 0a5 personas
para animales, excepto mascotas

144 | Comercio al por mayor de medicamentos veterinarios y alimentos | Comercial | 0a5 personas
para animales, excepto mascotas

145 | Comercio al por mayor de medicamentos veterinarios y alimentos | Comercial | 0a5 personas

para animales, excepto mascotas
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146 | Comercio al por mayor de medicamentos veterinarios y alimentos | comercial 6 a 10 personas
para animales, excepto mascotas

147 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0ab5 personas
misceldneas

148 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial 0 a 5 personas
misceldaneas

149 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldaneas

150 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldneas

151 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0ab5 personas
misceldneas

152 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0ab5 personas
misceldneas

153 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldaneas

154 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldaneas

155 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldneas

156 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial 0 a5 personas
misceldneas

157 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial 0 a5 personas
misceldneas

158 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial 0 a5 personas
misceldaneas

159 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldaneas

160 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
miscelaneas

161 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldneas

162 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldneas

163 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
miscelaneas

164 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
miscelaneas

165 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
miscelaneas

166 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldneas

167 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldneas

168 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldneas

169 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldneas

170 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas

miscelaneas
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171 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldneas

172 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0ab5 personas
misceldneas

173 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldaneas

174 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldaneas

175 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldneas

176 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0ab5 personas
misceldneas

177 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0ab5 personas
misceldneas

178 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldaneas

179 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0ab5 personas
misceldaneas

180 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldneas

181 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial 0 a5 personas
misceldneas

182 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial 0 a5 personas
misceldneas

183 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial 0 a5 personas
misceldaneas

184 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldaneas

185 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
miscelaneas

186 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldneas

187 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldneas

188 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
miscelaneas

189 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
miscelaneas

190 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
miscelaneas

191 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldneas

192 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldneas

193 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldneas

194 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldneas

195 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas

miscelaneas
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196 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldneas

197 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0ab5 personas
misceldneas

198 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldaneas

199 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldaneas

200 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldneas

201 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0ab5 personas
misceldneas

202 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0ab5 personas
misceldneas

203 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldaneas

204 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldaneas

205 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldneas

206 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial 0 a5 personas
misceldneas

207 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial 0 a5 personas
misceldneas

208 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial 0 a5 personas
misceldaneas

