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Introduccion

La actualidad de nuestro pais ante la globalizacion exige que las empre-
sas mexicanas se reestructuren con la finalidad de alcanzar mejores
niveles de competitividad, enfatizando la creacioén y desarrollo de
microempresas que incentiven la generacion de empleos (Berger, 1997),
razon por la cual resulta fundamental realizar un estudio que permita a
las diferentes instituciones comprometidas con el desarrollo del muni-
cipio de Puerto Vallarta conocer y entender los distintos problemas y
necesidades de esta entidad.

El desarrollo de nuevas tecnologias ha contribuido, entre otras co-
sas, al incremento de la eficiencia empresarial, lo que ha provocado que
las organizaciones necesiten cada vez menos recursos humanos. Ante
esto, y como solucion, los organismos internacionales en sus distintos
documentos proponen la creacion de nuevas empresas, como el Banco
Interamericano de desarrollo (BID). Con frecuencia se proyecta a la mi-
croy pequefia empresa como fuente principal de nuevos empleos en las
economias de mercado y como la que, proporcionalmente, contribuye
mas al fisco y por ende al desarrollo del pais. En la economia de los
paises y aun en los desarrollados, las micro y pequenas empresas cons-
tituyen alrededor de 70 por ciento de las empresas y que a la vez repre-
sentan, en total, 55 por ciento de la fuerza laboral (Carvajal, 1990).

Instituciones y organismos empresariales han entendido el valor de
introducir microempresas al sector como estrategia para impulsar el de-
sarrollo econémico de las diferentes entidades, como Puerto Vallarta.
Sin embargo, en la ejecucion de sus propdsitos se enfrentan a la proble-
matica que genera el desconocimiento de las caracteristicas que definen
sus debilidades y potencialidades, pero sobre todo las necesidades de la
microempresa en sus diferentes sectores.

La presente investigacion sobre las microempresas de Puerto Va-
llarta estd orientada hacia su actividad, lo que permite dimensionar su



Introduccion

importancia y perspectivas, asi como aportar razones y evidencias que
conduzcan a mejorar la concepcidn de la operacion y contribucion com-
plementaria de la microempresa en el quehacer de nuestra sociedad,
para dar una respuesta congruente a la necesidad de incrementar su
productividad y progreso.

El presente trabajo aporta datos que permiten a las personas e insti-
tuciones interesadas en su promocion a fin de que cuenten con informa-
cion para la comprension de la microempresa; asimismo, es fuente de
apoyo para las investigaciones y analisis posteriores que buscan mejorar
los programas de accion para equipamiento, informacion tecnoldgica,
estructura organizacional y financiamiento de estas organizaciones.

Para llevar a cabo lo anterior, se analiza a fondo la naturaleza, el
funcionamiento y las percepciones de las microempresas y microem-
presarios del sector comercio de Puerto Vallarta. Para este efecto, el
presente documento describe la composicion, el funcionamiento y las
percepciones de los microempresarios y microempresas dedicadas al
comercio en la zona de Puerto Vallarta, Jalisco. También se proporcio-
nan datos pertinentes al gerente (edad, género, escolaridad, etcétera)
y al tipo de establecimiento (giro, tiempo de operacidn, condicion de
legalidad, etcétera). Ademas, el instrumento que sirve de base para la
investigacion proporciona informacion sobre problemas que enfrentan
estas empresas al momento de establecerse, acerca de recursos huma-
nos, compras, financiamiento, comercializacion e identificacion de ne-
cesidades de capacitacion y asesoria.

El tamano de la poblacién de microempresas segun el padron de
licencias de Puerto Vallarta fue de 11,975 (H. Ayuntamiento de Puer-
to Vallarta, 2004). Se consideran como microempresas aquellos esta-
blecimientos con un maximo de diez trabajadores conforme el sistema
de informacion empresarial mexicano (SIEM; Secretaria de Economia,
2004) y cuyo total de ventas no sobrepase la cifra de un millén de pesos
anuales, con objeto de distinguir la dimensién de microempresa.

El nimero de empleados fue la variable del disefio de la muestra,
y su proposito fue trabajar con rangos del 5 al 10 por ciento de error y
del 90 al 95 por ciento de confiabilidad, concediendo 15 por ciento de
margen a la no respuesta y demés deficiencias ineludibles del marco
muestral.
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Microempresario en Puerto Vallarta

Luis Roberto Dominguez Aguirre
José Luis Lopez Lopez

A. Analie Martinez Pifia

Manuel E. Becerra Bizarron

Caracteristicas que definen a la microempresa en Puerto Vallarta

Las primeras empresas comercializadoras de productos nacieron como
un eslabon necesario entre los productores agropecuarios y el consumi-
dor final. Estas empresas operan hasta el dia de hoy en las centrales de
abasto del pais. De manera paralela al desarrollo comercial del pais y al
crecimiento de establecimientos pequenos y medianos, se incrementa-
ron las empresas que realizan la funcion de facilitar el encuentro entre
la oferta y la demanda de bienes, ante la imposibilidad de los pequenos
y medianos comerciantes de realizar compras directas a los fabrican-
tes, principalmente por lo reducido de los volimenes comprados, que
imposibilita el abastecimiento directo del fabricante por los gastos de
fletes y la subutilizacion del transporte.

Existe una gran diversidad de tipos de empresas comercializadoras,
pero todas ellas tienen el mismo proposito: consolidar la demanda de
consumidores finales de bienes, efectuar la compra a los fabricantes y
distribuir el producto, aplicando un cierto margen de utilidad a la venta
realizada. Las empresas comercializadoras contribuyen con un impor-
tante cambio industrial, proporcionando retroalimentacion suficiente
para realizar cambios necesarios en los disenos de produccién, desarro-
llo de nuevas tecnologias, métodos de administracion y calidad.

Sin embargo, la microempresa comercial, al igual que las de otro
sector, presenta una problematica relacionada con el perfil y funcio-
namiento del microempresario, donde los recursos y habilidades son
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limitados y por consecuencia el proceso administrativo ineficientemen-
te realizado, ya que el tiempo del micro gerente se encuentra dividido
entre cubrir las tareas de los subalternos que llegan a faltar y tomar las
decisiones que resuelven problemas cotidianos, por lo que no queda
tiempo para la administracion profesional del micro negocio.

En contraste con los problemas mencionados, la pequeia empresa
tiene valores y ventajas aun superiores a los que poseen las medianas y
grandes empresas. La microempresa tiene importancia cuantitativa; ven-
tajas en oportunidad de vender, en resistir incrementos de costos indirec-
tos, en flexibilidad y adaptabilidad para la aplicacion de procedimientos,
programas o politicas administrativas, y conocer a sus clientes y emplea-
dos. Ademads presenta interdependencia con los negocios para contribuir
al éxito de las grandes empresas aliviando muchas de sus actividades, es
fuente de innovacion menos riesgosa, ayuda en cierta forma a evitar los
monopolios y es un medio de empleo para personas incapacitadas fisica-
mente, por edad o con dificultades para conseguir empleo.

El futuro de todas las empresas, sin importar su tamano, tiende a
cambiar en el mundo de los negocios, con distintos clientes, produc-
tos y servicios, diferentes canales de distribucion, diferentes técnicas de
adquisicion y produccion, diferentes métodos de publicidad y procesos
de ventas, diferentes formas de financiamiento y manejo de personal.
Todo esto hace que se presente el cambio estructural de la microem-
presa. Gran parte de la supervivencia de la micro y pequefia empresa
dependera de la habilidad y capacidad del empresario para adaptar su
negocio al cambio dentro del cual funciona su organizacion.

Clasificacion de la microempresa
Definicion tradicional

Si nos concretamos a pensar en la clasificacion de la microempresa se
pueden cometer muchos errores en la apreciacion del objeto de estudio
y en la definiciéon de problemas y soluciones. Por ejemplo, el término
“microempresa” puede considerarse despectivo o minimizar su influen-
cia. Sin embargo, es posible que un empresario con una pequefisima
empresa tenga un grado de influencia mayor sobre la sociedad que otros
con una empresa mas grande, o bien, es posible que su ingreso perso-
nal sea mayor que el de otro empresario con la empresa mas grande
o incluso que un alto ejecutivo de una transnacional. Una empresa
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que vende suministros para hoteleria, con alto grado de especializa-
cion, con sdlo tres vendedores, es posible que facture més y tenga una
mayor utilidad que otra empresa con cuarenta colaboradores, o que un
taller casero con diez colaboradores. Las tres empresas no requeririan
el mismo apoyo y no tendrian la misma problemadtica.

Indicadores utilizados para clasificar a las empresas

El primer indicador clasificador de las empresas es el nivel de sistemas
de informacién financiera que éstas tengan. El nivel 0 (la microempresa)
abarca la que no tiene ningtn tipo de contabilidad en la empresa, es
decir informacion sobre ingresos, egresos, volimenes de ventas y pro-
duccidn, etcétera. El nivel 1 (la pequenia empresa) contempla a aquella
que tiene una contabilidad sOlo para fines fiscales, es decir que solo se
cuenta con informacion para llenar las declaraciones de impuestos y
cumplir con el fisco. Sin embargo, esta informacion es totalmente irre-
levante para la toma de decisiones.

El nivel 2 (la mediana empresa) se refiere a aquella que cuenta,
ademaés de informacidn fiscal, con reportes mas reales de su operacion,
comenzando con una contabilidad financiera (es decir, estados finan-
cieros basicos) y reportes oportunos de la operacion productiva. En este
nivel se estd hablando de empresas que generan estados financieros,
que cuentan con ejecutivos que entienden y usan esta informacion para
tomar decisiones.

Por tltimo, el nivel 3 (la grande empresa) considera aquellas empre-
sas que tienen informacion detallada y avanzada, por ejemplo una con-
tabilidad de costos donde pueden analizar rentabilidades por lineas de
productos, que generan y usan presupuestos, que analizan con métodos
matematicos los niveles de inventarios que deben mantener, etcétera.

Otra forma de clasificar a las empresas es con base en la tecnologia,
tanto dura como humana. La obsolescencia de los activos fijos con los
que cuentan, la comparacion de este activo con los de la industria o
los de otras empresas similares, el grado de educacion de su personal
y el grado de actualizacion; también la participacion en actividades de
comercio internacional seria otro factor a considerar por ejemplo me-
diante sus importaciones y exportaciones (Calva Mercado, 1998).

Las clasificaciones alternativas que se han planteado no resuelven
el problema préactico de medicion, por su dificultad para calcularlas, sin
embargo se manifiesta la heterogeneidad de las microempresas, por lo
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que considerar el tamafio con algunas adiciones puede enfocar el apoyo
y la promocion.

Hay una definicion tradicional de lo que es una microempresa, que
se refiere a aquellos establecimientos que tienen menos de diez emplea-
dos (quince para el caso de empresas industriales; Secretaria de Econo-
mia, 2004). Obviamente, esta clasificacion realizada a partir del nimero
de empleados es facil de hacer, ademés de practica y objetiva.

Tal vez se deberia comenzar por definir una microempresa como
aquella que es pequefa en todos aspectos: nimero de colaboradores,
ventas, tecnologia, sistemas de informacion, grado de especializacion e
internacionalizacion o globalizacion. Sin embargo, para efectos de este
estudio y tratando de ser mas objetivos, consideramos la clasificacion tra-
dicional que sostiene la Secretaria de Economia (SE) mediante el Sistema
de Informacion Empresarial Mexicano (SIEM), la cual se muestra en la
tabla 1, ademads del factor “ingresos anuales” (no mayor a un millén de
pesos anuales, no mas de cuatro salarios minimos) con el fin de dimensio-
nar de manera correcta a la microempresa, ya que existen negocios que
entrarian en la clasificacion de microempresa y que sin embargo carecen
de las necesidades que tiene nuestro objeto de estudio.

Tabla 1
Clasificacion por nimero de trabajadores

Sector [ tamarnio Industria Comercio Servicios
Microempresa 0-10 0-10 0-10
Pequefa empresa 11-50 11-30 11-50
Mediana empresa 50 -250 31-100 51-100
Gran empresa 251 en adelante 101 en adelante 101 en adelante

Fuente: SIEM (Sistema de Informacién Empresarial Mexicano).

Perfil genérico de la microempresa en Puerto Vallarta

Para comenzar a conocer las caracteristicas que definen a la microem-
presa en Puerto Vallarta se iniciard analizando su perfil para identificar su
forma, teniendo en consideracion la clasificacion descrita anteriormente.
El giro o actividad con mayor representacion en la muestra es el
de abarrotes, seguido en orden de importancia por artesanias y joyeria,
venta de ropa, venta de alimentos (fondas, tacos y otros), vinos y licores
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conocidos como “depdsitos”, papelerias y estéticas, cada uno con alre-
dedor de 18 por ciento. Esto indica que una decisiva mayoria de 69.27
por ciento se encuentran concentrados en estos siete renglones. Si a este
grupo se le agregan las estéticas y entretenimiento resulta que casi tres
cuartas partes de las entidades quedan identificadas, como se muestra
en la tabla 2, donde se relacionan los giros por orden de importancia.

Propiedad de la microempresa de Puerto Vallarta

Los micro comercios en Puerto Vallarta tipicamente pertenecen a un
solo duefo. Nueve décimas partes (90.24 por ciento) de las entidades
muestran un solo duefio, hallazgo que otorga cierta validez a la propo-
sicion de que el microempresario es “vida y alma de su negocio” (Gra-
binsky Steider, 1987), asimismo 8.29 por ciento de las unidades estan
constituidas como sociedad, lo cual ofrece fuentes alternas de capital
y una base gerencial de operacion mas amplia. Sin embargo, en esta
forma de organizacion se dificulta identificar socios adecuados y confia-
bles, se divide la autoridad y surgen demoras en la toma de decisiones.
Existe una relacion entre el giro o actividad de la empresa y el ca-
racter de propiedad de la misma. En los giros con representacion mas
fuerte, con excepcion del de venta de ropa, hay muy pocas sociedades,
predominando ampliamente el propietario tnico, pero, a medida que
se pasa a actividades con menos observaciones en la muestra, la impor-
tancia de esta forma de propiedad se incrementa (véase la tabla 3).

La permanencia en el mercado

Aproximadamente, uno de cada dos (43.41 por ciento) micro comercios
encuestados han estado establecidos por mas de 5 afnos, lo que contradice la
idea generalizada de que de las empresas que se forman un alto porcentaje
deja de existir durante los primeros dos anos de vida, y que de las restantes
solo unas cuantas se pueden considerar rentables y en pleno desarrollo. El
16.10 por ciento ha subsistido por un periodo entre tres y cinco afnos, mien-
tras que 39.51 por ciento llevan menos de tres afios de fundadas.

Entre los giros con mayor nimero de observaciones, las entidades
relacionadas con abarrotes, artesanias y joyerias, ropa, venta de alimen-
tos, refaccionarias y ferreterias, papelerias y estéticas, exhiben un tiem-
po de vida relativamente alto, a juzgar por el porcentaje de unidades
que han operado continuamente por més de cinco afos. Por otra parte,
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Tabla 2
Clasificacion por giro de las microempresas de Puerto Vallarta

Actividad o giro Frecuencia  Porcentaje Porcentaje acumulado
Abarrotes 28 13,66% 13,66%
Artesanias y Joyeria 21 10,24% 23,90%
Ropa 20 9,76% 33,66%
Venta de Alimentos 20 9,76% 43,41%
Vinosy Licores 18 8,78% 52,20%
Refaccionarias ferreterias 18 8,78% 60,98%
Papeleria 9 4,39% 65,37%
Estéticas 8 3,90% 69,27%
Entretenimiento 8 3,90% 73,17%
Café 6 2,93% 76,10%
Venta de articulos varios 6 2,93% 79,02%
Farmacia 5 2,44% 81,46%
Articulos para el hogar 4 1,95% 83,41%
Helados y paletas 4 1,95% 85,37%
Carniceria 3 1,46% 86,83%
Decoracion 3 1,46% 88,29%
Zapateria 3 1,46% 89,76%
Atrticulos deportivos 2 0,98% 90,73%
Fruteria 2 0,98% 91,71%
Merceria 2 0,98% 92,68%
Semillas y cereales 2 0,98% 93,66%
Venta de pan 2 0,98% 94,63%
Analisis clinicos 1 0,49% 95,12%
Art. de limpieza 1 0,49% 95,61%
Bienes raices 1 0,49% 96,10%
Dulcerias 1 0,49% 96,59%
Floreria 1 0,49% 97,07%
Fotos 1 0,49% 97,56%
Naturista 1 0,49% 98,05%
Parabrisas y cristales 1 0,49% 98,54%
Plasticos 1 0,49% 99,02%
Pollos 1 0,49% 99,51%
Tortilleria 1 0,49% 100,00%
Total 205 100%
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Tabla 3
Distribucion porcentual de la forma de propiedad
de micro comercios segin giro

Actividad o giro Niimero de Propiedad
empresas  Un solo dueno  Sociedad ~ No contesto

Abarrotes 28 100.00% 0.00% 0.00%
Artesanias y joyeria 21 85.71% 9.52% 4.76%
Ropa 20 75.00% 25.00% 0.00%
Venta de alimentos 20 95.00% 5.00% 0.00%
Vinos y licores 18 94.44% 5.56% 0.00%
Refaccionarias ferreterias 18 94.44% 5.56% 0.00%
Papeleria 9 100.00% 0.00% 0.00%
Estéticas 8 100.00% 0.00% 0.00%
Entretenimiento 8 75.00% 25.00% 0.00%
Café 6 100.00% 0.00% 0.00%
Venta de articulos varios 6 66.67% 16.67% 16.67%
Farmacia 5 100.00% 0.00% 0.00%
Atrticulos para el hogar 4 100.00% 0.00% 0.00%
Helados y paletas 4 100.00% 0.00% 0.00%
Carniceria 3 100.00% 0.00% 0.00%
Decoracién 3 100.00% 0.00% 0.00%
Zapateria 3 100.00% 0.00% 0.00%
Articulos deportivos 2 100.00% 0.00% 0.00%
Fruteria 2 50.00% 50.00% 0.00%
Merceria 2 100.00% 0.00% 0.00%
Semillas y cereales 2 100.00% 0.00% 0.00%
Venta de pan 2 100.00% 0.00% 0.00%
Analisis clinicos 1 0.00% 100.00% 0.00%
Art. de limpieza 1 0.00% 0.00% 100.00%
Bienes raices 1 0.00% 100.00% 0.00%
Dulcerias 1 100.00% 0.00% 0.00%
Floreria 1 100.00% 0.00% 0.00%
Fotos 1 100.00% 0.00% 0.00%
Naturista 1 100.00% 0.00% 0.00%
Parabrisas y cristales 1 100.00% 0.00% 0.00%
Plasticos 1 0.00% 100.00% 0.00%
Tortilleria 1 100.00% 0.00% 0.00%
Pollos 1 100.00% 0.00% 0.00%
Total 205 90.24% 82.90% 1.46%
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es de considerar que la mortalidad en la muestra es baja y la distribu-
cion de la longevidad tiene un comportamiento parecido.

Los establecimientos que dicen tener una sociedad parecen poseer
una longevidad ligeramente mas elevada que aquellos que dicen ser
propietarios Unicos. De las 185 entidades con propietario tnico, dos
quintas partes han existido por menos de tres afnos, 17.3 por ciento ha
sostenido su existencia entre tres y cinco anos y mas de dos quintas par-
tes han operado por més de cinco afnos, mientras que de las 17 observa-
ciones organizadas en sociedad s6lo una quinta parte (29.41 por ciento)
muestra menos de tres afios de fundada, 5.88 por ciento declara entre
tres y cinco anos y 63.71 por ciento ha sobrevivido mas de cinco afos.

Ubicacion

Casi la mitad (44.39 por ciento) de las observaciones dicen estar ubica-
das fuera de la residencia del microempresario, lo cual resulta un tanto
sorprendente puesto que una localizacion aparte conlleva gastos que
requieren un nivel de operaciones mas complejo. El 43.9 por ciento se
ubica dentro de la residencia.

Aunado a lo anterior se observa que los establecimientos en los
giros de abarrotes, estéticas y papelerias muestran gran propension a
estar localizados dentro de la residencia del gerente, mientras que los
grupos dedicados a las artesanias y joyerias, venta de ropa y venta de
alimentos tienden a ubicarse fuera de la residencia del microempresa-
rio en proporcion elevada. Los otros giros no muestran caracteristicas
extraordinarias sobre esta pregunta.

No parece existir una variacion sustancial entre ubicacion y lon-
gevidad. Sin embargo, hay una relacion obvia entre ubicacion y forma
de propiedad. El 45.41 por ciento de las observaciones con propietario
unico se halla dentro de la residencia del microempresario y 43.24 por
ciento se halla fuera con 11.35 por ciento de no respuesta; es decir,
hay una tendencia casi imperceptible a la localizacion interna. Pero, en
lo que respecta a entidades cuyos duefios son varios socios las cifras
son 35.29 por ciento dentro, y 52.94 por ciento fuera, mas de la mitad,
mientras que 11.76 por ciento no concede respuesta. Aparentemente
la confluencia de socios ejerce presiones que conducen a un distancia-
miento entre la vida personal del microempresario y la existencia de su
establecimiento.
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Posesion del local

A continuacion se analiza la tenencia del local del micro comercio, que
puede ser propia con 39.51 por ciento, una proporcion bastante ele-
vada; rentada, 55.61 por ciento; prestada, dos observaciones con esta
respuesta, que representa tan solo 0.98 por ciento, el 1.95 por ciento de
otro tipo y una proporcion igual no contesta a este aspecto.

Como puede verse en tabla 4, hay diversas variaciones con respecto
a este indicador. Por ejemplo, en los giros de abarrotes, refaccionarias y
ferreteriasy papelerias se observa una incidencia sustancial de unidades
con local propio, en tanto que los porcentajes mas prominentes de local
rentado ocurren en artesanias y joyerias, ropa, venta de alimentos, vinos
y licores.

De modo similar parece ser que los micro comercios tienden mas
a rentar que a ser duefios de los locales donde operan cuando estan en
sociedad que cuando son propietarios Gnicos; aunque en ambas situa-
ciones se tiende a rentar, es mas elevado el indice cuando se identifica
una sociedad.

A medida, pues, que los establecimientos en sociedad se hallan ubi-
cados fuera del lugar de residencia del gerente que aquellos con un
solo dueno, los locales también de otras entidades se rentan con mas
frecuencia.

De hecho, es obvio hacia el final del cuadro que las observaciones
ubicadas fuera de la residencia del micro comercio tienden a rentar mas
a menudo, mientras es menos comun que sean duenas del local a com-
paracion de las localizadas dentro de la residencia. Por otra parte, re-
sulta desconcertante que los micro comercios en los cuales existen dos
0 mas socios representen una menor incidencia de propiedad del local
que los duenos tnicos, cuando hipotéticamente se podria suponer que
se encuentran en una situacion econémica mas solvente, debido quizas
a las fuentes alternas de capital y a una mas amplia base gerencial de
operaciones que las caracterizadas por un solo duefo, lo que deberia
traducir una mayor incidencia de propiedad del local, sin embargo en
Puerto Vallarta parece no ser asi.

