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INTRODUCCION

La importancia de la Empresa Familiar en la economia de un pais es un hecho
indiscutible, mas aun si son analizadas las consecuencias de sus actividades
empresariales en el desarrollo integral de una sociedad. En una economia de
mercado el empresario es la pieza clave. Si no hay empresarios, no hay
empresa, no hay creacion de puestos de trabajo, ni creacion de riqueza. Dentro
del conjunto de empresas, las familiares constituyen el soporte del desarrollo
econdmico.

Segun Gaitan y Castro (2001) “en Colombia como en los demés paises del
mundo, las empresas de familia representan una porcion muy importante dentro
del total de los negocios privados”. Aunque este tema ha sido poco explorado,
algunos estudios de la Superintendencia de Sociedades demuestran que el
“68% de las empresas son familiares” (Danies, 2005), de las cuales el 53% se
encuentran ubicadas en Bogota D. C. La Superintendencia de Sociedades
presenta el factor propiedad como el criterio principal para identificar una
empresa familiar, en la cual los miembros de una misma familia deben poseer
mas del 50% del capital de una sociedad para llegar a ser familiar.

La finalidad de este proyecto de investigacion es realizar un diagnéstico que
determine las primordiales necesidades que presentan las pymes familiares de
la ciudad de Bogota D. C. en sus areas funcionales, por medio de un
instrumento de recoleccion de datos, trabajo de campo y el andlisis de
resultados los cuales podran servir para que el Centro de Desarrollo de
Empresas de Familia (Cedef), programa de la Universidad de La Salle, pueda
crear un directorio empresarial y logre en un futuro intervenir profesionalmente
prestandoles el servicio de asesoria, consultoria y asistencia técnica.

Una de las formas de clasificar las empresas es hacerlo por su tamafio; las
empresas familiares generalmente son microempresas donde sus
administradores y operarios son parientes, en las cuales se manejan las cosas
de manera intuitiva y que por razones espaciales y temporales de su actividad,
no tienen una organizacion departamentalizada ni se promueve el manual de
funciones, la induccion o capacitacion continuada del personal, ademas que en
el momento de la seleccién e incorporacion del personal no se cuenta con un
criterio de perfil del aspirante respecto al cargo y los requerimientos para su
desempefio, esto entre otras grandes falencias como la informalidad en materia
legal, contable y financiera o la ausencia de control, evaluacién, comunicacién,
planes de mercadeo, publicidad y relaciones publicas.



El punto central es que el tamafio de las empresas familiares determina el modo
de su organizacién, lo cual hace que se tenga en cuenta, para conocer sus
necesidades. Es importante precisar de manera directa cuales de estas
empresas cuentan o no con una planeacion estratégica y si su organizacion es
funcional y no orgénica o departamentalizada. Por lo general en las empresas
familiares por razéon de su tamafio en cuanto a personal no se requiere
departamentalizacion.

Las pymes familiares en Bogota D. C., para poder contribuir a su consolidacion
y desarrollo deben ser conocidas y esto sélo es posible mediante un diagndstico
a partir del cual se vea reflejada la posibilidad de asesoria en su estructura
funcional y organizacional. Esta investigacion s6lo se compromete con
desarrollar un diagnostico sectorial de las pymes familiares en Bogota D. C. que
permita contar con una informacién actualizada sobre las necesidades basicas
que estas empresas tienen.



1. TITULO

Diagnostico de las necesidades de consultoria, asesoria y asistencia técnica de
pymes familiares en Bogota D. C.

2. LINEA DE INVESTIGACION

El presente estudio hace parte de la linea de investigacion “Desarrollo
empresarial”. Asi mismo pertenece a la sublinea de investigacion, Desarrollo
de Empresas de Familia Cedef, programa de la Universidad de La Salle.



3. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

3.1 Enunciado del problema

Hoy en dia se considera que la actividad de las pymes es muy importante para
la economia colombiana. Después de los afios noventa, se reconocid que en
Colombia existia gran cantidad de pymes desconocidas y dispersas, que no
tenian ningun tipo de proteccién o ayuda, no obstante estaban contribuyendo
sustancialmente al Producto Interno Bruto. “Se estima que hay un namero por
encima de un millon de pymes que aportan mas del 50% del Producto Interno
Bruto, y generan la mayor parte del empleo nacional. Existe una gran mayoria
sin ninguna clase de registro. Solamente una pequefia parte estan registradas y
cumplen todos los requerimientos legales”. (Cala, 2005)

En Colombia la reorientacion de la politica econdémica estatal hacia el
fortalecimiento de las pymes y dentro de estas, las de tipo familiar y
cooperativo, “son la mejor fuente para generar empleo productivo y
contrarrestar asi el desempleo que se esta presentando en el pais asociado al
empleo de mala calidad” (Puyana, 2002). De esta manera, en el contexto
productivo del nuevo siglo, la implementacion de proyectos empresariales de
tamafo pequefio y mediano, con bajos requerimientos de inversion, encuentran
un buen nivel de viabilidad por la presencia de un entorno financiero y
normativo favorable.

Segun el superintendente de sociedades, empresa y familia no son
incompatibles al sefalar que se deben superar los conflictos que
tradicionalmente se presentan en las sociedades de familia, los cuales son:

Juego de roles inadecuados dentro de la empresa.

Estructuras organizacionales inadecuadas.

Exceso de miembros de la familia en la organizacion.

Remuneraciones inadecuadas (tomando en cuenta Unicamente el
sistema familiar).

v' Comportamientos cruzados.

AN NN

Entre las principales dificultades que pueden afectar la competitividad de una
empresa estan:

v' Planeacion estratégica.
v/ Sistema de gestion de calidad y ambiental.
v' Departamentalizacion.



Teniendo en cuenta que las condiciones actuales del entorno no son las mas
favorables, en Colombia se ve afectado el desempefio de la actividad
econdmica de las pymes de familia, debido a la desigualdad social por la
deficiente distribucidén del ingreso, los altos indices de desempleo y corrupcion,
el bajo nivel tecnolégico, los altos costos de produccion y distribucion, las malas
decisiones de inversion en tecnologia, la deficiente administracion del capital de
trabajo, la falta de planes de mercadeo y las dificultades para acceder a las
fuentes de recursos entre otras, se hace necesario estudiar a fondo el
problema.

Segun la oficina internacional del trabajo (1993) “en los paises en desarrollo la
profesion del consultor es muy nueva”. Sin embargo se observa una tendencia
general a hacer mas uso de consultores. Esto se debe, sin duda, a que la
consultoria de empresas puede desempefar un papel Gtil en la industrializacion
y en el desarrollo econdémico y general. Puede acelerar la transmision de pericia
directiva y ayudar a disefar e introducir sistemas de direccion adaptados a la
situacion del pais, con lo cual contribuye a elevar la competencia empresarial
del pais, que es una de las condiciones fundamentales de un desarrollo
efectivo.

3.2 Formulacién del problema

¢, Cuales son las necesidades en consultoria, asesoria y asistencia técnica de
pymes familiares en Bogota D. C.?



4. OBJETIVOS

4.1 Objetivo general

Realizar diagnostico que determine las necesidades actuales en consultoria,
asesoria 'y asistencia técnica para las empresas familiares pymes, en la ciudad
de Bogota D. C.

4.2 Objetivos especificos

» Definir el marco tedrico referido a factores que la investigacion considere
pertinentes en cuanto a asesoria, consultoria, asistencia técnica de
pymes de familia en Bogota D. C., tales como definicion, proceso, clases
y sus beneficios.

» Construir instrumentos de investigacion, que por su aplicacién permitan
identificar y describir rasgos de las necesidades de asesoria, consultoria,
y asistencia técnica de pymes de familia en Bogota D. C.

» Determinar las principales necesidades que se presentan en las pymes
familiares en cuanto a asesoria, consultoria, asistencia técnica, para una
futura y eficaz intervencion del centro de desarrollo de empresas
familiares (Cedef, programa de la Universidad de La Salle).

> Realizar la presentacién correspondiente al documento fisico donde se
desarrolla el trabajo de grado.



5. JUSTIFICACION

Este proyecto es de gran valor para el Centro de Desarrollo de Empresas
Familiares (Cedef) y por lo tanto para la Universidad de La Salle, ya que con
esta investigacion se posibilitara el desarrollo de un instrumento de diagndstico
aplicable a pymes familiares, lo cual permitira también a otros investigadores,
consultores, asesores, interventores técnicos tener unos criterios de evaluacion
e intervencion, claros, elementos que jugarian un rol importante, permitiendo
que estas empresas mejoren y aseguren su presente y futuro por adoptar
modelos administrativos ajustados a sus necesidades.

Para lograr el cumplimiento de los objetivos de esta investigacion se partira de
una base de datos que suministra el Cedef, programa de la Universidad de La
Salle, la cual ha sido utilizada para la realizacion de investigaciones previas.
Basandose en este listado se identificara la poblaciéon a investigar. Para la
recoleccion de datos se utilizard la entrevista personal con la cual se buscara
saber cudles son las principales necesidades de las pymes familiares de
Bogota D. C. en cuanto a asesoria, consultoria y asistencia técnica.

De acuerdo con los objetivos de la investigacion, su resultado permite encontrar
las principales necesidades que presentan las pymes Familiares en Bogota
D.C. en sus aéreas funcionales con el fin de que el Cedef, (programa de la
Universidad de La Salle), tenga la informacion necesaria para crear un
directorio empresarial y poder en un futuro intervenir profesionalmente
prestando el servicio de asesoria, consultoria y asistencia técnica para que se
conviertan en empresas mas productivas y competitivas y tengan un mayor
aporte en el crecimiento y desarrollo del pais.



6. MARCO TEORICO

Para dar solucion al problema de la investigacion ¢ Cuéles son las necesidades
en consultoria, asesoria, asistencia técnica de pymes familiares en Bogota D.
C.?, el marco teorico se organizé de la siguiente manera. Primero se realizara
el marco conceptual, en donde se trataran los términos mas relevantes de
empresas familiares, asesoria, consultoria y asistencia técnica; posteriormente
se avanzara con el marco referencial, en el que se relacionara todo lo
concerniente a empresa familiar en general (definicién, importancia, enfoquesy
ejes); prestacion de servicios de asesorias, consultorias y asistencia técnica
(definicion, ventajas. proceso, clases), por ultimo se citard el marco legal,
constituido por la ley 905 de 2004 (Ley Mipymes), por la cual se dictaron
disposiciones para promover el desarrollo de las micro, pequefias y medianas
empresas, para orientar la investigacion de acuerdo con la normatividad
colombiana.

Para la elaboracién de este proyecto se plantea un marco teérico general,
como medio para llegar a un instrumento de diagndéstico que permita describir
las necesidades de este tipo de empresas, teniendo en cuenta el progreso que
en materia de investigacion sobre empresas familiares ha realizado el Cedef,
programa de la Universidad de La Salle.

En cuanto a empresa familiar, en algunos paises latinoamericanos como
Panama, “se establece que el 63% de las empresas son empresas familiares”
(Grant Thornton Cheng y Asociados). En otros como en Colombia, la
Superintendencia de Sociedades presenta el factor propiedad como el criterio
principal para identificar una EF, en la cual los miembros de una misma familia
deben poseer mas del 50% del capital de una sociedad para llegar a ser
familiar. (Gaitan & Castro, 2001).