209 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldaneas

210 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
miscelaneas

211 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldneas

212 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldneas

213 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
miscelaneas

214 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
miscelaneas

215 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
miscelaneas

216 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldneas

217 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldneas

218 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldneas

219 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldneas

220 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas

miscelaneas
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221 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldneas
222 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldneas
223 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldaneas
224 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldaneas
225 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldneas
226 | Comercio al por menor de articulos de papeleria Comercial | 0ab5 personas
227 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldaneas
228 | Comercio al por menor en tiendas de artesanias Comercial | 0a5 personas
229 | Comercio al por menor de semillas y granos alimenticios, especias | Comercial | 0a5 personas
y chiles secos
230 | Comercio al por menor de muebles para el hogar Comercial | 0a5 personas
231 | Comercio al por menor de articulos usados Comercial | 0a5 personas
232 | Comercio al por menor de articulos usados Comercial | 0a5 personas
233 | Comercio al por menor de articulos usados Comercial | 0a5 personas
234 | Comercio al por menor de articulos usados Comercial | 0a5 personas
235 | Comercio al por menor de articulos usados Comercial | 0a5 personas
236 | Comercio al por menor de frutas y verduras frescas Comercial | 6a 10 personas
237 | Comercio al por menor de articulos de merceria y boneteria Comercial | 0a5 personas
238 | Comercio al por menor de ropa, excepto de bebé y lenceria Comercial | 0a5 personas
239 | Comercio al por menor de carnes rojas Comercial 0 a5 personas
240 | Comercio al por menor de carnes rojas Comercial 0 a 5 personas
241 | Comercio al por menor de carnes rojas Comercial 0 a 5 personas
242 | Comercio al por menor de carnes rojas Comercial 0 a5 personas
243 | Comercio al por menor de carnes rojas Comercial 0 a 5 personas
244 | Comercio al por menor de carnes rojas Comercial 0 a5 personas
245 | Comercio al por menor de carnes rojas Comercial 0 a 5 personas
246 | Comercio al por menor de carnes rojas Comercial 0 a5 personas
247 | Comercio al por menor de carnes rojas Comercial 0 a 5 personas
248 | Comercio al por menor de cerveza Comercial | 0a5 personas
249 | Comercio al por menor de cerveza Comercial 0 a5 personas
250 | Comercio al por menor de cerveza Comercial | 0a5 personas
251 | Comercio al por menor de cerveza Comercial | 0a5 personas
252 | Comercio al por menor de calzado Comercial | 0a5 personas
253 | Comercio al por menor de bicicletas Comercial | 0a5 personas
254 | Comercio al por menor de pescados y mariscos Comercial | 0a5 personas
255 | Farmacias sin minisuper comercial 0 a 5 personas
256 | Comercio al por menor de articulos usados Comercial | 0a5 personas
257 | Comercio al por menor de cerveza Comercial 0 a 5 personas
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258 | Comercio al por menor de cerveza Comercial 0 a5 personas
259 | Comercio al por menor de cerveza Comercial | 0a5 personas
260 | Comercio al por menor de cerveza Comercial | 0a5 personas
261 | Comercio al por menor de cerveza Comercial 0 a5 personas
262 | Comercio al por menor de cerveza Comercial | 0a5 personas
263 | Comercio al por menor de cerveza Comercial 0 a5 personas
264 | Comercio al por menor de cerveza Comercial | 0a5 personas
265 | Comercio al por menor de cerveza Comercial 0 a5 personas
266 | Comercio al por menor de cerveza Comercial 0 a5 personas
267 | Comercio al por menor de cerveza Comercial | 6a 10 personas
268 | Comercio al por menor de cerveza Comercial 0 a5 personas
269 | Comercio al por menor de cerveza Comercial | 0a5 personas
270 | Comercio al por menor de cerveza Comercial 0 a5 personas
271 | Comercio al por menor de cerveza Comercial 0 a 5 personas
272 | Comercio al por menor de cerveza Comercial 0 a 5 personas
273 | Comercio al por menor de cerveza Comercial 0 a 5 personas
274 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldaneas
275 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial 0 a 5 personas
misceldneas
276 | Comercio al por menor de regalos Comercial | 0a5 personas
277 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldaneas
278 | Comercio al por menor de dulces y materias primas para Comercial | 0a5 personas
reposteria
279 | Comercio al por menor de teléfonos y otros aparatos de Comercial | 0a5 personas
comunicacion
280 | Comercio al por menor de bisuteria y accesorios de vestir Comercial | 0a5 personas
281 | Comercio al por menor de calzado comercial 0 a 5 personas
282 | Comercio al por menor de carne de aves Comercial | 0a5 personas
283 | Comercio al por menor de regalos Comercial | 0a5 personas
284 | Farmacias sin minisuper Comercial | 0a5 personas
285 | Farmacias sin ministuper Comercial 0 a5 personas
286 | Farmacias sin minisuper Comercial | 0a5 personas
287 | Comercio al por menor de productos naturistas, medicamentos Comercial | 0a5 personas
homeopaticos y de complementos alimenticios
288 | Farmacias sin ministuper Comercial 0 a5 personas
289 | Farmacias sin minisuper Comercial | 0a5 personas
290 | Farmacias sin minisuper Comercial 0 a5 personas
291 | Farmacias sin minisuper Comercial | 0a5 personas
292 | Farmacias sin minisuper Comercial | 0a5 personas
293 | Farmacias sin ministuper Comercial 0 a5 personas
294 | Farmacias sin ministuper Comercial | 0a5 personas
295 | Comercio al por menor en ferreterias y tlapalerias Comercial | 0a5 personas
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296 | Comercio al por menor en ferreterias y tlapalerias Comercial | 0a5 personas
297 | Comercio al por menor en ferreterias y tlapalerias Comercial | 0a5 personas
298 | Comercio al por menor en ferreterias y tlapalerias Comercial | 0a5 personas
299 | Comercio al por menor en ferreterias y tlapalerias Comercial | 0a5 personas
300 | Comercio al por menor en ferreterias y tlapalerias Comercial | 0a5 personas
301 | Comercio al por menor en ferreterias y tlapalerias Comercial | 0ab5 personas
302 | Comercio al por menor de semillas y granos alimenticios, especias Comercial | 6a 10 personas
y chiles secos
303 | Comercio al por menor de plantas y flores naturales Comercial | 0a5 personas
304 | Comercio al por menor de frutas y verduras frescas Comercial | 0ab5 personas
305 | Comercio al por menor de frutas y verduras frescas Comercial | 0a5 personas
306 | Comercio al por menor de frutas y verduras frescas Comercial | 0ab5 personas
307 | Comercio al por menor de frutas y verduras frescas Comercial | 0a5 personas
308 | Comercio al por menor de gasolina y diesel comercial 6 a 10 personas
309 | Comercio al por menor de dulces y materias primas para Comercial 0 a5 personas
reposteria
310 | Comercio al por menor de calzado Comercial | 0a5 personas
311 | Comercio al por menor de articulos de joyeria y relojes Comercial | 0ab5 personas
312 | Comercio al por menor de juguetes Comercial 0 a5 personas
313 | Comercio al por menor de productos naturistas, medicamentos Comercial | 0a5 personas
homeopdticos y de complementos alimenticios
314 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldneas
315 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial 0 a 5 personas
misceldneas
316 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
miscelaneas
317 | Comercio al por menor de muebles para el hogar Comercial | 0a5 personas
318 | Comercio al por menor de muebles para el hogar Comercial | 6a 10 personas
319 | Comercio al por menor de llantas y cdmaras para automaviles, Comercial | 0a5 personas
camionetas y camiones
320 | Comercio al por menor de ropa, excepto de bebé y lenceria Comercial | 0a5 personas
321 | Comercio al por menor de ropa, excepto de bebé y lenceria Comercial | 0a5 personas
322 | Comercio al por menor de ropa, excepto de bebé y lenceria Comercial | 0a5 personas
323 | Comercio al por menor de ropa, excepto de bebé y lenceria Comercial | 0a5 personas
324 | Comercio al por menor de ropa, excepto de bebé y lenceria Comercial | 6a 10 personas
325 | Comercio al por menor de ropa, excepto de bebé y lenceria Comercial | 0a5 personas
326 | Comercio al por menor de ropa, excepto de bebé y lenceria Comercial | 0a5 personas
327 | Comercio al por menor de ropa, excepto de bebé y lenceria Comercial | 0a5 personas
328 | Comercio al por menor de ropa, excepto de bebé y lenceria Comercial | 0a5 personas
329 | Comercio al por menor de ropa, excepto de bebé y lenceria Comercial | 0a5 personas
330 | Comercio al por menor de ropa, excepto de bebé y lenceria Comercial | 0a5 personas
331 | Comercio al por menor de lenceria Comercial | 0a5 personas
332 | Comercio al por menor de ropa, excepto de bebé y lenceria Comercial | 0a5 personas




