


periencia de muchos años como asesores con- 
tables y administrativos de diversas empresas 
mexicanas, consideramos como similares los 
conceptos ‘empresa chica” y “empresa fami- 
liar”, puesto que en México, y en muchos otros 
países, ambas entidades son, sustancialmente, 
un mismo tipo de negocio, ya que las dos son 
fundadas e iniciadas por una o unas cuantas 
personas, quien (o quienes), concibieron una 
idea,trabajaron arduamente bajo restricciones 
de un limitado capital; construyeron un ne- 
gocio chico y han retenido una porción impor- 
tante, si no es que el lOO%, de la propiedad 
de la empresa. Los dueños son típicamente 
miembros familiares, incluyendo jóvenes y 
aún niños, hijos, hermanas, padres, yernos 
y nueras. En pocas ocasiones, la empresa 
cuenta con algún individuo clave ajeno al 
grupo familiar que contribuya al éxito del 
negocio, quien, a veces, posee una mínima por- 
ción de la propiedad. 

El propietario del negocio chico familiar 
siente con orgullo que ha podido y puede ob- 
tener créditos bancarios sustanciales con su 
sola firma. Que ya “ha llegado” y que su 
negocio puede ser seleccionado para ser com- 
prado o para fusionarse con una firma de al- 
cance nacional. A menudo piensa que nadie 
puede enseñarle “algo” acerca del negocio 
que él estableció y opera: no cree en asesores 
administrativos. 

Podemos concebir al propietario de este 
tipo de empresa como un trabajador incan- 
sable, altamente motivado como empresario. 
Su recompensa personal consiste en el logro 
de haber desarrollado y conservado una exi- 
tosa empresa. Agreguemos algo más a la 
anterior fotografía y tendremos la hipotética 
empresa familiar o chica (mexicana o extran- 
jera) y a sus propietarios. Y aceptemos que 
este tipo de empresa representa, en números 
redondos, alrededor del 95% del total de las 
empresas comerciales e industriales y de ser- 
vicios que operan en la República Mexicana. 

IMPACTO ECONOMICO DEL NECOCIO 
0 EMPRESA CHICA. 

Combo apuntamos ya, las empresas chicas 
representan la enorme mayoría de todas las 
firmas industriales y comerciales y de ser- 
vicios que operan en la República Mexicana:. 

más de .un 95% de este total; más de la ter- 
cera parte de la producción total de bienes y 
servicios, y cerca del 40%’ de toda la fuerza 
de trabajo. Es de aceptar también que la abru- 
madora mayoría de ese enorme número de 
“negocios chicos” emplea menos de 50 em- 
pleados y son dirigidos como empresas de 
personas físicas, con un sólo (o dos o tres), 
propietario. 

Sería sumamente interesante determinar 
con cierta precisión los siguientes factores: 

1. La probabilidad del fracaso de estas 
empresas. (Sabemos que es bastante 
alta). 

2. Si es correcta la estimación que se hace 
sobre que seis de cada diez~ de los ne- 
gocios chicos fracasan en cinco 0 me- 
nos años y que uno de cada cinco so- 
breviven 10 años y, eventualmente, van 
a la quiebra. 

iCuál es la razón para esa tan alta mor- 
talidad de los negocios chicos? Una de las 
muchísimas razones que se dan es: “el fracaso 
en anticiparse y prepararse para desarrollos 
potenciales”, desarrollos que suceden dentro 
de la firma y desarrollos que ocurren dentro 
del mercado y en la economía global. Otras 
razones pueden incluir factores tales como 
competencias, falta de capital, localización 
inadecuada y expansión prematura. 

EL RETO AL PROPIETARIO DE LA 
EMPRESA CHICA. 

Debemos establecer ciertas suposiciones 
y limitaciones para reducir el tamaño de estos 
comentarios. Así damos por hecho que la mor- 
talidad de este tipo de negocios es sumamente 
importante para la comunidad, ya que tal 
mortalidad causa la pérdida de una parte de 
las oportunidades de la comunidad en cuanto 
a ,empleo y base económica. La decisión de 
liquidar un negocio afecta en forma perju- 
dicial a los individuos, y en forma más directa 
al propietario del negocio familiar. Los ne- 
gocios pequeños constituyen el más importan- 
te sector de la economía de México y sus 
éxitos y sus pérdidas, tomados en su agregado, 
afectan seriamente el ambiente de los nego. 
cias de la nación. Ahora bien, considerando 
lo anterior ¿Qué es lo que puede hacerse para 
perpetuar la oportunidad del hombre con ha- 





f) Presiones derivadas de las grandes em- 
presas y los sindicatos obreros de grar~ 
poder y nula ayuda al negocio. 

h) Inhabilidad para convencer a las altas 
autoridades del país de que los seis 
anteriores problemas son reales y de 
urgente ayuda. 