También se observa en la tabla una ligera propension, conforme
aumenta el tiempo transcurrido del establecimiento, a ser propietarias
mas incidentemente del local donde operan. Esto no quiere decir nece-
sariamente que las entidades que alquilan local tiendan a durar menos;
antes bien, podria ser que los negocios que sobreviven, sean €stos mu-
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chos o pocos, con el tiempo acumulan capital y, naturalmente, invierten
en el factor tierra donde operan.

Tabla 4
Distribucion porcentual de la tenencia del local de micro
comercios segun variables selectas

Tenencia del local porcentaje
Numero Rentado Propio Prestado  Otro No

empresas contesto
Total de empresas 205 55.61% 3951% 098% 195% 1.95%
Abarrotes 28 32.14% 64.29% 0.00% 0.00% 3.57%
Artesanias y joyeria 21 5238% 38.10% 0.00% 4.76% 4.76%
Ropa 20 75.00% 20.00% 0.00% 5.00% 0.00%
s Venta de alimentos 20 60.00% 40.00% 0.00% 0.00% 0.00%
% Vinos y licores 18 55.56% 3333% 556% 5.56% 0.00%
Refaccionarias 18 44.44% 50.00% 5.56% 0.00% 0.00%
Ferreterias
Papeleria 9 44.44% 55.56% 0.00% 0.00% 0.00%
Restantes 71 63.38% 32.39% 0.00% 141% 2.82%
< Unsolo duefio 185 5514% 41.62% 054% 1.08% 1.62%
% Sociedad 17 70.59% 23.53% 0.00% 5.88% 0.00%
n% No contestd 3 0.00%  0.00% 33.33% 33.33% 33.33%
~ Menos de 1 ano 22 63.64% 36.36% 0.00% 0.00% 0.00%
§ Entre 1 afio y 3 anos 59 59.32% 33.90% 1.69% 1.69% 3.39%
33) Entre 3y 5 afios 33 63.64% 3333% 0.00% 0.00% 3.03%
§ Mas de 5 anos 89 4831% 4719% 1.12% 3.37% 0.00%
No contestd 2 50.00% 0.00% 0.00% 0.00% 50.00%
= Dentro del lugar de 90 3333% 64.44% 1.11% 0.00% 1.11%
?S residencia
§ Fuera del lugar de 91 83.52% 10.99% 1.10% 4.40% 0.00%
§ residencia
~ No contest6 24 3333% 54.17% 0.00% 0.00% 12.50%
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Constitucion legal de la microempresa
Legalidad

La variable analizada en esta seccion es de suma importancia, pues se
refiere a la legalidad de la microempresa comercial en Puerto Vallarta
en el ambito nacional; es decir, su afiliacion al sistema de informacién
empresarial mexicano (SIEM). Si no existe tal afiliacion el estableci-
miento no se encuentra debidamente constituido y debe ser conside-
rado como parte de la economia informal o subterranea.

Manuel J. Carvajal (1990), catedratico en la facultad de ciencias
econOmicas de la Universidad Internacional de la Florida, explica por
“economia subterranea” al:

conjunto de actividades econémicas, a menudo débilmente relacionadas entre si,
que operan al margen de las reglas del juego de las sociedades donde se desenvuel-
ven y cuyas transacciones no son detectadas o si lo son, solo parcialmente, por el
aparato de medicion de estadisticas socioecondmicas y/o gravamen fiscal.

Su presencia ha sido documentada en numerosas fuentes, y su inciden-
cia se estima hasta en 33 por ciento del producto nacional bruto en
Estados Unidos e Italia, entre 5 y 22 por ciento en Canada, entre 2y
12 por ciento en Alemania, hasta 17 por ciento en Suecia, entre 3y 13
por ciento en Australia y entre 4 y 15 por ciento en Japon (Gobierno de
Costa de Rica, 2004).

Los paises del tercer mundo probablemente son atin mas suscepti-
bles a desarrollar un sector subterraneo que los industrializados debido
a la existencia de sistemas fiscales de deteccion poco sofisticados, altisi-
mas tasas de desempleo, desbalances en las cargas impositivas y desme-
suradas burocracias que obstruyen cualquier tramite legal con multiples
y, a menudo, innecesarias restricciones y regulaciones que dan pie a la
evasion. Entonces, no es dificil concebir las actividades subterraneas
como una gigantesca valvula de escape que brinda sustento, aunque sea
a nivel de subsistencia, a un sinnumero de vendedores de mercancias
fabricadas en casa (microempresas), objetos usados o robados, contra-
bando, etc., cuyo costo de oportunidad es nulo. De esta manera se cal-
cula la magnitud de la economia subterrdnea en alrededor de 25 por
ciento en Argentina y de 20 por ciento en India, mientras que en Vene-
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zuela mas de dos quintas partes de la poblacion ocupada se encuentra
activa en el sector subterraneo.

En México parecen existir los elementos citados en el parrafo ante-
rior a un nivel que hace sospechar que la dimension del sector encubier-
to es sustancial. Oscar Vera Ferrer, en su libro La economia subterrdnea
en México, estima la incidencia de la economia subterranea en México
durante 1985 entre 25.7 por ciento y 38.4 por ciento del producto inter-
no bruto.

Segun los resultados de la encuesta, no existe afiliacion al sistema
de informacion empresarial mexicano (SIEM) en 30.73 por ciento de los
casos, es decir que casi una tercera parte de las observaciones no estan
legalmente constituidas. Esta cifra, aunque elevada, no es sorprenden-
te, dada la extension del sector encubierto en Puerto Vallarta y la corre-
lacién que suele existir entre microempresa y economia subterranea.

Un alto indice de observaciones dice no estar afiliado a ninguna
camara (69.76 por ciento), lo cual hace mas dificil bajar los indices de
microempresarios en condiciones de ilegalidad, ya que éstas son las en-
cargadas de recibir las afiliaciones al STEM (sistema de informacion em-
presarial mexicano). El 26.34 por ciento dijo estar afiliado a una cAmara
y 8 por ciento considerd no contestar a esa pregunta; de este indice de
afiliados a camaras 24.39 por ciento dijo estar afiliado a la Canaco y
73.17 por ciento no quiso o no pudo contestar la pregunta, alto indice
que podria decirnos la poca informacion que las cimaras respectivas
les otorgan a sus afiliados acerca de sus funciones, los beneficios que
otorgan y de ellas mismas.

La legalidad de las empresas en la muestra varia notablemente de
acuerdo con las variables analizadas hasta el momento, segtn se obser-
va en la tabla 5. Por ejemplo, la mayor cantidad de entidades ilegales
aparece en los giros de artesanias y joyerias, ropa, venta de alimentos y
refaccionarias y ferreterias dentro de las microempresas con mayor can-
tidad de observaciones en la muestra, mientras que en los renglones de
abarrotes, vinos y licores y papelerias muestran un indice de afiliacion
bastante elevado.

Las observaciones con propietario tnico tienden a operar fuera de
las regulaciones juridicas en proporciones mas elevadas que las unida-
des establecidas por dos 0 mas socios, lo cual sugiere que a éstas ultimas
les es mas facil acogerse a la ley gracias a que disponen de mas capital,
al menos tedricamente, ya que tienen una base gerencial mas amplia.
De igual modo, parece existir una correlacion positiva entre longevidad
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y afiliacion. De hecho, aparece una relacion sumamente interesante: las
empresas jovenes, de menos de un ano de fundadas, exhiben los mas
elevados niveles de ilegalidad y los mas bajos niveles de incorporacion
al SIEM, y a medida que incrementa el tiempo de operacion también
aumenta el nivel de incorporacion al SIEM, disminuyendo asi los indices
de ilegalidad.

Claro est4 que resulta dificil determinar, sin realizar estudios pos-
teriores, si el incremento de los indices de afiliacion es producto de la
supervivencia, de modo que los establecimientos adquieren legitimidad
con el tiempo, quizd a raiz de un proceso de acumulacion de capital, o
si, por el contrario, la afiliacion brinda a la microempresa cierto apoyo
en forma de asesoramiento, patrocinio politico o algin otro. Lo mas
probable es que exista algo de verdad en ambos argumentos, asi como
una correlacion entre afiliacion y otras variables (como solvencia, habi-
lidad empresarial, etcétera) que incidan en una mayor longevidad.

También se puede observar que las entidades ubicadas dentro de la
residencia de los gerentes poseen un grado de ilegalidad mas bajo que
las ubicadas en una localidad independiente. Esto es sorpresivo puesto
que las microempresas anexas al lugar de residencia tienden a ser me-
nos formales y, por ende, a no hallarse debidamente constituidas. Por
ultimo, cabe mencionar que no parece haber relacion entre la tenencia
del local y la constitucion legal del micro comercio.

Si bien es cierto que un anélisis de las consecuencias de la economia
subterrdnea merece una cobertura mas amplia y profunda que la que
se puede encontrar aqui, dado el principal proposito de este estudio,
también es necesario traer a colacion varias observaciones. Primera: las
actividades subterraneas son esencialmente evasoras de impuestos, un
sector clandestino sustancial conlleva no s6lo, una pérdida de rentas pu-
blicas sino también una redistribucion distorsionada de la carga imposi-
tiva que, cualquiera que sea su nivel, hay que recaudar para sufragar el
gasto publico. Tal distorsion tiende a generar incentivos que motivan a
muchos establecimientos a engrosar las filas de la economia ilegal.

A medida que prolifera el sector informal de manera mas inadecua-
da se tornan las estadisticas de ingreso y empleo que pudieran conducir
a un mejor conocimiento de la realidad socioecondmica del pais y la
formulacion de politicas apropiadas. Por ejemplo, si la ocupacion infor-
mal de la microempresa subterrdnea, tanto por parte de propietarios
como empleados, no es captada a un nivel de precision aceptable por
las estadisticas de empleo, una percepcion erronea de las tasas sobres-

23



Dominguez Aguirre, Lopez Lopez, Martinez Pifia 'y Becerra Bizarrén

Tabla 5
Distribucion porcentual de la condicion de legalidad
de microempresas segun variables selectas

Esta afiliado al siem

Variable Niimero de St No No contesto
empresas
Total empresas 205 65.85%  30.73% 3.41%
Abarrotes 28 7857%  17.86% 3.57%
Artesanias y joyeria 21 42.86%  47.62% 9.52%
Ropa 20 60.00%  40.00% 0.00%
Venta de alimentos 20 60.00%  35.00% 5.00%
Vinos y licores 18 83.33% 16.67% 0.00%
Refaccionarias 18 61.11% 33.33% 5.56%
Ferreterias
Papeleria 9 100.00%  0.00% 0.00%
Restantes 71 63.38%  33.80% 2.82%
Propiedad Un solo duefo 185 66.49%  31.35% 2.16%
Sociedad 17 70.59%  29.41% 0.00%
No contestd 3 0.00% 0.00% 100.00%
Longevidad  Menos de 1 afio 22 36.36%  63.64% 0.00%
Entre 1 afio y 3 afnos 59 62.71%  33.90% 3.39%
Entre 3y 5 afios 33 72.73%  27.27% 0.00%
Mas de 5 afios 89 73.03%  22.47% 4.49%
No contesto 2 50.00%  0.00% 50.00%
Localizacion Dentro del lugar 90 74.44%  23.33% 2.22%
de residencia
Fuera del lugar 91 64.84%  30.77% 4.40%
de residencia
No contesto 24 37.50% 58.33% 4.17%
Tenencia Rentado 114 67.54% 31.58% 0.88%
del local Propio 81 67.90%  28.40% 3.70%
Prestado 2 50.00%  0.00% 50.00%
Otro 4 25.00%  50.00% 25.00%
No contestd 4 25.00%  50.00% 25.00%

timadas de desempleo podria suscitar politicas expansivas innecesarias
que ejerzan presiones desmesuradas sobre la tasa de inflacion. Por el
contrario, una sobrestimacion de la magnitud de la economia subterra-
nea podria dar lugar a politicas de estancamiento.

24



Microempresario en Puerto Vallarta

La toma de decisiones en las empresas subterraneas suele estar basa-
da en sistemas de informacion poco eficaces y tecnologias menos avanza-
das, puesto que su mera condicion de ilegalidad les obstaculiza el acceso
a una gama mas variada de fuentes de informacion. Todo esto conduce a
niveles de productividad y juicio gerenciales inferiores a los que podrian
alcanzarse. No s6lo lo anterior, sino que una generalizacion de la econo-
mia encubierta tiende a erosionar el orden juridico y a obstruir la forma-
cion y el desarrollo institucional de la nacion, acentuandose cada vez méas
las brechas de lo que “debe ser” y lo que “puede ser”.

Estas y otras observaciones similares constituyen parte de una ex-
tensa literatura sobre la economia subterrdnea y enfatizan la necesidad
de promover la legalizacion de la microempresa en México mediante
una simplificacion de los procedimientos burocraticos iniciales, una re-
definicion menos onerosa de la carga impositiva e incentivos tales como
mejor financiamiento y prestacion de servicios (Carvajal, 1990).

Caracteristicas del microempresario vallartense

Por regla general, el microempresario es una persona ambiciosa, de gran
vision, con espiritu innovador y con mucha iniciativa (Anzola Rojas,
2002); pero la mayoria de estos atributos hace que se encierre en su
mundo particular, desaprovechando las oportunidades de progreso que
le brinda la administracion bien dirigida y focalizada de su empresa. El
duefo de la microempresa tiene tendencia a rechazar cualquier ayuda
que se inmiscuya en su trabajo. Parte de este individualismo es lo que lo
motiva a iniciar su propia empresa y a sentirse independiente en el con-
trol y operacién de la misma (Lambing, 1997). El trabajo operativo de
la pequena empresa descansa principalmente en la corazonada o suerte
del empresario al asumir los riesgos o al solucionar los problemas que
resulten de su administracion.

La microempresa tiene en su administracion a una persona que
hace de todo, pues sus limitados recursos le impiden tener el apoyo con
el que cuentan las medianas y grandes empresas. El microempresario
hace de patrén y trabajador al mismo tiempo, se encarga de las funcio-
nes de ventas, produccion, personal y finanzas, y siempre sirve de como-
din para las funciones no cubiertas. Todas estas actividades lo absorben
de manera tal que dificilmente su tiempo le alcanza para planear, orga-
nizar, dirigir y controlar profesionalmente su empresa.
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El micro comerciante vallartense tipico pertenece al género femeni-
no en 51.71 por ciento (poco més de la mitad). Aunque existe una pro-
porcidon muy alta del género masculino, en la muestra es preponderante
el género femenino. Casi la mitad (42.93 por ciento) responde tener
entre 26 y 42 anos de edad. Un 7.32 por ciento es menor de 26 afos, lo
cual sugiere cierta escasez de jovenes que deciden lanzarse a las aventu-
ras micro gerenciales, mientras que poco menos de un tercio (31.71 por
ciento) se encuentra entre los 41 y 50 afos de edad y 17.56 por ciento
responde ser mayor de 50 afos. El 0.49 por ciento de la muestra se
abstiene de contestar la variable de edad, y no existe asociacion signifi-
cativa entre dicha variable y el género.

Estado civil

El estado civil del micro comerciante es otra caracteristica importante,
pues para echar a andar un negocio suele depender de su familia, presu-
miblemente gente de su confianza, como fuente de trabajo y/o capital.
No sdlo eso, sino que el microempresario necesita, mas que nadie, de
la comprension y apoyo moral de su ndcleo familiar inmediato, a quien
roba tiempo para compensar, con un insumo global mas elevado del
factor de trabajo, su escasa productividad (Grabinski, 1988).

Mas de cuatro quintas partes (81.46 por ciento) de los entrevistados
declaran ser casados. Apenas 12.68 por ciento son solteros, concentra-
dos en los grupos de menos edad. Un 5.37 por ciento dice ser divorciado
o viudo y el indice de no respuesta se limita a 0.49 por ciento. De modo
que hasta aqui surge un perfil gerencial bastante definido de la microe-
mpresa comercial en este puesto: mujer, casada, entre 26 y 42 anos de
edad, lo que caracteriza a casi tres quintas partes (54.55 por ciento) de la
muestra.

Nivel académico

La proxima variable a considerar es el nivel de escolaridad alcanzado
por el micro gerente, el cual refleja, hasta cierto punto, su costo de opor-
tunidad. Solo 2.44 por ciento carece de toda escolaridad y 18.54 por
ciento admite haber suspendido sus estudios en la ensefianza primaria.
Una parte semejante (19.51 por ciento) posee niveles de escolaridad
posteriores a los primarios, o sea a nivel secundaria, 24.88 por ciento a
nivel preparatoria y un sorpresivo 32.2 por ciento a nivel universitario.
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El 1.46 por ciento no ofrecié respuesta. Estas cifras revelan, decidida-
mente, que la imagen del microempresario como ente semi analfabeta
en el pais, a quien no queda mas remedio que trabajar por su cuenta,
a niveles de subsistencia, por no tener capacidad competitiva en nada
mas, no se ajusta a la realidad de Puerto Vallarta.

La escolaridad no parece hallarse correlacionada con el sexo del
micro comerciante, sin embargo se observa una variacion inversa y sus-
tancial con la variable edad. En efecto, la proporcion de observaciones
con escolaridad primaria disminuye del 44.74 por ciento de las obser-
vaciones que cuentan con mas de 50 anos a 2.63 por ciento en las ob-
servaciones de los mas jovenes e incrementa el grado de escolaridad en
los mas jovenes. Esta tendencia, claro est4, refleja el progreso general
a largo plazo de la educacion en México y también sugiere que el micro
gerente joven estd mejor capacitado, en cuanto a educacion formal se
refiere, para desempeifiar sus funciones. Cabe mencionar que, aunque
los solteros parecen poseer mas escolaridad que los casados, tal rela-
cién responde a una estrecha asociacion con el indicador edad.

Ingresos

A pesar de estos niveles de escolaridad més elevados que lo previsto,
los ingresos de los micro comerciantes como propietarios o gerentes
son relativamente bajos. En la tabla 6 se muestra como una cuarta parte
declara ingresos que no sobrepasan los tres mil pesos mensuales, equi-
valente a poco mas del doble del salario minimo en ese momento; poco
mas de un cuarto (27.32 por ciento) gana entre los cuatro y los siete
mil pesos mensuales que equivalen entre los tres y cinco veces el sala-
rio minimo y de igual forma (27.32 por ciento) dicen ganar de ocho a
quince mil pesos mensuales, que equivalen entre seis y doce salarios
minimosy 12.2 por ciento dice ganar por encima de los quince mil pesos
mensuales, 1o que equivale a ganar mas de doce veces el salario minimo.
El 7.8 por ciento no ofrece respuesta a este renglon.

Entre hombres y mujeres micro gerentes solo se percibe una ligera
diferencia en salarios, la proporcion en salarios bajos es muy similar
para ambos sexos. Aunque las mujeres exhiben una fraccion algo su-
perior a la de los hombres de salarios intermedios, lo contrario ocurre
con el porcentaje de salarios mas altos. Una variacion mas definida y
de naturaleza positiva parece existir entre ingreso por concepto de pro-
pietario/gerente y edad, quizd producto de la experiencia, el teson o

27



Dominguez Aguirre, Lopez Lopez, Martinez Pifia 'y Becerra Bizarrén

Tabla 6

Distribucion porcentual del ingreso de microempresas

segun variables selectas

Niimero de Nivel del ingreso
Variable empresas Hasta3 De4 De8a Masde No
a7 15 15 contesto
Total 205 2537% 27.32% 27.32% 12.20%  7.80%
Sexo Masculino 99 21.21% 26.26% 25.25% 17.17% 10.10%
Femenino 106 29.25% 28.30% 29.25% 7.55%  5.66%
Edad 18-25 Anos 15 66.67% 13.33% 13.33% 6.67%  0.00%
26-42 Afos 88 22.73% 36.36% 25.00% 10.23%  5.68%
41-50 Anos 65 20.00% 16.92% 33.85% 21.54%  7.69%
Mas de 50 36 25.00% 30.56% 27.718% 2.718% 13.89%
afnos
No contestd 1 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 100.00%
Estado civil Soltero 26 50.00% 1538% 19.23% 7.69%  7.69%
Casado 167 22.75% 28.14% 29.94% 11.98%  7.19%
Viudo 3 33.33% 33.33% 0.00% 0.00% 33.33%
Divorciado 8 0.00% 50.00% 12.50% 37.50%  0.00%
No contestd 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 100.00%
Escolaridad Ninguna 40.00% 20.00% 0.00% 0.00% 40.00%
Primaria 38 3421% 23.68% 23.68% 10.53%  7.89%
Secundaria 40 15.00% 40.00% 27.50% 12.50%  5.00%
Preparatoria 51 39.22% 3529% 15.69% 7.84%  1.96%
Licenciatura 66 16.67% 16.67% 37.88% 18.18% 10.61%
Posgrado 2 0.00% 50.00% 50.00% 0.00%  0.00%
No contestd 3 0.00% 0.00% 66.67% 0.00% 33.33%

cualquier otra influencia. Dicha variacion positiva se refleja en la rela-
cién entre ingreso y estado civil, mostrando entre los solteros, jovenes
muchos de ellos, una alta concentracion de ingresos bajos y una alta
concentracion de ingresos altos con respecto a los casados. También
aparece una correlacion positiva entre ingreso y escolaridad.

Dependientes econémicos

La siguiente variable sujeta a andlisis, nimero de personas que depen-
den del ingreso del informante, se caracteriza por una elevada inciden-
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cia en la marcacion de hasta 3 dependientes con 77.07 por ciento (mas
de tres cuartas partes) y disminuye paulatinamente segin aumenta el
rango de numero de dependientes. De cuatro a siete dependientes,
18.05 por ciento; mas de siete dependientes, 0.98 por ciento, y se identi-
fica una baja incidencia en la no respuesta, con 3.9 por ciento.

Este indicador que supuestamente mide el tamafo del nuacleo fa-
miliar, parece estar condicionado por el género del microempresario,
siendo mayor la dependencia en los hombres que en las mujeres. En
efecto, 26.26 por ciento de los hombres declaran mas de tres miembros,
mientras que 69.7 por ciento declaran tres o menos. Entre las mujeres,
por el contrario, se observa 12.26 por ciento con mas de tres dependien-
tes y 83.96 por ciento con menos de tres dependientes. El resto (4.04
por ciento en hombres y 3.77 por ciento mujeres) no ofrece respuesta.

El nimero de familiares por microempresario no parece guardar
relacion con edad ni educacion. Se observa una clara tendencia en to-
dos los niveles de sueldos hacia la familia pequefia, por lo que tampoco
el nivel de ingresos influye en el nimero de dependientes.

Otros descriptores

Para concluir esta seccion cabe mencionar, aunque sea superficialmente,
la reaccion de los informantes con respecto a tres preguntas sobre su
participacion en otras actividades. Mas de cuatro quintos (81.95 por
ciento) de los microempresarios nunca han creado otra empresa o, al
menos, prefieren no responder. Casi un décimo (9.76 por ciento) declara
haber fundado otra microempresa que fracaso, y el 6.34 por ciento res-
tante dice haber creado més de una microempresa que haya trabajado.