146

333 | Comercio al por menor de ropa, excepto de bebé y lenceria Comercial | 0a5 personas
334 | Comercio al por menor de lenceria Comercial | 0a5 personas
335 | Comercio al por menor de ropa, excepto de bebé y lenceria Comercial | 0a5 personas
336 | Comercio al por menor de disfraces, vestimenta regional y vestidos | Comercial | 0a5 personas
de novia
337 | Comercio al por menor de lentes Comercial | Oa5 personas
338 | Comercio al por menor de otros alimentos Comercial | 0a5 personas
339 | Comercio al por menor de otros alimentos Comercial | 0ab5 personas
340 | Comercio al por menor de articulos de papeleria Comercial | 0a5 personas
341 | Comercio al por menor de articulos de papeleria Comercial | 0ab5 personas
342 | Comercio al por menor de articulos de papeleria Comercial | 0a5 personas
343 | Comercio al por menor de articulos de papeleria Comercial | 0ab5 personas
344 | Comercio al por menor de articulos de papeleria Comercial | 0a5 personas
345 | Comercio al por menor de articulos de papeleria Comercial | 0a5 personas
346 | Comercio al por menor de articulos de papeleria Comercial | 0a5 personas
347 | Comercio al por menor de articulos de papeleria Comercial | 0a5 personas
348 | Comercio al por menor de articulos de papeleria Comercial | 0a5 personas
349 | Comercio al por menor de articulos de papeleria Comercial | 0ab5 personas
350 | Comercio al por menor de articulos de papeleria Comercial | 0a5 personas
351 | Comercio al por menor de articulos de papeleria Comercial | 0a5 personas
352 | Comercio al por menor de articulos de papeleria Comercial | 0a5 personas
353 | Comercio al por menor de regalos Comercial | 0a5 personas
354 | Comercio al por menor de articulos desechables Comercial | 0a5 personas
355 | Comercio al por menor de carne de aves Comercial | 0a5 personas
356 | Comercio al por menor de carne de aves Comercial | 0a5 personas
357 | Comercio al por menor de carne de aves Comercial | 0a5 personas
358 | Comercio al por menor de carne de aves Comercial | 0a5 personas
359 | Comercio al por menor de carne de aves Comercial | 0a5 personas
360 | Comercio al por menor de carne de aves Comercial | 0a5 personas
361 | Comercio al por menor de carne de aves Comercial | 0a5 personas
362 | Comercio al por menor de articulos para la limpieza Comercial | 0a5 personas
363 | Comercio al por menor de articulos para la limpieza Comercial | 0a5 personas
364 | Comercio al por menor de leche, otros productos lacteos y Comercial | 0a5 personas
embutidos
365 | Comercio al por menor de partes y refacciones nuevas para Comercial 0 a5 personas
automoviles, camionetas y camiones
366 | Comercio al por menor de partes y refacciones nuevas para Comercial 0 a5 personas
automoviles, camionetas y camiones
367 | Comercio al por menor de partes y refacciones nuevas para Comercial 0 a5 personas
automoviles, camionetas y camiones
368 | Comercio al por menor de otros alimentos Comercial | 0a5 personas
369 | Comercio al por menor de productos naturistas, medicamentos Comercial | 0a5 personas
homeopaticos y de complementos alimenticios
370 | Comercio al por menor de articulos usados Comercial | 0a5 personas
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371 | Comercio al por menor de ropa de bebé Comercial | 0a5 personas

372 | Comercio al por menor de gas L. P. en cilindros y para tanques Comercial | 0a5 personas
estacionarios

373 | Comercio al por menor de carnes rojas Comercial | 0a5 personas

374 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 6a 10 personas
misceldneas

375 | Comercio al por menor en minisupers Comercial 6 a 10 personas

376 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldaneas

377 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldneas

378 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldneas

379 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
miscelaneas

380 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldaneas

381 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
miscelaneas

382 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldneas

383 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial 0 a5 personas
misceldneas

384 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial 0 a5 personas
misceldneas

385 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldaneas

386 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
miscelaneas

387 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldneas

388 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldneas

389 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldneas

390 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
miscelaneas

391 | Comercio al por menor de frutas y verduras frescas Comercial | 0a5 personas

392 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldneas

393 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldneas

394 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldneas

395 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0ab5 personas
misceldneas

396 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldneas

397 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas

miscelaneas
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398 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldneas

399 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0ab5 personas
misceldneas

400 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldaneas

401 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldaneas

402 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldneas

403 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0ab5 personas
misceldneas

404 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0ab5 personas
misceldneas

405 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldaneas

406 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldaneas

407 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldneas

408 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial 0 a5 personas
misceldneas

409 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial 0 a5 personas
misceldneas

410 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial 0 a5 personas
misceldaneas

411 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldaneas

412 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
miscelaneas

413 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldneas

414 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldneas

415 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
miscelaneas

416 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
miscelaneas

417 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
miscelaneas

418 | Comercio al por menor de articulos usados Comercial | 0a5 personas

419 | Comercio al por menor de lenceria Comercial | 0a5 personas

420 | Comercio al por menor de regalos Comercial | 0a5 personas

421 | Comercio al por menor de ropa, excepto de bebé y lenceria Comercial | 0a5 personas

422 | Comercio al por menor de ropa, excepto de bebé y lenceria Comercial | 0a5 personas

423 | Comercio al por menor de frutas y verduras frescas Comercial | 0a5 personas