Los anteriows problemas están fuera del 
cor~trol de la emprrsa chica. No puede hacer 
cambiar tales áreas problemáticas y puede ser 
destruído por los cambias externos que succ- 
dan. El propietario del negocio necesita con- 
cirntementr modificar o ajustar su empresa 
a fin de aminorar el impacto de los factores 
adversos v incontrolables y aprovechar los 
cambios que sean favorables. Necesita utilizar 
CVI todo momento técnicas eficientes de admi- 
nistraciórl estratégica, las que, por regla gr- 
neral, uo utiliza por ignkmcia. 

-\sí vemos que, entre las razo~ws princi- 
polea de la alta mortalidad de las cmpresa~ 
chicas, las siguientrs son ilustrativas: 

1. La necesidad o deseo del propietario 
de la empresa chica es “ordeñar el 
nrgocio” Jin ninguna comprensible dv 
la politica sana dr retención de ca- 
pital. Así, siempre existen grarrdra 
problemas de financiamiento. 

2. Por regla casi grrwral, cn los nrgo- 
cias industrialrs y los dc srrvicios, la 
I’amilia hace del negocio un contacto 
puwnal muy biru tejido, y debido 
a la riaturaleza pwsonal de la oprra- 
ciím uunca. 0 casi nunca. 5~ logra 
crrcimirnto, y tw c,aso dr venta del 
rwgoci» o de la murrte del prolkta- 
rio. 11at1a o casi nada rs recuperado. 

3. E:n la empresa familiar existe muy 
IWCU espacio para el dcaacurrdo. El, 
negocio C-S conducido sin democracia, 
con autoritarismo, y estas condicionra 
impoGbilitarl la tvktencia r imple. 
mentaciún dta rstartrgias y dr políticas 
drutro y fuera del negocio. 

.1. La acrptación de socios cxclusivamen- 
tr para financiar la empresa a menu- 
do origina rl fracaso del rwpcio, ya 
que frrcu~7ltrmenk los socios mirlori- 
tariw obstaculizan las operaciones. 

5. El fracaso en I’Pco”clc?r que la upe- 
ración dc una rmp3a mercantil exi- 



ge una vigilancia constante sobre to- 
dos los aspectos que producen el éxito, 
y asi, se descuida la identificacibn d( 
tendencias y la plawación y la impk- 
mentación de cambios cuando éstos 
son necesarios. 

6. El no reconocer la obsolescencia de 
uu producto o de una linea de pro- 
ductos, y consecuentemente la falta dt 
planeacióu de nuevos productos. 

7. Falta de planeación para anticiparw 
a contingencias tales como nucvw tec- 
nologías en productos y en procesos. 

8. Hacer a un lado los problrmas, ~WU- 
sando qw desapwxrrán al& dia. 

9. No anticiparse a las nuevas necrsida- 
des de la ciirutrla. 

10. Fracaso al rrlfnwtarst~ u la <:om(~e 
ten&. 

ll. Fracaso en rl firlanciamirnto ad~w~a- 
do de las operaciones y eu drsarrolla~ 
una sólida administracibn finarkra. 

12. Incapacidad para tomar muy tw cww 
ta el incremento en los costos. 

1:s. Inhabilidad J,ara reconocer ttknicas 
IIWV~J y mejoradas para o~wrar una 
rmpwa mrrcarltil. 

1.1. Prestar una inadecuada atencii>n a 
fuentes dr abastrcimirrrto mejows y 
mmos costosas. 

15. Inconrprt~wzia para buscar (5 iml111.- 
mentar ideas nuevas y productivas. 

16. Ordeñar rl negocio para marltrrwr un 
estandar personal de vida rxctrsiva- 
mente rlrvado. 

17. No desarrollar la habilidad Iwtwcial 
del personal clavr~. 

18. Resultados engatiosos y perturbado- 
res derivados dr sistemas in~:ficiwt~~u 
de contabilidad y Iwoliferaciórl dc in- 
formaci6n excesiva y cawrrk dt~ sig- 
nificado, derivada dc csos irwficierltw 
sistemas de contabilidad. 