Con base en esta definicion se informa que las empresas familiares representan
el 68% de las empresas colombianas (Danies, 2005). No obstante, existen otros
estudios en el mundo que describen una mayor presencia de las empresas
familiares. “Las siguientes son algunas de las estadisticas mas conocidas: El
95% de las empresas en Estados Unidos son familiares y hacen el 50% del
producto interno bruto” (Dyer, 1986). “Otro estudio en el mismo pais establece
que de 15 millones de empresas existentes, 14.5 millones son controladas por
una familia, hacen el 40% del producto interno bruto, con el 42% de la fuerza
laboral”. (Beckard, 1983). “En Espafa el 71% de las empresas son familiares,
su facturacion representa el 61% del total, su plantilla el 62% y su exportacion el
59%”.(Gallo, 1997)



Mientras tanto a nivel europeo se observa también esta importancia de empresa
familiar al producto interno bruto, que oscila entre el 45% de gran Bretafiay el
60% de Portugal (pasando por los porcentajes superiores de 50% a economias
importantes como Francia y Alemania). (Gallo & Amat. 2003)

Viendo la importancia que presentan las empresas de familia en la economia
mundial, es relevante que las organizaciones requieran de una ayuda externa
como la que ofrece la consultoria, “para no crecer a la sombra de otras
organizaciones, si no que al contrario puedan”:(Zayola, 2007)

v Fomentar su desarrollo y eficiencia, sucursales, divisiones, plantas,
sistemas, procesos, areas, secciones, puestos y personas, desde
Administracion, Abastecimientos, Manufactura, Recursos Humanos,
Mercadotecnia, Finanzas, Calidad, Control de Activos Fijos, Auditorias,
Contabilidad, Investigacion y Desarrollo, Informatica, entre otros 6rganos

v" Incorporar nuevas tecnologias y conocimientos que organizaciones de
paises del primer mundo ya estan usando.

v' Ejecutar proyectos, en poco tiempo, cuando se tiene limitacion en
algunos recursos.

v' Lograr resultados con la mejor relacion costo-beneficio.

v Garantizar resultados en la ejecucion de proyectos, sin emplear personal
de la propia organizacién, ocupado en actividades diarias, personal que
en algunas ocasiones puede no tener el tiempo, conocimientos y/o
habilidades necesarias que determinados proyectos requieren.

“De igual manera el negocio de asesoria en el pais se concentra en pocas
compafias, la mayoria de ellas multinacionales que llegaron al pais en los afios
90 con el proceso de apertura econOmica, cuyos servicios se dirigen a
segmentos de grandes empresas en diferentes sectores, pero especialmente
en aquellos de mayor crecimiento y con mayores niveles de
internacionalizacién” (Bernal & Medina, 2001) ; hoy en dia existe una tendencia
a dirigir los servicios de asesoria a empresas jalonadas por adelantos
tecnoldégicos como el sector financiero, de comercio electronico y las
telecomunicaciones donde los cambios que se enfrentan son mucho mas
acelerados y donde la limitacion econdmico no es un obstaculo para invertir en
este tipo de asesoria.

A pesar que el segmento atendido por las empresas multinacionales de
asesorias, incluye pequefias y medianas empresas, siendo este grupo de
empresas las que enfrentan mayores problemas de competitividad,
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generalmente no tienen acceso o desconocen la oferta de servicios de asesoria
en el pais y el factor que mas influye a no acudir a este tipo de servicios es el
alto costo que representa dichas empresas.

6.1 MARCO CONCEPTUAL

Accidentes laborales: En el ambito laboral se considera “accidente de trabajo
toda lesion corporal que el trabajador sufra con ocasion o por consecuencia del
trabajo que ejecute por cuenta ajena”. (Gamboa, 2006, p. 276)

Dentro de esta categoria laboral se tipifica el de accidente, cuando el trabajador
lo sufre al ir o al volver del centro de trabajo.

Asesoria: En términos generales “es el conjunto de instrumentos intermediarios
que necesita todo administrador moderno, en cualquier campo del sector
publico o privado, para llevar adelante y alcanzar las metas operativas del
organismo bajo su direcciéon” (Salvador. 1999, p. 64)

Asistencia técnica: “Servicio que presta una persona u organizacion
especializada, mediante el cual se transfieren conocimientos técnicos con el fin
de resolver problemas especificos en un proceso. (Orozco, 2003)

Capacitacion del personal: “Se entiende por capacitacion el conjunto de
procesos organizados, relativos tanto a la educaciéon no formal como a la
informal de acuerdo con lo establecido por la ley general de educacién, dirigidos
a prolongar y a complementar la educacién inicial mediante la generacion de
conocimientos, el desarrollo de habilidades y el cambio de actitudes, con el fin
de incrementar la capacidad individual y colectiva para contribuir al
cumplimiento de la mision institucional, a la mejor prestacion de servicios a la
comunidad, al eficaz desempefio del cargo y al desarrollo personal
integral”.(Sherman, Bohlander y Snell, 1999 . p 92)

Cedef: Centro de desarrollo de empresas familiares, programa de la
Universidad de La Salle.

Consultoria: “Consiste en ayudar a una organizacion por medio de
diagnosticar su situacion actual y sus posibilidades de mejora; la definicion de
un sistema que ayude a mejorar su desempefio”. (Conceptos basicos de
consultoria, 2004)
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Empresa familiar: Una empresa familiar es aquella empresa en la cual el
control esta o puede estar en una o varias familias y que éste lo hayan ejercido
al menos dos generaciones.

Logistica: es el proceso de administrar estratégicamente el movimiento y
almacenaje de los materiales, partes y producto terminado desde el proveedor a
través de la empresa hasta el cliente.

Motivacion: “La motivacion es considerada como el impulso que conduce a
una persona a elegir y realizar una accion entre aquellas alternativas que se
presentan en una determinada situacion. En efecto, la motivacion esta
relacionada con el impulso, porque éste provee eficacia al esfuerzo colectivo
orientado a conseguir los objetivos de la empresa, por ejemplo, y empuja al
individuo a la busqueda continua de mejores situaciones a fin de realizarse
profesional y personalmente, integrandolo asi en la comunidad donde su accion
cobra significado.” (Arthur, et al, 1999, p 100)

Pymes: segun la ley 905 de agosto de 2004 en su articulo 2; para todos los
efectos , se entiende por micro incluidas las famiempresas pequefia y mediana
empresa, toda unidad e explotacién econdmica, realizada por persona natural o
juridica, en actividades empresariales, agropecuarias industriales, comerciales
o de servicios, rural o urbana, que responda a dos de los siguientes parametros:

1. Mediana empresa:

a. Planta de personal entre cincuenta y uno (51) y doscientos (200)
trabajadores, o

b. Activos totales por valor entre cinco mil uno (5.001) a treinta mil (30.000)
salarios minimos mensuales legales vigentes.

2. Pequefna empresa:

a. Planta de personal entre once (11) y cincuenta (50) trabajadores, o
b. Activos totales por valor entre quinientos uno (501) y menos de cinco mil
(5.000) salarios minimos mensuales legales vigentes.

Salario: “Es todo lo que recibe el trabajador como retribucion por los servicios
prestados a un empleador. Salario minimo legal es la remuneracién minima a la
cual tiene derecho todo trabajador por prestar sus servicios a un empleador.
Para quienes trabajen jornadas diarias inferiores a la maxima legal, regira el
salario minimo en proporcion al nimero de horas laboradas” (¢,Qué es el
salario?, 2007).
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6.2 MARCO REFERENCIAL

Es evidente que existe a lo largo de los ultimos afios un interés en las empresas
familiares que lleva al estudio de las caracteristicas y problematicas
fundamentales de las mismas, por lo tanto se enfatizara en todo lo
correspondiente al tema de investigacion.

La importancia de la Empresa Familiar (EF) en la economia de un pais es un
hecho indiscutible, mas aun si son analizadas las consecuencias de sus
actividades empresariales en el desarrollo integral de una sociedad.

“En una economia de mercado, el empresario es la pieza clave. Si no hay
empresarios, no hay empresa, no hay creacion de puestos de trabajo, ni
creacion de riqueza. Dentro del conjunto de empresas, las familiares
constituyen la espina dorsal del desarrollo econémico”. (Gomez, 2006)

6.2.1 Empresa de familia

A continuacién se presentara la definicion de empresa familiar y sus principales
caracteristicas como enfoque y ejes.

6.2.1.1 Definicion de empresa familiar

Se entiende por empresa familiar como “aquella empresa, sea unipersonal,
sociedad mercantil, fundacion o asociacion corporativa de cualquier tipo, en que
la propiedad o la propiedad y la gestién se encuentra en manos de una familia
determinada” (Camara de Comercio de Bogota D. C., 2005)

Segun Gallo (1995), “una empresa de familia se define en la que:

v" Una o dos familias poseen mas del 50 por ciento de la propiedad de la
empresa.

v Existen miembros de la familia ocupando cargos directivos y/o ejecutivos
en la empresa.

v' Los miembros de la familia consideran que esa empresa va a ser
transferida a las siguientes generaciones.

Diferentes autores han tratado de proponer definiciones de empresa de familia
que permita una mejor diferenciacion de este tipo de empresas, que permitan
identificar con mejor certeza y se tenga finalmente un término mas universal
para su reconocimiento.
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Al mirar las definiciones que presenta el libro (Gestion efectiva en las empresas
familiares, publicado por la Cadmara de Comercio de Bogota D. C.), se observa
que todas las definiciones tienen en cuenta un enfoque o los enfoques
planteados a continuacion: (Navarrete, Mayorga, 2006)

>

<\

ANANENEN

w

NN

ANANEN

Enfoque 1: La propiedad

El control accionario dado por la proporcion de acciones que tiene una o
varias familias en una empresa.

El control econémico.

El control legal de la empresa.

El nimero de familias duefias de la empresa.

Integracion vertical.

Enfoque 2: La capacidad de decision

La presencia de una o mas familias como accionistas y la posibilidad de
control de la asamblea, la junta directiva o0 ambas instancias dada por su
gran influencia en la familia.

La presencia de una o mas familias en cargos directivos o ejecutivos de
la empresa.

El parentesco entre los asociados.

La incidencia de parientes no necesariamente socios de la empresa pero
muy relacionados de las familias socias como son los primos,
conyugues, hermanos, etc.

transferencia hacia los herederos.

El nivel de profesionalizacion.

Influencia en las decisiones operativas.

En la definicion de empresa de familia podria identificarse diferentes fases o
estadios del concepto de acuerdo a:

ANANENEN

\

“Tiempo de funcionamiento de la empresa.

La presencia del gestor, la primera, segunda y/o tercera generacion.

El desarrollo de la actividad que realiza.

La madurez de la familia en cuanto al establecimiento de protocolos
familiares, independencia financiera familia — empresa y la determinacion
de la transferencia hereditaria.

La integracion vertical u horizontal de la empresa con otras empresas
familiares en la conformacion de grupos empresariales incipientes o
consolidados.
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v El nivel de profesionalizacion de la empresa independientemente de sus
socios”. (Navarrete, Mayorga, 2005)

6.2.1.2 Ejes de la empresa familiar

Segun la Camara de Comercio de Bogota D. C. (2005), “las tres grandes
instituciones de la empresa familiar, la familia, la propiedad y la empresa, tienen
objetivos diferentes y a la vez estan interrelacionados entre si, y en la medida
en que la familia crece, la propiedad se diversifica y los productos y los
mercados se amplian, la interrelacion ser hace mas completa y con mayores
variables”. A continuacion se hablara de cada una de ellas.

1. La familia.

Ha sido y es la institucion social mas importante durante toda la historia de la
humanidad, e independientemente de los conceptos de empresa de familia, se
puede definir a la familia como la relacion de consanguinidad que existe entre
dos o mas personas, rodeado de elementos comunes como tradicionales,
autoridad y su correlativo respeto.

2. La empresa

Las empresas familiares difieren en muchos aspectos de las organizaciones no
familiares y funcionan de manera muy especial, dada su interrelacion con los
otros dos ejes de la empresa familiar, por lo que el lider de cualquier empresa
familiar, ya se trate del fundador o de su sucesor, debe estudiar y comprender
los desafios que se generan al interior de la empresa y de la familia, para que
se pueda desarrollar todo su potencial y alcanzar con éxito los objetivos
propuestos, como son el crecimiento de los negocios empresariales y el
bienestar de la familia empresaria.

3. La propiedad o patrimonio

La estructura de la propiedad en la empresa familiar puede permanecer estatica
durante varias generaciones, aun cuando cambien los propietarios individuales.