El 89.76 por ciento de la muestra manifiesta no ser socio o propie-
tario de otra empresa. El 7.32 por ciento dice serlo (de una empresa
adicional) y 1.46 por ciento es socio o propietario de dos 0 més empre-
sas adicionales. Por dltimo, también un namero elevado (el 88.78 por
ciento) de observaciones responde no trabajar como empleado fuera de
su micro comercio, mientras que 10.73 por ciento admite si hacerloy el
0.49 por ciento restante no ofrece respuesta.
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Relaciones entre microempresa y microempresario

Una vez analizadas por separado las variables pertinentes a la microem-
presa y al microempresario, se presentan y estudian en esta seccion
varios cruces entre ambos juegos de variables. Giro o actividad, forma
de organizacion, longevidad, localizacion, tenencia del local y condi-
cion de afiliacion o legalidad son los seis indicadores que se aplican a
la empresa, mientras que, por otro lado, se identifican edad, escolari-
dad, ingreso y nimero de dependientes que informan poseer los micro
gerentes. Se omite la variable de estado civil por hallarse muy estrecha-
mente vinculada con la edad.

Edad

Hay tres giros con representacion en la muestra en los cuales, por lo
menos, la edad de tres quintas partes de los informantes no sobrepasa
los 40 anos, es decir, se observa una distribucion predominantemente
joven. Estos giros son ropa (70 por ciento), vinos y licores (61.11 por
ciento) y estéticas (75 por ciento). Al otro extremo, el ramo de pape-
leria muestra la incidencia més elevada (88.89 por ciento) de perso-
nas mayores de 40 afos, seguido de entretenimiento (87.5 por ciento) y
venta de alimentos (55 por ciento).

Los propietarios que estan organizados en sociedad tienden a ser mas
jovenes (52.94 por ciento entre 26 y 40 anos de edad y 47.06 por ciento
de 41 en adelante) que los propietarios tnicos (8.11 por ciento entre los
18 y 25 afnos de edad, 41.62 por ciento entre 26 y 40, y 49.73 por ciento
con mas de 41 afos). De igual modo, la edad del microempresario varia
positivamente con la longevidad de la empresa. S6lo 36.29 por ciento de
los informantes con micro comercios establecidos por menos de tres afios
poseen mas de 40 afnos de edad, fraccion que aumenta a 51.52 por ciento
para los dirigentes de negocios entre tres y cinco afnos de establecidos y a
65.17 por ciento para entidades que han subsistido por mas de cinco afnos.
Légicamente, mayor longevidad supone més edad, aunque probablemen-
te el factor longevidad también se encuentra parcialmente determinado
por la experiencia que conlleva una edad més avanzada.

Ni la ubicacidn ni la posesion del local parecen hallarse vinculadas a
la edad del propietario o administrador. Sin embargo, dentro del lugar
de residencia se encontro ligeramente més alto el nimero de observa-
ciones en los propietarios con edad de los 40 afios en adelante (50 por
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ciento) de los jovenes menores de 40 anos (48.89 por ciento), mientras
que de manera inversa aquellos cuyo negocio se encuentra fuera del
lugar de residencia suelen ser personas menores de 40 afos (52.75 por
ciento) y de 41 afos en adelante (47.25 por ciento). A menor edad el
local es rentado (57.02 por ciento en menores de 40 afos), y a mayor
edad es propio (58.02 por ciento de 41 afos en adelante).

La condicion de legalidad causa sorpresa porque se podria esta-
blecer la hipotesis de que las entidades subterrdneas, es decir las que
no tienen una afiliacion, deberian tener entre sus dirigentes a personas
jovenes, sin embargo no es asi, y esto podria explicarse por los niveles
de escolaridad que se presentan en la localidad, lo que explica también
la falta de vinculacion entre la condicion de legalidad y la edad. De todo
esto, pues, emerge un perfil de edad bastante definido, en el cual la in-
cidencia de edad mas avanzada es mayor entre propietarios Unicos que
entre gerentes organizados en sociedad, entre dirigentes de empresas
longevas que entre empresas recién fundadas.

Nivel académico

Los vinculos entre escolaridad y las seis variables relacionadas a la
microempresa son tantos y tan diversos que merecen un enfoque aparte.
En los giros con mayor nimero de observaciones predomina un alto
nivel de escolaridad, caracterizado por un porcentaje relativamente al-
to de educacion superior y dicho porcentaje no disminuye a medida que
desciende el numero de unidades del giro. Esto parece que refleja una
indiferencia por parte de gerentes de niveles superiores de educacion a
establecerse en ramos menos convencionales.

Los niveles elevados de escolaridad también parecen concentrarse
entre dirigentes de micro comercios organizados en sociedad, mientras
que la incidencia de educacion posprimaria es superior a cuatro quintos
(88.24 por ciento); entre propietarios unicos dicha cifra asciende tam-
bién alcanzando una buena proporcion (76.76 por ciento). El diferencial
de universitarios, 52.94 por ciento y 30.27 por ciento respectivamente, y
con dos observaciones como duefos tnicos que alcanzaron el nivel de
posgrado y que representd 1.08 por ciento, llaman la atencion.

Deigual modo se observan datos que resaltan en el cruce longevidad-
escolaridad, ya que los dirigentes con menos de tres afios de fundados
sus micro comercios presentan una incidencia de 63.64 por ciento que
estdn por encima de la educacion posprimaria, y 88.14 por ciento en-
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tre uno y tres anos; asimismo, 81.82 por ciento estan entre los tres y los
cinco anos, lo que nos dice que la longevidad de las empresas de los
gerentes con una educacion formal superior tiende a mas en el mundo
de los negocios que sus contrapartes con menor escolaridad, aunque
también tiende a decrecer un poco en los micro comercios con més de
cinco anos (71.91 por ciento).

En la tabla 7 también se muestra que la elevada escolaridad tien-
de a ser mas caracteristica en dirigentes de entidades ubicadas fuera
(78.02 por ciento) que dentro del lugar de residencia (75.56 por ciento).
Aunque esto deberia sugerir que las personas que han recibido instruc-
cion tienden a establecerse formalmente y no mezclan negocios y vida
familiar el diferencial en porcentaje no es significativa, lo que pudiera
representar un area de oportunidad. Se analiza algo similar con la divi-
sion porcentual de escolaridad segin tenencia del local. Las entidades
con local rentado se caracterizan por una alta fraccion de escolaridad
postsecundaria (64.04 por ciento) de sus directores, pero para dirigentes
con local propio dicha fraccion no llega a la mitad (48.15 por ciento).

Por dltimo, como era de esperarse, parece ser que los microempre-
sarios con mayor escolaridad tienden a afiliarse al SIEM con una mayor
frecuencia en la muestra y, al parecer, también sucede algo similar con
la afiliacion a las cdmaras, se encuentra una mayor frecuencia de alta
escolaridad en las personas que se afilian a ellas; sin embargo las cifras
de los que no estan afiliados a algiin grupo siguen siendo altas.

Ingresos

Entre ingreso y las variables relacionadas a la microempresa se detectan
vinculos adicionales, aunque de menor magnitud que los ya expuestos
con respecto a escolaridad. De los giros con mayor representacion en
la muestra, la venta de ropa y la de abarrotes son los renglones que
exhiben una concentracion considerable de ingresos bajos (menos de
tres mil pesos), 30 y 28.57 por ciento respectivamente, mientras que en
los ramos de artesanias y joyerias, vinos y licores, papelerias y venta de
alimentos se observa una incidencia més sustancial en ingresos altos
superiores a los ocho mil pesos (57.14, 55.56, 55.56 y 55 por ciento res-
pectivamente). Por su parte, el rengléon que contiene los ramos menos
populosos en la muestra (los restantes) exhibe la distribucion de ingre-
s0s mds equitativa, aunque con una inclinacion de 30.99 por ciento hacia
los salarios menores a los tres mil pesos.
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Tabla 7
Distribucion porcentual de la escolaridad
de microempresarios segun variables selectas

Nivel de escolaridad
. I \
Variable § ] ) . _§ 'S § . §
£ 0§ 0§ 3 g S % 3
Z 3 < L A = ~ < =
Total empresas 205  2.44% 18.54% 19.51% 24.88% 32.20% 0.98% 1.46%
Abarrotes 28  0.00% 21.43% 21.43% 25.00% 28.57% 0.00% 3.57%
Artesanias y 21 0.00% 19.05% 14.29% 38.10% 28.57% 0.00% 0.00%
joyeria
Ropa 20 0.00% 10.00% 30.00% 25.00% 35.00% 0.00% 0.00%
Venta de 20 0.00% 15.00% 30.00% 20.00% 35.00% 0.00% 0.00%
alimentos
Vinos y licores 18  0.00% 16.67% 22.22% 33.33% 27.78% 0.00% 0.00%
Refaccionarias 18  0.00% 33.33% 16.67% 33.33% 16.67% 0.00% 0.00%
ferreterias
Papeleria 9 0.00% 0.00% 55.56% 11.11% 33.33% 0.00% 0.00%
Restantes 71 7.04% 19.72% 9.86% 19.72% 38.03% 2.82% 2.82%
3 Un solo dueno 185 2.70% 18.92% 20.54% 24.86% 30.27% 1.08% 1.62%
§ Sociedad 17 0.00% 11.76% 5.88% 29.41% 52.94% 0.00% 0.00%
Q% No contestd 3 0.00% 33.33% 33.33% 0.00% 33.33% 0.00% 0.00%
Menos de 1 afio 22 4.55% 31.82% 4.55% 27.27% 31.82% 0.00% 0.00%
S Entre 1 afioy 3 59 1.69% 10.17% 20.34% 35.59% 28.81% 3.39% 0.00%
T afos
§° Entre 3y 5 anos 33 6.06% 12.12% 36.36% 15.15% 30.30% 0.00% 0.00%
S Mas de 5 afios 89  1.12% 23.60% 15.73% 21.35% 34.83% 0.00% 3.37%
No contestd 2 0.00% 0.00% 50.00% 0.00% 50.00% 0.00% 0.00%
o Dentro del lugar 90  4.44% 1778% 21.11% 22.22% 32.22% 1.11% 1.11%
2 de residencia
;§ Fuera del lugar de 91 1.10% 18.68% 17.58% 29.67% 30.77% 1.10% 1.10%
§ residencia
~ No contestd 24 0.00% 20.83% 20.83% 16.67% 37.50% 0.00% 4.17%
- Rentado 114 0.88% 14.04% 20.18% 25.44% 36.84% 1.75% 0.88%
“;;N Propio 81  4.94% 24.69% 19.75% 20.99% 27.16% 0.00% 2.47%
§ § Prestado 2 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 100.00% 0.00% 0.00%
EN Otro 4 0.00% 50.00% 0.00% 50.00%  0.00% 0.00% 0.00%
No contestd 4 000% 0.00% 25.00% 75.00% 0.00% 0.00% 0.00%

33



Dominguez Aguirre, Lopez Lopez, Martinez Pifia y Becerra Bizarrén

Los propietarios tnicos parecen devengar sueldos inferiores a los
recibidos por los dirigentes de empresas organizadas en sociedad. Aun-
que no exista mucha diferencia entre ambas formas de propiedad, s6lo
23.53 por ciento de estos ultimos recibe sueldos bajos, mientras que los
propietarios tnicos tienen una incidencia de 25.41 por ciento. Del otro
extremo, las proporciones de ingresos elevados (arriba de los ocho mil
pesos) de los propietarios tnicos tienen una incidencia de 39.46 por
ciento y las empresas que estan organizadas en sociedad tienen 41.18
por ciento.

Se observan diferencias importantes entre el cruce del ingreso del
gerente y la longevidad de la empresa. Por ejemplo, se observa que el
periodo critico en cuanto a salarios se refiere se encuentra en los prime-
ros tres anos de vida. Los salarios bajos se observan entre el primeroy el
tercer afo de vida, con una incidencia de 50 por ciento en el primer afio
y 32.2 por ciento hasta el tercer afo, y de manera contraria se observa
la concentracion en los que tienen entre tres y cinco anos, con 21.21 por
ciento y 16.85 por ciento en los que tienen mas de cinco anos de vida
con estos sueldos bajos (hasta 3000 pesos).

No parece existir distincion en la concentracion de categorias de
salarios entre observaciones funcionando dentro del lugar de residencia
y las que operan fuera del lugar de residencia, aunque la distribucion
de ingresos de informantes que operan sus negocios en su residencia
(56.67 por ciento de ingresos bajos y 34.44 por ciento de ingresos altos)
tiende a ser mas pobre que la perteneciente a empresas cuya ubicacion
estd desvinculada de la residencia de su propietario (48.35 por ciento
de ingresos bajos y 42.86 por ciento de ingresos altos). El diferencial es
modesto y podria ser motivo de anélisis mas profundo para comprobar
que la localizacion, independiente de la entidad que sea, es parcialmen-
te producto de un nivel superior de ingresos y, por lo tanto, de opera-
ciones que denoten economias de escala. Claro que también es plau-
sible que una localizacion independiente sea reflejo de una operacion
mads eficiente plasmada en ingresos mas elevados. Cabe mencionar que
la relacion ubicacion-ingreso es congruente con la relacion ubicacion-
escolaridad.

Con respecto a tenencia del local del micro comercio se obtienen
resultados que indican niveles de salarios inferiores para gerentes que
tienen local propio (59.26 por ciento de sueldos bajos y 32.1 por ciento
de sueldos altos). Con relacion a los gerentes que rentan local, 47.37 por
ciento revelan sueldos bajos y 45.61 por ciento admiten sueldos altos.
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Esto parece rechazar lo sugerido anteriormente en diversas ocasiones,
que las empresas mas solventes, a juzgar por el nivel de salario més ele-
vado de sus dirigentes, muestran cierta propension a acumular capital e
invertir en el factor tierra donde operan.

Como era de esperarse, los ingresos de los microempresarios ilega-
les estan por debajo de los ingresos de sus contrapartes afiliados al SIEM;
probablemente éste sea el motivo por el cual prolonguen su situacion
ilegal. Casi dos tercios (63.49 por ciento) de los subterraneos devengan
ingresos bajos, del otro extremo 28.57 por ciento de los subterraneos
caen bajo la clasificacion de ingresos altos. Una vez mas, la relacion
entre ingreso y la legalidad de la empresa es congruente con la rela-
cion que existe entre la legalidad de la empresa y escolaridad.

Dependientes economicos

La otra variable sujeta a analisis en esta seccion es el nimero de perso-
nas, en su mayoria miembros de la familia inmediata, que dependen del
ingreso del microempresario para su subsistencia. El impacto de esta
variable sobre el bienestar del microempresario podria interpretarse de
dos maneras diferentes de acuerdo con la composicion de sus depen-
dientes. Si sus dependientes se hallan en edad de trabajar y si pueden
y quieren aportar al establecimiento un producto-ingreso, una familia
numerosa reflejaria abundante mano de obra y, por lo tanto, conduciria
a mas elevados niveles de bienestar; pero si, por el contrario, la com-
posicion del nicleo familiar fuera tal que, por razones de edad, escasez
de capital humano, etc., los dependientes no pudieran o no quisieran
aportar el producto-ingreso de su factor de trabajo a la microempresa,
una familia numerosa podria constituir una fuente de gasto sustancial y
continua que amenace la estabilidad del negocio.

El nimero de dependientes se encuentra vinculado con las variables
examinadas aqui. Por ejemplo, en los ramos de abarrotes, artesanias, vi-
nosy licores una tasa alta de casi el cien por ciento de microempresarios
con tres miembros o menos, es decir un indice de dependencia bajo.
Del otro extremo la venta de alimentos presenta un nivel mas elevado
de mas de tres dependientes, con 25 por ciento de incidencias, lo que
resulta superior a lo comun.

En lo referente a la forma de organizacion, los propietarios tinicos
presentan un mayor nivel de incidencias en el rubro de mas de tres em-
pleados, con 7.57 por ciento, lo que significa que quienes son duefios
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unicos tienen mayor dependencia que los que estan organizados en so-
ciedad, que presentan el cien por ciento de observaciones con menos de
tres empleados.

La relacion dependencia-longevidad es igualmente manifiesta. A
medida que aumenta la longevidad del micro comercio tiende a au-
mentar el porcentaje de micro gerentes con mas de tres dependientes
(de 4.55 por ciento para dirigentes de negocios con menos de un afo de
existencia, a 9.09 por ciento para aquellos con entidades de hasta cinco
anos de existencia, aunque disminuye a 7.87 por ciento en observacio-
nes de mas de cinco afios).

La empresas localizadas fuera del lugar de residencia del jefe perte-
necen a personas cuyas familias son menos numerosas, a juzgar por una
incidencia superior de observaciones con menos de tres dependientes
(94.51 por ciento) que las ubicadas dentro de la residencia (92.22 por
ciento).

Por ultimo, parece ser que los micro gerentes subterrdneos se carac-
terizan por poseer familias m4s numerosas que sus contrapartes afilia-
dos. Mientras que 11.11 por ciento de los empresarios ilegales declaran
mas de tres dependientes, la cifra desciende a 5.19 por ciento para afi-
liados al STEM. Hasta aqui el analisis del perfil general de la microem-
presa y del microempresario vallartense del sector comercio.

Motivos por los que se crea una microempresa
Aspectos economicos del entorno empresarial en México

Se publicé un texto en un periddico del norte del pais (Zaid, 1999) que
recalca los aspectos econdmicos en el pais y que dejan ver la importan-
cia de la microempresa, asi como la falta de apoyo, y deja como pers-
pectiva de lo que sucederia si se le apoyara.

Se habla de crear en México un millén de empleos por afio. Desde 1960, el aumen-
to de la poblacién llegé al millén anual y, aunque el ritmo ha disminuido (del 3.3
por ciento anual entre 1960 y 1980, al 1.6 por ciento actual), el total acumulado
es tan grande (92 millones) que el crecimiento es ya de 1.6 millones anuales. Los
que llegan a la edad de trabajador (nacidos hace 15 o 20 afios), mas los que tienen
necesidad de ocupaciones remuneradas (aunque sean menores de edad, jubilados,
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estudiantes, amas de casa) andan por el millén y se ocupan en lo que pueden, aun-
que no consigan empleos del llamado sector formal.

Segun las cifras de Ciemex-Wefa, el personal ocupado en el sector formal se
estanco en los ultimos anos, si tomamos en cuenta que era de 21.6 millones en 1986
y de 22 en 1996.

En el mismo periodo, la deuda externa subié de 101 a 167 mil millones de
dolares, lo anterior en primer lugar fue para el despilfarro; en segundo lugar, para
aumentar 16 por ciento la productividad de los que conservaron el empleo, y en
tercer lugar, para crear menos de medio millon de empleos formales en diez afios;
ni el 5 por ciento de la meta de un millén anual.

Modernizando asi, nunca habr suficiente capital para crear un millén de em-
pleos al afio. En cambio, para modernizar desde abajo, aumentando la producti-
vidad del millén que se ocupa en lo que se puede, el problema no es la falta de
capital, sino la falta de un criterio mas amplio, que aprenda a respetar y favorecer
la produccion con recursos modestos.

Se puede poner una taqueria tradicional que ocupe a tres personas, con tres
mil délares (un salario minimo anual), o se puede poner un McDonald’s que ocupe
a cincuenta, con un millén de ddlares, en la que cada empleado cuesta veinte veces
mas. Para ocupar a un millén de personas con el modelo de McDonald’s, hace falta
un viraje cultural hacia la modernizaciéon McDonald’s y (lo mas dificil de todo) 20
mil millones de ddlares al afo.

Para lograrlo con el modelo de la taqueria, basta con mil millones de ddlares y
(lo mas dificil de todo) un viraje cultural que reconozca y aproveche la oportunidad
de producir alimentos, ropa, vivienda, transportes y servicios en pequefia escala.
Pero McDonald’s no son el peor ejemplo de este modelo. Con frecuencia se anun-
cian casos mds impresionantes, por ejemplo: un molino de harina de agroindustrias
Moderna, que tiene “la mejor tecnologia del mundo” y va a crear 60 empleos, con
una inversion de diez millones de ddlares (167 mil ddlares por empleo). Con los
mismos diez millones de délares McDonald’s crearia 500 empleos y las taquerias
diez mil.

Estas diferencias pueden observarse hasta en las grandes empresas. Por ejem-
plo, limitdndose a las 203 que ocupan a més de mil personas, en la lista de 500 que
publica Expansion hay 28 cuyos activos totales por persona en 1994 no llegaban a
100 mil pesos, 143 que tenian entre 100 mil y un millén, y 32 que superan esta ulti-
ma cantidad, hasta el caso extremo de Ispat mexicana, con 6.6 millones de activos
por persona. Lo cual nos deja ver que con la misma inversion se puede crear un
empleo o diez o cien, incluso tratdndose de grandes empresas, e igualmente un
millén de empleos puede costar equis o la centésima parte.

Carlos Salinas de Gortari ofrecié que en los Gltimos noventa dias de su sexe-
nio inauguraria 90 empresas, los empresarios publicaron la lista de cumplimiento
sobrado: 149 empresas con una inversion de 2 mil 689 millones de ddlares y la
creacion de 43 mil 774 empleos (61 mil délares por empleo). Pero las 34 empresas
de confeccién de ropa crearon 12 mil 56 empleos con 84 millones de dolares (siete
mil délares por empleo), frente al caso extremo de una planta Celanese Mexicana
que cred 282 empleos con 129 millones de ddlares (457 mil ddlares por empleo).
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Para crear un millén de empleos como estos, no alcanzaria todo el PIB: la inversion
tendria que ser 170 por ciento del PIB.

Meéxico necesita una modernizacion modesta y eficiente, si el capital
disponible para ampliar la planta productiva, después de atender las
mejoras de la planta existente, apenas llega, digamos al 5 por ciento
del PIB, y se quiere crear un millon de empleos, el empleo promedio
tiene que costar 13 mil 500 dolares, por lo que si el empleo cuesta diez
veces mas, el 90 por ciento de los aspirantes quedara excluido. Estas
cuentas elementales no las han hecho los modernizadores convencidos
de que es posible crear un milléon de empleos equipados fabulosamente,
trayendo del exterior grandes cantidades de capital, los nameros y la
experiencia demuestran que no.

Motivacion de aventura empresarial

Las diferentes situaciones comunes que llevan a las personas a iniciar
un negocio propio son muy variables, sin embargo podemos analizar
algunas de estas situaciones tales como:

* Situaciones personales.

* Situaciones financieras.

* Situaciones familiares.

* Situaciones espirituales.

Iniciar un negocio propio es mas complicado de lo que parece, pero
también ofrece recompensas, que por lo general, son mayores que lo
que puede proporcionar un patrdn, si la comparacion es en relacion a
un trabajo, por lo que existe una lista parcial de las razones comunes por
lo que la gente decide abrir un negocio con caracteristicas personales:

* La creatividad es una de las que se encuentran en la lista y son las
grandes ideas que tienen las personas acerca de un nuevo producto,
bien o servicio que nadie ofrece en la actualidad y que tiende a vi-
sualizar condiciones de éxito en el mercado y que le proporciona la
idea de comenzar una empresa que desarrolle esta idea.

* Lacompetencia es sin duda una situacion personal que motiva a las
personas a desarrollar su propia experiencia, que las empresas para
las que ha trabajado le han dado y que representa la oportunidad
de iniciar la empresa llevando a cabo las actividades o los giros de
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las empresas para las que se han trabajado o la empresa para la que
se trabaja actualmente, pero con una ventaja competitiva en ciertos
factores como el precio, el servicio, la calidad u otros.