19. Desperdicio costoso del tiemp del 
ejecutivo VII tareas inaprolk&s 0 <IC 
baja prioridad. 

20. Fracaso en rstableccr metas y objeti- 
vos y err el seguimiento dr la plan~:a- 
cibn para alcanzar objetivos. 

21. No realizar una rrvisi6n continua dv 
los procedimientos olxracionah~s cun 
el fin de mejorar productos o srwi- 



al grupo de compaíiías inestables dc origen 
estrictamente familiar, particularmente en las 
ramas de servicios~y de menudeo (venta di- 
recta al cliente) o detallista. Muchas de ellas 
no Cenen empleados contratados y operan 
únicamente al través del propietario o de 
miembros de la familia. 

Sus fundadores a menudo carecen de UI, 
wtwnamiento formal en administración, aúu 
cuando Inxden tener habilidades técnicas, ta- 
Ies como capaces <IV vender bienes raices, 
cortar ~1 1140 0 rq~arar motores y autos. La3 
barrwas di calkd para iniciar cl negocio 
wn pwralment~~ bajas, los mbtodos dr direc- 
&n administrativa intuitivos y las utilidades 
moduadas o bajas. La iniciación y la dcsapa- 
ric%n de rsas unpre’sas son muy frecuentes 
y los fundadorw a menudo BV mut~ven de obre- 
ros y t~m!Jcados u promotores, y viceversa. 
,\Igunor <Ir los locales de cws negocios nwx- 
sitan d(s Imwtar rwolvrntcs,~no ~xara los trocos 
<lirnk+ sino ~‘ara los promokw~s qw vienrn 
y w van fr~~cwnt~mente. 

La* <I”l,W”s”” chicas orilwtadas hacia cI 
crecimiento ofwwn la Imsibilidatl di un &va- 
do wndimirnto mediante la vwta d~1 negocio. 
dr vender píblicnrnrnt(~ prtc dr sos acciows 
o bien al travk del control cha una cmprw~ 
pndp. -\ mrnudo son negocios qw SC’ inician 
por un grupo de pwsonas, twkntlo frrcuew 
trmente sus fundadores ~xpwiencia grrtwcial. 
Sus estrategias los colocan cn mucados de 

crecimiento o cuentan con métodos innovati- 
vos o con productos qw 11:s proporcionan 
claraE ventajas comlwtitivas. (Los pndcs 
grupos familiares Monterrry, Grupo Alfa, Sa- 
linas y Rocha, Banco Nacional dc México, di- 
versas financieras, la mayoría de las industrias 
tha familias Judias rtc., tate., son rralmerrt~ 
rmprw~s familiares). Sin cmbargo, su creci- 
miento ~nuxlt: imponer furrtes demandas a los 
fundadorrs respecto a obligaciones personales 
y la nrctsidad de tomar fuertes riesgos. Las 
nrwsidad~~s dt, capital pueden obligarlas a 
acqku inversionistas extraños y consecuente- 
mente a pder el control de la empresa. Los 
métodos administrativos pueden cambiar a tal 
grado qw se sustituya a los fundadores ori- 
ginales. 

Las anteriores clasificacionw son fluidas 
y YS ciertamente posible amara la empresa mo- 
VP~RP dr una a otra categoría. Sin embargo, 
grneralmentr estos tipos de empresa se inician 
con difrrentes recursos, siguen rutas diferrn- 
tw dr crrcimiento c involucran ambientes di- 
frwntw para la formulación e imph=mentacii>t~ 
dr estrategias. 

El contrxk rlwtro del cual SIS manrja la 
estrategia varia tambitn de acuerdo con la 
<‘taIBa dr dwwrollo de la empresa chica. Las 
etpas de drsal rollo involucran muchas ma- 
nwas amara clasificar las fases a cuyo través 
[basa una empresa. Podemos centrarnos en 
trvs t’tapas: 

1. La erapa (1~ iniciaci6n, incluyendo las 
decisiones estratégicas para fundar una rm- 
~wsa y amara situarla dentro de una rama par- 
ticular dentro del grupo a que pertenece (in- 
dustrial, comercial o de servicios) mediante 
una wtrategia competitiva particular. 

2. La Ptapa inicial de crecimiento, cuando 
la rstrategia inicial producto-mercado está 
siendo Iucsta a lxweba y cuando el gerente 
IAnril~al mantiem~ contacto directo con todas 
las actividades principales (muchas em~xesas 
w estabilizan en esta etapa). 