424 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldneas

425 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas

miscelaneas
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426 | Comercio al por menor de ropa, excepto de bebé y lenceria Comercial | 0a5 personas
427 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldaneas
428 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldaneas
429 | Comercio al por menor de aceites y grasas lubricantes, aditivos y Comercial | 0a5 personas
similares para vehiculos de motor
430 | Comercio al por menor de plantas y flores naturales Comercial | 0ab5 personas
431 | Comercio al por menor de articulos de perfumeria y cosméticos Comercial | 0a5 personas
432 | Comercio al por menor en tiendas de artesanias Comercial | 0a5 personas
433 | Comercio al por menor de carnes rojas Comercial 0 a5 personas
434 | Comercio al por menor de cerveza Comercial | Oa5 personas
435 | Comercio al por menor de carnes rojas Comercial 0 a5 personas
436 | Comercio al por menor de dulces y materias primas para Comercial | 0ab5 personas
reposteria
437 | Comercio al por menor de frutas y verduras frescas Comercial | 0a5 personas
438 | Comercio al por menor de frutas y verduras frescas Comercial | 0a5 personas
439 | Comercio al por menor de otros alimentos Comercial | 0a5 personas
440 | Comercio al por menor de discos y casetes Comercial 0 a5 personas
441 | Comercio al por menor de articulos de perfumeria y cosméticos Comercial | 0a5 personas
442 | Comercio al por menor de articulos de perfumeria y cosméticos Comercial | 0a5 personas
443 | Comercio al por menor de carne de aves Comercial 0 a5 personas
444 | Comercio al por menor de carne de aves Comercial | 0a5 personas
445 | Comercio al por menor de carne de aves Comercial 0 a5 personas
446 | Comercio al por menor de carne de aves Comercial | 0a5 personas
447 | Comercio al por menor de carne de aves Comercial | 0a5 personas
448 | Comercio al por menor de carne de aves Comercial | 0a5 personas
449 | Comercio al por menor de articulos de perfumeria y cosméticos Comercial | 0a5 personas
450 | Comercio al por menor de articulos para la limpieza Comercial | 0a5 personas
451 | Comercio al por menor de productos naturistas, medicamentos Comercial | 0a5 personas
homeopdticos y de complementos alimenticios
452 | Comercio al por menor de leche, otros productos lacteos y Comercial | 0a5 personas
embutidos
453 | Comercio al por menor de productos naturistas, medicamentos Comercial | 0a5 personas
homeopaticos y de complementos alimenticios
454 | Comercio al por menor de productos naturistas, medicamentos Comercial | 0a5 personas
homeopaticos y de complementos alimenticios
455 | Comercio al por menor de ropa, excepto de bebé y lenceria Comercial | 0a5 personas
456 | Comercio al por menor de ropa, excepto de bebé y lenceria Comercial | 0ab5 personas
457 | Comercio al por menor de ropa, excepto de bebé y lenceria Comercial | 0a5 personas
458 | Comercio al por menor de ropa, excepto de bebé y lenceria Comercial | 0a5 personas
459 | Comercio al por menor de ropa, excepto de bebé y lenceria Comercial | 0a5 personas
460 | Comercio al por menor de ropa, excepto de bebé y lenceria Comercial | 0a5 personas
461 | Comercio al por menor de ropa, excepto de bebé y lenceria Comercial | 0a5 personas
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462 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldneas
463 | Comercio al por menor de teléfonos y otros aparatos de Comercial | 0ab5 personas
comunicacion
464 | Comercio al por menor de frutas y verduras frescas Comercial | 0a5 personas
465 | Comercio al por menor de frutas y verduras frescas Comercial | 0a5 personas
466 | Comercio al por menor de calzado Comercial | 0a5 personas
467 | Comercio al por menor de carne de aves Comercial | 0a5 personas
468 | Comercio al por menor de articulos usados Comercial | 0ab5 personas
469 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldaneas
470 | Comercio al por menor de electrodomésticos menores y aparatos Comercial | Oa5 personas
de linea blanca
471 | Comercio al por menor en tiendas de artesanias Comercial 0 a5 personas
472 | Comercio al por menor de carnes rojas Comercial 0 a5 personas
473 | Comercio al por menor de carnes rojas Comercial 0 a 5 personas
474 | Comercio al por menor de cristaleria, loza y utensilios de cocina Comercial | 0a5 personas
475 | Comercio al por menor de frutas y verduras frescas Comercial | 0a5 personas
476 | Comercio al por menor de semillas y granos alimenticios, especias | Comercial | 0a5 personas
y chiles secos
477 | Comercio al por menor de pescados y mariscos Comercial 0 a5 personas
478 | Comercio al por menor de otros alimentos Comercial | 0a5 personas
479 | Comercio al por menor de muebles para el hogar Comercial | 0a5 personas
480 | Comercio al por menor de frutas y verduras frescas Comercial | 0a5 personas
481 | Comercio al por menor de carne de aves Comercial | 0a5 personas
482 | Comercio al por menor de carne de aves Comercial | 0a5 personas
483 | Comercio al por menor de carne de aves Comercial | 0a5 personas
484 | Comercio al por menor de carne de aves Comercial | 0a5 personas
485 | Comercio al por menor de articulos para la limpieza Comercial | 0a5 personas
486 | Comercio al por menor de ropa, excepto de bebé y lenceria Comercial | 0a5 personas
487 | Comercio al por menor de articulos usados Comercial | 0a5 personas
488 | Comercio al por menor de lenceria Comercial | 0a5 personas
489 | Comercio al por menor de ropa, excepto de bebé y lenceria Comercial | 0a5 personas
490 | Comercio al por menor de articulos usados Comercial | 0a5 personas
491 | Comercio al por menor de ropa, excepto de bebé y lenceria Comercial | 0a5 personas
492 | Comercio al por menor de otros alimentos Comercial | 0a5 personas
493 | Comercio al por menor de articulos desechables Comercial | 0ab5 personas
494 | Comercio al por menor de frutas y verduras frescas Comercial | 0a5 personas
495 | Comercio al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y Comercial | 0a5 personas
misceldneas
496 | Comercio al por menor de plantas y flores naturales Comercial | 0a5 personas
497 | Comercio al por menor de calzado Comercial | 0a5 personas
498 | Transporte colectivo foraneo de pasajeros de ruta fija servicio 6 a 10 personas