* Control, el deseo de ser su propio jefe y tomar sus propias decisio-
nes resulta ser una razén poderosa para comenzar una empresa de
cualquier magnitud con el firme suefio de fortalecer una iniciativa
que le dé€ el control total de las operaciones.

* Flexibilidad, el deseo de tener un horario que le permita tener mas
tiempo para otras actividades que un trabajo normal no le permite,
o el simple deseo de trabajar el tiempo que segun desee. La familia,
deseo de estudiar y otros son los ejemplos en esta meta personal.

* Las finanzas representan una situacion personal que suele ser la mas
comun, ya que el deseo de ganar mas de lo que mis habilidades con-
sideradas o evaluadas en un trabajo comun y asi superar mediante la
apertura de una nueva empresa la subvaloracion que se pudiera tener
y luchar por un crecimiento autodirigido (Lambing, 1997).

Todas estas motivaciones son validas para que la gente se dedique a lo
que satisfaga sus propias necesidades.

La necesidad de ejercer un criterio propio, correr sus propios ries-
gos y crear algo de la nada llega a ser profunda. Tal vez sea una inde-
pendencia financiera para tener la libertad de dedicarse a determinadas
actividades que de otra forma no serian posibles, tal vez se tenga la idea
de que nadie en el trabajo apoya.

Los empresarios renuncian a casi todo por tener el derecho de to-
mar sus propias decisiones, aprovechar sus oportunidades y cometer sus
propios errores, aun cuando saben que muchas de estas opciones y de-
cisiones resultaran funestas. Aunque también existen empresarios que
cuando el panorama comienza a verse mal tienden a buscar de nuevo la
seguridad del empleo, trabajando para otra persona. Sin embargo todos
los duefios de negocios fantasean sobre dejar los lios administrativos de
una empresa, pero solo los comprometidos en alcanzar sus metas no lo
resuelven asi de facil, este tipo de empresarios en esos malos momentos
encuentran una solucion creativa que ayuda a cambiar las cosas (Calleja
Pinedo, 1994).
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Creacion de una microempresa

El establecimiento de una microempresa no es tarea fécil, requiere una
serie de factores, entre ellos un deseo extraordinario de no tener jefe,
aunque ello sea un motivo de merma en el ingreso o, de lo contrario,
una desesperacion tal ante la falta de trabajo y las pocas posibilidades de
conseguirlo que precipite al candidato a penetrar en el mundo empre-
sarial como Unica alternativa para la obtencion del ingreso, a pesar de
los multiples riesgos asumidos en el proceso y los innumerables escollos
que deben obviarse (tales como tramites burocréticos, consecucién de
informacion, etcétera). Requiere también un conocimiento mas o menos
preciso, entre otros factores, del giro, de los costos y técnicas de comer-
cializacion en el caso del sector comercio, competencia existente y poten-
cial, abastecimiento de insumos y segmentacion del mercado de venta,
asi como acceso a fuentes de capital y posibilidad de conseguir personal
técnico capacitado. Ademads se necesita, en ultima instancia, la habilidad
para analizar las ventajas y desventajas de posibles escenarios.

Como se muestra en la tabla 8, los datos empiricos de la encuesta
revelan una elevada incidencia (64.39 por ciento) de no respuesta o la
negacion de la existencia de problemas al pedirles a los informantes que
identifiquen el problema mas importante que se presenta al crear una
empresa. Casi una sexta parte (13.17 por ciento) responde a escasez de
financiamiento, seguido en orden de importancia por inconveniencia
en tramites fiscales, legales, municipales (8.78 por ciento), problemas
comerciales como la falta de credibilidad de los clientes, conocimiento
de la existencia de la empresa y otros inherentes a la comercializacion
(entre ellos la falta de clientes por el ciclon Kenna, con 8.29 por ciento)
y la falta de experiencia y conocimientos (5.37 por ciento).

Tabla 8
Problema mas importante al fundarse la empresa

Frecuencia  Porcentaje  Acumulado

Sin respuesta 132 64.39% 64.39%
Escasez de financiamiento 27 13.17% 77.56%
Inconveniencias de tramites 18 8.78% 86.34%
Comercializar 17 8.29% 94.63%
Falta de conocimiento y experiencia 11 5.37% 100.00%
Total 205 100%
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Parecen existir pocas variaciones sistematicas entre las variables condi-
cionantes y el tipo de problema identificado. Concentrandose la mayor
parte en la respuesta de financiamiento, por ejemplo, los propietarios
o administradores con negocios que llevan operando por 1o menos tres
afios se quejan mucho menos (20.67 por ciento) de falta de fuentes de
financiamiento que aquellos cuyos micro comercios tienen menos de
tres afnos de fundados (28.89 por ciento), lo cual sugiere que la severi-
dad de este obstaculo ha arreciado recientemente. Las observaciones
de empresas afiliadas al SIEM registran una fraccion de quejas inferior
a sus contrapartes (11.85 por ciento) que no estén afiliadas, es decir las
que estan consideradas como subterraneas (15.87 por ciento).

Parece no existir relacion en el problema de financiamiento con la
edad, ya que no presenta un patrén identificable. Como en las otras
relaciones el grado de respuestas que no identifican problemas es muy
alto en todas las edades. Sin embargo, en el problema de inconvenien-
tes en tramites la incidencia es mayor en los microempresarios mas jo-
venes (33.33 por ciento) y decrece a medida que se cuenta con mayor
edad y experiencia hasta (2.78 por ciento) en empresarios de mas de 50
anos. Se presenta un mayor problema al comercializar en el momento
de fundar una empresa en los microempresarios mas jévenes con una
incidencia de 13.33 por ciento y una mayor incidencia en las edades de
26 a 42 anos en la falta de conocimiento y experiencia (6.82 por ciento),
lo cual podria determinar que en esta edad se internan en la aventura
sin mayor conocimiento debido al inmenso deseo de trascender en la
sociedad.

Los micro comercios con niveles de escolaridad posprimarios tien-
den a identificar mas la falta de financiamiento (con un promedio de
33.01 por ciento) y un poco menos la inconveniencia de tramites lega-
les (con un promedio de 25.68 por ciento) de manera similar al de sus
colegas con menos educacion formal (36.03 por ciento en falta de fi-
nanciamiento, 30.88 por ciento en inconveniencia de tramites). Aunque
parece ser que la educacion formal recibida es un factor importante que
prepara al microempresario en la tramitacion de sus gestiones burocra-
ticas y le da mas control de si mismo y confianza para luchar y estable-
cerse ante sus competidores.

Aunado a lo anterior el ingreso es quiza la variable en la cual se
detecta mayor nimero de asociaciones con respecto al principal escollo
que surge al fundarse la empresa. Segun puede observarse en la tabla 9,
elingreso varia similarmente con la importancia relativa de escasez de fi-
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nanciamiento, inconvenientes en tramites, comercializar y la falta de co-
nocimiento y experiencia. Esto puede interpretarse como que un ni-
mero sustancial de microempresarios con ingresos presentes mas eleva-
dos percibieron los problemas de escasez de financiamiento mucho mas
grande que el de sus colegas, los inconvenientes en tramites lo perciben
inversamente al de escasez de financiamiento, al igual que los proble-
mas al comercializar y de la misma manera en la falta de experiencia
y conocimientos, o también que los de ingresos elevados tienden a ser
menos explicitos que sus colegas que no devengan ingresos tan altos.

Tabla 9
El ingreso y la importancia relativa de escasez de financiamiento

Problema mds importante suscitado Grupo de ingreso

al momento de fundarse la empresa Bajos Medios Altos
Escasez de financiamiento 29.63% 40.00% 47.62%
Inconvenientes en tramites 33.33% 25.00% 19.05%
Comercializar 25.93% 25.00% 4.76%
Falta de conocimiento y experiencia 11.11% 10.00% 28.57%

Existe una relacion definida entre identificacion del problemay el modo
en que fue resuelto, ya que de los 27 gerentes que citan escasez de finan-
ciamiento como el obstaculo mds grave, casi la mitad (45.45 por ciento)
dicen haberlo salvado mediante préstamos familiares o de amigos, 40.91
por ciento mencionan el ahorro como la solucidn y 4.55 por ciento dicen
que fue el encontrar un socio la respuesta a este problema. De las 18
observaciones que se quejan de la inconveniencia de trdmites legales
como la dificultad de mayor envergadura, mas de la mitad (58.33 por
ciento) dijo haber realizado los tramites del mismo utilizando métodos
alternos a la utilizacion de otras personas, mientras que 8.33 por ciento
utiliz6 amistades para la realizacion de estos tramites.

Poco maés de tres cuartos (76.92 por ciento) de los que indican que
su problema fundamental para echar a andar una empresa fue comer-
cializar sus productos dicen que perseverar, el trabajo arduo y la cons-
tancia fueron la solucion a ese problema, otros dicen que la calidad en
el servicio es lo que les ha permitido subsistir. Los que tuvieron el pro-
blema de falta de experiencia lo resolvieron principalmente con el en-
sayo y error y pidiendo asesoria u opiniones externas para resolver el
problema.
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La planeacion en la microempresa en Puerto Vallarta

La administracion de la microempresa descansa de manera centralizada
en el duefo de la empresa, pero se obstaculiza principalmente por la
falta de un buen conocimiento de la practica administrativa del empre-
sario, pues generalmente lo hace de manera empirica; a esto podemos
sumarle la preparacion inadecuada de sus colaboradores inmediatos.
Una gran limitacion administrativa encontrada en el microempresa-
rio es su problemética de conocer y utilizar apropiadamente técnicas
y herramientas de planeacion y control para su empresa, ya sean éstas
de indole cuantitativa o cualitativa, pues su apoyo descansa en la subje-
tividad de los resultados esperados, los cuales se basan en la experien-
cia vivida de resultados pasados. Son contadas las ocasiones en que los
registros e informacion internos son utilizados como base para la toma
de decisiones mas objetivas. El microempresario enfoca la mayor par-
te de su actividad a dirigir y supervisar las operaciones cotidianas.

Su organizacion

La microempresa tiene una estructura tipicamente familiar, es decir
que la familia estd involucrada directamente en las actividades de la
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empresa. El pap4, el tio, el hermano, el hijo, la esposa o cualquier otro
miembro de la familia realizan las funciones principales.
Los familiares participan dentro de la microempresa como:

* Socios, aportando dinero y trabajo.

* Acreedores, prestando dinero, propiedades u otros servicios.

* Empleados o trabajadores, realizando trabajos de confianza y ruti-
narios.

Suele encontrarse con el problema de no saber distinguir entre el sistema
familiar del sistema de la empresa y mantenerlos separados, siendo ésta
la principal causa de muchos conflictos que se dan en la microempresa,
donde se involucran constantemente los sentimientos personales de la
familia con los sentimientos de las actividades de la empresa.

En las microempresas comerciales es comun que la familia guarde
estrecha relacion con sus clientes o consumidores, la que resulta ser en
determinados momentos muy afectiva para evitar en lo posible la parti-
cipacion de intermediarios. El duefio es el gerente de la microempresa,
donde opera como hombre orquesta haciendo la funcién de sabeloto-
do, con la que se confunde su papel principal para la direccion y admi-
nistracion de la misma. Aqui la organizacion brilla por su ausencia y las
situaciones de trabajo a veces se vuelven pesadas, principalmente para
los demads colaboradores, quienes constantemente reciben Ordenes y
contradrdenes que afectan sustancialmente las relaciones laborales.

La direccion en la microempresa

La ambicién anima a los microempresarios a conseguir mas utilidades,
provoca que no les importe trabajar tiempo extra. Las decisiones se
toman mucho mas rapido que en las empresas més grandes, ya que éstas
recaen regularmente en una sola persona: el dueno. Aceptan y fijan
riesgos como un reto y se dan 4nimos sin temor alguno para continuar
la lucha ante las fallas.

Se puede tener un sentido mas agudo del mercado ya que pueden
obtener en forma rapida informacion para adaptarse a los requerimien-
tos del mismo mercado y del cliente.
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El control de los planes en la microempresa

Enlas microempresas comerciales el control de los planes es casinulo. En
cuanto a politicas y reglas para las operaciones normales predominan
principalmente y de manera verbal no escrita las del area de compras,
siguiendo en importancia las del area de ventas. No se utilizan presu-
puestos ni otra herramienta que proporcione una guia para el desem-
pefo futuro, y el area financiera es la mas descuidada, ya que no se
cuenta con ninguna herramienta que ayude a tomar decisiones.

Los presupuestos financieros y de operaciones no existen. Si el plan-
teamiento requiere de una observacion previa, simplemente se hace, ya
sea para producir o vender, para observar los resultados o para observar
los resultados, pero en raras ocasiones se lleva a cabo el proceso de ob-
servacion y comprobacion continua respecto de lo que se estd haciendo
y de lo presupuestado. Tampoco se revisan resultados para retroalimen-
tacion, mientras que los ajustes se hacen sobre la marcha.

Recursos humanos, composicion de la mano
de obra en la microempresa

Sin duda el estereotipo de la microempresa mexicana o de cualquier
otra nacion en vias de desarrollo se plasma en burdos procesos de pro-
duccion. Se ha visto que la mayor parte de los establecimientos son sub-
terraneos (es decir, que por cualquier motivo, justificado o no, operan
al margen de la legislacion social y de las regulaciones fiscales del pais),
que sus gerentes devengan salarios bajos (en su mayoria inferiores al
equivalente de tres salarios minimos), que casi la mitad de las entida-
des emplean solamente a uno o dos obreros (a menudo familiares del
duefio, cuyo costo de oportunidad en el mercado abierto es reducidi-
simo) y que no es inhabitual experimentar problemas de inasistencia e
incapacidad relacionados a la mano de obra o de escasez y mala calidad
con respecto al suministro de materia prima. No seria, pues, inconsis-
tente con este panorama que la microempresa no contase con el equipo
y las instalaciones adecuadas que le permitiesen producir a un nivel de
eficiencia razonable y competir con empresas mas poderosas.

A juzgar por los resultados de la encuesta, la gran mayoria (72.62
por ciento en promedio) de los empleados de la microempresa en Puer-
to Vallarta posee caracter permanente en el trabajo. De las 123 entida-
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des que declaran emplear a uno o dos trabajadores, 91 por ciento de
los empleados laboran de forma estable. Esta proporcion disminuye a
67.27 por ciento para empresas que dicen tener de tres a cinco emplea-
dos; asciende a 70.37 por ciento en negocios que emplean de seis a diez
personas.

Dos de cada tres (67.32 por ciento) micro gerentes en la muestra
emplean a familiares como trabajadores, lo cual tiende a corroborar la
hipotesis de que el empleado del micro comercio gana sueldos bajos no
solo debido a su escasa productividad, sino que también porque recibe
compensacion no monetaria proveniente de sus lazos familiares. Es decir,
sin la familia como fuente abundante de mano de obra le seria muy dificil
a la microempresa sobrevivir, pues tal dependencia parece ser crucial en
los negocios relativamente vulnerables, como se ve a continuacion.

En efecto, 69.14 por ciento de las entidades con menos de tres afios
de fundadas, presumiblemente las mas fragiles, emplean a familiares;
esta fraccion disminuye ligeramente a 66.39 por ciento el grupo de
empresas que han estado operando por mas de tres afios, las cuales
supuestamente han demostrado, con su subsistencia, poseer mayor so-
lidez econémica. De modo similar, casi tres de cada cuatro (71.43 por
ciento) negocios subterraneos, caracterizados muchos de ellos por no
poder cubrir los gastos de legalizacion, incluyen familiares en su némi-
na, en comparacion con el 64.44 por ciento de los inscritos al sistema de
informacion empresarial mexicano.

Con respecto a la edad del microempresario, la fraccion que utiliza
mano de obra familiar aumenta moderadamente de 60 por ciento para
gerentes entre 18y 25 anos de edad a 62.50 por ciento para los que tienen
de 26 a 40 anos de edad y 63.08 por ciento para los que declaran de 41 a
50 anos de edad. Sin embargo, para los mayores de 50 afios dicha fraccion
aumenta notablemente a 88.89 por ciento, esto sugiere que los directores
de empresas que mas necesitan del apoyo son los mas viejos, es decir, los
mas vulnerables por motivos de falta de fuerza o actualizacion.

La incidencia de unidades con mano de obra familiar varia inver-
samente respecto a la escolaridad e ingreso del empresario. Mientras
que 72.28 por ciento de gerentes con niveles de escolaridad secundaria
e inferiores dicen tener miembros de su familia como empleados, los
que cursaron preparatoria y universidad solo registran 61.34 por ciento.
Con relacion al ingreso, esta proporcion disminuye claramente de 73.08
por ciento para propietarios y administradores de ingresos bajos que
utilizan familiares a 44 por ciento para los de ingresos mas elevados,
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aunque se observa un muy pequeno incremento en los salarios de 4 a 7
mil pesos (73.21 por ciento) en relacion al de 3 mil pesos mensuales —de
ahi en adelante se observa la disminucion.

Cabe indicar también que el empleo de miembros de la familia es
mas comun en observaciones que utilizan poco personal que en las que
registran mayor volumen de gente. En efecto, casi tres cuartas partes
(70.78 por ciento) de los establecimientos que dan sustento a entre uno
y cinco empleados incluyen familiares en su ndémina, porcion que se
reduce a poco mas de la mitad (44.44 por ciento) en el caso de negocios
cuyo nimero de trabajadores es superior a cinco. Si bien el micro co-
mercio tradicionalmente se caracteriza por operaciones poco intensivas
de capital, es decir tecnologias no avanzadas ni dindmicas que dependen
del factor de trabajo, la mano de obra —quiza el recurso més precioso de
la empresa después del instinto— la constituyen el teson y la creatividad
del propio gerente.

El sector microempresarial cuenta con una fuente de trabajo, que
su principal limitante no es el sueldo que ofrece sino la capacidad pro-
ductiva de los puestos. Empleados cuya capacidad productiva sea igual
a la de la microempresa y el sueldo que se retribuye sea superior al cos-
to de oportunidad del tiempo disponible, pueden ser absorbidos por el
sector de microempresas.

No importa cuén bajos sean los sueldos en este sector, los emplea-
dos no pueden ganar mas en ninguna otra parte, y aunque parezca que
estan siendo explotados por los micro comerciantes (quienes en nume-
rosas ocasiones operan dentro del ambito de la economia subterranea
y, por ende, no pagan salarios minimos, seguro social ni ningin otro
beneficio), a largo plazo sencillamente reflejan las fuerzas y condicio-
nes de mercado. El panorama se complica a menudo cuando algunos,
o muchos de los empleados, familiares o compadres del dueo, reciben
de una u otra forma ingresos no monetarios, tales como casa, comida,
el pago de una deuda, el placer (u obligacion moral) de servir a la fami-
lia, etcétera, los cuales deben ser evaluados dentro de un marco costo-
beneficio mas amplio.

Se analizan, pues, cinco variables vinculadas a estas consideraciones
tedricas. Primero se consideran las observaciones por nimero de traba-
jadores, seguidas por una apreciacion de la permanencia del personal.
Luego se estudian los lazos familiares de la mano de obra con el duefio
del negocioy se finaliza con un recuento de los problemas laborales mas
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frecuentemente percibidos por los gerentes y las formas de resolverlos
sugeridas por ellos mismos.

Un rasgo predominante de la microempresa vallartense tipica es
que emplea a muy pocos trabajadores. En la tabla 10 aparece la relacion
de observaciones de la muestra segtn el nimero de empleados. Més de
la mitad (60 por ciento) de las unidades declaran emplear a una o dos
personas; es decir, son de tamafio minimo. Poco mas de un cuarto (26.83)
podrian clasificarse como medianas, con entre tres y cinco trabajadores,
mientras que menos de un séptimo (13.17 por ciento) abarcan mas de
cinco trabajadores (véase la tabla 10).

Tabla 10
Numero total de empleados

Niimero de empresas Porcentaje

Simple Acumulado
1 55 26.83% 26.83%
2 68 33.17% 60.00%
3 38 18.54% 78.54%
4 10 4.88% 83.42%
5 7 3.41% 86.83%
6 10 4.88% 91.71%
7 6 2.93% 94.64%
8 4 1.95% 96.59%
9 5 2.44% 99.03%
10 2 0.97% 100.00%
Total 205 100.00%

Aunque dicho nimero no varia con la longevidad de la empresa ni con la
edad del microempresario, guarda cierta relacion con las otras variables
determinantes. Por ejemplo, el porcentaje de micro comercios subterra-
neos que emplean por encima de cinco empleados es mucho menor que
el registrado entre establecimientos afiliados al SIEM. Por otra parte, los
porcentajes con uno o dos empleados son mayores. Parece ser, pues,
que las empresas debidamente inscritas que no pertenecen al SIEM
poseen la ndmina mas grande, mientras que las del sector informal se
caracterizan por sus pocos empleados.

La tabla 11 revela también una relacion positiva y sustancial entre
el nimero de empleados y la escolaridad del micro gerente. En efecto,
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la fraccion de entidades con mas de cinco trabajadores cuyos dirigentes
exhiben niveles de escolaridad inferiores a preparatoria es de 8.43 por
ciento, y aumenta notablemente para empresas cuyos dirigentes han
cursado la preparatoria o universidad al 11 por ciento. Lo opuesto ocu-
rre con la incidencia de empresas con uno o dos empleados; dicha inci-
dencia disminuye a medida que aumenta el nivel de educacion formal.

La relacion positiva entre sueldo y nimero de empleados es aun
mas clara. El porcentaje de observaciones con mas trabajadores aumen-
ta segun crece el salario del propietario. Se puede pensar que el micro
gerente mas acomodado naturalmente emplea mano de obra abundan-
te por hallarse en pleno crecimiento o se hacen visibles las economias
de escala, reflejadas en una némina mas amplia, al multiplicarse los
ingresos devengados por los emprendedores. Lo més probable es que se
evidencie algo de ambas apreciaciones y se observen cambios cada vez
que uno de los dos factores influya en el otro.

Problemas encontrados en la mano de obra

La inmensa mayoria (73.66 por ciento) de los informantes no menciona
la existencia de problemas vinculados con el personal. El escollo prin-
cipal relacionado a los empleados que manifiestan los que si tuvieron
problemas, parece ser la falta de personal calificado (35.19 por ciento),
seguido por ausentismo y retardos (29.63 por ciento), después la rota-
cién de personal (22.22 por ciento) y otros (12.96 por ciento), tales como
conflictos, costos altos de personal, falta de motivacion.

En términos relativos, la queja de no encontrar personal calificado
es mas comun entre los duenos de empresas establecidas por mas de
cinco anos (36.84 por ciento). También es mds comun entre los geren-
tes de entidades legales (57.89 por ciento), que entre aquellos de las
subterraneas (26.32 por ciento); entre los gerentes con menor grado
de estudios, es decir los que han cursado secundaria o menos (52.63
por ciento), entre gerentes con sueldos bajos e intermedios (31.58 por
ciento en cada uno de los rubros), que en el resto.