3. La etapa final de dlesarrollo. a menudo 
cnractrrizada por divrrsos locales tratándose 
dc wgocios dr manufactura: respecto a su 
orpmizac%n la cmpresa tiene uno 0 más nivr- 
1~ de gerencia media y alguna drlegacibn rn 
In toma dúa decisiones. 

Todos los tipos dr rmprcsa considcradoo 
an:rriormentr pasan al través de la etapa dr 
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iniciación y, si tienen éxito, se mueven a la 
etapa de crecimiento inicial. Sin embargo, úni- 
camente las firmas orientadas fuertemente ba- 
cia el. crecimiento llegan a la etapa final de 
desarrollo. A medida que una empresa crece, 
ten qué punto ya no es una empresa chica? 
Cualquier respuesta a esta pregunta es, por 
necesidad, algo arbitraria; para nuestro estu- 
dio seguirá siendo chica si su fuerza de tra- 
bajo es menor a 50 empleados. 

Es importante estudiar la literatura exis- 
tente sobre administración estratégica y opor. 
tunidades para la investiga& relativa a cada 
una de las tres etapas de desarrollo dentro de 
las cuales la empresa chica puede existir: la 
etapa de iniciación, la etapa inicial de creci- 
miento y la etapa final de desarrollo. 

ADMINISTRACION ESTRATEGICA 
EN L.4 ETAPA DE INICIACION 

La decisión para formar una empresa es, 
en cualquier sentido, una decisión estratégica 
del promotor. El nuevo negocio tiene una 
estrategia (que puede haber sido o no consi- 
deraba cuidadosamente) ; proporcionar bienes 
o servicios seleccionados a mercados particu- 
lares y enfatizar (inteligentemente 0 no) po- 
líticas particulares para proporcionar alguna 
forma para competir. 

La estrategia para fundar una nueva firma 
parece ser influenciada por tres amplios fac- 
tores: (1’) el promotor, incluyendo los diver- 
sos aspectos de sus propios antecedentes que 
afectan sus motivaciones, sus percepciones, y 
sus habilidades y conocimiento; (2e) la em- 
presa para la cual el promotor trabajó previa- 
mente, cuyas características influencian la 
ubicación y la naturaleza de nuevas empresas, l 

así como la probabilidad de atacar nuevos 
giros, y (3”) varios factores ambientales ex- 
ternos al individuo y a su organización, los 
que producen el clima más o menos favorable 
para la iniciación de una nueva empresa. 

La investigación sicológica sugiere que los 
fundadores tienen una ftierte necesidad de 
1 ogro y piensan que pueden controlar su pro- 
pio destino. Diversos estudios muestran que 
los promotores provienen muy a menudo de 
familias en las que el padre o alg&n otro pa- 
riente cercano tenía su propio negocio, y que 
en muchas ocasiones se deciden por promover 

negocios por su necesidad de evitar ser subal- 
ternos de otros superiores. 

La decisión para iniciar una nueva em- 
presa es claramente una decisión estratégica. 
Sin embargo, también reviste importancia el 
número de decisiones que determina la natu- 
raleza del nuevo negocio, incluyendo los pro- 
ductos 0 servicios que se van a ofrecer, los 
mercados que se van a servir y las tmlíticas 
que se van a enfatizar. ;,Qué se ha aprendido 
acerca de las influencias sobre esas decisiones 
en la nueva empresa, así como la relación 
entre rstrategias particulares y ejecución? 

Puesto que la nueva empresa se nutre 
primariamente del conocimiento y las habili- 
dades del promotor, uno podría esperar que 
la selección del producto y mercado estará 
fuertemente ligada a la experiencia obtenida 
por el promotor en las organizaciones en las 
que trabajó previamente. Esto es cierto en la 
mayoría dc los casos0 aún cuando varía de 
acuerdo con la naturaleza del nuevo negocio. 
En fin, existen oportunidades de investigación 
centradas en kestrategia de un nuevo nego- 
cio. entre las cuales incluimos las siguientes: 

1. El proceso por t-1 cual los promotores 
sclecciona~ estrategias para nuevos ne- 
gocios. Estos prcxesos posiblemente es- 
tán relacionados con las características 
de loe promotores. La ejrcución postr- 
rior puede también estar relacionada 
con los procwx seguidos por los fun- 
dadores. 

2. Se necesita conocer mucho más acerca 
de la relación entre la ejecución de la 
nueva firma y la estrategia selecciona- 
da. Dimensiones importantes podrían 
incluir la selección del producto-mer- 
cado, la base de coomprtición CI la 
estrategia del negocio, así como la re- 
lación con PI ciclo de la vida de la 
tWlp*~S&i. 

