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Ventajas y Desventajas

Causas de Éxito y fracaso

Perfil de la Pequeña y mediana empresa competitiva

Aspectos constitutivos

Ventajas de las pequeñas empresas

Capacidad de generación de empleos.
Asimilación y adaptación de tecnología.
Contribuyen al desarrollo regional por su establecimiento en diversas regiones.
Fácil conocimiento de empleados y trabajadores, facilitando resolver los problemas que se presentan por la baja
ocupación de personal.
Mantiene una unidad de mando permitiendo una adecuada vinculación entre las funciones administrativas y
operativas.
Producen y venden artículos a precios competitivos, ya que sus gastos no son muy grandes y sus ganancias no son
excesivas

Desventajas de las pequeñas
empresas

Les afectan con mayor facilidad los problemas que se suscitan en el entorno económico como la inflación y la devaluación.
Viven al día y no pueden soportar periodos largos de crisis en los cuales disminuyen las ventas.
Son más vulnerables a la fiscalización y control gubernamental, siempre se encuentran temerosos de las visitas de los inspectores.
La falta de recursos financieros los limita ya que no tienen fácil acceso a las fuentes de financiamiento.
Su administración no es especializada, es empírica y por lo general la llevan a cabo los propios dueños.
Por la propia inexperiencia administrativa del dueño, éste dedica un número mayor de horas al trabajo, aunque su rendimiento no es muy alto
Falta de estructura formal, falta de sistematización de sus operaciones y actividades, falta de políticas escritas, falta de supervisión y de estándares de desempeño
Las PYMES carecen de sistemas de planeación, organización, administración y control eficientes. � 
Falta de capacitación, excesiva rotación de personal, falta de seguridad e higiene. � 
Falta de conocimiento real de su competencia, falta de utilización de técnicas mercadológicas para dar a conocer su producto y adecuarlo a las necesidades del consumidor. � 
Escasez de registros contables, costos mal determinados y precios que no cubren los costos totales. 
Ventajas de las medianas empresas. � 
Tienen una gran movilidad, permitiéndoles ampliar o disminuir el tamaño de la planta, así como cambiar los procesos técnicos necesarios. � 
Por su dinamismo tienen posibilidad de crecimiento y de llegar a convertirse en una grande empresa.  Absorben una porción importante de la población económicamente
activa, debido a su gran capacidad de generar empleos.
Asimilan y adaptan nuevas tecnologías con relativa facilidad. � 
Se establecen en diversas regiones del país y contribuyen al desarrollo local y regional por sus efectos multiplicadores. 
Cuentan con una buena administración, aunque en muchos casos influenciada por la opinión personal del o los dueños del negocio. 
Mantienen altos costos de operación. � 
No se reinvierten las utilidades para mejorar el equipo y las técnicas de producción. � 
Falta de capacitación, excesiva rotación de personal, falta de seguridad e higiene. � 
Sus ganancias no son elevadas; por lo cual, muchas veces se mantienen en el margen de operación y con muchas posibilidades de abandonar el mercado. � 
Algunos otros problemas como: ventas insuficientes, debilidad competitiva, mal servicio, mala atención al público, precios altos, activos fijos excesivos, mala ubicación,
descontrol de inventarios, problemas de impuestos y falta de financiamiento adecuado y oportuno. 
Falta de apoyo y financiamiento por parte de las instituciones financieras nacionales y más aún las internacionales 

Para tener éxito como autónomo el objetivo es
reducir el número de errores y, sobre todo, aprender
de los que se cometan.

El conjunto de factores a considerar en la gestión de
cualquier negocio o empresa, divididos en seis
ámbitos de gestión

Empresario autónomo o persona emprendedora El primer
factor está relacionado con uno mismo. Se debe
reflexionar acerca del dominio de las habilidades
directivas, la preparación, la experiencia empresarial y el
grado de implicación.

La estrategia Debes valorar tu capacidad de fijar una
estrategia centrada y acorde a tus posibilidades, de planificar y
organizar su puesta en práctica y de actuar con la suficiente
flexibilidad para corregir errores y adaptarte a las enseñanzas
del mercado

La gestión comercial Sin duda la base de un negocio de éxito
es que consiga vender. Para ello hay que partir de un
conocimiento exhaustivo y “real” del cliente y adaptar el
producto en consecuencia. 

Gestión financiera Prestar mucha atención a la liquidez y
gestión de tesorería de tu negocio. Además, conseguir una
financiación adecuada a las necesidades y el potencial del
negocio

Área de productividad Reflexionar sobre tres cuestiones:
grado de calidad y satisfacción del cliente, productividad
interna y nivel de aprovechamiento de las tecnologías. Hacer
bien las cosas no siempre es tan fácil como parece,
especialmente en grandes cantidades.