La variacion en la preocupacion del siguiente problema en grado
de importancia, que es el ausentismo y retardos, es mas obvia que la de
percibir incapacidad. Tienen problemas de ausentismo en mayor gra-
do las empresas con mas de cinco afios de permanencia en el mercado
(68.75 por ciento), también es mas comun entre gerentes de entidades

49



Delgado Diaz, Sandoval Ballesteros, Bravo Silva, Garcia Estrada

Tabla 11

Distribucion porcentual del namero de empleados

de microempresas segun variables selectas

Variable Niimero  Numero total de empleados
de (porcentaje)

empresas  De ]-2  De3-5 Masde5
Longevidad Menos de 1 afio 22 90.91%  0.00%  9.09%
Entre 1 afio y 3 afios 59 66.10% 30.51%  3.39%
Entre 3y 5 afios 33 63.64% 2424% 12.12%
Mas de 5 anos 89 4719% 31.46% 21.35%
No contestd 2 50.00% 50.00%  0.00%
Esta afiliado al Si 135 55.56% 29.63% 14.81%
SIEM No 63 69.84% 20.63%  9.52%
No contestd 7 5714% 28.57% 14.29%
Edad 18-25 Anos 15 66.67% 20.00% 13.33%
26-42 Afos 88 63.64% 22.73% 13.64%
41-50 Afios 65 49.23% 32.31% 18.46%
Mas de 50 anos 36 66.67% 30.56%  2.78%
No contestd 1 100.00%  0.00%  0.00%
Escolaridad Ninguna 80.00%  0.00% 20.00%
Primaria 38 73.68% 21.05%  5.26%
Secundaria 40 62.50% 27.50% 10.00%
Preparatoria 51 58.82% 31.37%  9.80%
Licenciatura 66 46.97% 30.30% 22.73%
Posgrado 2 100.00%  0.00%  0.00%
No contestd 3 100.00%  0.00%  0.00%
Ingresos como Hasta 3 52 80.77% 15.38%  3.85%
propietario o De4a7 56 64.29% 26.79%  8.93%
gerente (miles e g4 15 56 51.79% 32.14% 16.07%
de pesos) Mas de 15 25 3200% 36.00% 32.00%
No contestd 16 50.00% 31.25% 18.75%

legales (62.5 por ciento) que entre aquellos de las subterraneas (31.25
por ciento); entre los gerentes universitarios (56.25 por ciento) que los
no universitarios (43.75 por ciento) y entre gerentes con sueldos inter-
medios (31.25 por ciento) que aquellos con sueldos bajos (6.25 por cien-
to) o altos (18.75 por ciento). Cabe mencionar que las microempresas
tienden a padecer este problema de ausentismo a medida que dismi-
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nuye el nimero de empleados (la porcion que identifica esta preocu-
pacion como el problema de personal asciende al 50 por ciento para
observaciones de uno a cuatro empleados al 12.5 por ciento de cinco a
siete y 37.5 por ciento de ocho a diez empleados).

De las observaciones que tienen problemas con la rotacion de per-
sonal, que es otro de los més percibidos, los que tienen entre uno y
tres anos de establecidos presentan 50 por ciento de las incidencias
y la otra mitad los que tienen mas de tres afios, también las que presen-
tan una condicion de legalidad presentan mayores observaciones (58.33
por ciento) que las subterraneas (41.67 por ciento). Por otro lado, los
micro gerentes con grados universitarios perciben en menor grado el
problema de rotacion (33.33 por ciento) que los que no tienen un grado
universitario (66.67 por ciento). El problema también parece incremen-
tarse en los directores que tienen un menor ingreso (hasta 3,000 pesos,
con 33.33 por ciento) en relacién con los que reciben un ingreso alto
(mas de quince mil pesos, con 16.67 por ciento). Por ultimo, la rotacién
de personal se hace més perceptible en las entidades que cuentan con
hasta tres empleados (66.67 por ciento) que en los que tienen mas de
tres empleados (33.33 por ciento).

Cuando se les pregunta a los micro comerciantes como solucionar
el problema al que identifican como el mas importante, en lo referente
al personal una porcion muy importante sugiere contratacion por enci-
ma de lo que se necesita para el caso de rotacidn, castigos para casos
de ausentismo y retardos, capacitacion y cubrir los mismos gerentes y
contratar personal de la misma familia para el caso de personal no ca-
lificado, a lo que se ofrecen otras soluciones en menor proporcion y en
otros casos no se ofrece respuesta.

Compras

Para vender bien su producto el empresario tiene que comprar bien,
tanto en términos de precios como de calidad. Se trata, pues, de obser-
var el proceso de compra a través del examen de la fuente inmediata de
mercancias ala empresa, su procedencia de otros paises y la forma de pa-
g0, asi como el problema maés serio confrontado por los micro gerentes
en su actividad de compra, asi como la forma de resolverlo.

Segun puede observarse en tabla 12, la naturaleza de la mercancia
utilizada en la industria del comercio en Puerto Vallarta es bastante
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variada. Los alimentos y las bebidas son las mercancias mas utilizadas,
con 42.44 por ciento de las incidencias, seguidos, no tan de cerca, por la
ropa y el calzado, con 14.15 por ciento; artesanias y joyeria, con 11.22
por ciento, siendo estos tres los rubros mas importantes, ya que cubren
67.8 por ciento de las observaciones. De menor relevancia, aunque to-
davia con incidencia notable, se hallan los cosméticos y medicinas, con
8.29 por ciento; ferreteria y refacciones, con 7.80 por ciento; papeleria,
con 5.85 por ciento.

Tabla 12
Mercancia para el micro comercio

Niimero de Porcentaje

empresas Simple Acumulado
Alimentos y bebidas 87 42.44% 42.44%
Ropa, zapatos 29 14.15% 56.59%
Artesanias y joyeria 23 11.22% 67.80%
Cosméticos 17 8.29% 76.10%
Ferreteria, refacciones 16 7.80% 83.90%
Papeleria 12 5.85% 89.76%
Regalos 8 3.90% 93.66%
Muebles 8 3.90% 97.56%
Otros 5 2.44% 100.00%
Total 205 100.00%

Las fuentes de la mercancia

Mientras més acceso directo tenga el empresario al fabricante de mer-
cancias, menos habré de pagar por unidad, por eliminar asi los servicios
y, en consecuencia, la comision de intermediarios, tales como distribui-
dores. Claro que su condicién de pequefio comerciante a menudo difi-
culta que se le otorgue el trato preferencial que se brinda a sus colegas
con operaciones mas vastas, pues su volumen de compra es, por natu-
raleza, reducido y muchas veces no le conviene al fabricante dedicar
tiempo u otros recursos para cultivar esta clientela.

Los datos de esta encuesta revelan que menos de una quinta parte
de los establecimientos obtienen su mercancia directamente del fabri-
cante. La gran mayoria (73.17 por ciento) utiliza los servicios de un dis-
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tribuidor, mientras que apenas 3.41 por ciento la compra a través de un
detallista y 2.44 por ciento la obtiene por medio de otros conductos.

Los micro comerciantes relativamente fuertes (cuyas entidades
muestran mayor longevidad, estdn debidamente afiliadas, poseen ma-
yor niumero de personal y cuyos niveles de escolaridad e ingresos son al-
tos) tienden a ejercer mas control sobre su medio, incluyendo mercados
de materia prima, lo cual debe reflejarse en un porcentaje mas elevado de
microempresas que se abastecen directamente del fabricante.

La fraccion de unidades que adquieren mercancia directamente del
fabricante aumenta gradualmente de 7.89 por ciento para empresas que
tienen menos de un ano de creacion a 15.79 por ciento para las que tie-
nen de uno a tres; para las que tienen de tres a cinco, 26.32 por ciento,
y con mas de cinco afios de operaciones, 47.37 por ciento. Es decir, las
microempresas tienen mayor acceso a los fabricantes a medida que in-
crementan su permanencia en el mercado.

La relacion con la variable edad también es similar si se excluye el
13.16 por ciento de acceso directo al fabricante mostrado por el grupo
empresarial de mas de cincuenta afos. Tal acceso muestra un incremen-
to en los gerentes de las microempresas con edad de 18 a 25 afios de
7.89 por ciento a 39.47 por ciento en los comerciantes de 26 a 42 afos y
en la misma proporcion de los 41 a los 50 afios (39.47 por ciento), lo que
nos dice que a mayor edad, mayor experiencia, mayores contactos y por
consecuencia mayores accesos a los fabricantes. No asi en las inciden-
cias de micro comerciantes de mas de 50 afos, que muestran una baja
en su porcentaje que se pudiera explicar quiza por la falta de fuerzas,
desplazamiento tecnoldgico o cualquier otro factor.

Por otra parte, la asociacion entre la fuente de mercancia y la con-
dicion de afiliacion es bien definida. Mientras que menos de un tercio
(31.58 por ciento) de las empresas subterrdneas (las més vulnerables
al medio y con menos recursos econémicos, administrativos y legales)
adquieren sus insumos directamente del fabricante. Dicha proporcion
asciende notablemente a 65.79 por ciento para las afiliadas al SIEM.

Del mismo modo, un mayor nivel de escolaridad parece facilitar
el acceso directo del comprador al fabricante de mercancia, ya sea por
mayor conocimiento del mercado, mas seguridad en si mismo u otro
factor. En efecto, la fraccion de negociantes que compran directamente
del fabricante aumenta de 18.42 por ciento para los que poseen niveles
de escolaridad de primaria, 26.32 por ciento para los que tienen nivel
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de secundaria y la misma proporcion para los que tienen preparatoriay
con 28.95 por ciento para los que cursaron grados universitarios.

La fuente de mercancia también se halla estrechamente vinculada,
en forma positiva, al salario del microempresario y al nimero de tra-
bajadores que emplea. De los informantes que dicen devengar sueldos
bajos, s6lo 15.79 por ciento adquiere sus mercancias para su venta de
manera directa, esta fraccion aumenta a 23.68 por ciento para micro
gerentes de sueldos intermedios y 57.89 por ciento para aquellos de
sueldos altos. Asimismo, la incidencia de acceso directo al fabricante
registrada en los negocios con un empleado es de 18.42 por ciento y
asciende a 21.05 por ciento en el caso de entidades con dos trabajadores
y a 28.95 por ciento en empresas con tres trabajadores. Consideran-
do que la mayor concentracion de observaciones en las entidades se
dan en estos tres rubros, se puede considerar como positiva, ya que va
incrementando a medida que aumenta el nimero de trabajadores, sin
embargo, a partir del cuarto empleado comienza a disminuir e insisto
en que tiene que ver con la concentracion.

Importacion de mercancias

El 75.61 por ciento de los administradores de microempresas del sector
comercio entrevistados utilizan en su mayoria productos enteramente
mexicanos, de manera que la mercancia importada no constituye un
renglon importante. 4.88 por ciento utilizan de 6 a 15 por ciento del
total de sus mercancias como de origen extranjero, 6.34 por ciento de
esta muestra dice importar mas de la mitad de sus mercancias. Esta
observacion proporciona elementos que soportan la idea de que gene-
rar politicas de promocion a la microempresa posee efectos multipli-
cadores positivos, no sélo lo que se refiere a la creacion de empleos,
ingresos, etc., sino también en el estimulo a la produccion, y los benefi-
cios que ésta lleva consigo, de insumos predominantemente nacionales.
Como puede observarse en la tabla 13, no parece existir asociacion sig-
nificativa entre fuentes de mercancias e importacion de la misma.

Formas de pago de esa mercancia
La proxima variable sujeta a andlisis en esta seccion es la forma en que
se paga la mercancia. Mas de la mitad (55.61 por ciento) de las obser-

vaciones indican que liquidan sus cuentas al contado, 4.39 por ciento

54



Las operaciones de las microempresas en Puerto Vallarta

Tabla 13
Mercancias y fuentes de adquisicion

Fuentes de abastecimiento Origen de la mercancia
Mexicana Importada
Fabricante 18.71% 19.51%
Distribuidor 74.84% 68.29%
Detallista 2.58% 7.32%
Otro 3.87% 4.88%
100.00% 100.00%

hace uso de tarjeta de crédito, 18.54 por ciento utiliza crédito a 15 dias,
mientras que 11.71 por ciento pospone sus pagos hasta por 30 dias y
8.78 por ciento por mas de 30 dias. S6lo dos encuestados prefieren no
contestar.

En la siguiente combinacion de variables que se muestran en la ta-
bla 14 se detecta una tendencia a adquirir la mercancia directamen-
te del fabricante por parte de duefios y administradores que recurren
a alguna forma de crédito al pagar su mercancia. En cambio, los que
pagan de contado tienden, proporcionalmente mds, a abastecerse de
distribuidores y demas intermediarios. Esto parece indicar que el uso
de crédito como forma de pago de mercancias se torna més popular y
comun segun crece el potencial de control de la empresa, a juzgar por la
incidencia de acceso directo al fabricante, lo cual supuestamente resulta
en precios mas competitivos.

Tabla 14
Mercancia y forma de pago

Fuentes de abastecimiento Forma de pago (porcentaje)
Contado Crédito No contesto
Fabricante 17.54% 19.10% 50.00%
Distribuidor 72.81% 75.28% 0.00%
Detallista 5.26% 1.12% 0.00%
Otro 4.39% 4.49% 0.00%
No contestd 0.00% 0.00% 50.00%
100.0% 100.0% 100.0%

55



Delgado Diaz, Sandoval Ballesteros, Bravo Silva, Garcia Estrada

El uso de crédito en el pago de mercancia esta vinculado a las varia-
bles condicionantes que se observan en la tabla 15:

Tabla 15
Distribucion porcentual de la forma de pago
de la mercancia segun variables selectas

Variables Forma de pago
Niimerode  Contado  Crédito No
empresas respuesta
Total 205 55.61%  43.41%  0.98%
Longevidad Menos de 1 afo 22 59.09%  4091%  0.00%
Entre 1 afio y 3 afnos 59 61.02% 3729%  1.69%
Entre 3y 5 afios 33 51.52%  4545%  3.03%
Mas de 5 anos 89 51.69%  48.31%  0.00%
No contestd 2 100.00% 0.00% 0.00%
Esta afiliado Si 135 51.11%  4741%  1.48%
al SIEM No 63 61.90% 38.10%  0.00%
No contestd 7 85.71%  1429%  0.00%
Grupo de 18-25 Anos 15 3333%  66.67%  0.00%
edad 26-42 Afios 88 59.09%  4091%  0.00%
41-50 Anos 65 5538%  41.54%  3.08%
Mas de 50 anos 36 55.56%  44.44%  0.00%
No contestd 1 100.00% 0.00% 0.00%
Escolaridad Ninguna 5 40.00%  60.00%  0.00%
Primaria 38 50.00%  50.00%  0.00%
Secundaria 40 67.50%  32.50%  0.00%
Preparatoria 51 58.82%  41.18%  0.00%
Licenciatura 66 48.48%  48.48%  3.03%
Posgrado 2 100.00% 0.00%  0.00%
No contestd 3 66.67%  33.33%  0.00%

Las entidades que cuentan con menos de un ano de establecidas en
el mercado utilizan en una proporcion de 40.91 por ciento las obser-
vaciones el crédito para la adquisicion de la mercancia; las que tienen
entre tres y cinco anos, 45.45 por ciento, y 48.31 por ciento para las que
tienen mas de cinco afnos de establecidas. Lo anterior nos confirma que
a mayor tiempo de estar establecidas es mayor la proporcion de utiliza-
cion de crédito.
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Los establecimientos inscritos al SIEM suelen pagar mas a crédito
que los subterraneos, supuestamente mas débiles.

El porcentaje de entidades que paga a crédito asciende en los gru-
pos de edad mas avanzada, y aunque alcanza su maximo nivel en el
grupo mas joven, el nimero de entidades es menor, por lo que en los
grupos de edades subsiguientes se observa el fendémeno de crecimiento
en la utilizacion del crédito. En el grupo de 18 a 25 anos, 66.67 por cien-
to utilizan crédito; en el de 26 a 42 anos, 40.91 por ciento; en el de 43 a
50 afnos, 41.54 por ciento, y en el mas de 50 afios, 44.44 por ciento.

Esto sugiere que a medida que se incrementa la edad del microem-
presario éste es més conocido y/o aceptado en su medio, por lo que se
confia més en él y se le permite aplazar el pago de mercancia adquirida.

El nivel de escolaridad decididamente incide en forma positiva en
los pagos a crédito. De los cinco entrevistados que carecen de educa-
cionformal, 60 por ciento pagaacrédito; delosque han cursado educacion
primaria o secundaria casi la mitad utiliza crédito para la compra de
mercancias (41.25 por ciento), aunque en una proporcion mas alta
(44.83 por ciento) entre comerciantes con niveles de preparatoria o uni-
versidad. De igual modo, se observa una asociacion positiva fuerte con
respecto a los otros indicadores: a medida que asciende la categoria de
ingresos del administrador de la microempresa y el niimero de emplea-
dos que utiliza, también aumenta el porcentaje de observaciones que
pagan a crédito por su mercancia.

Problemas encontrados con la proveeduria

Mais de un tercio (36.10 por ciento) de los microempresarios expresan
tener algin problema relacionado con la mercancia. La calidad y el ser-
vicio son el problema mas frecuentemente citado como el de mayor rele-
vancia (36.49 por ciento de los que comentan tener problemas), seguida
enorden de importancia por la falta de capital (25.68 por ciento), fallasen
abastecimiento (16.22 por ciento), costos altos de la mercancia (12.16
por ciento) y otros menos relevantes (9.46 por ciento).

La falta de calidad en los productos y el mal servicio parecen ser
especialmente importantes en los giros de entretenimiento, ropa, es-
téticas y vinos y licores. La falta de capital afecta particularmente a las
ramas de estéticas, ferreterias, refaccionarias y papelerias. En el abaste-
cimiento se quejan, principalmente, estéticas y venta de alimentos, y del
constante incremento en los precios de la mercancia tienen con mayor
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incidencia en los rubros de venta de alimentos y papelerias. Los que re-
flejan un mayor porcentaje que no perciben problemas son los que ven-
den artesanias y joyerias.

Curiosamente, los que estan afiliados al SIEM se preocupan mas por
la falta de calidad y servicio que de los otros problemas, con 16.30
por ciento, y los que no estan registrados dicen tener mayores proble-
mas con la falta de capital para comprar la mercancia, con 15.87 por
ciento. De igual forma, los que tienen una menor escolaridad (menos
de secundaria) se preocupan mas por la falta de capital parala compra de
producto, con 13.25 por ciento, que de otros problemas, y los que tienen
una mayor escolaridad (de preparatoria hacia arriba) se preocupan mas
por la falta de calidad en la mercancia y el servicio que les otorgan que
de cualquier otro problema, con una incidencia de 13.45 por ciento. A
medida que incrementa el ingreso también aumenta la incidencia de los
que percibieron no tener problemas en la compra de mercancia, salvo
los que ganan més de 15 mil pesos, que tienen un ligero descenso. Sin
embargo, los que tienen un ingreso menor de tres mil pesos tienen su
principal preocupacion en la falta de capital y, curiosamente, los que
tienen un ingreso intermedio lo perciben en la falta de calidad y servicio
en mayor proporcion a medida que incrementa el ingreso. Parece no
haber una relacion clara entre la longevidad de la microempresa y la
percepcion de problemas que nos ayude a identificar la problematica en
razon del tiempo de permanencia en el mercado.

Por ultimo, la falta de capital y la calidad en el servicio preocupan
mas que cualquier otro problema a los que tienen cinco empleados o
menos, y a los que tienen mas de cinco empleados les preocupa en ma-
yor proporcion la falta de calidad y servicio. En términos relativos, se
quejan mas de escasez de mercancia los que se encuentran en un estado
irregular que los que estan regularizados, los que tienen menor escola-
ridad, los que tienen ingresos menores, los que tienen de tres a cinco
anos de establecidas y los que tienen mds de cinco empleados.

Tienden a preocuparse més por los incrementos en los precios de la
mercancia los que son irregulares que aquellos que estan regularizados,
los que tienen menores niveles de escolaridad, casi en la misma propor-
cion en todos los niveles de ingresos, los que tienen mas de cinco afos
de establecidas, y los que tienen mas de cinco empleados.

De los que se quejan de la mala calidad en la mercancia y que no
les dan buen servicio en su entrega estan los que son regulares en cues-
tiones de legalidad, curiosamente los que tienen menor escolaridad, los
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que tienen mayores niveles de ingreso, los que tienen entre uno y tres
anos de establecidos y los que tienen méas de cinco empleados en su
plantilla.

Y por ultimo, los que mas se quejan de falta de capital para la com-
pra de mercancia son los que no estan regularizados en cuestiones de
legalidad, los que tienen niveles de secundaria en sus estudios, los que
tienen ingresos de hasta tres mil pesos mensuales, los que cuentan con
uno a tres anos de establecidos y los que tienen menos de seis emplea-
dos en su némina. S6lo 36.09 por ciento reconoce la existencia de algin
problema relacionado con la obtencion de la mercancia y sus fuentes;
63.9 por ciento no advierte ningtin problema.

La mayor parte de los gerentes de las microempresas que identifi-
can problemas referentes a mercancias proponen alguna solucion. De
los doce informantes con problemas en el abastecimiento, 66.67 por
ciento busca en otros lados para solucionar sus problemas, 16.67 por cien-
to genera acuerdos con sus proveedores habituales y 16.67 por cien-
to prefiere no contestar a esta pregunta. De los que tienen problemas
con altos costos de su mercancia, una tercera parte recomienda buscar
en otro lado para encontrar los mejores precios, 22.22 por ciento cam-
bia de proveedor, otros en la misma proporcion aumentan los precios,
11.11 por ciento prefiere no contestar a esa pregunta. De los 27 que se
preocupan por la calidad y el servicio, 44.44 por ciento lo han resuelto
llegando a acuerdos con sus proveedores, 22.22 por ciento ha cambiado
de proveedor, 11.11 por ciento prefiere regresar la mercancia a sus pro-
veedores cuando presentan alguna falla, 7.4 por ciento prefiere revisar
la mercancia al recibir e incrementar sus inventarios para, en caso de fa-
llas, el otro 7.4 por ciento espera a que se resuelva este problema por si
solo o se ha resignado al problema; 7.41 por ciento prefiere no contestar
a esa pregunta. Las recomendaciones propuestas por los 19 empresa-
rios sobre el problema de falta de capital para la compra de mercancia
son las siguientes: 26.32 por ciento invierte sus propios recursos para la
consecucion de la mercancia cuando la utilidad no es suficiente para el
resurtido, 21.05 por ciento solicitan un préstamo, 15.79 por ciento piden
crédito al proveedor, 10.52 por ciento retrasan los pagos a los provee-
dores o compra hasta que tiene dinero, 10.53 por ciento esperan a que
se solucione solo el problema y 5.26 por ciento prefieren no contestar a
esta cuestion. Las soluciones propuestas por los siete informantes que
se hallan en la categoria de “otros” son variadas y la mitad de ellos no
ofrecen solucion.
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Finanzas

Esta es quiza el 4rea mas embarazosa para la microempresa en México,
asi como en muchos otros paises en vias de desarrollo (la escasez de
financiamiento es identificada cominmente como problema de mayor
envergadura suscitado al crearse la empresa). Ello no causa sorpresa
puesto que, ya se deba al pequeno volumen de sus operaciones, a la poca
solvencia de su constitucion, a su condicion juridico-legal o al usual des-
conocimiento y complejidad de los tramites de rigor, la inmensa mayo-
ria de los microempresarios no considera realista la expectativa de un
crédito bancario formal.