499 | Otros servicios de telecomunicaciones servicio 0 a5 personas
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500 | Otras instituciones de ahorro y préstamo Comercial | 0a5 personas
501 | Alquiler de mesas, sillas, vajillas y similares servicio 6 a 10 personas
502 | Alquiler de mesas, sillas, vajillas y similares servicio 0 a 5 personas
503 | Alquiler de maquinaria y equipo comercial y de servicios servicio 0 a 5 personas
504 | Alquiler sin intermediacion de salones para fiestas y convenciones | Comercial | 0a 5 personas
505 | Centros generales de alquiler servicio 0 a 5 personas
506 | Alquiler de maquinaria y equipo para construccién, mineria y servicio 0 a 5 personas
actividades forestales
507 | Alquiler sin intermediacion de salones para fiestas y convenciones | Comercial | 0a 5 personas
508 | Alquiler sin intermediacion de salones para fiestas y convenciones | Comercial | 6 a 10 personas
509 | Alquiler sin intermediacion de salones para fiestas y convenciones | Comercial | 0a 5 personas
510 | Alquiler sin intermediacion de salones para fiestas y convenciones | Comercial | 0a5 personas
511 | Alquiler sin intermediacion de salones para fiestas y convenciones | Comercial | 0a5 personas
512 | Alquiler sin intermediacion de salones para fiestas y convenciones | Comercial | 0a5 personas
513 | Alquiler sin intermediacion de salones para fiestas y convenciones | Comercial | 0a5 personas
514 | Agencias de anuncios publicitarios servicio 0 a 5 personas
515 | Bufetes juridicos servicio 0 a 5 personas
516 | Servicios de elaboracién de mapas servicio 0 a 5 personas
517 | Agencias de anuncios publicitarios Comercial | 0a5 personas
518 | Servicios de rotulacidn y otros servicios de publicidad Servicio 0 a 5 personas
519 | Servicios de acceso a computadoras servicio 0 a 5 personas
520 | Servicios de acceso a computadoras servicio 0 a5 personas
521 | Servicios de acceso a computadoras servicio 0 a 5 personas
522 | Servicios de acceso a computadoras servicio 0 a5 personas
523 | Servicios de acceso a computadoras servicio 0 a 5 personas
524 | Otros servicios de apoyo a los negocios servicio 6 a 10 personas
525 | Servicios de fotocopiado, fax y afines Servicio 0 a 5 personas
526 | Escuelas del sector publico de educacidn para necesidades Servico 6 a 10 personas
especiales publico
527 | Escuelas de educacion primaria del sector publico Servicio 6 a 10 personas
publico
528 | Agrupaciones de autoayuda para alcohdlicos y personas con otras servicio 6 a 10 personas
adicciones
529 | Agrupaciones de autoayuda para alcohdlicos y personas con otras servicio 0 a 5 personas
adicciones
530 | Consultorios dentales del sector privado servicio 0 a 5 personas
531 | Consultorios dentales del sector privado servicio 0 a 5 personas
532 | Consultorios dentales del sector privado servicio 0 a 5 personas
533 | Consultorios dentales del sector privado servicio 0 a 5 personas
534 | Consultorios de medicina general del sector privado servicio 0 a 5 personas
535 | Consultorios de medicina general del sector privado servicio 0 a 5 personas
536 | Consultorios de medicina general del sector privado servicio 0 a 5 personas
537 | Consultorios de medicina general del sector privado servicio 0 a 5 personas
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538 | Agrupaciones de autoayuda para alcohdlicos y personas con otras servicio 0 a 5 personas
adicciones
539 | Agrupaciones de autoayuda para alcohdlicos y personas con otras servicio 6 a 10 personas
adicciones
540 | Agrupaciones de autoayuda para alcohdlicos y personas con otras servicio 6 a 10 personas
adicciones
541 | Agrupaciones de autoayuda para alcohdlicos y personas con otras servicio 6 a 10 personas
adicciones
542 | Guarderias del sector privado servicio 0 a 5 personas
543 | Laboratorios médicos y de diagndstico del sector privado servicio 0 a 5 personas
544 | Laboratorios médicos y de diagndstico del sector privado servicio 0 a 5 personas
545 | Cantantesy grupos musicales del sector privado servicio 0 a 5 personas
546 | Otros servicios recreativos prestados por el sector privado servicio 0 a 5 personas
547 | Cantantesy grupos musicales del sector privado servicio 0 a5 personas
548 | Cantantesy grupos musicales del sector privado servicio 0 a 5 personas
549 | Centros de acondicionamiento fisico del sector privado servicio 0 a 5 personas
550 | Cantantesy grupos musicales del sector privado servicio 0 a5 personas
551 | Casas de juegos electrdnicos servicio 0 a 5 personas
552 | Restaurantes con servicio de preparacion de alimentos a la cartao | Comercial 6 a 10 personas
de comida corrida
553 | Bares, cantinasy similares Comercial 0 a5 personas
554 | Bares, cantinasy similares Comercial | 0a5 personas
555 | Bares, cantinas y similares Comercial 0 a 5 personas
556 | Bares, cantinasy similares Comercial | 0a5 personas
557 | Bares, cantinasy similares Comercial | 0a5 personas
558 | Bares, cantinas y similares Comercial 0 a5 personas
559 | Bares, cantinasy similares Comercial | 0a5 personas
560 | Bares, cantinas y similares Comercial 0 a5 personas
561 | Bares, cantinasy similares Comercial | 0a5 personas
562 | Cafeterias, fuentes de sodas, neverias, refresquerias y similares Comercial | 0a5 personas
563 | Cafeterias, fuentes de sodas, neverias, refresquerias y similares Comercial | 0a5 personas
564 | Cafeterias, fuentes de sodas, neverias, refresquerias y similares Comercial 0 a 5 personas
565 | Bares, cantinas y similares Comercial 0 a5 personas
566 | Bares, cantinasy similares Comercial | 0a5 personas
567 | Bares, cantinas y similares Comercial 0 a5 personas
568 | Bares, cantinasy similares Comercial | 0a5 personas
569 | Restaurantes con servicio de preparacion de antojitos Comercial | 0ab5 personas
570 | Restaurantes con servicio de preparacion de antojitos Comercial 0 a5 personas
571 | Restaurantes con servicio de preparacion de antojitos Comercial | 0a5 personas
572 | Restaurantes con servicio de preparacion de tacos y tortas Comercial 0 a5 personas
573 | Bares, cantinas y similares Comercial | 0a5 personas
574 | Bares, cantinas y similares Comercial 0 a5 personas
575 | Bares, cantinas y similares Comercial 0 a5 personas
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576 | Bares, cantinas y similares Comercial 0 a5 personas