A lo largo de la historia se han desarrollado esquemas relacionados entre la
propiedad y el poder decisorio, de disposicion o control de lo poseido. Es asi
como se ve que existen relaciones al 100% de poder — propiedad donde la
persona fisica o una persona moral o juridica, utilice estructuras legales como
las personas unipersonales.
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6.2.2 Consultoria

Consultoria es el proceso de analizar, estudiar y comprender el trabajo y
procesos de una organizacion, para poder dictaminar sus fallas y aciertos sobre
temas como la planeacion, organizacion, direccion y control, a partir de los
cuales, se disefia e implanta un plan de mejora para asegurar la competitividad,
sustentabilidad y autogestiéon de las organizaciones.

Segun la oficina internacional del trabajo (1993) “la consultoria en primer lugar
se puede definir como un servicio independiente. Se caracteriza por la
imparcialidad del consultor, que es un rango fundamental de su papel. Pero
esta independencia significa al mismo tiempo una relacion muy compleja con
las organizaciones clientes y con las personas que trabajan en ellas”.

En segundo lugar la consultoria es esencialmente un servicio consultivo. Esto
significa que no se contratan consultores para dirigir organizaciones o para
tomar decisiones en nombre de directores en dificultad. Su papel es el de actuar
como asesores con responsabilidad por la calidad o integridad de su consejo;
los clientes asumen las responsabilidades que resulten de la aceptacién de
dicho consejo.

En tercer lugar la consultoria es un servicio que proporciona conocimientos y
capacidades profesionales para resolver problemas practicos.

En cuarto lugar, la consultoria no proporciona soluciones milagrosas. Seria un
error suponer que, una vez que se ha contratado un consultor las dificultades
desaparecen. La consultoria es un trabajo dificil basado en analisis de hechos
concretos y en la busqueda de soluciones originales pero factibles.

Los beneficios que se presentan gracias a la consultoria empresarial son los
siguientes:

v/ “Salva a empresas de situaciones econdmicas complicadas y consigue
su reflotamiento.

v' También abre nuevos mercados nacionales e internacionales.

v' Racionaliza los equipos humanos.

v" Propone el lanzamiento de nuevos productos o la eliminacién de algunos
obsoletos.

v' Valora empresas.
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v' Ayuda en contratos joint-venture.

v' Opera en todas las areas de la empresa”.(Espinosa., 2003)

6.2.2.1 Proceso de consultoria

El proceso de consultoria es “una actividad conjunta del consultor y el cliente
destinada a resolver un problema concreto y a aplicar los cambios deseados en
las organizaciones.

Este proceso se conforma por fases o etapas que constituyen un trabajo de
consultoria”. (Sidem consultoria)

» Diagnosticar la situacion actual de la organizacion.

v" Obtener informacion actual e historica de la organizacion.
v' Determinar la situacién actual de la organizacion.

» Determinar el sistema de ayuda a la organizacion.

v' Disefar sistemas de ayuda a la organizacion.
v' Acordar el sistema de ayuda a implantar con el consultante.

» Implantar el sistema de ayuda a la organizacion.

v Elaborar el plan de implantacién del sistema de ayuda.

v' Diseflar y determinar los procedimientos a utilizar en la
implantacion.

v del sistema de ayuda.

v Ejecutar el plan de implantacion del sistema de ayuda.

» Documentar el proceso de implantacion del sistema de ayuda en la
organizacion.

v" Planeacion de la implantacion del sistema de ayuda.
v" Documentacion de los procedimientos, insumos y resultados de la
implantacién del sistema de ayuda.

» Cerrar proyectos de consultoria.

v' Evaluar los resultados del sistema de ayuda implantado.
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v' Cerrar el proyecto de consultoria desde el punto de vista
administrativo.

6.2.2.2 Laconsultoria en areas funcionales de la empresa

A continuacién se presenta las normas generales de orientacién para la
consultoria en cada una de las areas funcionales especificas de la empresa.
(Oficina internacional del trabajo, 1993)

> Consultoria en direccion financiera

Dentro de la consultoria financiera se puede emprender una tarea relacionada
con todos los aspectos financieros como la panificacion de estructuras
financieras, la obtencion de fondos y la elaboracion de sistemas de contabilidad.

A fin de examinar el caracter de las consultas financieras, se conviene
considerar cuatro categorias:

v’ Desarrollo de la empresa.
v" Administracion del capital.
v' Alternativas operacionales de costo minimo.
v’ Sistemas de contabilidad.

» Consultoria en direccion comercial
En la consultoria relativa a las actividades de comercializaciéon, la empresa se
encuentra en contacto con entidades externas (competidores y clientes) que

tienen existencia independiente.

La misma supervivencia de la empresa depende de que sepa adaptarse a las
condiciones del mercado, sometidas a la influencia de las actividades externas.

Las funciones de la comercializacién se manifiestan en dos formas:
v La formulacion de estrategias
v' La organizacién y direccion de las diversas actividades mercantiles de

ventas, publicidad, investigacion sobre pOorductos y mercados,
distribucidn fisica, etc.
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» Consultoria en direccion de produccién

La produccién es esencialmente un proceso en el cual ciertos factores se
transforman en productos o servicios determinados. Existe, pues, una funcion
de produccion no solo en el caso de las actividades manufactureras, sino
también en otras actividades como la construccion, el transporte, la asistencia
médica e incluso los oficios de oficina.

Este proceso de transformaciéon requiere que el director de produccion tome
decisiones con miras a lograr que un producto de la calidad deseada sea
entregado en la fecha establecida, en la cantidad estipulada y a un costo
minimo. La tarea del consultor consiste en asesorar a la direccién, en todos los
casos gue sea hecesario, acerca del mejor medio de alcanzar tal objetivo.

El consultor en direcciobn de produccion puede enfocar su tarea en forma
sistematica examinando los aspectos relativos:

v Al producto o a los productos.
v A los métodos y organizacion del trabajo.
v Al personal.

» Consultoria en direccion de personal

El consultor en direccibn de personal se ocupa de los aspectos de la
organizacion relacionados con las personas que trabajan en ella.
Tradicionalmente las consultas en esta esfera solian concentrarse en la
administracion del personal, la evaluacidén de tareas y las escalas de salarios,
pero en los ultimos afios se han extendido al desarrollo de los recursos
humanos y a la aplicacién de una amplia gama de instrumentos y técnicas de
las ciencias del comportamiento para analizar organizaciones, formar equipos
as eficaces y armonizar los objetivos de individuos, grupos y organizaciones.

6.2.3 Asesoria

En términos generales “es el conjunto de instrumentos intermediarios que
necesita todo administrador moderno, en cualquier campo del sector publico o
privado, para llevar adelante y alcanzar las metas operativas del organismo bajo
su direccion” (Salvador. 1999, p. 64)

6.2.3.1 Clases de asesoria

“Con relacion a la clase de asesoria que existe en el mercado actualmente se
identifican tres tipos, la asesoria integral, la asesoria especializada y la asesoria
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puntual. Las dos primeras son las clases de asesoria que presta las
multinacionales de consultoria, mientras la asesoria puntual es aquella a la que
se dedican las pequefias empresa nacionales en el mercado. Las siguientes
son las definiciones para cada tipo de asesoria”. (Bernal & Medina, 2001)

Asesoria integral: consiste en obtener todas las soluciones o productos que
ofrece una empresa de consultoria para todas las posibles necesidades de un
negocio. Este tipo de asesoria parte de un diagnostico inicial de la situacion de
la empresa. La principal desventaja para la empresa consultora es el costo que
le representa operar de esta manera, la dificultad en el seguimiento del proceso
y la falta de profundidad en las soluciones al tratar de cubrir demasiado; para la
empresa cliente la facilidad esta en tener un solo interlocutor para todos los
problemas. Es junto con la asesoria especializada una de las formas mas
comunes de asesoria prestada por las empresas multinacionales de
consultoria.

Asesoria especializada o estratégica: Se centra en el planteamiento del
negocio, incluye reestructuraciones a fondo de procesos y operaciones, y
excluye la parte tecnolégica, implementacion de sistemas y recurso humano.

Asesoria puntual: Algunas empresas especialmente, las pequefias consultoras
prestan asesorias en temas especificos (inventarios, contabilidad, costos, etc.)
gue resultan pocos costosos y que solucionan problemas de corto plazo de las
empresas. Generalmente es el tipo de asesoria mas demandada por micro y
pequefias empresas.

6.2.4 Asistencia técnica

Servicio que presta una persona u organizacion especializada, mediante el cual
se transfieren conocimientos técnicos con el fin de resolver problemas
especificos en un proceso.

6.2.4.1 Servicios de asistencia técnica

Focalizados en las unidades econémicas, su desempefio y/o sus condiciones
de funcionamiento. Su propésito se orienta bajo una légica de proceso, de
desencadenar, acompafar e implantar mejoras en aspectos de eficiencia,
productividad y /o generacién de competitividad, en los procesos, productos o
practicas dentro de la empresa. En su sentido cabal, la asistencia técnica
incluye una gran parte de la intervencion in situ, es decir, en la planta. También
se le ha denominado como asesoria empresarial, tutoria 0 acompafamiento.
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6.2.5 Areas funcionales de la empresa

El mundo de los negocios ha tenido cambios profundos, originados
principalmente por tres grandes factores: la globalizacion, la economia de libre
mercado y la tecnologia, ante los cuales los administradores no pueden ser solo
espectadores, tienen que ser actores, protagonistas del cambio que se vive en
las empresas. De tal forma que si una empresa no se transforma, la dejara
atras, por lo tanto a continuacién se presentan las diferentes areas funcionales
gue conforman una empresa y su importancia en la misma.

» Areade mercadeo

Segun Stanton, Etzel y Walker (1999), el fundamento del marketing “es el
intercambio, en el cual una de las partes proporciona a otra algo de valor a
cambio de otra cosa de valor. En un sentido amplio el marketing esta
constituido por todas las actividades disefiadas para generar o facilitar el
intercambio, cuya finalidad es satisfacer las necesidades humanas”.

Dentro de un contexto de negocios, el marketing es un sistema total de
actividades comerciales que tienen el propdsito de planear, fijar precios,
promover y distribuir productos satisfactores de necesidades entre los
mercados meta para alcanzar los objetivos organizacionales.

» Area de recursos humanos

“Las personas constituyen el mas importante activo de las organizaciones. El
contexto de la gestion del talento humano esta representado por la estrecha
interdependencia de las organizaciones y las personas. Tanto las
organizaciones como las personas cambian mucho. La relacion entre ambas,
antes considerada conflictiva, hoy se basa en la solucion del tipo ganar-ganar.
Los objetivos de la gestion del talento humano pasaron a ser estratégicos y sus
procesos: admitir, aplicar, compensar, retener, desarrollar y monitorear
personas”. (Chiavenato, 2002)

> Area de produccion
“La manera de administrar los recursos productivos es crucial para el
crecimiento estratégico y la competitividad. La administracion o gerencia de

operaciones es la administracion de estos recursos productivos. Tiene que ver
con el disefio y el control de los sistemas responsables del uso productivo de
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materias primas, recursos humanos, equipos e instalaciones para el desarrollo
de un producto o servicio.”(Chase, Aquilano & Jacobs, 2000).

> Area de contabilidad y finanzas

Segun Ramirez (2002) la contabilidad administrativa “es el sistema de
informacion al servicio de las necesidades de la administracién, con orientacion
pragmatica destinada a facilitar las funciones de planeacion, control y toma de
decisiones. Esta rama es la que, con sus diferentes tecnologias, permite que la
empresa logre una ventaja competitiva, de tal forma que alcance un liderazgo
en costos y una clara diferenciacion que la distinga de otras empresas”.

La administracion financiera es importante en todo tipo de negocio como
bancos y otras entidades como compafiias industriales, operaciones
gubernamentales. Las oportunidades laborales incluyen la toma de decisiones
referentes a las expansiones de planta o determinar qué tipos de valores emitir
cuando se financie la expansion” (Brigham & Houston, 2005).