La solicitud de un préstamo es un proceso engorroso. Requiere la
presentacion y a menudo redaccion de escrituras, poderes y demas ins-
trumentos legales, informacion detallada de gastos, ventas y ganancias;
andlisis de mercado; proyecciones de la empresa; referencias bancarias;
garantias personales; historial crediticio y plan de utilizacion del préstamo
en caso de ser éste concedido. Todo esto es mas que dificil, casi imposi-
ble, de obtener (especialmente si se trata de una entidad, que en muchas
ocasiones sobrevive a duras penas). Afiddase a ello una gran escasez de
fondos de préstamo y una mayor reluctancia por parte de los banque-
ros a correr riesgos. Por lo tanto, el empresario se ve forzado a financiar
sus operaciones en forma interna, pidiendo dinero prestado a familiares,
amigos o agiotistas, con lo cual se fomenta una gran inestabilidad.

Los bancos, entidades inherentemente conservadoras, a pesar de
la aparente viabilidad de un proyecto a menudo exigen garantias que
pocos micro gerentes poseen y que la capacidad prestataria de la mi-
croempresa, de magnitud limitada debido a su pequefno volumen de
operaciones, hace que los costos administrativos por préstamo sean
mucho maés elevados que para la empresa mediana y grande (el tiempo
y esfuerzo administrativos que un préstamo grande y uno pequeio con-
llevan son similares). No resulta dificil comprender por qué los micro
gerentes tienen poco acceso al crédito.

El crédito es un excelente instrumento para ligar los paquetes de
apoyo que se le puedan brindar al sector microempresarial, condicio-
nandolos simultdneamente a tasas crecientes de reinversion productiva.
La asistencia técnica puede ser de gran ayuda, pues contribuye a reducir
el riesgo de dos maneras. Una es de manera real, desarrollando siste-
mas de informacion financiera idoneos a la microindustria y mostrando
al gerente como utilizarlos para controlar liquidez, pagos, cobros, et-
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cétera. En tanto y cuanto las microempresas generalmente hacen uso
intensivo de mano de obra y materia prima, sus necesidades crediticias
se enfocan primordialmente en términos de capital de trabajo; su capi-
tal fijo suele ser escaso, pero su necesidad de capital de trabajo suele
ser relativamente elevada y fluctia ampliamente, respondiendo a un
sinnimero de consideraciones. Una forma sencilla de aconsejar técni-
camente y capacitar al microempresario en cuestiones financieras, por
ejemplo, consiste en indicarle las cantidades absolutas y/o proporciones
necesarias para llevar a cabo ciertas actividades tipicas. Logicamente, si
el gerente sabe lo que estd haciendo y como hacerlo, las oportunidades
de que salga bien del trance habran de aumentar.

La otra manera en que la asistencia externa puede reducir el riesgo
que cualquier préstamo a la microempresa representa, especialmente
segun lo ven los bancos, es de caracter cosmético, ensefiando a los ad-
ministradores cOmo mantener registros adecuados que responden a los
apartados comtinmente incluidos en cualquier solicitud de préstamo.
Ello facilitaria todo proceso de evaluacion objetiva y proyectaria una
imagen de conformidad con las reglas de juego en el mundo de los ne-
gocios, disipando asi gran parte de las sospechas suscitadas por los pre-
juicios y sesgos negativos que hasta ahora han acompanado dichas soli-
citudes por parte de las microempresas.

Obtencion de crédito

Los datos de la encuesta tienden a corroborar argumentos expuestos
con anterioridad, en tanto que tres cuartos (75.61 por ciento) de los
entrevistados revelan no haber conseguido préstamo durante los doce
meses que precedieron a la entrevista. S6lo uno de cada cinco (22.93
por ciento) gerentes obtuvo crédito, acumulando una incidencia minima
(1.46 por ciento) de no respuesta. Sin embargo, la expectativa implicita
de una relacion positiva entre obtencion de algin préstamo y control de
la microempresa sobre su medio, basado en su longevidad, condicion
de afiliacion y demas variables condicionantes, no halla un pleno res-
paldo. Por ejemplo, la proporcion de unidades que lograron crédito dis-
minuye a medida que aumenta el factor longevidad (con excepcion de
menos de un afio de establecidas, 9.09 por ciento; de uno a tres afos,
35.59 por ciento; de tres a cinco afos, 21.21 por ciento, y con més de
cinco afios, 17.98 por ciento). Es decir, las empresas que han operado
por mas tiempo, adquiriendo supuestamente mas solvencia y solidez
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institucional y, por ende, mas credibilidad prestataria, son las que pro-
porcionalmente hacen menos uso del crédito. Una posible explica-
cion de este fenOmeno es que las entidades longevas hayan adquirido,
a través del tiempo, mayor capital y, por consiguiente, utilicen en sus
operaciones financieras sus propios fondos, dependiendo asi menos de
fuentes externas.

Las microempresas afiliadas al SIEM y subterrdneas muestran casi
idénticos niveles prestatarios (23.70 por ciento y 20.63 por ciento, res-
pectivamente). Existe la misma variacion sistematica vinculada a la edad
del gerente; en cuanto a la variacion en la escolaridad no se observan
cambios significativos que nos permitan realizar una interpretacion.

Surge algo interesante con la variable ingreso. Los gerentes con ni-
veles elevados de ingresos registran proporcionalmente mas préstamos
que sus contrapartes con menos ingresos (15.38 por ciento, menos de
tres mil pesos mensuales, y 48 por ciento, con ingresos de mas de 15
mil pesos). Algo similar ocurre con la variable del nimero de emplea-
dos: los que tienen mds de cinco empleados muestran un porcentaje del
25.92 por ciento y los que cuentan con menos de cinco personas en su
plantilla tienen 22.47 por ciento.

Fuentes de financiamiento utilizadas por la microempresa

Ante la tradicional renuencia del sistema bancario a correr riesgos dada
la escasa solvencia que caracteriza al microempresario y la ausencia
hasta hace muy poco de fondos especiales destinados a subsidiar este
tipo de actividad, no es extrafo que la mayoria de los micro comercian-
tes que utilizan fondos externos los obtengan principalmente de amigos
y familiares (48.94 por ciento), es decir, casi la mitad de los entrevista-
dos que adquirieron un crédito. Hoy en dia y gracias a la tecnologia se
hace mas uso de los créditos bancarios por medio de los créditos perso-
nales, lo que genera un indice elevado de este tipo de préstamos princi-
palmente en las tarjetas de crédito, con una participacion de 31.91 por
ciento que acude a este tipo de financiamiento. A pesar de los intentos
del gobierno federal y de algunos estados por proporcionar créditos
para los denominados “changarros”, s6lo 2.13 por ciento acude a esta
fuente, 8.51 por ciento utiliza fondos privados y establecidos y 8.51 por
ciento recurre a agiotistas y otros tipos de fuentes.

Existe cierta relacion entre la procedencia del préstamo, el monto y
la utilizacion del mismo, como se expresa en la tabla 16, donde encon-
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tramos que, en primer lugar, los préstamos menores de 50 mil pesos es-
tan generalmente menos institucionalizados que los préstamos mayores
a esta cantidad, es decir que los préstamos menores de 50 mil pesos son
mas solicitados a familiares o amigos que los préstamos mayores, siendo
éstos los que muestran mayor incidencia en la fuente institucional utili-
zada, como son los bancos, fuentes gubernamentales o fondos privados.
Segundo, la mayoria de los préstamos dedicados a la adquisicion o man-
tenimiento de equipo y maquinaria estan institucionalizados, fraccion
mas elevada que la correspondiente a la compra de mercancia y otros
usos del crédito. Esto serfa explicable por la magnitud del préstamo,
ya que la adquisicion de un equipo implica una mayor inversion que la
necesitada para la compra de materiales u otros usos.

Tabla 16
Préstamos financieros y su procedencia
Variable Procedencia del préstamo
3
3
S 9
£ % g S
N &) =
$8 0y 8 = T
S E S 5 S S
S < Q S < < S
Hasta 50 370% 11.11% 1852% 11.11% 48.15% 7.41% 0.00%
De 51 a 100 0.00% 0.00% 46.67% 3333% 6.67%  6.67% 6.67%
101 A 150 0.00% 0.00% 100.00%  0.00% 0.00%  0.00% 0.00%
150 A 250 0.00% 0.00%  0.00% 0.00%  100.00% 0.00%  0.00%

De mas de 250  0.00% 100.00% 0.00% 0.00% 0.00%  0.00% 0.00%
No contesto 0.00% 0.00%  0.00% 0.00% 0.00%  0.00% 0.00%
Pago de salarios 0.00% 50.00% 0.00% 0.00% 0.00%  50.00% 0.00%
Compra de 333% 333% 4333% 16.67% 2333% 6.67% 3.33%

mercancia

Compra o 0.00% 3333% 3333% 0.00% 3333% 0.00% 0.00%
mantenimiento

de equipo

Pago de deudas 0.00% 0.00%  0.00%  25.00% 75.00% 0.00% 0.00%
Otros 0.00% 0.00% 0.00%  40.00% 60.00% 0.00% 0.00%

No contesto 0.00% 0.00%  0.00% 0.00% 0.00%  0.00% 0.00%
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Caracteristicas de los créditos a la microempresa
Monto del préstamo

De los 47 micro comerciantes que declaran haber recibido algin prés-
tamo durante el ultimo ano, mas de la mitad dicen haber recibido menos
de 50 mil pesos (54 por ciento), casi un tercio (30 por ciento) recibid
mas de 51 a 100 mil pesos, y 10 por ciento declara haber recibido mas
de 100 mil pesos.

Si bien es cierto que la relacion entre obtencion de crédito y las
seis variables condicionantes es, en el mejor de los casos, endeble, no
es menos cierto que dichas variables inciden notablemente en el monto
del préstamo, no obstante lo ambiguo de las observaciones, como lo
muestra la tabla 17.

Se registra una concentracion superior de préstamos con grandes
montos en las empresas afiliadas, con 53.13 por ciento en relacion con
sus contrapartes, que registraron una incidencia de 15.38 por ciento. A
medida que incrementa la escolaridad también aumenta el monto de
lo pedido, asimismo se observa un crecimiento de las incidencias en los
préstamos mayores a medida que incrementa el ingreso como propieta-
rio; del mismo modo, a mayor nimero de empleados se incrementa la
proporcion de préstamos de grandes montos.

Aplicaciones de los créditos requeridos por la microempresa

La mayoria de entrevistados (68.09 por ciento) que obtienen fondos
externos lo hacen con fines de sufragar la adquisicion de mercancia, es
decir, satisfacer una necesidad inmediata. Un 12.77 por ciento usa el
préstamo para la compra o mantenimiento de equipo, lo que representa
una inversion a largo plazo; 10.64 por ciento lo utiliza para otras necesi-
dades imperiosas, como el pago de sueldos y salarios, gastos generales,
etc., y 8.51 por ciento lo utiliza para el pago de deudas. Ninguno de
los entrevistados que adquirieron un crédito se negd a responder esta
pregunta.

Esta asignacion de fondos externos pone de manifiesto la naturale-
za preponderante de la actividad financiera microempresarial, donde
la planificacion racional y el uso ordenado de recursos suelen ser su-
plantados por la penuria de las labores cotidianas del microempresario,
cuyo desenvolvimiento, a menudo ineficiente y tardio, exige la solucion
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de problemas que amenazan no sélo la estabilidad de su negocio sino
también su propia supervivencia y la de su familia.

Los préstamos dedicados a la compra de equipo o mantenimiento
del mismo, aumenta en relacion con la edad; se estan utilizando los
créditos a este rubro en mayor proporcion a medida que incrementa la
experiencia. La condicion de legitimidad de la microempresa también
refleja la utilizacion de sus créditos para este rubro con la totalidad de
las incidencias en relacion con su contraparte que sugiere la ilegalidad.
No existe una variacion sistematica relacionada con edad, escolaridad,
ingreso o nimero de trabajadores y el uso de los créditos para la com-
pra de equipo o0 mantenimiento de los mismos.

En términos relativos, se podria proponer la hipdtesis de que la ins-
titucionalizacion del crédito deberia variar positivamente en funcion
de las variables que reflejan el dominio de la empresa, como son la
longevidad, la escolaridad, la legitimidad de la empresa, la edad del mi-
croempresario, es decir que a medida que incrementen estas variables
deberia incrementar también el uso de fuentes institucionales por la
credibilidad que estas fuentes pudieran percibir en ese sentido, pero no
existen elementos que asi lo indiquen. No asi en la variable de ingreso
del propietario, que se halla relacionada con la obtencion del crédito
institucionalizado. Los que declaran devengar ingresos inferiores a tres
mil pesos utilizan el crédito institucionalizado en 12.5 por ciento, ya que
se ven forzados a pedir dinero prestado a familiares y amigos en 87.5
por ciento de los casos que obtienen crédito, proporcion que disminuye
a 68.75 por ciento para los que ganan de 4 a 7 mil pesos y disminu-
ye aun maés (33 por ciento) en los que devengan mas de 15 mil pesos
mensuales, microempresarios que pueden acceder con mayor facilidad
a un crédito de fuentes institucionalizadas.

Quiza la mayor fuente de riesgo que representa un préstamo a la
microempresa no estriba en el incumplimiento del pago en si, sino mas
bien en la falta de recursos que pudieran incautarse de no cumplirse los
pagos: la microempresa por definicion es pobre, de lo contrario no seria
microempresa. Esta aseveracion seria interesante complementarla con
otro estudio de la microempresa.

Problemas percibidos en finanzas

De los gerentes que percibieron problemas mas de la mitad (55.56 por
ciento) se queja de que existen muchos requisitos para ser acreedores
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al crédito y excesiva burocracia en los tramites. Otra de las causas prin-
cipales de descontento son las altas tasas de interés percibidas por los
microempresarios, con 16.67 por ciento de las incidencias, siguiendo
en orden de importancia la falta de prestamistas (11.11 por ciento), los
plazos reducidos segin los empresarios (11.11 por ciento) y que a veces
no tienen para prestar las personas a las cuales se acude en el caso de
necesidad, con 5.56 por ciento.

De los que utilizan los préstamos para el pago de salarios todos se
quejan de que las tasas de interés son altas; entre quienes los utilizan
para la compra de mercancia, 60 por ciento se duele de los muchos re-
quisitos y la alta burocracia existentes con los prestamistas; del mismo
modo, los que usan su crédito para el pago de sus deudas se quejan de
los muchos requisitos.

Con respecto a otras variables condicionantes, la insatisfaccion
mostrada hacia el sistema financiero no parece hallarse relacionada
con edad ni ingreso del informante, ni con las otras variables analizadas
anteriormente. Aunque se podria sugerir que el micro gerente con ma-
yores niveles de educacion y experiencia comprende mejor el sistema fi-
nanciero y, en consecuencia, se siente menos incomodo con el mismo.

Comercializacion
La comercializacion en la microempresa

El funcionamiento de la micro organizacion esta enfocado hacia lo que
probablemente sea el vortice de la operacion global: las ventas.

Si el producto no se vende, de nada valen los esfuerzos por capaci-
tar y mantener contento al personal, por mejorar la asequibilidad a las
mercancias de bajo precio y buena calidad, por incrementar la produc-
tividad en el proceso de atencion a clientes o por encontrar fuentes de
crédito que ofrezcan tasas de interés y plazos aceptables. Es necesario,
pues, analizar las condiciones de mercado, incluyendo la naturaleza y
ubicacion de los compradores, el tipo de competencia, la forma de co-
bro, las consideraciones que inciden en los cambios de precios y la fre-
cuencia con que los mismos se llevan a cabo.

Segun el Banco Mundial, ésta es el drea que mas problemas oca-
siona en la microempresa y, por consiguiente, debe constituirse como
el punto de partida en cualquier programa de apoyo integral. Comun-
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mente las microempresas no tienen acceso directo a mercados volumi-
nosos y lucrativos, sea debido al factor distancia, a ignorancia respecto
a sistemas de transporte, a empaque inadecuado, a exigua publicidad, a
poca diversificacion del producto, a falta de informacién publica so-
bre sus cualidades o a cualquier otro motivo. En muchas ocasiones los
micro gerentes no pueden controlar el medio en que se desenvuelven,
viéndose forzados a reaccionar, con pocas opciones, ante situaciones
desventajosas que los obligan a vender sus productos a precios inferio-
res al que podrian obtener.

A veces el problema estriba en que se desconoce el mercado, no
teniéndose el conocimiento para estimar la elasticidad de la deman-
da, la relacion complementaria o sustitutiva entre distintos productos y
demas indicadores de primordial importancia. Con excepciones, claro
estd, la microempresa tiende a prosperar en mercados cuya demanda es
irregular, estacional, a pedido y de alcance local o regional. Tales con-
diciones permiten a la microindustria sacarle provecho a su bajo costo
fijo, debido a la poca acumulacion de capital, y ajustar la produccion a
la demanda con menos capacidad ociosa, o también ocupar maquinas
menos especializadas, de uso multiple, sustituyendo con mano de obra
parte de la especializacion del equipo.

Caracteristicas de sus clientes
Naturaleza del comprador

Los datos empiricos indican que la gran mayoria de las microempre-
sas comerciales en Puerto Vallarta venden directamente al consumidor
(91.71 por ciento). Una de casi cada catorce observaciones (7.32 por
ciento) vende a otros comercios y s6lo una observacion le vende a distri-
buidores, también s6lo una observacion tiene otro tipo de clientes.

El servicio directo al consumidor disminuye segun crece la longe-
vidad del negocio. En efecto, el cien por ciento de las entidades que
tienen menos de un afno le venden directamente al consumidor o usua-
rio, es decir al publico, proporcion que desciende a 91.53 por ciento en
empresas que tienen de uno a tres afios y las empresas con més de tres
afnos tienen una incidencia de 87.88 por ciento.

Cabe indicar, ademas, que vender al por menor es mas comun entre
unidades subterraneas (96.83 por ciento) que entre las afiliadas al SIEM
(89.63), diferencial compensado por la venta a otros comercios 9.63 por
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ciento entre las afiliadas y 1.59 por ciento en las que no estan debida-
mente constituidas.

También en la variable escolaridad la venta directa al publico decre-
ce segln incrementa la escolaridad del micro gerente: los que cuentan
con primaria tienen una incidencia de atencion directa al consumidor de
97.37 por ciento, porcentaje que disminuye con los microempresarios que
manifiestan tener secundaria como nivel de escolaridad a 95 por cientoy
en 83.33 por ciento con los que tienen estudios profesionales.

La fraccion de observaciones que sirven directamente al pablico au-
menta con la edad del microempresario, con excepcion del rango de los
18 a los 25 afios, que muestran una incidencia del cien por ciento y que
disminuye en el siguiente rango, de 26 a 42 afos, con una proporcion
de 88.64 por ciento, comenzando a incrementar en el rango de 43 a 50
anos, con observaciones de 92.31 por ciento y que se eleva a 94.44 por
ciento en micro gerentes de mas de 50 anos, y disminuye segiin crece su
ingreso (98.08 por ciento quienes tienen un ingreso bajo, a 88 por ciento
los que dicen devengar ingresos altos). Cabe mencionar que la fuente
de ventas compensadora es igual para ambos indicadores, siendo otros
comercios esta fuente.

Las ventas al pormenor también se tornan menos comunes segin
aumenta el nimero de empleados (93.26 por ciento para entidades de
uno a cinco empleados y de 81.48 por ciento para aquellas que con mas
de cinco personas en su némina).

De todo esto se desprende un bosquejo bastante claro. Tienden a
servir directamente al publico las microempresas mas vulnerables al
medio, es decir, aquellas caracterizadas por poco tiempo de estableci-
das, ilegales en su constitucion, con pocos empleados y cuyos gerentes
poseen una baja escolaridad y edad més avanzada, asi como los que de-
vengan sueldos inferiores. Por el contrario, las entidades relativamente
sOlidas tienden a ser mas las que diversifican sus fuentes de venta hacia
otros comercios y, en algunos casos, a distribuidores.

Ubicacion de sus clientes

No debe causar sorpresa que casi cuatro de cada cinco microempre-
sas (80.49 por ciento) posean una cobertura exclusivamente local del
mercado, puesto que entidades pequefias suelen caracterizarse por un
alcance limitado. Un 5.85 por ciento vende sus productos a nivel regio-
nal, mientras que 2.93 por ciento se extiende nacionalmente, y una por-
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cion elevada en razén de los que no venden sélo localmente, con una
incidencia de 10.24 por ciento, es decir, uno de cada nueve microempre-
sarios logra vender al extranjero.

Es de sorprender que no exista una relacion solida entre naturaleza de
los clientes y su ubicacion, segiin se observa en la tabla 17; las ventas direc-
tas al publico no muestran una cobertura netamente local, por el contra-
rio, al parecer los detallistas tienen la facilidad de extenderse con mucho
mas frecuencia a nivel nacional, hasta llegar a mercados extranjeros.

Tabla 17
Naturaleza y ubicacion del comprador

Naturaleza del comprador Ubicacion del comprador

Local  Regional Nacional Extranjero  Otro
Otros comercios 66.67%  33.33% 0.00% 0.00% 0.00%
Distribuidor 100.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%
Consumidor-usuario 81.91% 3.72% 319%  10.64% 0.53%
Otro 0.00% 0.00% 0.00% 100.00% 0.00%
Total 80.49% 5.85% 293%  10.24% 0.49%

El destino de las ventas no estéd vinculado con la variable de legalidad,
numero de empleados y edad, pero varia sistematicamente con los
siguientes indicadores. Por ejemplo, la ubicacion del comprador por su
zona geografica tiende a tener una mayor frecuencia fuera de la locali-
dad a medida que incrementa la edad (de 8.33 por ciento en el mercado
regional en el grupo de menos de un afio y de 50 por ciento en el grupo
que tiene més de cinco afos de establecido), se circunscriben con mayor
indice en mercados foraneos los microempresarios con mayor escola-
ridad (en mercados nacionales y extranjeros de 14.29 por ciento con
educacion formal primaria, hasta 50 por ciento los que tienen un nivel
académico profesional).

La proporcion de observaciones limitadas a vender localmente se
relaciona en forma inversa con el salario del microempresario (27.27
por ciento en sueldos bajos y 10.3 por ciento en sueldos altos). Obvia-
mente la interrogante sobre identificacion resurge: {son mas lucrativos
los negocios porque venden sus productos a niveles regional y nacional,
o por el contrario, tienden a penetrar mercados mas amplios los nego-
cios cuya constitucion, manejo o cualesquiera otros aspectos los hacen
mds rentables?
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Competencia

El mercado de ventas del micro comercio en Puerto Vallarta no parece
estar muy segmentado, puesto que casi nueve décimos (89.76 por
ciento) de las observaciones se perciben a si mismas compitiendo exclu-
sivamente con otras microempresas y el resto (9.27 por ciento) en pro-
porciones muy pequefias declaran competir con empresas medianas,
grandes, con entidades extranjeras y de otra indole. S6lo 0.98 por ciento
adicional no ofrece respuesta.

Segun puede detectarse en la siguiente combinacion de indicadores
de la tabla 18, las entidades que venden a consumidores y usuarios y
los que venden a otros comercios tienden a ver a otras microempre-
sas como sus contrincantes en escalas que, si bien no son las mayores,
son las que también reflejan mayores proporciones de percepcion de
competencia con otros tipos de empresas, como lo son las medianas,
grandes y extranjeras y otras, asi como también las locales y las que le
venden al extranjero se comportan de la misma manera.