577 | Restaurantes que preparan otro tipo de alimentos para llevar Comercial | 0a5 personas

578 | Restaurantes que preparan otro tipo de alimentos para llevar Comercial | 0a5 personas

579 | Restaurantes que preparan otro tipo de alimentos para llevar Comercial | 0a5 personas

580 | Restaurantes que preparan otro tipo de alimentos para llevar Comercial | 0a5 personas

581 | Restaurantes que preparan otro tipo de alimentos para llevar Comercial | 0ab5 personas

582 | Restaurantes que preparan otro tipo de alimentos para llevar Comercial | 0a5 personas

583 | Restaurantes que preparan otro tipo de alimentos para llevar Comercial | 0ab5 personas

584 | Servicios de preparacion de otros alimentos para consumo Comercial | 0ab5 personas
inmediato

585 | Servicios de preparacion de otros alimentos para consumo Comercial | 0a5 personas
inmediato

586 | Restaurantes con servicio de preparacion de pizzas, Comercial | 0a5 personas
hamburguesas, hot dogs y pollos rostizados para llevar

587 | Servicios de preparacion de otros alimentos para consumo Comercial 0 a 5 personas
inmediato

588 | Restaurantes con servicio de preparacion de pizzas, Comercial 0 a5 personas
hamburguesas, hot dogs y pollos rostizados para llevar

589 | Restaurantes con servicio de preparacién de pizzas, Comercial 0 a 5 personas
hamburguesas, hot dogs y pollos rostizados para llevar

590 | Hoteles sin otros servicios integrados servicio 0 a 5 personas

591 | Hoteles sin otros servicios integrados servicio 0 a5 personas

592 | Restaurantes con servicio de preparacion de antojitos Comercial 0 a5 personas

593 | Restaurantes con servicio de preparacion de alimentos a la cartao | Comercial | 0a5 personas
de comida corrida

594 | Restaurantes con servicio de preparacién de pizzas, Comercial 0 a 5 personas
hamburguesas, hot dogs y pollos rostizados para llevar

595 | Restaurantes con servicio de preparacién de pizzas, Comercial 0 a5 personas
hamburguesas, hot dogs y pollos rostizados para llevar

596 | Restaurantes que preparan otro tipo de alimentos para llevar Comercial | 0a5 personas

597 | Restaurantes con servicio de preparacion de alimentos a la cartao | Comercial | 0a5 personas
de comida corrida

598 | Restaurantes con servicio de preparacién de antojitos Comercial 0 a 5 personas

599 | Cafeterias, fuentes de sodas, neverias, refresquerias y similares Comercial | 0a5 personas

600 | Restaurantes con servicio de preparacion de pizzas, Comercial | 0a5 personas
hamburguesas, hot dogs y pollos rostizados para llevar

601 | Restaurantes con servicio de preparacién de tacos y tortas Comercial 0 a 5 personas

602 | Restaurantes con servicio de preparacion de tacos y tortas Comercial 0 a 5 personas

603 | Restaurantes con servicio de preparacion de tacos y tortas Comercial 0 a 5 personas

604 | Restaurantes con servicio de preparacion de tacos y tortas Comercial 0 a5 personas

605 | Restaurantes con servicio de preparacion de tacos y tortas Comercial 0 a 5 personas

606 | Restaurantes con servicio de preparacion de tacos y tortas Comercial 0 a5 personas

607 | Restaurantes que preparan otro tipo de alimentos para llevar Comercial | 0ab5 personas

608 | Restaurantes con servicio de preparacion de antojitos Comercial 0 a5 personas

609 | Restaurantes con servicio de preparacion de antojitos Comercial 0 a5 personas

610 | Restaurantes que preparan otro tipo de alimentos para llevar Comercial | 0a5 personas
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611 | Restaurantes que preparan otro tipo de alimentos para llevar Comercial | 0a5 personas

612 | Restaurantes que preparan otro tipo de alimentos para llevar Comercial | 0a5 personas

613 | Restaurantes que preparan otro tipo de alimentos para llevar Comercial | 0a5 personas

614 | Restaurantes que preparan otro tipo de alimentos para llevar Comercial | 0a5 personas

615 | Restaurantes que preparan otro tipo de alimentos para llevar Comercial | 0a5 personas

616 | Restaurantes con servicio de preparacion de antojitos Comercial | 0ab5 personas

617 | Restaurantes que preparan otro tipo de alimentos para llevar Comercial | 6a 10 personas

618 | Restaurantes con servicio de preparacion de antojitos Comercial | 0ab5 personas

619 | Restaurantes que preparan otro tipo de alimentos para llevar Comercial | 0ab5 personas

620 | Restaurantes que preparan otro tipo de alimentos para llevar Comercial | 0a5 personas

621 | Restaurantes que preparan otro tipo de alimentos para llevar Comercial | 0a5 personas

622 | Restaurantes con servicio de preparacion de tacos y tortas Comercial | 0a5 personas

623 | Restaurantes con servicio de preparacion de pizzas, Comercial 0 a5 personas
hamburguesas, hot dogs y pollos rostizados para llevar

624 | Restaurantes con servicio de preparacion de pizzas, Comercial 0 a5 personas
hamburguesas, hot dogs y pollos rostizados para llevar

625 | Cafeterias, fuentes de sodas, neverias, refresquerias y similares Comercial 0 a 5 personas

626 | Servicios de preparacion de otros alimentos para consumo Comercial | 0a5 personas
inmediato

627 | Servicios de preparacion de otros alimentos para consumo Comercial 0 a5 personas
inmediato

628 | Servicios de preparacion de otros alimentos para consumo Comercial 0 a5 personas
inmediato

629 | Servicios de preparacion de otros alimentos para consumo Comercial | 0a5 personas
inmediato

630 | Servicios de preparacion de otros alimentos para consumo Comercial | 0a5 personas
inmediato

631 | Restaurantes con servicio de preparacion de tacos y tortas Comercial 0 a 5 personas