Los administradores financieros tiene ademas las responsabilidad de decidir las
condiciones de crédito con que los clientes pueden comprar, el inventario que
debe conservarse, cuanto efectivo tener disponible, la adquisicion de otras
firmas (andlisis de fusiones) y que proporcion de las utilidades reinvertir o pagar
como dividendos.

» Area administrativa

Se entiende como administracion “al proceso de planear, organizar, liderar y
controlar el trabajo de los integrantes de una empresa u organizacion y de
utilizar la totalidad de los recursos organizacionales para alcanzar las metas
establecidas”. (Stoner & Freeman, 1992)

La eficacia con que una organizacién alcanza sus objetivos satisface las
necesidades de la sociedad depende de cuan bien realicen su trabajo los
administradores. De acuerdo a esto es probable que las organizaciones logren
alcanzar sus objetivos.

6.3 MARCO LEGAL

Para elaboracién del marco legal, se tuvo en cuenta la “ley 905 de 2004 por
medio de la cual se modifica la ley 590 de 2000 sobre promocion del desarrollo
de la micro, pequefia y mediana empresa colombiana y se dictan otras
disposiciones.”(Cédigo del comercio, 2001)
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6.3.1 Ley 905 de 2004 (Ley mipyme)

El proposito de la ley 905 de 2004 es la de lograr la reactivacion y
fortalecimiento de las mipymes en la economia nacional, por medio de la
estimulacion, promocién y formacion de mercados altamente competitivos.

Algunos de los aspectos que se encuentran en esta ley son los de la ampliacion
de la definicion de microempresa, dandole cabida alli a las famiempresas,
teniendo en cuenta que es una nueva categoria que ha venido ganando espacio
en el mercado nacional.

Igualmente se relaciona un tercer parametro para la clasificacion de este
segmento de la micro, pequefia y mediana empresa, como es el factor de las
ventas brutas.

Los estimulos beneficios, planes y programas consagrados en la presente ley,
se aplicaran igualmente a los artesanos colombianos, y favoreceran el
cumplimiento de los preceptos del plan nacional de igualdad de oportunidades
para la mujer.
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7. DISENO METODOLOGICO

En este capitulo el como, el porqué y el donde la poblacion a la cual se dirigira
la investigacion, la valoracion estadistica para determinar el numero de
encuestas a realizar, el tipo de investigacion, los instrumento de recoleccion de
datos la técnica a utilizar en el andlisis de la informacion recolectada.

7.1 Tipo de investigacion

Segun Méndez (2001) la investigacion propuesta es de tipo descriptivo, “cuyo
proposito es la delimitacion de los hechos que conforman el problema de
investigacion”. Puesto que el estudio de diagnostico de empresas familiares se
desarrollara por medio de un trabajo de campo que partird de definir una
poblacion y una muestra aleatoria simple (Bautista, 1996, p 180) dentro de un
estudio probabilistico que correspondera al medio de sistematizacion de la
informacién recaudada mediante la técnica de encuesta y entrevista.

La labor de investigacion se realiza a partir de datos externos que determinen
los requerimientos minimos que en materia de administracién tienen las
empresas familiares.

Se calcula que para mantener un margen de error de 10% y con un nivel de
confianza de 95% se debe practicar una muestra de 94 entrevistas, aplicadas
de manera correspondiente a 94 empresas, las cuales seran abordadas en las
diferentes localidades de Bogota D. C. y en todas las variedades de produccion
y Servicios.

La muestra serd establecida teniendo en cuenta la base de datos del Cedef,
programa de la Universidad de La Salle, Centro de Desarrollo de Empresas
Familiares, programa de la Universidad de La Salle.

7.2 Poblacién y muestra

La poblacion seleccionada posee unas caracteristicas propias las cuales van a

determinar el objeto de estudio. La poblacion son las pymes familiares de la
ciudad de Bogota las cuales se presentan en las siguientes tablas.
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Tabla 1. Poblacion de pymes familiares en Colombia

POBLACION DE PYMES FAMILIARES EN COLOMBIA

o~ % EMPRESAS | NUMERO DE EMPRESAS | % EMPRESAS DE FAMILIA

TAMANO EN COLOMBIA EN COLOMBIA EN COLOMBIA CIFRA
PEQUENA 21,80% 33.011 15,40% 23.319
MEDIANA 5,50% 8.328 3,60% 5.451
TOTAL 27,30% 41.339 PRO.POND=19,00(28.770,75

Fuente: Cedef, Centro de Desarrollo de Empresas Familiares

Informacién Procesada por los autores

Tabla 2. Poblacién de pymes familiares en Bogota
% DE PYMES FAMILIARES NUMERO DE PYMES
EN BOGOTA FAMILIARES EN BOGOTA
56,00% 16.111
Fuente: Cedef, Centro de Desarrollo de Empresas Familiares
Informacién Procesada por los autores
7.2.1 Datos de la muestra
Tabla 3. Datos de la muestra
DATOS DE LA MUESTRA

DETALLE DATOS| VARIABLE DATO
NUMERO DE DATOS N 16.112 N-1 16.111
CONFIABILIDAD 95% N2 3,8414588
ERROR MUESTRAL E 10% EN2 0,01
PROBABILIDAD P 56% Q 44%
PROBAB DISTRIBUCION NORMAL 0,975 Z 1,959964

7.2.2 Ecuacion para determinar el tamafio de la muestra.

Segun Scheaffer la ecuacion utilizada para determinar el tamafio de la muestra

es la siguiente:

n = (Npgz?
Ne’+pqz?
n= (16.111,62*0,56*0,44*3,8414588)

n=94

16.111,62*0,01+0,56*0,44*3,8414588
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Tabla 4. Tamafo de la muestra
TAMANO DE LA MUESTRA : TOTAL

DADA PROBABILIDAD 94,106523 94

Segun el estudio probabilistico utilizando el método de muestro aleatorio
simple, se aplicaran entrevistas a 94 pymes familiares en la ciudad de Bogota
D. C. (Navarrete, 2008)

7.3Fuentes de informacion

7.3.1 Fuentes de informacion primaria

La metodologia utilizada para la recoleccion de datos es la encuesta (Anexo A),
la cual tiene como primer objetivo recolectar toda la informacién referente a las
empresas y segundo identificar las necesidad de asesoria, consultoria y
asistencia técnica de las pymes familiares en Bogota D. C. para una posible
intervencion profesional por parte del Cedef, programa de la Universidad de La
Salle.

7.3.2 Fuentes de informacién secundaria

Las fuentes secundarias seran las bases de datos de empresas existentes en el
Cedef, programa de la Universidad de La Salle, libros, ensayos, monografias y
tesis, enciclopedias, periddicos, internet, que estén relacionados con el tema
de pymes familiares.

La recoleccion de datos se hizo a través del método de comunicacion, el cual
consiste en la realizacién de preguntas al encuestado, tales preguntas pueden
formularse verbalmente o por escrito, y las respuestas pueden presentarse en
cualquier forma. Las principales ventajas al utilizar este método son la
capacidad para recolectar datos sobre una amplia gama de necesidades de
informacion, tiempo y calidad de los datos, entre otras.

Como enfoque del método de investigacion se utilizé la entrevista personal
debido al perfil de la poblacién y a la clase de informacién que se requeria para
la investigacion, adicionalmente éste enfoque permite un mayor control de la
muestra dentro de la investigacion.
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7.3.3 Instrumento de recoleccién de datos.

Para aplicar la encuesta o entrevista personal, se utilizo como instrumento el
cuestionario de tipo cerrado. El formato de la encuesta que se aplico en el
segmento de micro, pequefias, medianas y grandes empresas de todos los
sectores.

La seleccion de la muestra se realiz6 a conveniencia tanto para la prueba piloto
como para la aplicacion final de las encuestas, apoyandose en la base de datos
de empresas que maneja el Cedef, programa de la Universidad de La Salle en
donde se encontraban tanto empresas familiares y no familiares. Se comunico
previamente por via telefénica con cada una de ellas para confirmar su
existencia. De esta base de datos se pudo obtener informacién sobre su razon
social, nit, direccion, teléfono y correo electrénico.

Se realiz6 una prueba piloto (15 entrevistas), para medir la efectividad del
cuestionario de acuerdo a los objetivos de la investigacion, para finalmente
ajustar el formulario. Una vez ajustado se procedi6 a aplicar la encuesta (Anexo
A) a la muestra definida previamente (94 empresas) de las cuales 82 son
empresas familiares y 12 no lo son. El tiempo que se tomé para recoleccion
definitiva de esta informacion fue de 4 meses, incluido el tiempo de consecucion
de las citas con el duefio o encargado de las empresas seleccionadas. La
tabulacién, cruce de variables y andlisis de resultados se realizo en 2 meses,
en donde el proyecto de investigacion se centro en su mayoria en las 82
empresas familiares, a excepcion de las correlaciones de sus principales
caracteristicas desagregadas por tamafio y las mas relevantes necesidades de
consultoria, asesoria y asistencia técnica de las empresas tanto familiares y no
familiares, mientras que la redaccion y organizacion del primer informe final se
hizo en un mes y medio.
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8. INFORMACION GENERAL DE LAS EMPRESAS FAMILIARES
ENTREVISTADAS EN LA CIUDAD DE BOGOTA D.C.

A continuacion se realiza el analisis correspondiente a las generalidades de las
empresas familiares (82) del total (94) encuestadas en la ciudad de Bogota
D.C., con el fin de conocer el tamafio de su planta de personal, las unidades de
negocio, su tamafio, ventas y costos mensuales, su actividad econémica, tipo
de organizacion, capital social, su vinculacién familiar, gestion organizacional y
ambiental y su gestion financiera entre otras.

8.1 PLANTA DE PERSONAL

El tamafio de las empresas de familia se puede medir por el numero de
empleados con el cual cuenta, por lo tanto a continuacion se observa (tablab)
(grafica 1) la conformacion de la planta de personal de las empresas
entrevistadas en la ciudad de Bogota D. C.

Tabla 5. Planta de personal

RANGO ENTRE 1Y 10 | ENTRE 11 Y 50 | ENTRE 51 Y 200 D'\épé(s)o TOTAL
No. EMPRESAS 59 19 4 0 82
PORCENTAJE 72% 23% 5% 0% 100%

Fuente: Encuesta realizada a pymes familiares de Bogota D. C.

PLATA DE PERSONAL
5%

HENTRE1Y 10
HENTRE 11Y 50

W ENTRE51Y 200

Gréfica 1. Planta de Personal

Segun los resultados, en 72% tienen una planta de personal entre 1 y 10
trabajadores, el 23% tienen una planta de personal entre 11 y 50 trabajadores,
5% tiene una planta de personal entre 51 y 200 trabajadores y ninguna empresa
presenta una planta de persona de mas de 200 trabajadores, lo cual da un
punto de partida para determinar el tamafio de la planta de personal de las
Empresas Familiares de Bogota D. C.

27



8.2 UNIDADES DE NEGOCIO QUE CONFORMAN LA EMPRESA

A continuacion en la tabla 6 y grafica 2, se representan las unidades de negocio
que conforman las empresas de familia, las cuales podrian ser produccion
(fincas, fabricas, cultivos, etc.) o comerciales (puntos de ventas, locales,
bodegas, etc.).

Tabla 6. Unidades de negocio que conforman la empresa

o PRODUCCION
RANGO PRODUCCION [ COMERCIALES | /'~y =0 | TOTAL
No.
EMPRESAS 3 69 10 82
PORCENTAJE 4% 84% 12% 100%

Fuente: Encuesta realizada a pymes familiares de Bogota D. C.

UNIDADES DE NEGOCIO QUE
CONFORMAN LA EMPRESA

4%

/

12%
E PRODUCCION

H COMERCIALES

& PRODUCCION
Y COMERCIAL

84%
Gréfica 2. Unidades de negocio que conforman la empresa

Segun los resultados, el 84% de las Empresas de Familia de Bogota D. C. su
unidad de negocio es comercial, el 4% de las pymes de Familia de Bogota D. C.
su unidad de negocio es de producciéon y el 12% de las pymes de Familia de
Bogota D. C. manejan los dos tipos de unidad de negocio que son comercial y
produccion.
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8.3 TAMANO DE LA EMPRESA

El tamafio de una empresa de familia es una variable esencial para conocer el
poder que tiene ésta frente a terceros (fabricantes, otros minoristas
distribuidores minoristas y mayoristas y consumidores). A continuacion se

muestra (tabla 7) y (grafica 3) el tamafio de las empresas segun el total activos
que presentan.