.4DMINISTRACION ESTRATEGICA EN 
L.4 ET:4P.4 INICIAL DE CRECIMIENTO 

.4 medida que la nueva empresa se conso. 
lida, el fundador típicamente continúa estan- 
do cn contacto directo con todas las activida- 
des y decisiones. Muchos nc socios de potencial 
modesto se estabilizan en este punto, general- 
mente sin tener empleados contratados, sino 
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ducir a las empresas más grandes a retirarse 
de aquellas ramas donde sus participaciones 
cn el mercado sean bajas, creando con ello 
oportunidades para la empresa chica. Las em- 
presas chicas orientadas hacia el crecimiento 
algunas veces deben su éxito a estrategias in- 
novativas. Algunos autores han comentado la 
razón por la que el ambiente de la pequeña 
empresa conduce a la innovación con su pro- 
ceso informal de decisión, en el que única- 
mente se tiene que convencer a un número re- 
ducido de ejecutivos, con sus pequeñas nece- 
sidades de ventas para ser exitosas y con sus 
bajos costos de desarrollo. 

El creciente interés sobre medición de la 
ejecución a corto plazc cn las empresas gran- 
des puede causar un kfasis decreciente sobre 
la innovación y sobre procesos industriales. 
Este cambio ambiental puede crear oportuni- 
dades adicionales para la pequeña empresa 
con mentalidad innovadora. Sin embargo, la 
pequeiia empresa puede, en ocasiones, incur- 
sionar y rápidamente encontrarse con una fuer- 
te competencia. Es de sorprender que no exista 
investigación realizada sobre las estrategias 
más apropiadas para las empresas chicas que 
han tenido éxito en la innovación pero que rá- 
pidamente tienen que hacer frente a una se- 
vera competencia en un mercado creciente. 

KESUMEN 

Los anteriores comentarios enfatizan sobre 
la básica importancia que reviste para la em- 
presa chica, mexicana y extranjera, el que el 
sector académico se involucre en proyectos de 
investigación dentro del área “administración 
estratégica en la empresa chica”. A ese fin, 
los siguientes tópicos de investigación parecen 
ser promisorios: 

l?. Dentro de la Etapa de Iniciación de la 
Empresa Chica. 

a) iHasta qué grado existen diferencias 
al través de regiona geográficas o al 
través de diferentes segmentos DDE la 
población en lo que podría denominar- 
se “ambiente promocional?” -Esto 
podría reflejar diferencias en conoci- 
miento acerca de lo que se entiende 
por promotor Y percepciones sobre los 

riesgos y recompensas asociados con la 
formación de una nueva empresa. ¿Es 
posible medir un “ambiente promo- 
cional”? -iEs posible cambiar tal 
ambiente y medir los cambios? 

b) Las cadenas de comunicación masiva 
posiblemente sirven para juntar promo- 
tores y fuentes de capital. iCuáles son 
los procesos mediante los cuales los 
promotores hacen contacto con fuentes 
no institucionales de capital? AExisten 
diferencias regionales en cadenas de 
comunicación masiva? ¿Es posible 
crear o modificar cadenas de comuni- 
cación para facilitar el proceso por el 
cual una clase particular de promotores 
haga contacto con fuentes particulares 
de capital para nuevos negocios? 

c) iCómo cambian las regiones para vol- 
verse con el tiempo más promocionales 
o menos promocionales? En particular, 
tratándose de una región con escasos 
promotores (escasa actitud promocio- 
nal) iCómo se establecieron los prime- 
ros negocios? iCómo áreas geográficas 
activas en actitud promociona1 se vol- 
vieron menos activas? iCuál es el rol 
del ciclo de vida de los negocios domi- 
nantes en tales áreas geográficas para 
influenciar a promotores? 

d) El rol de la organización “incubadora 
o plonera” ha sido investigado princi- 
palmente en relación con la fundación 
de empresas de alta tecnología. Se de- 
bería centrar la investigación sobre 
si lo anterior ayuda a explicar cómo 
otras clases de nuevas empresas se ini- 
cian en épocas y en lugares particula- 
res. 

2” Dentro de la Estrategia Competidora de la 
Nueva Empresa. 

a) El proceso por el cual los promotores 
seleccionan estrategias para las nuevas 
empresas debe ser examinado. Estos 
procesos están, posiblemente, rclacio- 
nados a características de los promo- 
tores. La ejecución subsecuente podría 
también estar relacionada cor. los pro- 
cesos seguidos por los fundadores. 

b) Se necesita conocer mucho acerca de 
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la relación entre la ejecución de la nue- 
va empresa y la seleccionada, incluyen- 
do la base dr la competición o la estra- 
tegia del negocio, y la relación con el 
ciclo dt, vida del negocio. 