632 | Restaurantes con servicio de preparacion de antojitos Comercial 0 a5 personas

633 | Restaurantes con servicio de preparacion de tacos y tortas Comercial 0 a 5 personas

634 | Servicios de preparacion de otros alimentos para consumo Comercial 0 a 5 personas
inmediato

635 | Servicios de preparacion de otros alimentos para consumo Comercial 0 a5 personas
inmediato

636 | Servicios de preparacion de otros alimentos para consumo Comercial | 0a5 personas
inmediato

637 | Servicios de preparacion de otros alimentos para consumo Comercial | 0a5 personas
inmediato

638 | Servicios de preparacion de otros alimentos para consumo Comercial | 0a5 personas
inmediato

639 | Servicios de preparacion de otros alimentos para consumo Comercial 0 a5 personas
inmediato

640 | Servicios de preparacion de otros alimentos para consumo Comercial 0 a5 personas
inmediato

641 | Servicios de preparacion de otros alimentos para consumo Comercial | 0a5 personas
inmediato

642 | Servicios de preparacion de otros alimentos para consumo Comercial | 0a5 personas

inmediato
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643 | Servicios de preparacion de otros alimentos para consumo Comercial | 0a5 personas
inmediato

644 | Servicios de preparacion de otros alimentos para consumo Comercial | 0ab5 personas
inmediato

645 | Servicios de preparacion de otros alimentos para consumo Comercial | 0a5 personas
inmediato

646 | Servicios de preparacion de otros alimentos para consumo Comercial | 0a5 personas
inmediato

647 | Servicios de preparacion de otros alimentos para consumo Comercial | 0a5 personas
inmediato

648 | Restaurantes con servicio de preparacion de antojitos Comercial | 0ab5 personas

649 | Restaurantes con servicio de preparacidn de tacos y tortas Comercial | 0a5 personas

650 | Restaurantes con servicio de preparacién de tacos y tortas Comercial | 0a5 personas

651 | Restaurantes con servicio de preparacion de tacos y tortas Comercial 0 a5 personas

652 | Restaurantes que preparan otro tipo de alimentos para llevar Comercial | 0a5 personas

653 | Restaurantes que preparan otro tipo de alimentos para llevar Comercial 0 a5 personas

654 | Restaurantes que preparan otro tipo de alimentos para llevar Comercial | 0a5 personas

655 | Restaurantes que preparan otro tipo de alimentos para llevar Comercial 0 a5 personas

656 | Restaurantes que preparan otro tipo de alimentos para llevar Comercial 0 a5 personas

657 | Restaurantes que preparan otro tipo de alimentos para llevar Comercial | 0ab5 personas

658 | Restaurantes que preparan otro tipo de alimentos para llevar Comercial 0 a5 personas

659 | Restaurantes que preparan otro tipo de alimentos para llevar Comercial | 0a5 personas

660 | Restaurantes que preparan otro tipo de alimentos para llevar Comercial 0 a5 personas

661 | Restaurantes que preparan otro tipo de alimentos para llevar Comercial | 0a5 personas

662 | Restaurantes que preparan otro tipo de alimentos para llevar Comercial | 0a5 personas

663 | Restaurantes que preparan otro tipo de alimentos para llevar Comercial | 0a5 personas

664 | Restaurantes con servicio de preparacion de antojitos Comercial | 0a5 personas

665 | Restaurantes con servicio de preparacion de pizzas, Comercial 0 a5 personas
hamburguesas, hot dogs y pollos rostizados para llevar

666 | Restaurantes con servicio de preparacion de pizzas, Comercial 0 a5 personas
hamburguesas, hot dogs y pollos rostizados para llevar

667 | Servicios de preparacion de otros alimentos para consumo Comercial | 0a5 personas
inmediato

668 | Restaurantes con servicio de preparacion de antojitos Comercial | 0a5 personas

669 | Restaurantes con servicio de preparacion de tacos y tortas Comercial 0 a 5 personas

670 | Servicios de preparacion de otros alimentos para consumo Comercial | 0a5 personas
inmediato

671 | Asociaciones, organizaciones y camaras de productores, servicio 0 a 5 personas
comerciantes y prestadores de servicios

672 | Lavado y lubricado de automdviles y camiones servicio 0 a 5 personas

673 | Alineacidn y balanceo de automdviles y camiones servicio 0 a 5 personas

674 | Reparacion menor de llantas servicio 0 a 5 personas

675 | Asociaciones y organizaciones religiosas Comercial 6 a 10 personas

676 | Asociaciones y organizaciones religiosas Comercial | 6a 10 personas

677 | Reparacion y mantenimiento de otros articulos para el hogary servicio 0 a5 personas