Tabla 7. Tamafio de la empresa

ENTRE .

INFERIORA | ENTRE $200,000,000 MAS DE

RANGO Pl $500.000.000 TOTAL
$200,000,000 Y $500,000,000 Y $1,000,000,000 $1,000,000,000

No.

EMPRESAS 4 76 1 1 82

PORCENTAJE 5% 93% 1% 1% 100%

Fuente: Encuesta realizada a pymes familiares de Bogota D. C.

TAMANO DE LA EMPRESA

100%
80%
60%
40%
20%

0%

BINFERIORA BENTRE $200,000,000 GENTRE $500.000.000 ®MAS DE $1,000,000,000
$ 200,000,000 Y $500,000,000 Y $1,000,000,000

Grafica 3. Tamafo de la empresa

Segun los resultados, del total de empresas de familia encuestadas 93%
equivalen a pequeiias, 5% micro empresas, 1% a medianas y 1% a grandes lo

cual nos da un punto de partida para determinar el tamafio de la empresa, como
también sus caracteristicas y necesidades.
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8.4 VENTAS MENSUALES PROMEDIO DE LA EMPRESA

La importancia de las ventas radica en que las empresas deben pagar nominas,
proveedores, y un sinnimero de gastos y servicios que necesitan para
mantener las empresas funcionando. Para poder hacer esto, se necesita dinero.
Para tener dinero se debe vender sus productos o servicios a sus clientes. Por
esto para tener una idea, en el (cuadro 8) y (grafica 4) se muestra las ventas
mensuales promedio de las empresas de familia entrevistadas.

Tabla 8. Ventas mensuales promedio de la empresa

ENTRE ENTRE ENTRE

RANGO $1\14(f1§g(?0% o | $10,000,001 $40,000,001 | $100,000,001 §§o%E£§§oﬁ TOTAL
e Y $40,000,000 | Y $100,000,000 | Y $500,000,000 S

No.

EMPRESAS 24 38 17 2 1 82

PORCENTAJE 29% 46% 21% 2% 1% 100%

Fuente: Encuesta realizada a pymes familiares de Bogota D. C.

VENTAS MENSUALES PROMEDIO
2%1%

@ MENOR A

21% ‘ 29% $10,000,000
H ENTRE $10,000,001
- Y $40,000,000
& ENTRE $40,000,001
Y $100,000,000
® ENTRE$100,000,001

Y $500,000,000
i SUPERIOR A $500,000,000

46%

Gréfica 4. Ventas mensuales promedio de la empresa

Segun los resultados, se puede ver que el 46% de las Empresas Familiares
tienen unas ventas mensuales promedio entre $10.000.001 y $40.000.000, el
21% muestran ventas entre $40.00.001 y $100.000.000, 29% muestra ventas
menores a $10.000.000, 2% muestra ventas entre $100.000.001 vy
$500.000.000 y el 1% corresponde a ventas mayores a $500.000.000.
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8.5 COSTOS MENSUALES PROMEDIO DE LA EMPRESA

Un factor importante dentro de cualquier tipo de organizacion, es contar con un
buen control de costos. Esto se realiza como un esfuerzo para tratar de obtener
una produccion o servicio de calidad, gastando la menor cantidad de dinero que
sea posible. Lo anterior conducira a la empresa a ofrecer a sus clientes precios
razonables y quiza mejores que los de la competencia. Por tal motivo se
muestra en el siguiente cuadro y grafica los costos mensuales promedio en que
incurren las empresas de familia estudiadas en esta investigacion.

Tabla 9. Costos mensuales promedio de la empresa

HASTA DE $2,000,001 | DE $10,000,001 MAS DE
RANGO $2,000,000 | A$10,000,000 | A $30,000,000 | $30,000,000 UOIALS
No.
EMPRESAS 22 49 6 5 82
PORCENTAJE 27% 60% 7% 6% 100%

Fuente: Encuesta realizada a pymes familiares de Bogota D. C.

COSTOS MENSUALES PROMEDIO

6%
7%

HHASTA
$2,000,000

DE $2,000,001
A $10,000,000
i DE $10,000,001
A $30,000,000

H MAS DE
$30,000,000

27%

60%

Gréfica 5. Costos mensuales promedio de la empresa

Segun los resultados, 27% de las empresas de familia tienen costos mensuales
promedio hasta $2.000.000, 60% entre $2.000.001 a $10.000.000, 7% entre
$10.000.001 a $30.000.000 y 6% mas de $30.000.000.
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8.6 ACTIVIDAD ECONOMICA DE LA EMPRESA

La empresa

es una unidad productiva dedicada y organizada para la

explotacion de una actividad econdmica, por lo tanto a continuacion (tabla 10) y
(grafica 6) se muestra a que actividad econdémica esta dedica cada una de las
empresas de familia encuestadas.

Tabla 10. Actividad econémica de la empresa

RANGO AGROP(';CUAR' MINERO MANUFACTURERO i%g\['fé'gss
No. EMPRESAS 1 0 10 0
PORCENTAJE 1% 0% 12% 0%
CONSTRUCCION RESTAURANTES/ TRANSPORTE Y
RANGO conlERElAL Y OBRAS HOTELES ALMACENAMIENTO
No. EMPRESAS 59 5 1 2
PORCENTAJE 72% 6% 1% 2%
COMUNICACIO SERVICIOS
INTERMEDIACION
e Y COI\FIQREO AIRARE ISR Y%OEELSJSQIIZ\EES TOTAE
No. EMPRESAS 1 0 3 82
PORCENTAJE 1% 0% 4% 100%

Fuente: Encuesta realizada a pymes familiares de Bogota D. C.

ACTIVIDAD ECONOMICA DE LAS EMPRESAS

72%

0% 10%
H AGROPECUARIO

= RESTAURANTES/
HOTELES

20%

30% 40%

E MANUFACTURERO

E TRANSPORTE Y
ALMACENAMIENTO

50%
H COMERCIAL

60%

I COMUNICACION
Y CORREO

70%
H CONSTRUCCION
Y OBRAS

80%

E SERVICIOS COMUNALES
Y PERSONALES

Graéfica 6. Actividad econdémica de la empresa

Segun los resultados la gran mayoria de las empresas encuestadas pertenece
a al sector comercial con un 72% el cual corresponde a 59 de las 82 empresas

familiares encuestadas,

corresponde al

sector

el 12% pertenece al sector manufacturero y el 6%
de construccion y obras siendo estas las mas

representativas. Se muestra que en los sectores minero, intermediacion
financiera y servicios publicos no representan ninguna actividad econémica de
las empresas de familia encuestadas.
8.6.1 Clasificaciéon de las empresas por sector econdmico
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La clasificacion (tabla 11) y (gréfica 7) se llevo a cabo, teniendo en cuenta que
el sector primario se obtiene el producto de sus actividades directamente de la
naturaleza, sin ningun proceso de transformacion. Dentro de este sector se
encuentran la agricultura, la ganaderia, la silvicultura, la caza y la pesca.; el
sector secundario comprende todas las actividades econdmicas de un pais
relacionadas con la transformacion industrial de los alimentos y otros tipos de
bienes o mercancias, los cuales se utilizan como base para la fabricacion de
nuevos productos y el sector terciario, compuesto actividades econdmicas que
no producen una mercancia en si, pero que son necesarias para el
funcionamiento de la economia.

Tabla 11. Clasificacion de las empresas por sector

RANGO PRIMARIO | SECUNDARIO | TERCIARIO | TOTAL
No.

EMPRESAS 1 15 66 82
PORCENTAJE 1% 18% 80% 100%

Fuente: Encuesta realizada a pymes familiares de Bogota D. C.

SECTOR ECONOMICO

1% 18%
‘ ’ . m PRIMARIO
m SECUNDARIO
80%
TERCIARIO

Gréfica 7. Clasificacion de las empresas por sector econémico

Se observa que la mayor participaciéon que presentan las empresas de familia
encuestadas se encuentra en el sector terciario con un 80% el cual corresponde
a servicios, el 18% al sector secundario (industrial) y 1% en el sector primario
(agropecuario).

8.7TIPO DE ORGANIZACION
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8.7.1 ¢ Como esta constituida legalmente su empresa?

A continuacion se observa cdmo estan constituidas las empresas legalmente.
Las Sociedades de responsabilidad limitada se identifican con la denominacion
0 razon social que determinen los socios, seguida de la palabra “limitada” o su
abreviatura (Ltda.). El capital esta dividido en cuotas o partes de igual valor que
debe ser pagado en su totalidad al momento de constituir la sociedad. Este tipo
de sociedades debe constituirse con dos 0 mas socios y el nimero maximo es
de 25. La Sociedad Andnima se identifica con la denominacion que determinen
los socios seguida de las palabras “sociedad anénima” o su abreviatura “S.A.”.
Se debe conformar minimo con cinco accionista no tiene un tope maximo de
accionistas y su responsabilidad es limitada al valor de sus aportes.

Tabla 12. ; COmo esta constituida legalmente su empresa?

SOCIEDAD
EMPRESA | SOCIEDAD | SOCIEDAD | SOCIEDAD
RANGO - A EN OTRA | TOTAL
UNIPERSONAL | LIMITADA [ ANONIMA [ COLECTIVA [ 0 v\mira
No.
EMPRESAS 39 35 8 0 0 0 82
PORCENTAJE 48% 43% 10% 0% 0% 0% | 100%

Fuente: Encuesta realizada a pymes familiares de Bogota D. C.

{COMO ESTA CONTITUIDA LEGALMENTE SU
EMPRESA?

10%

H EMPRESA UNIPERSONAL
0,
48% H SOCIEDAD LIMITADA

i SOCIEDAD ANONIMA

43%

Grafica 8. ¢ COmo esta constituida legalmente su empresa?

Segun los resultados, el 48% esta constituida legalmente como empresa
unipersonal, el 43% esté constituida legalmente como sociedad limitada, el 10%
esta constituida legalmente como sociedad an6nima y como se puede observar
en la tabla 12 no muestra empresas familiares que estén constituidas
legalmente como sociedades colectivas y sociedades comanditas.

8.7.2 (,Su empresa esta registrada en Camara de Comercio?
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Solo a través de la inscripcion en el Registro Publico Mercantil es posible
demostrar la existencia y representacion de una sociedad en Colombia.

El registro brinda un nimero de identificacion comercial permanente, lo que le
hace acreedor a la exclusividad de la razon social en la jurisdiccion, le confiere
todas las ventajas que otorga el Codigo de Comercio y le protege de todos sus
derechos como comerciante ya sea persona natural o juridica.

Tabla 13. ¢ Su empresa esta registrada en camara de comercio?

RANGO Sl NO TOTAL
No.

EMPRESAS 82 0 82
PORCENTAJE | 100% 0% 100%

Fuente: Encuesta realizada a pymes familiares de Bogota D. C.

Como muestra la tabla 13 el 100% de las empresas encuestadas se
encuentran registradas en Camara de Comercio.

8.7.3 ¢ Cémo persona Natural o Juridica?

Algunos de los conceptos y definiciones mas comunes de persona natural: Es
todo ser humano o individuo que hace y obtiene la capacidad legal en la
sociedad sin importar edad, sexo o religion (Socrates). Persona es todo ente
susceptible de tener derechos o deberes juridicos. Persona es todo ente
susceptible de figurar como término subjetivo en una relacion juridica; Persona
es todo ente susceptible de ser sujeto. Se llama persona juridica a una persona
ficticia, capaz de ejercer derechos y contraer obligaciones, y de ser
representada judicial y extrajudicialmente”. Las personas juridicas tienen en su
historia varios nombres y han atravesado por diversas etapas, bien sean estas
tedricas o practicas.