3” Dentro del Crecimiento Inicial de la 
Empresa. 

a) La relac%n entre ejecuciózr y estrate- 
gia puede ser estudiada en un número 
determinado de tipos de empresa. Un 
grupo particularmente interrsantr ill- 
cluye B aquellas empresas establea, 
wmpailías con alto grado de rendi- 
miento. Muchas dr las empresas más 
redituables están PI, esta categoría. La 
identifica&n de sus estrategias y WI 
<xamrn cuidadoso de sus razones para 
el éxito que han alcanzado será un rs- 
tudio bastante fructífero. 

h) La frecuencia y la naturaleza de cam- 
bio cstrategico en nuevos empresas de- 
berían wr examinadas. El cambio pu- 
diera c.star relacionado nl cambio 
ambiental « a etabilidad, así como a 
las caractrrísticas de los promotores. 
Podría tambiPn atar conectado al gra- 
do de éxito de la estrategia inicial. 

a) Sería inkwsank walizar uu examen 
sistemático de las estrategias de em- 
presas chicas que estén logrando un 
alto crwimirnto. Un aspecto interesan- 
te por investigar (1s el relativo al grado 
cn que estas <mpwsas de elevado cre- 
cimirnto compiten COII rmpresas gran- 
des, ya que mucha dc la literatura 
<xistentr implica qur en la búsqueda 
de un buen rrfugío. las empresas chicas 
deben evitar la competencia directa cou 
las grandes compaRias. 

h) Los fundadores de empresas orientadas 
hacia el crecimiento se enfrentan al 
reto de cambiar y de desarrollar nur- 
vas habilidades a medida que crecen 
sus organizaciones. Sería fructífera una 
investigación centrada sobre los roles 
cambiantes de los fundadores en orga- 
nizaciones que están c,reciendo. 

C) La planeación de la estructura organi- 

zacional y la determinación del grado 
apropiado de formalidad y de estruc- 
tura son problemas constantes en la 
pequeña empresa en crecimiento. 
Seria fructifera una investigación qur 
examinara los cambios necesarios, las 
se%des o indicios que muestran la ne- 
cesidad de un cambio organizacional, 
los determinantes para elegir la fecha 
adecuada para esos cambios. y los 
problemas a vencer. 

OPORTLiNIDADES PARA 
INVESTIC~4CIONES FUTURAS. 

4 la ficha en México existr una total 
aascncia dr inves@ción sistemática, formal 
y empírica sobre administración estratégica de 
la pcquefia rmprtxi, ausencia que es, w gra- 
do importante uno de los factores qw han 
impedido y continúan impidiendo el sano 
1I~~arr1~110 de estrs tan básico segmento dv la 
wonomia mrxicana. 

1.a inw~tipación cmpírica sobrr empresas 
&cas y IIIICV~S requerirá venwr ciertos pro- 
blemas inhewnres. No contamos con daros pu. 
blicados sobre las cmpresas chicas individua- 
1~. Es cierto que tratándose de cmpresav 
cuyas accionrs o partes sociales sou negociadas 
“robrr el mostrador”. en varios casos, no m 
todos, existen (astados financieros y otra ín. 
formnciím; sin embargo. la gran mayoría de 
ïste tipo de empresas no es de propiedad pú- 
blica. y aún para aquellos nrpocios que si lo 
.ron. la cantidad de información pública de 
que se dispon’ cs bastantr limitada, especial- 
ment(~ di se Ir compara con lo disponible re.. 

pecto de empresas grandes. Un resultado dr 
esta situación es que la investigación sobre 
empresas nuevas y chicas debe consistir gene- 
ralmente en investigación de campo que invo- 
lucra un contacto directo con la empresa y el 
promotor. Tratándose de la investigación de 
campo de las empresas grandes, los requistos 
escritos y los procedimientos pueden ser útiles 
para entender tanto las decisiones históricas y 
los procesos por lo que las decisiones han sido 
tomadas e implementadas. En contraste, la 
inwstigación dentro de la empresa chica 
usualmente puede encontrar muy poca docu- 
mentación relativa a la toma de las decisiones 
o a los procedimkntos formales; ambos tienen 
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que ser determinados al través de rutrevistas 
y de observación. La mayoría de los procesos 