personales
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678 | Salonesy clinicas de belleza y peluquerias servicio 0 a 5 personas
679 | Salonesy clinicas de belleza y peluquerias servicio 0 a 5 personas
680 | Salonesy clinicas de belleza y peluquerias servicio 0 a 5 personas
681 | Salonesy clinicas de belleza y peluquerias servicio 0 a 5 personas
682 | Salonesy clinicas de belleza y peluquerias servicio 0 a 5 personas
683 | Salonesy clinicas de belleza y peluquerias servicio 6 a 10 personas
684 | Salonesy clinicas de belleza y peluquerias servicio 0 a 5 personas
685 | Salonesy clinicas de belleza y peluquerias servicio 0 a 5 personas
686 | Salonesy clinicas de belleza y peluquerias servicio 0 a 5 personas
687 | Salonesy clinicas de belleza y peluquerias servicio 0 a 5 personas
688 | Salonesy clinicas de belleza y peluquerias servicio 0 a 5 personas
689 | Salonesy clinicas de belleza y peluquerias servicio 0 a 5 personas
690 | Salonesy clinicas de belleza y peluquerias servicio 0 a 5 personas
691 | Salonesy clinicas de belleza y peluquerias servicio 0 a 5 personas
692 | Salonesy clinicas de belleza y peluquerias servicio 0 a 5 personas
693 | Salonesy clinicas de belleza y peluquerias servicio 0 a 5 personas
694 | Salonesy clinicas de belleza y peluquerias servicio 0 a 5 personas
695 | Hojalateria y pintura de automdéviles y camiones servicio 0 a 5 personas
696 | Hojalateria y pintura de automdoviles y camiones servicio 0 a 5 personas
697 | Hojalateria y pintura de automdéviles y camiones servicio 0 a 5 personas
698 | Asociaciones y organizaciones religiosas servicio 6 a 10 personas
699 | Asociaciones y organizaciones religiosas servicio 6 a 10 personas
700 | Asociaciones y organizaciones religiosas servicio 0 a5 personas
701 | Asociacionesy organizaciones religiosas servicio 0 a 5 personas
702 | Asociaciones y organizaciones religiosas servicio 6 a 10 personas
703 | Asociaciones y organizaciones religiosas servicio 6 a 10 personas
704 | Lavado y lubricado de automdviles y camiones servicio 0 a 5 personas
705 | Lavado y lubricado de automadviles y camiones servicio 0 a 5 personas
706 | Asociacionesy organizaciones religiosas servicio 6 a 10 personas
707 | Salonesy clinicas de belleza y peluquerias servicio 0 a 5 personas
708 | Reparacidn y mantenimiento de motocicletas servicio 0 a 5 personas
709 | Reparacion y mantenimiento de maquinaria y equipo industrial servicio 0 a5 personas
710 | Salonesy clinicas de belleza y peluquerias Comercial | 0a5 personas
711 | Administracion de cementerios pertenecientes al sector publico Comercial | 0a5 personas
712 | Reparacion y mantenimiento de otro equipo electrdnico y de servicio 6 a 10 personas
equipo de precision
713 | Salonesy clinicas de belleza y peluquerias servicio 0 a 5 personas
714 | Salonesy clinicas de belleza y peluquerias servicio 0 a 5 personas
715 | Salonesy clinicas de belleza y peluquerias servicio 0 a 5 personas
716 | Reparacion de calzado y otros articulos de piel y cuero servicio 0 a 5 personas
717 | Reparacion y mantenimiento de otro equipo electrénico y de servicio 0 a5 personas

equipo de precision
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718 | Reparacion y mantenimiento de otros articulos para el hogary servicio 0 a 5 personas
personales

719 | Reparacion y mantenimiento de otro equipo electrénico y de servicio 0 a 5 personas
equipo de precision

720 | Salonesy clinicas de belleza y peluquerias Servicio 0 a 5 personas

721 | Reparacion y mantenimiento de otros articulos para el hogary Servicio 0 a 5 personas
personales

722 | Otras reparaciones mecanicas de automaoviles y camiones servicio 0 a5 personas

723 | Reparacion y mantenimiento de maquinaria y equipo comercial y servicio 0 a 5 personas
de servicios

724 | Reparacién y mantenimiento de otro equipo electrénico y de servicio 0 a 5 personas
equipo de precision

725 | Reparacidn mecdnica en general de automéviles y camiones servicio 0 a 5 personas

726 | Reparacion y mantenimiento de equipo electrénico de uso servicio 0 a 5 personas
domeéstico

727 | Reparacidn y mantenimiento de motocicletas servicio 0 a 5 personas

728 | Reparacién y mantenimiento de bicicletas servicio 0 a 5 personas

729 | Reparacion y mantenimiento de motocicletas servicio 0 a5 personas

730 | Reparacion y mantenimiento de aparatos eléctricos para el hogary | servicio 0 a 5 personas
personales

731 | Reparacion menor de llantas servicio 0 a 5 personas

732 | Reparacion y mantenimiento de bicicletas servicio 0 a 5 personas

733 | Reparacion y mantenimiento de otros articulos para el hogary servicio 0 a 5 personas
personales

734 | Reparacion y mantenimiento de motocicletas servicio 0 a5 personas

735 | Reparacion y mantenimiento de motocicletas servicio 0 a5 personas

736 | Reparacion y mantenimiento de otros articulos para el hogary servicio 0 a 5 personas
personales

737 | Reparacion y mantenimiento de motocicletas servicio 0 a5 personas

738 | Reparacion y mantenimiento de bicicletas servicio 0 a5 personas

739 | Reparacion del sistema eléctrico de automdviles y camiones servicio 0 a 5 personas

740 | Reparacion mecanica en general de automoviles y camiones servicio 0 a5 personas

741 | Reparacion mecanica en general de automdoviles y camiones servicio 0 a 5 personas

742 | Reparacion mecanica en general de automoviles y camiones servicio 0 a5 personas

743 | Reparacion mecanica en general de automaoviles y camiones servicio 0 a 5 personas

744 | Reparacion mecanica en general de automoviles y camiones servicio 0 a 5 personas

745 | Reparacion mecanica en general de automoviles y camiones servicio 0 a5 personas

746 | Reparacion y mantenimiento de maquinaria y equipo agropecuario | servicio 0 a 5 personas
y forestal

747 | Reparacion y mantenimiento de motocicletas servicio 0 a 5 personas

748 | Reparacion mecanica en general de automoviles y camiones servicio 0 a5 personas

749 | Reparacion de tapiceria de muebles para el hogar servicio 0 a 5 personas

750 | Hojalateria y pintura de automdéviles y camiones Servicio 0 a5 personas

751 | Reparacion menor de llantas Servicio 0 a 5 personas

752 | Reparacion menor de llantas Servicio 0 a 5 personas
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753 | Reparacién menor de llantas Servicio 0 a 5 personas

754 | Reparacién menor de llantas Servicio 0 a 5 personas

755 | Actividades administrativas de instituciones de bienestar social Servicio 6 a 10 personas
publico

756 | Administracion publica en general Servicio 0 a 5 personas
publico

757 | Actividades administrativas de instituciones de bienestar social Servicio 0 a 5 personas

publico
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Anexo 2. Iméagenes de microempresas de la colonia Jesus M. Garza Mpio de Villaflores,
Chiapas.
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