Tabla 14. ; Cémo persona Natural o Juridica?

RANGO NATURAL | JURIDICA | TOTAL
No.
EMPRESAS 40 42 82

PORCENTAJE | 49% 51% | 100%
Fuente: Encuesta realizada a pymes familiares de Bogota D. C.
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ICOMO PERSONA NATURAL O JURIDICA?

49% # NATURAL

51% H JURIDICA

Gréfica 9. ¢ Cémo persona Natural o Juridica?

Se observa que la mayoria de pymes estan registradas como persona juridica
con un 51% y como persona natural un 49%.
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8.8CAPITAL SOCIAL DE LA EMPRESA

8.8.1 ¢El 50% o mas del capital social de la empresa pertenece a un
grupo familiar o persona natural?

Se observa en la (tabla 15) y (grafica 10) la constitucion del capital social de las
empresas para esto debemos tener en cuenta que cuando mas del 50% del
capital social pertenece a un grupo familiar o a una sola familia se esta
hablando de empresa familiar, uno de los objetivos para la certeza de la
investigacion era determinar el porcentaje de empresas de familia dentro de la
muestra.

Tabla 15. ¢El 50% o mas del capital social de la empresa pertenece a un grupo familiar o
persona natural?

RANGO SI NO
TOTAL 82 12
MEDIA 87% 13%

Fuente: Encuesta realizada a pymes familiares de Bogota D. C.

{EL50 % O MAS DEL CAPITAL SOCIAL DE LA EMPRESA
PERTENECE A UN GRUPO FAMILIAR O PERSONA NATURAL!

13%

Sl
ENO

Gréfica 10. ¢ El 50% o mas del capital social de la empresa pertenece a un grupo familiar o
persona natural?

En la gréfica 9 se observa que el 87% de las pymes de Bogota D. C. el 50% el
capital social de la empresa pertenece a un grupo familiar.
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8.8.2 ¢(Cdmo esta distribuido el 100% del capital social de la empresa?

En la (tabla 16) y (grafica 11) se puede identificar como se distribuye el capital
social en las empresas de familia de acuerdo a esto se tiene en cuenta para
toma de decisiones y para participacion y generacion de utilidad.

Tabla 16. ; Cémo esta distribuido el 100% del capital social de la empresa?
UNA
UNA DOS DOS FAMILIAS
RANGO FAMILIA Y TOTAL
FAMILIA | FAMILIAS | ([\'s 5010 Y UN SOCIO
No.
EMPRESAS 51 18 7 6 82
PORCENTAJE | 62% 22% 9% 7% 100%

Fuente: Encuesta realizada a pymes familiares de Bogota D. C.

{COMO ESTA DISTRIBUIDO EL 100%
CAPITAL SOCIAL DE LA EMPRESA?

70% 162%
60% - B UNA FAMILIA

50% -
40% -
30% - H UNA FAMILIA Y UN SOCIO
20% -
10% -
0% -

Gréfica 11. ¢Como esta distribuido el 100% del capital social de la empresa?

HDOS FAMILIAS

9% 7% HDOS FAMILIAS Y UN
soclo

Segun los resultados se demuestra que el porcentaje mas representativo es de
62% el cual corresponde a que el capital social de la empresa esta distribuido
en una sola familia, seguido con 22% con una distribucion del mismo entre dos
familias, 9% solo con un socio y con una familia y un socio y 7% con dos
familias y un socio.
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8.9VINCULACION FAMILIAR

8.9.1 Vinculacion familiar de padre

En la (tabla 17) y (grafica 12) se refleja el vinculo y el cargo que ocupa el padre
en empresa de familia, partiendo de que es la figura quien hereda o funda las
empresas por lo tanto los cargos de mayor responsabilidad estan a cargo de él

quien lleva la direccion del negocio.

Tabla 17. Vinculacion familiar de padre

FAMILIAR PADRE
SIN TOTAL
CARGO DIRECTIVO | ADMINISTRADOR | VINCULACION
DEL PADRE
No.
EMPRESAS 14 27 41 82
PORCENTAJE 17% 33% 50% 100%

Fuente: Encuesta realizada a pymes familiares de Bogota D. C.

H DIRECTIVO & ADMINISTRADOR

PADRE

50%

E SIN VINCULACION DEL PADRE

Segun los resultados de las empresas de familia encuestadas el 33% presenta
una vinculacion familiar del padre en el cargo de administrador y el 17 % en el

Grafica 12. Vinculacién familiar de padre

cargo de directivo.
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8.9.2 Vinculacion familiar de hermano

En la (tabla 18) y (grafica 13) se refleja el vinculo y el cargo que ocupa el
hermano en empresas de familia, se puede tener en cuenta como Socio y como
la persona a quien el directivo delega su responsabilidad por lo tanto ocupa
cargo de alta jerarquia y en muchos casos es quien maneja fisicamente la

empresa

Tabla 18. Vinculacion familiar de hermano

FAMILIAR HERMANO
- TOTAL
: SIN VINCULACION
CARGO DIRECTIVO | ADMINISTRADOR | COMERCIAL | TECNICO | OPERATIVO DEL HERMANO
No.
EMPRESAS 20 3 5 1 52 82
PORCENTAJE 24% 4% 6% 1% 63% 100%
Fuente: Encuesta realizada a pymes familiares de Bogota D. C.
HERMANO
1% H DIRECTIVO

63%

4%
6%
1%

H ADMINISTRADOR
H COMERCIAL
HTECNICO

H OPERATIVO

H SIN VINCULACION DEL

HERMANO

Gréfica 13. Vinculacion familiar de hermano

Segun los resultados, de las empresas encuestadas presentan una vinculacion
familiar en la empresa del hermano en los cargos de directivo con el 1%, de
administrador con 24%, comercial con el 4%, técnico con el 6% y cargos

operativos con el 1%.
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8.9.3 Vinculacién familiar de primo

En la (tabla 19) y (grafica 14) se refleja el vinculo y el cargo que ocupa el primo
en empresas de familia, en este caso los cargos representativos son los
comerciales y estan ligados a las empresas por generosidad del propietario
ademas de prestarle un amplio conocimiento del negocio para que esta persona
en algin momento pueda independizarse.

Tabla 19. Vinculacion familiar de primo

FAMILIAR PRIMO
| TOTAL
- SIN VINCULACION
CARGO DIRECTIVO | ADMINISTRADOR | COMERCIAL | TECNICO | OPERATIVO DEL PRIMO
No.
EMPRESAS 1 2 4 2 1 72 82
PORCENTAJE 1% 2% 5% 2% 1% 88% 100%

Fuente: Encuesta realizada a pymes familiares de Bogota D. C.

88%

PRIMO

1% 2% 5% o

0
1%

H DIRECTIVO
HADMINISTRADOR
H COMERCIAL

= TECNICO

H OPERATIVO

H SIN VINCULACION DEL PRIMO

Gréfica 14. Vinculacion familiar de primo

Los resultados muestran que las empresas de familia encuestadas presentan
una vinculacion familiar en la empresa del primo en los cargos de directivo con
el 1%, de administrador con 2%, comerciales con el 5%, técnico con el 2% y
cargos operativos con el 1%.
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8.9.4 Vinculacion familiar de sobrino

En la (tabla 20) (grafica 15) se refleja el vinculo y el cargo que ocupa el sobrino
en empresas de familia, por lo general personas menores de edad que prestan
sus servicios en horas extra curriculares ya que estudian y se estan preparando

para poder representar un papel importante dentro del negocio de la familia.

Tabla 20. Vinculacion familiar de sobrino

FAMILIAR SOBRINO
- SIN VINCULACION TOTAL

CARGO DIRECTIVO | ADMINISTRADOR | COMERCIAL | TECNICO | OPERATIVO DEL SOBRINO

No.

EMPRESAS 1 2 4 1 1 73 82

PORCENTAJE 1% 2% 5% 1% 1% 89% 100%

Fuente: Encuesta realizada a pymes familiares de Bogota D. C.

SOBRINO

89%

1% 1% 5% 2%

1%

H DIRECTIVO
E ADMINISTRADOR
E COMERCIAL
HTECNICO

E OPERATIVO

H SIN VINCULACION DEL SOBRINO

Gréfica 15. Vinculacién familiar de sobrino

Los resultados muestran que las empresas encuestadas presentan una
vinculacion familiar en la empresa del hermano en los cargos de directivo con el
1%, de administrador con 1%, comercial con el 5%, técnico con el 1% y cargos
operativos con el 1%.
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8.9.5 Vinculacién familiar de cufiado

En la (tabla 21) se refleja el vinculo y el cargo que ocupa el cufiado en
empresas de familia, no tiene relevancia esta persona en la empresa ademas
los existentes ocupan cargos de menor jerarquia por lo general cargos
operativos, lo podemos ver mas como una oportunidad que brinda el propietario
a este miembro de la familia.

Tabla 21. Vinculacion familiar de cufiado

FAMILIAR CUNADO
SIN TOTAL
CARGO TECNICO | VINCULACION
DEL CUNADO
No.
EMPRESAS 2 80 82
PORCENTAJE 2% 98% 100%

Fuente: Encuesta realizada a pymes familiares de Bogota D. C.

Los resultados muestran que las empresas de familia encuestadas presentan
una vinculacion familiar por parte del cufiado con un 2%.
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8.10 GESTION ORGANIZACIONAL Y AMBIENTAL

8.10.1 ;Su empresa cuenta un sistema de planeacion estratégica? ¢Mision
—Vision?

A continuacion (tabla 22) y (grafica 16) se refleja al el porcentaje de empresas
de familia que cuentan con planeacién estratégica, partiendo de lo basico,
misién que es la razon de ser de la organizaciébn. Y tomando como vision a
donde se quiere llegar, proyectando unas metas y objetivos a corto y largo
plazo.

Tabla 22. ¢ Su empresa cuenta un sistema de planeacion estratégica? ¢ Misién — Vision?

RANGO SI NO TOTAL
No.

EMPRESAS 44 38 82
PORCENTAJE 54% 46% 100%

Fuente: Encuesta realizada a pymes familiares de Bogota D. C.

iSU EMPRESA CUENTA CON SISTEMA DE PLANEACION
ESTRATEGICA? IMISION - VISION?

46% Sl

54% HENO

Gréfica 16. ¢ Su empresa cuenta un sistema de planeacion estratégica? ¢,Misién — Vision?

Se puede dar cuenta que el 54% lo cual corresponde a 44 empresas de familia
de las 82 encuestadas muestran que tiene un planeacion estratégica
implementada, mientras el 46% que corresponde a 38 de las 82 encuestadas
no cuenta con una planeacion estratégica (Misién — Vision).
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8.10.2 ¢La empresa cuenta con un sistema de calidad definido o
reglamentado?

A continuacion en la (tabla 23) y (gréfica 17) se observara que porcentaje de
empresas de familia que cuenta y no cuenta con sistemas de calidad, dentro de
los que se encuentran definidos los siguientes para esta investigacion:
Adecuacion de planta de produccion, capacitacion del personal, normas de la
calidad (ISO), tratamiento de agua, salud ocupacional, cursos de manipulacién
de alimentos, entre otros.

Tabla 23. ¢ La empresa cuenta con un sistema de calidad definido o reglamentado?

RANGO Sl NO TOTAL
No.

EMPRESAS 24 58 82
PORCENTAJE 29% 71% 100%

Fuente: Encuesta realizada a pymes familiares de Bogota D. C.

{LA EMPRESA CUENTA CON UN SISTEMA DE
CALIDAD DEFINIDO O REGLAMENTADO!?

29%

Sl
ENO

Gréfico 17. ¢ La empresa cuenta con un sistema de calidad definido o reglamentado?