. , dr planeaaon ocui-re dentro d<. las mentes de 
una o de dos personas. Los datos sobre ejecu- 
ción para las pequrñas empresas son (lifíciles 
de interpretar, ya que, por ejemplo, las utili- 
dades por ellas reportadas son generalmente 
minimizadas al través de fuertes sueldos de 
ejecutivos y de gratificaciones y gastos rspe 
ciales hechos a familiares. Nuevas compañias, 
particularmente aquellas orientadas hacia cl 
crecimiento, frecuentemente invierten fuertr- 
mente en el desarrollo del producto y del mer- 
cado, lo cual origina pérdidas o pocas utili- 
dades, aún cuando estén bien administradas; 
las metas organizacionalrs, usualmente están 
entrelazadas con los valores personales de los 
I~‘ropietarios-gerentes a un grado superlativo, 
las satisfacciones y los estilos de vida de los 
fundadores pueden, y de hecho los son, ser 
dificiles de medir en una forma sistemática. 
Sin embargo. la investigación sobre pequeñas 
rmpresas tiene también sus ventajas: 4stcn 
muchísimas de rilas. por lo cual puedr wr 
posible construir substanciales muestras aún 
cuando sus gerentes están siempre ocupados y 
son a menudo reservados, reticentes; muchos 
de ellos, estoy seguro, desearán cooperar. El 
investigador únicamente tendrá que convencer 
al l:lropietsrio-gerente, o a la. autoridad prirl- 
cipal, para lograr el apoyo a la investigación. 
Las emprc‘sas chicas son también más simples 
y más fáciles de comprender y puesto qut 
generalmente no están diversificadas, la eje- 
cución puede estar relacionada más direc- 
tamente a estrategias particulares producto 
mercado. 

Existe en México una necesidad especial 
de investigación de campo en la que formu- 
len hipótesis o preguntas y en la cual SC reuna 
información para probarlas. Todas las áreas 
temáticas comentadas previamente en este pa- 
pel se beneficiarían con este tipo de investiga- 
ción empírica, por la cual se está clamando. 

Prwiamentc hemos planteado un dctermi- 
uado número de oportunidades para invcstiga- 
ción, pero para resumir uno de los principales 
temas, poder aceptar que se necesitan urgen- 
temente estudios que relacionen las estrategias 
y la ejecución de empresas chicas en indus- 
trias particulares. En forma más específica, 
la investigación podría concentrarse sobre las 



do la mayoría de sus utilidades puede sean 
absorbidas en pago de sueldos, gratificaciones 
y otras prestaciones. 

La administración estratégica en empresas 
chicas y nuevas parece ser que opera tanto con 
wstriccionrs y con oportunidades diferentes 
a aquellas con qur operan las grandes empre- 
sa*. Como un campo para la investigación, su 
!wtcncial es muy grande y los beneficios, rn 
términos de una rjecu&n económica mejo- 
rada, Inwde ser substancial. 

Los siguirntras prõblemas afectan en forma 
wmnmrnte perjudicial a la empresa chica mr- 
Gcana; son problemas que cl gobierno puedt 
fácilmente resolver si rn realidad desea apo- 
yar a esr sector básico dr la economía: 

En la actualidad las empresas chicas ope- 
ran en WI sistema tributario que las discri- 
mina, qw ahoga y sofoca su crecimiento, qut 
Ir- imlklr u obstruye la creación de empleos, 
qur enfria o dwdknta la competencia y que 
~wornuw~~ la cwwntraGm de la actividad in- 
dustrial y wmercial (‘II manos dr unos cuantos 
wnglomwados gigantes. 

Las mídtiplrs leyes fiscales son tan com- 
Idejas qw hacw difícil que el hombre dt 
wqwrw pt.qur+a las entienda y sus recursos 
financkros no IV pwmitrn contratar los ser- 
vicios di un cxpwto fiscal qw lo proteja dr 
r~+a furrtr carga. Mas aún, los subsidios fis- 
calrs disponibks tura las rnqwsas grandes 
INJI’ invrraionw dr calpita1 no son concedidas 
wwalmrntr ü la tmpresa chica. Esta opera f. 
con gentes, no con maquinaria. l’tilizando rl 
vocabulario del wonomista, la mayoría dr 
las ~rmp~~:sas grandes sw de “capital intensi- 
YO” y wcibtw hrnrficios fiscales para rnrique- 
WI‘ aún más IWS ~KYUTSOS. La mayoría dr 
los negocios chicos son drs “rrcursos humanos 
intensivos” y están gravados por el empleo 
qur hagan dr trabajadorrs, en lugar de ser 
motivados ~1 través~ dr incentivos fiscales para 
rwur empleos. 