Tabla 18
Proceso de comercializacion y rivales mercantiles

Fuentes de competencia (porcentaje)

Variable Otras Medianasy  Extranjerasy No hay
microempresas grandes otras respuesta

Naturaleza del cliente

Otros comercios 86.67% 13.33% 0.00% 0.00%
Distribuidor 100.00% 0.00% 0.00% 0.00%
Consumidor-usuario 89.89% 3.19% 5.85% 1.06%
Otro 100.00% 0.00% 0.00% 0.00%
Ubicacion

Local 90.91% 4.24% 4.24% 0.61%
Regional 100.00% 0.00% 0.00% 0.00%
Nacional 100.00% 0.00% 0.00% 0.00%
Extranjero 71.43% 4.76% 19.05% 4.76%
Otro 100.00% 0.00% 0.00% 0.00%
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Forma de cobro

Casi siete de ocho observaciones (86.34 por ciento) en la encuesta reci-
ben el pago por sus productos estrictamente de contado. El 4.39 por
ciento permite que se posponga el pago hasta los quince dias y 5.86
por ciento permite que se posponga por periodos mas prolongados. La
utilizacion de tarjetas de crédito u otros instrumentos de cobro es préc-
ticamente inexistente (2.93 por ciento) y la incidencia de no respuesta
es infima: 0.49 por ciento.

Estos porcentajes son similares a los encontrados en la forma de
pago por materia prima declarados por los gerentes. También parece
existir una relacion positiva bien definida entre politicas de pago y co-
bro. Los negocios que compran de contado venden fundamentalmente
(58.76 por ciento) al contado; 37.29 por ciento concede algun tipo de
crédito y no se tiene incidencia de no respuesta.

Puede observarse en el proximo cruce de la tabla 19 que la for-
ma de cobro se halla estrechamente vinculada a los tres indicadores
correspondientes a la comercializacion anteriormente analizados. Las
entidades que venden directamente al consumidor cobran predominan-
temente al contado; las que venden a otros comercios otorgan alguna
forma de crédito, sea por la naturaleza de la operacion o porque en esta
ultima categoria se concentran las unidades mads solventes y, por ende,
estan dispuestas a recibir pagos tardios. También se puede observar que
el uso de alguna forma de crédito se hace mas comun a medida que se
extiende la cobertura del mercado; aunque en los rubros nacional y ex-
tranjero no se observen incidencias en créditos, se le puede atribuir al
numero de observaciones que se dieron en la encuesta.

Fijacion de precios en la microempresa

De especial importancia en el proceso de comercializacion es la fijacion
del precio de venta. Este debe ser lo suficientemente elevado para que
cubra costos de mercancias, incluyendo ganancia o beneficio del micro
comerciante, y lo suficientemente bajo para que el producto encuen-
tre demanda. La determinacion de los precios de venta se convierte a
menudo en un proceso mecanico de ajuste que responde, en primera
instancia, al alza de precios en general y, en segundo término, a la
habilidad de la propia empresa y sus competidores mas cercanos de
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Tabla 19
Forma de cobro y proceso de comercializacion

Variable Forma de cobro

Contado Crédito No respuesta
Naturaleza del comprador
Otros comercios 66.67% 33.33% 0
Distribuidor 100.00% 0.00% 0
Consumidor-usuario 90.96% 8.51% 0.53%
Otro 100.00% 0.00% 0
Ubicacion del comprador
Local 89.09% 10.91% 0
Regional 75.00% 25.00% 0
Nacional 100.00% 0.00% 0
Extranjero 95.24% 0.00% 4.76%
Otro 100.00% 0.00% 0
Tipo de competencia
Otras microempresas 89.13% 10.87% 0.00%
Empresas medianas y grandes 87.50% 12.50% 0.00%
Empresas extranjeras 0.00% 0.00% 100.00%
Otras 100.00% 0.00% 0.00%
No contestd 100.00% 0.00% 0.00%

mantenerse dentro de ciertos pardmetros dictados por la interaccion de
compras/ventas e inventarios.

Los resultados empiricos que casi cuatro quintas partes (77.07 por
ciento) de las observaciones declaran fijar sus precios de venta de acuer-
do alos costos de sus mercancias. El 11.22 por ciento dice hacerlo segin
precios fijados por la competencia, mientras que 7.8 por ciento mani-
fiesta regirse por la ley de la oferta y la demanda; s6lo dos participantes
(0.98 por ciento) declararon ajustar el precio a la disposicion de pago
por parte del comprador y 2.44 por ciento aduce otras razones. Una
fraccion infima (0.49 por ciento) deja este rengldn sin responder.

La fijacion de precios no guarda una relacidn sisteméatica con nin-
gan otro indicador analizado en esta seccién sobre comercializacion.
De igual modo, no parece existir variacion con respecto a longevidad,
condicion de afiliacién o tamano de establecimiento, ni con escolaridad
del gerente.

72



Las operaciones de las microempresas en Puerto Vallarta

Frecuencia de cambios en los precios

Como se resume en la tabla 20, de acuerdo con los datos de la muestra
a mediados de 2004 una de cada once microempresas (9.27 por ciento)
aumentaban mensualmente el precio de sus productos. La mayor parte
de los encuestados (34.15 por ciento) registraba sus ajustes de precio
anualmente, dando menos auge a las presiones inflacionarias que
pudieran generarse en el pais. Dos sextas partes (33.66 por ciento) regis-
traba sus ajustes de precios trimestral o semestralmente, una parte muy
importante en la muestra que refleja el constante movimiento en sus
mercancias sobre todo en aquellos giros que venden alimentos, bebidas,
ropa y artesanias. Partes relativamente pequenas lo hacian semanal o
quincenalmente (4.88 por ciento) y 9.27 por ciento lo hacia mensual-
mente. S6lo 1.46 por ciento no ofrece respuesta.

Percepcion de problemas en comercializacion

La comercializacion es una de las dreas con mayor descontento por parte
de los informantes, antecedida sélo por el drea de compras; el 35 por
ciento se queja de alglin problema, siendo los mas cominmente citados:
falta, pérdida o inconformidad de los clientes (15.12 por ciento), com-
petencia (7.80 por ciento), temporalidad (7.32 por ciento) e inflacion
o movimiento de precios (5.37 por ciento). El 64.39 por ciento dice no
tener problemas al respecto.

En la tabla 21 se observa que los problemas confrontados por los
micro gerentes en el drea de comercializacion estan relacionados con
algunos de los otros indicadores analizados en esta seccion. Especifi-
camente, la incidencia de quejas sobre la clientela tiende a disminuir
cuando no se atiende directamente al consumidor, es decir cuando el
principal cliente son otros comercios, cuando la extension de mercado
es menor (local), cuando la principal competencia no son empresas me-
dianas y grandes, cuando se facilita un crédito a los clientes y cuando el
criterio de fijacion de precios no se basa principalmente en los costos.

La competencia desleal es identificada mas a menudo como proble-
ma grave por los establecimientos que identifican a las empresas me-
dianas y grandes como sus contrincantes que las que dicen competir
con otros micro comercios, los que venden a crédito y no al contado,
asi como los que fijan sus precios en relacion a otro factor que no sea
el costo.
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Tabla 20
Cambios de precios y proceso de comercializacion

Variable Frecuencia en cambios de precios
Semanal o Mensual Trimestral o Anual — Otros No
quincenal semestral respuesta
Naturaleza del comprador
Otros comercios 0.00% 1333%  26.67%  46.67% 13.33% 0.00%
Distribuidor 0.00% 0.00%  100.00%  0.00%  0.00%  0.00%
Consumidor-usuario  5.32% 9.04%  34.04%  32.98% 17.02% 1.60%
Otro 0.00% 0.00% 0.00%  100.00% 0.00%  0.00%
Ubicacion del comprador
Local 5.45% 9.09%  3455% 3212% 17.58% 1.21%
Regional 0.00% 833%  25.00%  58.33% 833%  0.00%
Nacional 16.67%  0.00%  66.67%  16.67% 0.00%  0.00%
Extranjero 0.00% 1429%  2381%  42.86% 14.29% 4.76%
Otro 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 100.00% 0.00%

Tipo de competencia

Otras microempresas ~ 4.89% 978%  3424%  33.15% 16.85% 1.09%
Empresas medianasy 12.50% 12.50%  12.50%  50.00% 12.50%  0.00%
grandes

Empresas extranjeras  0.00%  0.00%  100.00%  0.00% 0.00% 0.00%

Otras 0.00%  0.00%  20.00%  50.00% 20.00% 10.00%
No contesto 0.00%  0.00% 100.00% 0.00% 0.00%  0.00%
Forma de cobro

Contado 492%  8.74%  33.88%  34.43% 1639% 1.64%
Crédito 455% 13.64% 31.82%  31.82% 18.18% 0.00%
Criterio de fijacion de precios

Costos 380%  823%  3354% 36.71% 17.72% 0.00%
Otros 851% 12.77%  34.04%  2553% 12.77% 6.38%

Parece ser que la temporalidad es un problema con mucha apari-
cién en las encuestas, sin embargo parece no tener una relacion signifi-
cativa con las variables que se analizaron.

La inflacion parece afectar mas establecimientos cuya cobertura
abarca los mercados nacionales, asi como los que venden a crédito y no
al contado.

Las variables condicionantes también parecen influir en la percep-
ciéon de problemas de comercializacion. En términos generales, la in-
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cidencia de dicha percepcion decrece a medida que se expande la lon-
gevidad del negocio y se incrementa el ingreso del administrador. Asi
como también disminuye la incidencia de preocupacion de los proble-
mas comerciales a medida que incrementa la escolaridad y el niimero
de empleados.

De los 64 micro gerentes en esta encuesta que estan insatisfechos
con el statu quo en el area de comercializacion, como se muestra en la
tabla 21, poco més de cinco séptimos (87.67 por ciento) proponen algu-
na forma de mejorar la situacion. La sugerencia mas popular consiste
en ofrecer calidad, servicio y precios mas atractivos (42.19 por ciento),
seguida en orden de importancia por implementar o mejorar sistemas
de promocion (20.31 por ciento), otros que incluyen mejorar la situacion
econdmica del pais, bajar créditos, capacitar a los vendedores, etcétera
(12.5 por ciento). Abrir nuevos mercados es otra solucion propuesta
(6.25 por ciento) y, por ultimo, proponen tolerar o soportar la situacion
con respecto a temporalidad o a la competencia (18.75 por ciento).
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Tabla 21
Problemas de los micro gerentes en el area de comercializacion

Variable Problemas (porcentaje)

Clientes Competencia Temporalidad Inflacion. precios

Naturaleza del comprador

Otros comercios 33.33% 0.00% 33.33% 33.33%
Distribuidor 0.00% 100.00% 0.00% 0.00%
Consumidor-usuario 43.94% 22.73% 19.70% 13.64%
Otro 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%
Ubicacion del comprador

Local 41.67% 23.33% 20.00% 15.00%
Regional 66.67% 33.33% 0.00% 0.00%
Nacional 33.33% 0.00% 33.33% 33.33%
Extranjero 42.86% 14.29% 28.57% 14.29%
Otro 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%
Tipo de competencia

Otras microempresas 43.75% 20.31% 21.88% 14.06%
Empresas medianas y 50.00% 50.00% 0.00% 0.00%
grandes

Empresas extranjeras 0.00% 0.00% 0.00% 100.00%
Otras 33.33% 33.33% 0.00% 33.33%
No contesto 0.00% 0.00% 100.00% 0.00%
Forma de cobro

Contado 4531% 21.88% 20.31% 12.50%
Crédito 25.00% 25.00% 25.00% 25.00%
Criterio de fijacion de precios

Costos 48.00% 18.00% 14.00% 20.00%
Otros 25.00% 35.00% 35.00% 5.00%
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Recomendaciones para las microempresas
en Puerto Vallarta

Miriam del C. Vargas Aceves
Hugo A. Reynoso Meléndrez

Asesoria y capacitacion

La asistencia exterior (asesoria y capacitacion) cobra especial impor-
tancia cuando se aplica al micro comercio, pues ésta carece a menudo
de los medios monetarios, tecnolégicos y humanos para tomar deci-
siones, asignar recursos y desenvolverse mds o menos eficientemente.
Debido en parte a que sus multiples ocupaciones técnicas le obligan
a dedicar poco tiempo a tareas administrativas, y en parte a su escasa
escolaridad, le resulta casi imposible al microempresario hacer frente
a los complejos problemas que surgen del funcionamiento de su esta-
blecimiento sin contar con una cooperacion externa adecuada. No obs-
tante, pocos propietarios y administradores micro comerciantes reciben
asesoramiento; algunos porque no saben donde ni como conseguirlo,
otros porque creen que no pueden costearlo y otros porque consideran,
erréneamente, que no lo necesitan, al sentirse autosuficientes.

El asesoramiento consiste en ayudar al propietario a conceptuar
sus problemas dentro de un marco de referencia apropiado, informarle
sobre distintas alternativas capaces de resolverlos, explicarle como eva-
luar las ventajas y desventajas de cada una y asistirle en la seleccion de
mercancias, proveedores, personal, manejo de inventarios, estrategias
de comercializacion, etcétera, idoneos a sus circunstancias especificas.
Este asesoramiento tiene un matiz especial, pues en contraste con las
necesidades de establecimientos medianos y grandes, la microempresa
no requiere tanto de un proceso complejo mediante el cual se lleven a
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cabo investigaciones profundas, seguidas de un informe elegante y una
serie de recomendaciones a largo plazo; antes bien, el micro comercian-
te necesita respuestas escuetas a preguntas precisas inmediatamente des-
pués que se formulen tales interrogantes. Como ejemplos pueden citarse
la asistencia a llenar y presentar solicitudes de afiliacién a la SHCP (Se-
cretaria de Hacienda y Crédito Publico), reunir los requisitos necesarios
para obtener un préstamo o sencillamente llevar a cabo una venta.

Muchas veces las microempresas que mas necesitan ayuda externa
son las recién instituidas. Los servicios prestados pueden ser de distin-
tos tipos y relacionarse con promocion del espiritu emprendedor, cali-
dad en el servicio, administracion de personal, ventas y un sinnimero
de otras areas vinculadas con la planeacion, organizacion, direccion y
control empresarial. Pueden ser ofrecidos directamente por el estado
o subsidiados a través de instituciones especialmente diseiiadas con ese
fin y administradas desde una perspectiva del sector privado, o quiza
subvencionadas por un consorcio de empresas medianas y grandes en
cuyo beneficio redunde la proliferacion de micro comercios solventes y
productivos. Pueden ser prestados a cada empresa segun sus necesida-
des individuales o dirigidos hacia la confeccion de materiales sobre dis-
tintos topicos de interés general cuya divulgacion se efectie mediante
publicaciones, conferencias, etc. De modo que existe un gran margen
en la elaboracion de modelos de prestacion de servicios consultivos.

En este sentido, la capacitacion gerencial del microempresario y la
adquisicion o el perfeccionamiento de habilidades técnicas por parte
de su personal constituyen aspectos de excepcional interés, cuyas insu-
ficiencias suelen socavar el éxito de la empresa. La escasez de mano de
obra calificada, producto de los sueldos y beneficios relativamente ba-
jos discutidos anteriormente, presenta un obstaculo grande al desarro-
llo del micro comercio, pese a los notables esfuerzos llevados a cabo en
Meéxico y especificamente en Jalisco por mejorar la educacion publica,
que pretende elevar con €xito la pericia de la mano de obra, aunque es
necesario recordar que si sOlo se apuesta a la educacion formal como
base significaria esperar muchos anos para superar las deficiencias en
calificacion de nuestros colaboradores. Si bien es cierto que la educa-
cion formal da frutos econdmicos sustanciales, también es cierto que los
da a muy largo plazo.

La capacitacion, en cambio, da sus frutos de inmediato, se concen-
tra en individuos que ya tienen empleo, no diluyéndose entre los inac-
tivos, y se enfoca hacia las actividades especificas, todo lo cual ayuda al
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alcance de altas tasas de rendimiento econémico y social. Las demandas
de capacitacion técnica de los trabajadores del sector comercial podrian
ser parcialmente satisfechas mediante la eficiente realizacion de progra-
mas vocacionales, que desafortunadamente no pueden ser sufragados
ni elaborados individualmente por los micro comerciantes. Para ello se
necesita un diagndstico de necesidades de capacitacion, una determina-
cion de las microempresas que més se beneficiaran de tal programay la
identificacion de opciones de financiamiento.

De igual modo es necesario que el microempresario se capacite en
lo referente a cuestiones administrativas. A menudo la pericia gerencial
se percibe, incorrectamente, como producto exclusivo de la experiencia,
es decir, algo que no se puede transmitir por medio de seminarios o cur-
sos especiales. Los cursos, de acuerdo con este punto de vista, ensefian
“teoria”, pero la pericia se adquiere en la “prdctica” y constituye un pro-
ceso basado en experiencias. Esta nocion suele hallarse correlacionada
con otra segun la cual la capacitacion gerencial puede que sea aplicable
a “otros més jévenes 0 con menos experiencia”’, pero no es apropiada
“para mi”. Ninguna de estas ideas es conducente a la implementacion
de un programa integral de capacitacion administrativa y técnica dirigi-
da hacia el micro comerciante y sus empleados, respectivamente.

Para que sean efectivos, tanto el asesoramiento técnico como la
capacitacion deben ser deseados y buscados directamente por los mi-
croempresarios, quienes tienen que sentirse en pleno dominio sobre
sus destinos y en control de sus problemas. Solicitar apoyo de fuera, o
al menos admitir su necesidad y considerar sus beneficios, a pesar del
resentimiento que suele existir hacia la interferencia natural y el senti-
miento de dependencia que toda ayuda externa representa, constitu-
ye un paso importante hacia la autodeterminacion y la autoafirmacion
del sector micro comercial. Este paso suele estar acompanado de un
convencimiento profundo acerca de la necesidad de que los duefios de
establecimientos pequefos unan fuerzas y formen organizaciones que
velen por sus intereses como grupos de presion ante el gobierno y otras
instituciones de los sectores publico y privado, que difundan la concien-
cia empresarial como politica viable de desarrollo econdmico y creacion
de empleos, que al mismo tiempo, en un plano préctico, faciliten y hasta
contribuyan a costear la prestacion de servicios de asistencia.

De los 205 micro gerentes entrevistados en la encuesta, 20.49 por
ciento considera util cualquier asociacion de este tipo, mientras que
76.10 por ciento no se muestra interesado. El 3.41 por ciento no ofrece
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respuesta. A pesar de que en México se tiene ayuda institucionalizada
al sector microempresarial, es de sorprender que sean muy pocos los
microempresarios que perciban una asociacion de pequefnos propieta-
rios que redunden en beneficios a este sector. Desde esta perspectiva,
20.49 por ciento refleja una incidencia muy pequena de interés y pre-
agrupacion.

A juzgar por los resultados empiricos, muchos micro gerentes creen
que se beneficiarian si tuvieran acceso a servicios de asesoramiento y
capacitacion en lo que respecta al personal, ademés de ser el area don-
de maés se expresa la necesidad de obtener apoyo de fuera (41.95 por
ciento), sobre todo en lo que respecta a capacitar a sus colaboradores
en calidad en el servicio con la mayoria de las observaciones.

La adquisicion de mercancias para su venta es un punto de suma
importancia, ya que este renglon absorbe el mayor porcentaje de los
gastos globales de la microempresa, asi que fue el segundo en importan-
cia segun las observaciones de los entrevistados, con 22.44 por ciento,
considerando como el rubro de mayor importancia en esta area funcio-
nal a la asesoria y capacitacion en compras y calidad en las compras.

La comercializacion representa 16.59 por ciento, que demandan ca-
pacitacion en esta area, dandole mayor importancia a la promocion y
publicidad, con la mayor cantidad de observaciones en este rubro.

A pesar de que el buen funcionamiento de la administracion interna
es indispensable para la sobrevivencia y el eventual crecimiento de la
microindustria, €sta no es un area a la cual los gerentes de la muestra
otorguen mayor importancia en lo que se refiere a solicitar apoyo ex-
terno (quizé debido a que conciben la pericia gerencial como producto
exclusivo de afos de experiencia imposible de transmitirse mediante
consejos técnicos o cursos de capacitacion). Toma de decisiones, pues,
refleja tan sélo 7.8 por ciento de las observaciones, considerando de
mayor importancia el control administrativo.

Resalta que los microempresarios describen que los mayores pro-
blemas que perciben son los financieros y no contemplen con el mismo
nivel de importancia la perspectiva de la asesoria y capacitacion, ya que
refleja el mas bajo nimero de observaciones en este reactivo, con 7.32
por ciento segin se muestra en la tabla 22, considerando la disponibi-
lidad del efectivo y los impuestos como los puntos més importantes en
esta area.
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Tabla 22
Percepcion de necesidades de capacitacion

Areas Frecuencia Porcentaje Acumulado
Personal 86 41.95% 41.95%
Compras y procesos 46 22.44% 64.39%
Comercializacién 34 16.59% 80.98%
Finanzas 15 7.32% 88.29%
Toma de decisiones 16 7.80% 96.10%
No contestd 8 3.90% 100.00%
Total 205 100.00%
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Apoyo para la consolidacion de las
microempresas vallartenses

Elba M. Cortés Palacios
Karla G. Arreola Espinoza

Organismos que apoyan a la microempresa

Es importante recalcar que la mayoria de los microempresarios en un
tiempo fueron empleados asalariados y su necesidad de independencia
los hizo pensar en una opcién mas para generar sus propios recursos.
A partir de esto, muchos empleados destinaron parte de su ingreso al
ahorro personal para, en un futuro, convertirlo en capital de su nueva
empresa. Otros optan por el camino del préstamo bancario, aun siendo
éste importante y dificil, ya que el nuevo empresario, como empresa en
si, no es sujeto de crédito ni tiene historial crediticio que lo avale, por lo
que muchos préstamos le son negados.

En algunos casos se deciden por los créditos comerciales, los cua-
les se utilizan para lograr fondos a corto plazo porque el crédito es de
corta duracion, dependen del tipo de negocio y la confianza que un
proveedor tenga en el mismo. Estos tipos de créditos son generalmente
otorgados por proveedores de mercancia.

Por ultimo, se presentan los casos de aquellos futuros empresarios
que prefieren los fondos procedentes de amigos, parientes o inversio-
nistas, que no siempre resultan los mejores, ya que pueden llegar a re-
presentar una fuente de conflicto para la empresa al mezclarse emocio-
nes y sentimientos que obstaculizan su labor, aparte de las altas tasas de
interés de este tipo de recursos.
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Es una triste realidad que el financiamiento en estos dias marque
un punto trascendental que impida muchas veces a las empresas la en-
trada al mundo competitivo. Conviene remarcar aqui que existen or-
ganizaciones o instituciones que se dedican a ayudar con apoyos tanto
técnicos como financieros al sector del micro comercio. Aunque en la
region no son tomados en cuenta por la mayoria de los microempresa-
rios, por lo menos la encuesta arroja ese resultado, ya que no se observa
la utilizacion de ninguno de los que mencionaremos.