El 71% de empresas de familia no cuenta con un sistema de calidad definido o
reglamentado y el 29% cuenta con un sistema de de calidad. Las principales
acciones desarrolladas para este fin por parte de las Empresas de familia son:
La adecuacion de planta de produccion, capacitacion del personal, tratamiento
de agua, salud ocupacional y cursos de manipulacion de alimentos.
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8.11 GESTION FINANCIERA

8.11.1 La mayoria de sus clientes son de tipo: mayorista, minorista o venta
directa

Todo tipo de empresa, cualquiera sea su objeto, debe definir un mercado meta
consistente en los clientes actuales y potenciales para luego encaminar su
marketing sélo en direccidn a estos compradores prospectos.

Las ventas a los clientes pueden ser mayoristas, minoristas o directas. Las
ventas mayoristas son aquellas actividades relacionadas directamente con
estas, de bienes y servicios a otras empresas de negocios para revender, para
usar en la produccion de otros bienes y servicios, o para la operacion de una
organizacién. Por su parte, las ventas minoristas consisten en la venta, y todas
las actividades relacionadas directamente con esta, de bienes y servicios a los
consumidores finales para uso personal, no lucrativo.

Tabla 24. La mayoria de sus clientes son de tipo: mayorista, minorista o venta directa

RANGO MAYORISTA MINORISTA VENTA DIRECTA MQI\,(\I%RR'ISSTTAAY

No. EMPRESAS 17 20 30 1

PORCENTAJE 21% 24% 37% 1%
MAYORISTA Y MINORISTAY | MAYORISTA, MINORISTA

RANGO VENTA DIRECTA | VENTA DIRECTA Y VENTA DIRECTA TOTAL

No. EMPRESAS 2 3 9 82

PORCENTAJE 2% 4% 11% 100%

Fuente: Encuesta realizada a pymes familiares de Bogota D. C.

LA MAYORIA DE SUS CLIENTES SON:

VENTA DIRECTA
MINORISTA
MAYORISTA

MAYORISTA, MINORISTA Y VENTA...
MINORISTA'Y VENTA DIRECTA
MAYORISTAY VENTA DIRECTA
MAYORISTA Y MINORISTA

4%
2%
1%

11%

0% 10%

# 37%
| 24%

21%

20% 30%

40%

Gréfica 18. La mayoria de sus clientes son de tipo: mayorista, minorista o venta directa
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Se demuestra que la mayoria de empresas de familia con el 37% manejan
clientes de venta directa, el 24% manejan clientes minoristas y el 21% clientes
mayoristas, mientras el 11% de las empresas restantes manejan los tres tipos
de clientes que son venta directa, minorista y mayorista.

8.11.2 ¢la empresa utiliza algun tipo de servicio de financiacién con
entidades privadas o publicas?

La liquidez de una empresa se mide por su capacidad para satisfacer sus
propias obligaciones conforme se venzan; tiene que ver directamente con la
solvencia de la posicion financiera global de la empresa. Por tanto la
financiacion a través de entidades privadas o publicas es uno de los
mecanismos utilizados por los empresarios para fortalecer su liquidez.

Tabla 25. ¢ La empresa utiliza algun tipo de financiacién con entidades privadas o publicas?

RANGO Sl NO TOTAL
No.

EMPRESAS 34 48 82
PORCENTAJE 41% 59% 100%

Fuente: Encuesta realizada a pymes familiares de Bogota D. C.

{LA EMPRESA UTILIZA ALGUN TIPO DE
FINANCIACION PRIVADA O PUBLICA!?

41%
° mSl

59%

Gréfica 19. ¢ La empresa utiliza algun tipo de financiacion con entidades privadas o publicas?

Segun los resultados, el 659% de las empresas de familia encuestadas no
demuestran tener algun tipo de financiacion mientras el 41% de las empresas
si cuentan con algun tipo de financiacién con entidades publicas o privadas.
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8.11.3 Financiacion interna

La financiacion interna o autofinanciacion, la constituyen los recursos
financieros que son propiedad de la empresa, que forman parte de su
patrimonio neto y que no es exigible.

Esta constituida por aquellas fuentes que han sido generadas por la propia

actividad de la empresa y que se destinan a la ampliacién o al mantenimiento
de su actividad.

Tabla 26. Financiacion interna

AUMENTO DE
- RESERVAS DE
RANGO AUTOFINANCIACION CAPITAL PROPIO
CAPITAL PROPIO (APORTES)
No.
EMPRESAS 59 13 7
PORCENTAJE 72% 16% 9%
AUTOFINANCIACION .
AUTOFINANCIACION

RANGO Y RESPESg/Q CAP. Y APORTES TOTAL
No.
EMPRESAS 2 1 82
PORCENTAJE 2% 1% 100%

Fuente: Encuesta realizada a pymes familiares de Bogota D. C.

80%

TIPO DE FINANCIACION
FINANCIACION INTERNA

60%

40%

20%

0%

H AUTOFINANCIACION

H RESERVAS DE CAPITAL PROPIO

L AUMENTO DE CAPITAL PROPIO
(APORTES)

H AUTOFINANCIACION Y RESERVA CAP.
PROP

H AUTOFINANCIACION Y APORTES

Gréfica 20. Financiacioén interna

Segun los resultados de las 82 empresas de familia encuestadas el mayor tipo
de financiacién interna que utilizan es la autofinanciacion con un 72%. Los otros
tipos de financiacién que utilizan son reservas del capital propio con un 16%,
aumento del capital propio con un 9%, al mismo tiempo las empresas utilizan
dos tipos de financiacion interna las cuales son autofinanciacion y reservas del
capital propio con un 2% y autofinanciacion y aportes con 1%.
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8.11.4 Financiacion externa

La financiacion externa es la que proviene del exterior de la empresa. La
empresa tiene necesidades econdmicas inmediatas, en este caso la
financiacibn mas adecuada es el crédito de proveedores, el factor y el
descuento de efectos, aunque también puede acceder a financiacién bancaria a
corto plazo si no se consiguen recursos suficientes. Todos estos recursos
deben dirigirse a financiar una parte del activo circulante para que el fondo de
maniobra no sea negativo y se pueda producir una situacion de suspension de
pagos.

Tabla 27. Financiacion externa

CREDITOS CREDITOS CUENTA 2
NUEVOS CREDITOS
RANGO BANCAPRLIEZSO()LARGO CORREBI%)CORTO LEASING | coci05 | PROVEEDORES
No.
EMPRESAS 32 21 4 0 23
PORCENTAJE 39% 26% 5% 0% 28%

- AMPLIACION DE CAPITAL
RANGO CREDITO CLIENTES (NUEVAS ACCIONES) OTROS | TOTAL

No.
EMPRESAS 2 0 0 82
PORCENTAJE 2% 0% 0% 100%

Fuente: Encuesta realizada a pymes familiares de Bogota D. C.

TIPO DE FINANCIACION
FINANCIACION EXTERNA

390 E CREDITOS BANCARIOS (LARGO PLAZO
/0 ( )

40%

26% 28% ® CREDITOS CUENTA CORRIENTE (CORTO PLAZO)
L LEASING
20% - & CREDITOS PROVEEDORES
5% 2% B CREDITO CLIENTES
0% - P =

Gréfica 21.Financiacion externa

Segun los resultados de las 82 empresas de familia encuestadas el mayor tipo
de financiacion externa que utilizan es con créditos bancarios con un 39% y
crédito con proveedores con un 28%. Los otros tipos de financiacion que utilizan
son créditos cuenta corriente (corto plazo) con el 26%, crédito con clientes con
el 2% y al mismo tiempo el 5% utilizan leasing.
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8.11.5 Destino del capital

El capital de trabajo de una empresa constituye la diferencia entre el activo y el
pasivo, y representa su valor neto.

El capital de trabajo de una empresa esta destinado a satisfacer sus propias
obligaciones a corto plazo; dichos pasivos circulantes incluyen pagos
mensuales de amortizacion de hipotecas, pagos de salarios y pagos de
servicios publicos.

Tabla 28. Destino del capital

CANCELACION
RANGO ACTIVO FIJO ACTIVO CORRIENTE S
No. EMPRESAS 32 21 4
PORCENTAJE 39% 26% 5%
ACTIVO CORRRIENTE Y ACTIVO FIJO, ACTIVO
RANGO CANCELACION DE CORRIENTE Y TOTAL
PASIVOS CANCELACION DE PASIVOS
No. EMPRESAS 23 2 82
PORCENTAJE 28% 2% 100%

Fuente: Encuesta realizada a pymes familiares de Bogota D. C.

{CUAL ES EL DESTINO DEL CAPITAL?

50% H ACTIVO FIJIO
39%

40%

H ACTIVO CORRIENTE
30%

LI CANCELACION DE PASIVOS

20%
H ACTIVO CORRRIENTE Y CANCELACION

DE PASIVOS
H ACTIVO FIJO, ACTIVO CORRIENTE Y
CANCELACION DE PASIVOS

10%

0%

Grafica 22. Destino del capital

Como se observa en la grafica 22, las empresas de familia encuestadas, en su
mayoria con el 26% demuestra que el capital de sus empresas esta destinado a
los activos corrientes como lo es la compra de materia prima, el 39% dirige su
capital a los activos fijos como lo es compra de maquinaria, equipos e
instalaciones, asi mismo muestra que también manejan tres tipos de destino de
su capital con un 2% los cuales son activos fijos, activos corrientes y
cancelacion de pasivo.
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9. RESUMEN DE LAS NECESIDADES DE CONSULTORIA, ASESORIA Y ASISTENCIA TECNICA~DE LAS
EMPRESAS DE FAMILIA EN LA CIUDAD DE BOGOTA D.C. DESAGREGADA POR TAMANO

En la siguiente tabla se relacionan las necesidades de las empresas de familia (82) del total (94) entrevistadas en la
investigacion, desagregadas por tamafio, con el fin de conocer mas detalladamente su demanda en cuanto a asesoria,
consultoria y asistencia técnica para una futura intervencién por parte del Centro de Desarrollo de Empresas Familiares
(Cedef, programa de la Universidad de La Salle, programa de la Universidad de La Salle), en busca del crecimiento y
desarrollo de las empresas.

Tabla 29, Resumen de las necesidades de consultoria, asesoria y asistencia técnica de las empresas de familia en la ciudad de Bogota D. C.
desagregada por tamafio

TAMANO
NECESIDAD MICRO PEQUENA MEDIANA GRANDE

Sl % NO % S % |NO| % Sl % NO| % S % NO %
Plan de mercadeo 4 | 5% [ 0 [ 0% | 51 [62% | 25 [30% | 1 [ 1% | O | 0% | 1 [1% | O | 0%
Estudio de mercados 3 4% | 1 | 1% [ 50 [61% | 26 [32% | O | 0% | 1 [1% | 1 | 1% | O | 0%
Andlisis de ciclo de vida del producto. 2 2% 2 2% 45 | 55% [ 31 |38% | O 0% 1 1% 1 1% 0 0%
Técnicas de ventas. 4 | 5% | O | 0% [ 53 [65% | 23 |28% | 1 | 1% [ O [ 0% | 1 | 1% | O | 0%
Disefio del producto. 0 | 0% | 4 [ 5% | 36 [44% | 40 |[49% | 1 | 1% | 0 | 0% | 1 [1% [ O | 0%
Publicidad para su Empresa 4 |5% [ 0 [ 0% | 57 [70%| 19 [23% | 1 [ 1% | 0 | 0% | 1 [1% | O | 0%
Plan exportador. 0 | 0% [ 4 [ 5% | 25 [30%]| 51 [62%| 0 [ 0% | 1 | 1% | 1 [1% | O | 0%
Reclutamiento y seleccion del personal. 2 2% 2 2% | 45 | 55% | 31 |38% | O 0% 1 1% 0 0% 1 1%
Capacitacién del personal 3 | 4% | 1 [ 1% |57 [70%| 19 [23% | 0 [ 0% | 1 | 1% | O [0% | 1 | 1%
Motivacién del personal, 2 | 2% | 2 [ 2% | 57 [70%| 19 [23% | 1 | 1% | O | 0% | O [0% | 1 | 1%