Gestión de equipos y el talento No suele ser bueno que el
autónomo realice todas las tareas de su negocio. Si trabaja
como profesional independiente, será importante que cuente
con buenos colaboradores, como por ejemplo una asesoría y
otros profesionales especializados que le complementen. 

Hoy en día el perfil de la pymes más competitiva y exitosa es
el de aquellas de tamaño mediano; con dirección
profesionalizada y de formación superior

Para que una PyME mantenga su crecimiento, deberá
innovar en sus productos o servicios, procesos y gestión,
además contar con un nivel tecnológico superior y poseer un
plan estratégico de desarrollo sobre cómo cuidar sus
recursos financieros e impulsar el crecimiento de la PyME.

La planeación Los flujos de efectivo, proyectando de forma objetiva los
ingresos a recibir, destacando los generados de las ventas y los gastos más
relevantes a realizar, sobre todo los derivados de proveedores para efecto de
que el negocio nunca carezca del dinero para financiar su ciclo operativo.

Control Financiero Con el objetivo de planear actividades que permitan
corregir en primera instancia los errores cometidos y así lograr planear a
corto, mediano o largo plazo, según las necesidades de consolidación de la
empresa.

Informarse sobre el entorno económico que rodea al negocio Para observar la
coyuntura global, nacional y del sector productivo en que está inmerso, con el
objetivo de optimizar los recursos financieros y disminuir el riesgo de
mercado que pudiera originarse a corto plazo

Aprovechar los recursos tecnológicos Inicialmente en el área de tesorería,
desarrollando procesos prácticos y de control que permitan unificar base de
datos, así se tomarán decisiones acertadas en el ámbito administrativo, de
mercado y financiero.

Desarrollar estrategias comerciales Son efectivas y de bajo costo, por ejemplo,
las redes sociales que permiten llegar al mayor número de consumidores reales
y potenciales, que puedan adquirir sus productos o contratar sus servicios.

Henry Fayol: considerado por muchos el verdadero padre de
la administración, dice que administrar es prever, organizar,
mandar, coordinar y controlar. 

PERSONALIDAD JURÍDICA Cuando nos referimos a la
personalidad jurídica de las empresas nos enfocamos a las
características que la determinan

 Dentro de las sociedades podemos identificar dos tipos de
sectores: público y privado. 

Sector público: la finalidad de estas sociedades es obtener
beneficios para la sociedad y no la utilidad monetaria, es
decir no son consideradas lucrativas. � 
Sector privado: son aquellas organizaciones creadas con la
finalidad de obtener utilidades 

Ahora necesitamos definir si una
empresa estará integrada por personas
físicas o personas morales

Personas físicas: son individuos con actividad empresarial, ya sea para empresas
gubernamentales, privadas o que laboran por su cuenta, estas personas son
mayores de 18 años y que no están imposibilitadas. � 
Personas morales: se caracterizan por ser sociedades integradas por varios
individuos que pertenecen a una sociedad mercantil o a una asociación civil.
Existen diferentes clases de personas morales: las que son reguladas por la Ley
General de Sociedades Cooperativas y las que contempla el Código Civil para el
Distrito Federal, y cada uno de los Códigos Civiles de las diversas Entidades
Federativas.

SOCIEDADES MERCANTILES. Se conocen diferentes
sociedades mercantiles las cuales están inscritas en el
registro público de comercio, declaradas por la Ley General
Sociedades Mercantiles.

Las sociedades de comercio se clasifican en: 

Sociedad colectiva � 
Sociedad en comandita � 
Sociedad de responsabilidad limitada
Sociedad anónima 
Sociedades de economía mixta � 
Sociedades extranjeras � 
Empresas de economía solidaria 
Sociedades mercantiles 

Podemos remarcar que los tipos de sociedades más comunes
son la sociedad anónima y la sociedad cooperativa,
identificando a la primera con la expresión “SA” y obteniendo
ventajas que la hacen ser más usual, tales como: 

La creación del negocio llega a ser más factible por el número de personas que
aportan sus recursos financieros. � 
Se obtiene un mayor capital, debido a que se cuenta con las propiedades de
varias personas que integran dicha organización. 
El número de personas que la integran permite que su desarrollo sea con mayor
eficiencia, debido a su experiencia. � 
Los empleados más productivos pueden llegar a ser socios de la sociedad
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