Laa impresas chicas y ws propirtarios son 
golpeados primero y con mayor fuerza por las 
wotas al Seguro Social. al Infonavit y por 
otras prestaciones basadas en las núminas que 
,mgan. 

Cada incremrn~o al salario mínimo anre- 
naza la supervivencia del negocio o le hace 
imposible contratar más trabajadores. Las ac- 
ciones de todos los actuales gobiernos están 

claramente diseñadas para motivar el desem. 
pleo. Sus políticas fiscales, en términos ge- 
nerales, favorecen al “gigante empresarial” 
y penalizan y discriminan al pequeño empre- 
sario, además de fomentar la concentración 
del poder económico, y todo esto es una mala 
señal para el consumidor y para el sector in. 
dependiente de nuestras economías en el que 
la competencia aún opera y opera bien. El 
sector independiente de los negocios es esen- 
cial para la fuerza y la vitalidad de nuestras 
naciones; ha sido la fuente de innovación e 
invención, el creador de empleo9 y el guardían 
del libre mercado. Representa la mejor espe- 
ranza para nuestros crónicos desempleos y 
para nuestros pobres desvalidos. 

En lugar de asediar a la empresa chica 
con la mano fuerte de la burocracia federal 
desconocedora de la forma en que trabaja el 
mercado, se le debería ayudar para que per. 
rnanrzca en los negocios y para que crezca y 
proprre, reduciendo sus impuestos y cuotas 
tan &vadas a tantos organismos de seguridad 
social y eliminando la discriminación de los 
Gdigos fiscales. 

En lugar de forzar a los empresarios chicos 
a vender sus negocios a las grandes empresas, 
sr les debería alentar para que contraten más 
empleados al través de leyes que concedan sub- 
zidios fiscales a aquellas empresas chicas que 
rmplren al estructuralmente desempleado y 
a aquellas otras empresas chicas que instalen 
sus negocios en áreas geográficas de alto ín- 
diw de desempleo. 

En lugar de continuar amontonando más 
y más reglamentos, más y más papeles y más y 
más controles en las espaldas de los pequeños 
hombres de negocios, se les debe reducir sen- 
siblemente esa fuerte carga presionante. Si 
continúan las actuales políticas, los días de la 
empresa chica independiente estarán contados 
y nuestros países y la vida que hemos vivido 
wrán modificados y tal cosa no nos gustará. 

Para insistir una vez más en la enorme 
importancia de la empresa chica en las econo- 
mías de todos los paíws, los siguientes hechos 
y cifras correspondientes a E.E.LT.L!., el país 
más rico y poderoso del mundo actual. son 
ilustrativos: 

l?l número total de negocios en EE. 
l’.LT. -excluyendo agricultores- es 
actualmente de 10.4 millones. 
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Los negocios identificados como “pe- 
queilos” sumun la cantidad de 10.1 mi- 
Ilonr-;, según estadísticas dr “Small 
Business Administration”. o sea un 
97% del total dr los negocios dr ese 
país. 
Las enyesas chicas prolwrcionan casi 
el 60% del rmplw total <‘II los nrgo- 
CIOE. 

80% de todos los negocios rn Norte- 
américa emplcau rneuos de diez gentes. 
Más del 90% de todas las sociedades 
mercantiles (Corporations) son nego- 
vios pequeños. Esta cifra incluye a 
agricultores. 
Las emuresas chicas reuresrntan el 
.43G dri producto naciok4 bruto, y 
de la producción total de bienes y ser- 

vicios. 
Casi la coarta parte opera cn el comer- 
cio al menudeo. 
Casi la tercera parte de los negocios 
chicos actúan eu industrias de servicios. 
Las empresas o negocios chicos origi- 
nan ocho dc cada diez dólares qur 
ingresan en las empresas constructoras. 

1.~ cifras y los hechos anteriores son de- 
nwstrativos dv la importancia del srctor qur 
nos ocupa, y su elwada incidrncia eu la eco- 
nomía dr F:.E.I’.I!., el psis más rico ea indus- 
rrializado del mundo, nos permite detrrminar 
con cirrta pwcisii,rl la importancia qur rrvk 
trn lai: rm~wmas chicas <XI los Ilaíscs mww 
ricos y en aqurllos WI vía de desarrollo. cwnu 

21 