Numerosas instituciones y organizaciones de promocion y fomento
locales, regionales, nacionales, internacionales prestan atencion a este
tan importante sector productivo en nuestra localidad. Ejemplos: en
Puerto Vallarta se tienen organismos de apoyo como Nafin, SNC (Na-
cional Financiera, Sociedad Nacional de Crédito), Conacyt (Consejo
Nacional de Ciencia y Tecnologia), SE (Secretaria de Economia), Fojal
(Fondo de Jalisco) y las distintas cAmaras que se encuentran en la ciu-
dad, como Canaco, Canacintra, Canacopeq, etcétera.

Programa educacional para empresarios juveniles

Un programa educacional que sea practico y econdmico, en el cual los
estudiantes de preparatoria organicen y manejen sus propias empresas
en pequefa escala bajo la guia de consejeros de comercio y del sector
productivo con la participacion del Centro Universitario de la Costa de
la Universidad de Guadalajara.

Operacion

Cada empresa juvenil se organizaria al principio del afo escolar, tal
como lo haria una sociedad mercantil.

* La empresa estaria constituida por aproximadamente 20 jovenes.
Ellos formarian su propio consejo directivo, elaborarian sus pro-
ductos y serian a la vez agentes de ventas.

* FElegirian a sus propios gerentes.

* Seleccionarian el producto que fabricarian o el servicio que brin-
darian.
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* Reunirian el capital de su empresa a través de la venta al publico
de acciones.

* Organizarian su linea de produccion y su plan de distribucion.

* Anunciarian, promoverian y venderian el producto de su empresa,
o el servicio que prestarian.

* Se pagarian a si mismos salarios y comisiones como gerentes, como
trabajadores y fijarian sus comisiones como vendedores.

* Llevarian sus libros de contabilidad y registros de operaciones.

* Pagarian renta del local y el equipo que usarian, asi como calcula-
rian la depreciacion del equipo que usarian.

* Calcularian impuestos.

* Pagarian dividendos a los accionistas si tienen utilidades.

* Liquidarian sus companias al final del programa de un afio de tra-
bajo y rendirian cuentas a los accionistas.

El trabajo de las empresas juveniles

Se reunirian una vez a la semana, siendo el lugar de trabajo la casa de
algin miembro de la empresa, su escuela o su empresa asesora.

La funcion de los asesores

Los consejeros serian hombres de negocios con conocimientos y expe-
riencia, ya sea en produccion, administracion o comercializacion. Aseso-
rarian a los jovenes de las pequenas empresas en las diversas decisiones
que deben tomar, pero jamés lo deberan hacer en lugar de los jovenes.

Actividades que pudieran realizar las empresas juveniles

Pudieran manufacturar una gran cantidad de productos, incluyendo:
lamparas, tarjeteros, galletas, adornos diversos, muebles, jugueteros,
basureros. Pudieran dedicarse a la comercializacion de algin tipo de
producto que ya esté en el mercado, pero no en la zona y algunas acti-
vidades de servicio.

Posibles compradores de las acciones de las empresas juveniles.

A los padres, amigos, parientes, vecinos, profesores y publico en
general. Para muchos seria su primera experiencia como poseedores de
acciones.
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La experiencia potencial resultante

Adquiririan la habilidad necesaria para manufacturar un producto que
se venderia con éxito. Observarian en la practica la importancia de la
comercializacion, asi como la importancia de no faltar al trabajo, porque
faltando subirian los costos de operacion o produccion y verian como se
afectarian los precios de venta de sus productos.

Canales de venta

Los productos se podrian vender de puerta en puerta, a las tiendas para
su reventa y algunas veces a distribuidores.
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Conclusiones

Luz Amparo Delgado Diaz

Luis Roberto Dominguez Aguirre
Miriam del C. Vargas Aceves
Georgina D. Sandoval Ballesteros

Problematica de la microempresa comercial

Uno de los aspectos prioritarios del desarrollo econémico de México
ha sido la promocion de la microempresa y de la micro industria, en
particular.

El 26 de enero de 1988 fue aprobada la Ley para el Fomento de la
Micro Industria. Esta ley es el resultado de un conjunto de estudios y
acciones realizados durante la década de los ochenta.

Esta ley, como toda legislacion innovadora, es apenas el inicio de
una corriente de pensamiento. Uno de sus propositos es favorecer la
creacion y desarrollo de la micro industria en sus primeros anos de ope-
racion, a través de mecanismos de simplificacion administrativa y de es-
timulos fiscales, sentando asi un precedente legislativo que, al parecer,
fue el inicio de otros cambios significativos en esta materia.

No obstante ello, atin no se erradican los obstdculos mas importan-
tes para la creacion y desarrollo de la microempresa.

Existen variables vinculadas a las estructuras socioculturales (como
la escolaridad, los programas de estudio y las tradiciones empresariales)
que han representado serios obstaculos para la creacion, desarrollo y
modernizacion de las microempresas. La baja escolaridad del microem-
presario, aunada a la limitada percepcion de sus necesidades de capaci-
tacion y asesoria, es una de ellas, aunque en Puerto Vallarta la encuesta
nos demuestra lo contrario. Por otro lado, la carencia de formacion e
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informacion sobre la empresa ha sido una deficiencia estructural en los
programas de estudio de la educacion en todos los niveles.

El escaso desarrollo tecnoldgico interno y las cada vez menos di-
ficultades para el acceso a la tecnologia externa han ocasionado, en el
caso de la microempresa, un manejo deficiente de la administracion.
El poco uso de la asesoria y la falta de capacitacion tienen como con-
secuencia niveles bajos de productividad, productividad que se refleja
también en el micro comercio. Si bien es cierto que los costos parecen
ser bajos, habria que tomar en cuenta el “costo implicito de la calidad”,
ya que la ausencia de ésta, derivada de las carencias antes mencionadas,
limita el mercado real, impide la exportacion y aumenta la probabilidad
de sustitucion por la competencia internay el riesgo de quedar relegado
por la importacion.

La politica nacional de desarrollo de los penultimos tres decenios
se enfoco a la proteccion del mercado interno, ocasionando, entre otras
cosas, el bajo estimulo de una competencia real y la baja capacitacion
del microempresario para manejar profesionalmente este aspecto de
la actividad empresarial, politicas que han cambiado con los diferentes
tratados internacionales que se han generado en el marco de la globa-
lizacion.

Esta situacion no ha pasado desapercibida para los sectores publico
y privado del pais. Se han comenzado a promover programas concre-
tos de capacitacion para microempresarios en instituciones publicas y
privadas. También se han incorporado a los planes de estudio vigentes
en educacion media y superior materias de formacion empresarial. La
apertura comercial, por otra parte, estimula la competencia y hace que
los conceptos de calidad se incorporen rapidamente a la mentalidad del
microempresario.

Otro de los obstaculos de caracter estructural a que se enfrenta
la creacion y desarrollo de la microempresa es el financiamiento. La
escasez de créditos blandos, de procedimientos flexibles y de criterios
adaptados a la microempresa han condicionado la actitud del microem-
presario con respecto a este recurso. Por lo general prefiere recurrir a
préstamos familiares o a prestamistas informales.

La complejidad de los procedimientos financieros, entre cuyos re-
quisitos se cuenta el de elaboracidn y formulacion técnica de los proyec-
tos aspirantes al crédito, presenta una limitacion casi insalvable al ac-
ceso financiero, dada la escasa capacitacion del microempresario para
llenar los formularios correspondientes. Por otro lado, el sistema ban-
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cario tradicional también ha carecido de personal adecuado para aten-
der a este tipo de clientes. La baja rentabilidad de esta actividad para la
banca, junto con el alto riesgo que le representan los micro proyectos,
han estimulado en forma crénica a las instituciones bancarias para aten-
der a este subsector. La banca de desarrollo, si bien ha creado y pro-
movido instrumentos mejor adaptados a la situacion de las microem-
presas, tampoco se ha sustraido a esta tendencia.

El insuficiente capital disponible para el pequeno empresario ha
sido uno de los factores que con mas frecuencia y contundencia aparece
entre los problemas suscitados para crear la microempresa. Esta situa-
cién no causa asombro en un pais donde el ingreso se encuentra fuer-
temente concentrado y en donde existen altas proporciones de pobreza
y de pobreza extrema, y en donde la clase media practicamente ha ido
desapareciendo a causa de la crisis econOmica.

Un obstaculo de mayor importancia aun es el originado por la nor-
matividad administrativa, laboral y tributaria. La legislacion refleja una
diferencia entre micro, pequena, mediana y gran empresa demasiado
ambigua. Sin embargo las cargas econOmicas que impone se han esta-
blecido teniendo en cuenta, principalmente, la capacidad econdmica de
las medianas y grandes. Aun en el caso de la microempresa se encuen-
tran diferencias entre aquellas que tienen hasta cinco empleados y las
que cuentan con mas de cinco.

Dada esta situacion no resulta extrano descubrir en las microem-
presas formales un niamero significativo de irregulares, es decir, micro-
empresas que no han cumplido debidamente con el tramite de todos los
permisos, licencias o afiliaciones que requiere su establecimiento.

La legislacion laboral es otro de los factores que afectan a la mi-
croempresa. En ella se establecen salarios minimos, edad minima para
ser contratado, cuotas de afiliacion al Seguro Social, cuotas para la vi-
vienda, horas maximas de trabajo, etcétera: esta protegiendo, sin duda,
al trabajador. Dichas cuotas y prestaciones obligatorias frecuentemente
se convierten en una sobrecarga econdmica para la microempresa na-
ciente o en desarrollo y podria decirse que han sido la causa, en no po-
cas ocasiones, del fracaso o muerte de la misma. En otros casos, no me-
nos frecuentes, las microempresas sobrevivientes son practicamente
empujadas al sector informal.

Como consecuencia de lo anterior, es comin encontrar familiares y
amigos trabajando de manera informal en los micro negocios.
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Otro obstaculo, mayor todavia que los anteriores, es el que repre-
senta para el microempresario el pago de impuestos. Estos no sélo sig-
nifican una carga econdOmica, sino también una adicional carga admi-
nistrativa.

La complejidad existente en el cumplimiento de la carga tributaria
exige la asesoria de especialistas en la materia. La satisfaccion de dichas
obligaciones se convierte en una carga econdmica mas para la microem-
presa (ya de por si debilitada estructuralmente por la escasez de capital
inicial, los gastos de apertura, esfuerzo de penetracion a su mercado y
por la baja capacitacion y formacién empresarial del micro gerente).

No obstante lo anterior, la microempresa sigue trabajando. Sigue
aportando su cuota en la generaciéon de empleos y en el pago de im-
puestos, lo mismo que generando riqueza y contribuyendo a su mejor
reparto.

Instituciones publicas y privadas estan trabajando activamente para
promover a la microempresa. Existen recursos financieros, convenci-
miento de los beneficios y voluntad politica para apoyarla. Quiza s6lo
falte comprenderla, estudiarla y aceptarla como entidad con personali-
dad propia que, por ser tal, requiere un trato diferenciado.

El espiritu empresarial y la libre iniciativa se manifiestan cada vez
mas en la poblacion. No faltan mexicanos que quieran emprender y ser
responsables de su propio progreso. Correspondera a las propias auto-
ridades competentes eliminar las barreras para que la microempresa
florezca; deberan, consecuentemente, abonar el terreno para que exis-
tan condiciones favorables y no obstaculos a su creacion y desarrollo.

Como se ha visto, es un conjunto de factores interrelacionados los
que estan afectando la creacion y operacion de la microempresa. Algu-
nos de ellos responden a politicas del pasado que no siempre fueron ati-
nadas en su concepcion y aplicacion. El proteccionismo, la demagogia,
el paternalismo, la corrupcion y la pobreza, entre otros, han sido efectos
indeseados de esas politicas. La modernizacion del pais exige cambios,
algunos radicales. La estructura actual del ingreso debe cambiar. La
microempresa presenta una alternativa para propiciar estos cambios.
No sélo influird en elevar la preparacion y capacidad del mexicano, no
sOlo generara empleo. Quiza su papel mas importante se vera en el me-
diano y largo plazos al ocasionar una elevacion sustancial del nimero
de mexicanos con mejores niveles de vida y con mayor capacidad eco-
nomica para seguir emprendiendo y produciendo para un México cada
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vez menos desigual, con menos pobreza y con ciudadanos responsables
de si mismos y de su papel en una sociedad mas justa y equitativa.

Para llevar a cabo una administracion eficiente y con éxito se re-
quiere conocer exactamente lo que se estd haciendo. En la pequena
empresa gran parte de este éxito depende de la capacidad y habilidad
del dueno para enfrentar todos los dias el manejo de las operaciones
normales de su empresa.

La cuestion técnica, para sorpresa de algunos, no es la causa del
fracaso de muchas pequefnas empresas, pues dificilmente una empresa
pequena fracasaria por el desconocimiento de la materia de un mecéni-
co, electricista, zapatero, panadero, etc., o de un especialista en su ramo
(distribuidor de un producto o servicio). El fracaso se debe fundamen-
talmente a la falta de conocimientos y habilidades en herramientas y
técnicas para aplicar los procedimientos y programas adecuados a cada
funcion administrativa de la empresa.

El desarrollo en las empresas exige que sus actividades vayan sien-
do cada vez mas profesionales y que se enfoquen primero a conocer
los problemas existentes para luego buscar las soluciones 6ptimas. El
mayor problema a que se enfrenta el pequeno empresario para aplicar
una administracion eficiente y eficaz es que se encuentra casi todo el
tiempo tan ocupado en resolver asuntos inmediatos que dificilmente ve
sus problemas verdaderos.

Las pequenas empresas tienen problemas para obtener financia-
miento, asistencia técnica, encontrar clientes, organizar sus actividades,
lograr entrenamiento de su gente, etcétera. Si se le pregunta a un pe-
queiio empresario qué es lo que mas necesita, su respuesta sera casi
siempre: “iNecesito dinero!”. La asistencia que se requiere va mas alla
de la adquisicion de capital o dinero; debera ser tanto financiera como de
gestion en actividades particulares y conjuntas que redunden en una
adecuada administracion.

Crecer o no crecer es a menudo el dilema que tarde o temprano con-
frontan los micro gerentes que triunfan. El prospecto de crecimiento es
percibido con ambivalencia por los microempresarios. Por una parte, si
el producto tiene aceptacion las compras de mercancias son sensatas, el
personal es escogido cuidadosamente, se tiene acceso a fuentes institu-
cionales de financiamiento, se llevan a cabo campafas publicitarias que
atraigan la atencion del cliente, se presta cuidado al mantenimiento de
los libros de contabilidad y se cumplen todos los otros requisitos que
conducen al éxito. Dado lo cual, la demanda se incrementa, las utilida-
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des crecen y las oportunidades de negocio proliferan, lo que constituye
no solo una fuente de alivio financiero, sino que concreta las aspiracio-
nes y los suenos del emprendedor.

Sin embargo, esto suele significar que el propietario solo ya no pue-
de ocuparse directamente de todos los aspectos del establecimiento,
viéndose forzado a delegar autoridad y responsabilidad, por cuyo moti-
vo las actividades de asesoramiento y capacitacion cobran especial im-
portancia. No importa si las riendas de la empresa, o de una parte de
ella, son transferidas a hijos u otros familiares o a desconocidos; por
muchos conocimientos técnicos que éstos posean y confianza personal
que inspiren, inevitablemente habran de surgir sentimientos de insegu-
ridad, aprension y hasta recelo de parte del fundador del negocio.

A menudo el microempresario se ve obligado a crecer. De no utili-
zar las economias de escala que se le presenten, podria llegar a ser inca-
paz de competir. Por ejemplo, la expansion de mercados podria llevarle
inexorablemente a la importacion de insumos y exportacion del produc-
to, o a la creciente complejidad de sus inventarios, cuentas por cobrar,
etc., podria forzarle a disenar y depender de un sistema computarizado.
Eventualmente, asi como la microempresa que fracasa desaparece, la
que triunfa también tiende a desaparecer, al menos como microempre-
sa, transformandose en una entidad pequena, mediana o grande, segin
el alcance de sus triunfos.

Mucho antes de experimentar la etapa de posible expansion, sin em-
bargo, una gran parte de los establecimientos que llegan a esa etapa, al
igual que los que nunca lo logran, estan acosados por miultiples presio-
nes externas derivadas del mercado que atienden y del ambiente en el
cual se desenvuelven, asi como presiones internas que surgen debido a
la naturaleza y constitucion de la misma empresa, de modo que sus am-
biciones y preocupaciones inmediatas de sobrevivir eclipsan cualquier
consideracion sobre crecer, que necesariamente se define a largo plazo.
De ahi que diversos gerentes, abrumados por numerosas y sucesivas
crisis que se manifiestan en forma de obstaculos que a menudo parecen
insalvables (tales como falta de acceso a fuentes de capital, impotencia
de satisfacer a los inspectores del fisco, etc.), quizd no presten la debida
atencion al futuro en materia de asesoramiento y capacitacion. Desde
su punto de vista, en tales ocasiones, practicamente todo el tiempo, el
futuro en si no solo es incierto sino que pensar en €l, a costa de prestarle
menos atencion a problemas apremiantes y decisivos, es un lujo que no
se pueden dar.
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Causas de la desaparicion de las microempresas

Siendo la microempresa el sector que mas establecimientos tiene en el
pais y el que genera el mayor volumen de empleo, pareceria obvio que
deberia ser también el mas estudiado y que las causas de su desapari-
cion deberian ser bien conocidas. La realidad es muy distinta.

Al iniciar las discusiones sobre el tema que nos ocupa, fue bastante
persistente la opinion de que las microempresas desaparecen por falta
de dinero. Esto, aunque es cierto, muestra un enfoque muy superficial,
y por desgracia muy generalizado. En realidad, esa opinion equivaldria
a decir que la causa de muerte de las personas es que dejan de respirar.
En efecto, dejar de respirar es el altimo acto de una persona, pero seria
muy superficial decir que esa es la causa de muerte.

Es preciso ir mas a fondo en la investigacion de las causas de la
desaparicion de las microempresas para encontrar por qué éstas dejan
de producir utilidades en cantidad suficiente para sostener su propio
crecimiento y asegurar su supervivencia. Una consecuencia de este en-
foque es que los esfuerzos por promover a la microempresa se centran
en aspectos de subsidio, estimulos fiscales y facilitacién del acceso al
dinero, esfuerzos que en muchas ocasiones fallan o incluso son contra-
producentes porque no toman en cuenta la problemética de fondo.

Frecuentemente hay una parélisis de los esfuerzos de los sectores
empresariales, por concentrarse en buscar del gobierno mecanismos de
subsidio y apoyo poco acordes con la actual politica econémica del pais.

Algunos sectores, por otro lado, han expresado su preocupacion res-
pecto a un acceso indiscriminado a financiamientos, que muchas veces
alivian a corto plazo la situacion de la microempresa pero la empeoran
a largo plazo ya que no toman en cuenta otros problemas que fueron
los que causaron la dificil situacion financiera de la empresa. Asi, a los
problemas fundamentales de la empresa, después se agrega el de pagar
los financiamientos, causando muchas veces un circulo vicioso del que
ya no se sale.

En resumen, los aspectos monetarios no son, ni con mucho, el inico
factor en la desaparicion de las microempresas, ni tienen el lugar pre-
ponderante que con frecuencia se les asigna.

El enfoque mismo del tema pareceria implicar que hay un problema
que incide mayormente en la desaparicion de microempresas que en
empresas de otros tamanos. Sin embargo, no hay suficiente informacion
para sustentar que las empresas mayores o medianas tienen mayor per-
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manencia. Sefalar la dificultad para determinar la desaparicion de una
empresa grande es importante, ya que en muchos casos, atin desapare-
ciendo la empresa como tal, la razon social y la marca comercial se con-
servan por razones de mercadotecnia, aun cuando la empresa original
ha dejado de existir. También es dificil en ocasiones ubicar la desapa-
riciéon de una microempresa, ya que muchas veces lo que ocurre es un
cambio de razén social y hasta de giro, pero el microempresario no deja
de serlo para volver a una situacion de empleado. Esta adaptabilidad,
citada muchas veces como una de las ventajas de la microempresa, es
dificil de distinguir de la verdadera desaparicion de la empresa.

Otro angulo del tema consiste en cuestionar si se puede analizar
la microempresa como si fuera un conjunto homogéneo de entidades.
Se senala que hay por lo menos una distinciéon que debe de hacerse
y que modifica sustancialmente la interpretacion de los datos que se
pueden aportar. De acuerdo con este argumento, existen microempre-
sas de subsistencia y microempresas con una vision de crecimiento. Las
primeras generalmente tiene como Unico objetivo el sostenimiento del
empresario y su personal, sin pretensiones de mayor desarrollo. En las
segundas, el empresario considera la suya como una situacion tran-
sitoria, como una etapa necesaria al principio, pero no pretende ser
microempresa en forma permanente: el empresario tiene la vision de
llegar a tener una empresa de mayor tamafo y orienta sus actividades
al logro de ese objetivo.

Claramente los riesgos que toman uno y otro tipo de empresario son
distintos, y asi deben ser las causas de la desaparicion de sus empresas.

De la investigacion resulta claro que no hay una causa tnica de la
desaparicion de las microempresas, aunque pueden agruparse por “fa-
milias” de causas. Algunas de ellas son mas frecuentes que las demas,
como se comentard mas adelante. El cuadro 1 resume las causas encon-
tradas, agrupandolas por temas.

Aunque no hay total consenso acerca de las causas mas frecuentes
de desaparicion de las empresas, si se pueden ubicar algunas de las ra-
zones mas frecuentes de falla de las mismas.

Algunas tienen que ver con la estructura de la empresa: de éstas,
unas dependen de la naturaleza misma de la microempresa, sobre todo
de la pequena escala en que operan, y otras dependen de lo que un
entrevistado llamé “subadministracién”, esto es una administracion de-
ficiente en alguno de sus aspectos.
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Por otro lado, se ubican causas en el entorno que no dependen de
la empresa: de éstas, algunas son ocasionadas por cambios coyunturales
y podrian cambiar en el futuro. Otras tienen que ver con cambios en la
estructura del tejido econdmico del pais, por lo tanto no es de esperarse
que haya cambios drasticos; éstas dltimas requeriran de las empresas un
ajuste permanente.

Debe aclararse que los aspectos aqui tratados no se presentan en
todas las empresas en igual grado; hay microempresas prosperas que
han logrado sortear estos problemas.

Tampoco puede decirse que todas las empresas que desaparecen
presentan todos los sintomas descritos a continuacion. Las causas de
cierre son especificas de cada empresa y lo que las lleva a fallar es una
combinacidn de causas.

En el cuadro siguiente se presentan las distintas causas de desapa-
ricién de las microempresas (Cdmara Nacional de la Industria de La-
vanderias, 2002):

Estrucurales Direccion y Ausencia de un sistema
administracion Crecimiento por encima de lo sostenible
Control de costos
Mercadotecnia

Falta de mentalidad empresarial
Inversiones no productivas

Problemas de Falta de especializacion
escala Abastecimiento costoso
Mercadotecnia deficiente

Del entorno Mercado Cambios en las cadenas productivas
Requerimientos crecientes
Plazos de cobranza

Financiamiento Escasez de crédito
Costo de crédito
Requisitos y actitud de los bancos

Otros Impuestos
Falta de organizacion y liderazgo
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