TAMANO

NECESIDAD MICRO PEQUENA MEDIANA GRANDE

Sl % NO % S % NO % Sl % NO| % Sl % NO %
Sistema de salarios, incentivos y 3 4% | 1 | 1% |57 [70%| 19 [23%| 0 | 0% | 1 | 1% | o [o0% | 1 | 1%
compensaciones.
Riesgos y accidentes laborales. 3 | 4% [ 1 | 1% |51 [62%| 25 |30%| O [ 0% | 1 | 1% [ 0 | 0% [ 1 | 1%
Estudio de ingenieria 1 1% 3 4% 36 | 44% | 40 | 49% | O 0% 1 1% 0 0% 1 1%
Logistica de entrada 3 4% 1 1% | 40 [49% | 36 [44% | O 0% 1 1% 0 0% 1 1%
Logistica de salida 4 5% 0 0% 39 | 48% | 37 |45% | O 0% 1 1% 0 0% 1 1%
Gestién contable 2 2% 2 2% 36 | 44% | 40 [ 49% | O 0% 1 1% 0 0% 1 1%
Gestion financiera 2 2% 2 2% 36 | 44% | 40 [ 49% | O 0% 1 1% 0 0% 1 1%
Di:;lgrgps_tico empresarial y redireccionamiento 2 20 2 2% | 54 [66% | 22 | 2796 | 1 1% o | 0% 0 0% 1 1%
estratégico
Asesoria en valoracién empresarial 3 | 4% | 1 | 1% [ 53 [65% ) 23 128% | 1 | 1% | 0 | 0% | 0 | 0% [ 1 | 1%
Diseﬁp e implgmentacién del Sistema de 1 1% 3 4% 48 59% 28 34% 1 1% 0 0% 0 0% 1 1%
Gestion de calidad 1ISO 9000
Sistema integral de gestion empresarial
disefiado para modelar y automatizar 1 1% 3 4% | 52 163% | 24 |29% | 1 1% 0 | 0% 0 0% 1 1%
la mayoria de procesos en la empresa
E:ar;gsEtrSapt\églco para tratar conflictos FAMILIA- 2 204 2 204 23 28% 53 65% 0 0% 1 1% 0 0% 1 1%

Fuente: Encuesta realizada a pymes familiares de Bogota D. C.
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9.1 ANALISIS INDIVIDUAL DE LAS NECESIDADES DE LAS EMPRESAS
FAMILIARES EN BOGOTA SEGUN SU TAMANO

9.1.1 Area de Mercadeo

De acuerdo con el marco teorico, el fundamento del marketing es el
intercambio, en el cual una de las partes proporciona a otra algo de valor a
cambio de otra cosa de valor. En un sentido amplio el marketing esta
constituido por todas las actividades disefladas para generar o facilitar el
intercambio, cuya finalidad es satisfacer las necesidades humanas. Por lo tanto
a continuacion se presentan la relacion entre el tamafio frente a los temas
especificos del area de mercadeo.

9.1.1.1 Tamafo frente a plan de mercadeo

El plan de mercadeo es de vital importancia para las empresas, en este se lleva
a cabo un andlisis de la situacion de la empresa, se determinan los objetivos
esperados y se definen los mercados meta con el fin de lograr posicionamiento
y una ventaja diferencial con las empresas del mismo sector.
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Grafica 23. Tamario frente a plan de mercadeo

El 62% de las pequefias empresas consideran necesario implementar un plan
de mercadeo, El 5% de las microempresas también consideran importante
asesoria en este tema y notamos un minimo porcentaje de las medianas y
grandes que podrian demandar la asesoria en esta area. Por otro lado el 30%
de las pequefias empresas no lo consideran necesario.



9.1.1.2 Tamano frente a estudio de mercados

En la grafica que se presenta a continuacion se observan los porcentajes de
pymes de familia en Bogota D. C. las requieren de un estudio de mercados,
teniendo en cuenta que se encuentran ubicadas en un solo sector de la ciudad
y no tienen totalmente definido su producto o presentan diversificacion en sus
productos o servicios, ademas no tienen claras las caracteristicas especificas
de sus productos y necesidades que puede satisfacer, lo cual hace que no sea
segura su venta. Asi mismo, se presenta el porcentaje correspondiente de las
pymes de familia de la ciudad de Bogota D. C. que no requieren de un estudio
de mercado teniendo en cuenta que conocen el sector y en qué mercados
desean participar.
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Gréfica 24. Tamafio frente a estudio de mercados

En general el 66% de las empresas de la muestra manifiestan la necesidad de
realizar un estudio de mercados, de este porcentaje el 61% corresponde a
pequefias empresas, el 4% a microempresas y el 1% a grandes empresas.

Otro porcentaje significativo en la gréfica es el 32% el cual corresponde a las

pequefias empresas que consideran innecesario para sus empresas un estudio
de mercados.
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9.1.1.3 Tamano frente a técnicas de ventas

En la siguiente grafica se presenta la relacion que existe entre el tamafio y la
técnica de ventas se observa que para las pequefias empresas se hace
indispensable el conocimiento de formas de persuasion para concretar sus
ventas y fidelizar sus clientes. Teniendo en cuenta que son empresas cuya
Unica fuente de ingreso es la venta de su producto.
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Gréfica 25. Tamafio frente a técnica ventas

Los porcentajes representativos de la grafica corresponden a pequefas
empresas, de estas el 65% consideran importante desarrollar técnicas, para
fortalecer el cierre de sus ventas, a su vez, el 28 % son empresas cuya técnica
utilizada actualmente proporciona los resultados esperados para el nivel de
ventas que se desea.
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9.1.1.4 Tamafo frente a ciclo de vida del producto

Por medio del analisis del ciclo de vida de los productos, las empresas evaltan
la permanencia de sus productos en el mercado. En la tabla que se presenta a
continuacion se refleja la necesidad que tienen las empresas en esta asesoria.
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Gréfica 26. Tamario frente a ciclo de vida del producto

El 55% de las empresas encuestadas manifiestan requerir asesoria en este
aspecto, al igual que un 2% que corresponde a microempresas y 1% de
grandes empresas.

Por el contrario, el 41% de micro, pequefia y medianas empresas manifiestan

no necesitar asesoria para el control del ciclo de vida de los productos que
ofrecen.
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9.1.1.5 Tamafo frente a disefio del producto

En la grafica 27, se observa la relevancia que para los diferentes tipos de
empresas tiene el hecho de desarrollar un disefio propio de los productos que
comercializan.
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Grafica 27. Tamario frente a disefio del producto

La igualdad que se observa en los porcentajes de mayor incidencia en esta
gréfica, refleja en primera instancia (49%) que no se requiere del disefio de un
producto porque se comercializa con productos previamente elaborados, y en
segunda medida (44%), la necesidad que de generar reconocimiento en el
mercado y aumento en el margen de utilidades a través de la fabricacion de
productos con disefio propio.
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9.1.1.6 Tamafo frente a publicidad para su empresa

La relacion que se presenta en la siguiente grafica manifiesta la asesoria que
buscan las empresas en publicidad para sus negocios, puesto que sus
propietarios son conscientes de no haber realizado inversion inicial en la
promocion de sus productos y lo reflejan en el poco reconocimiento que tienen
sus negocios en el mercado.
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Graéfica 28. Tamafio frente a publicidad para su empresa

La anterior grafica presenta una marcada mayoria (70%), el cual corresponde a
pequefias empresas que reconocen nhecesitar asesoria para mejorar la
publicidad de sus negocios. También se observa un 23% de empresas que
consideran adecuada la publicidad dada a sus negocios, 0 no otorgan mayor
importancia a este tema dentro de sus empresas.
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9.1.1.7 Tamafo frente a Plan exportador

La relacion directa que existe entre estas dos variables, presenta el porcentaje
de empresas que no consideran importante generar un plan de exportacion,
puesto que no comercializan productos propios o estos no cuentan con los
estdndares necesarios para competir en mercados internacionales. De igual
manera en la grafica se observa el porcentaje de a empresas fabricantes con
la calidad requerida, que ven la oportunidad de darse a conocer en el exterior
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Grafica 29. Tamario frente a plan exportador

El 30% de las empresas de la muestra consideran importante generar un plan
exportador, mientras que el 68% son aquellas empresas gue no necesitan
asesoria en esta area; este porcentaje se encuentra discriminado en un 62% de
pequefias empresas, 5% microempresas y un 1% de medianas empresas.
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9.1.2 Area de talento humano

De acuerdo a lo citado anteriormente en el proyecto, las personas constituyen el
mas importante activo de las organizaciones.

A continuacién se presenta la relacion entre tamafo frente a los temas
especificos del talento humano.

9.1.2.1 Tamafio frente a reclutamiento y seleccién

En la siguiente gréfica se observa la necesidad que manifiestan las empresas
de implementar un proceso de reclutamiento adecuado, ya que requieren de
personal idéneo y altamente calificado para participar en los diferentes procesos
gue llevan a cabo dentro de la empresa.

TAMARNO FRENTE A RECLUTAMIENTO Y
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Gréfica 30. Tamafio frente a reclutamiento y seleccién

El 55% corresponde a pequefias empresas con la necesidad de un adecuado
proceso de reclutamiento y seleccién, este porcentaje va acompafiado de un
2% equivalente a microempresas y 1% de grandes empresas que manifiestan la
misma necesidad. Por otro lado, el 41% son empresas que ejecutan procesos
sencillos y no justifican el desarrollo de un proceso de reclutamiento y
seleccion, puesto que lo consideran un gasto innecesario para sus empresas.
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9.1.2.2 Tamafio frente a capacitacion del personal

En la grafica que se presenta a continuacion se ratifica la importancia que
manifiestan las empresas en llevar a cabo diferentes procesos para que sus
empleados se encuentren calificados para el correcto desarrollo de sus labores.
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Gréfica 31. Tamafio frente a capacitacion del personal

El 70% corresponde a pequefias empresas que consideran que a traves de
buenos procesos de seleccion y brindando al personal la capacitacion y
herramientas necesarias para que estos tengan un alto desempefio.

El 23% son pequefias empresas que no requieren de asesoria para brindar

capacitacion de personal, ya sea porque no lo consideran importante o porque
las labores a desarrollar son de facil aprendizaje.
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9.1.2.3 Tamafo frente a motivaciéon del personal

A continuacién se observa la relacion que existe entre el tamafio y la necesidad
de motivacion de personal que tienen las pequefias empresa ya que por lo
general no cuentan con un plan de motivacion idoneo, y en muchos casos
confundiendo él termino con incentivo, acostumbrando al empleado a exigirse
por un salario mas no por el impulso a elegir y realizar un esfuerzo colectivo

orientado a conseguir los objetivos de la empresa.
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La gréfica presenta un total de 74% de empresas de la muestra que necesitan
asesoria para efectuar correctamente esquemas de motivacion a su personal, el
porcentaje mencionado esta distribuido en un 70% de pequefia empresas, 2%

Gréafico 32. Tamario frente a motivacion del personal

de microempresas, 1% de medianas y 1% de grandes empresas.

El otro extremo esta reflejado en un 25% de micro, pequefia y medianas

empresas que no ven importancia en este punto mencionado.
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9.1.2.4 Tamafo frente a salarios, incentivos y compensaciones

A continuacidon se observa la necesidad de asesoria que manifiestan las
empresas para brindar a sus empleados una correcta retribucion por los
servicios prestados y acorde a las funciones y responsabilidades entregadas
por la empresa.
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Grafica 33. Tamario frente a salarios, incentivos y compensaciones

En la grafica se observa que el 70% de las pequefias empresas requieren
apoyo profesional para manejar el tema de salarios, incentivos y
compensaciones.

Se hace evidente teniendo en cuenta que son las empresas no se encuentran
bien estructuradas administrativamente, y a pesar de buscar una justa
retribucion para sus trabajadores faltan en ajustar estas variables en
conformidad a la ley.
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9.1.2.5 Tamafo frente a riesgos y accidentes laborales

El objeto de este tema es Promover y desarrollar la prevencion de los riesgos
de accidentes, la salud ocupacional y la preservacion del medio ambiente
también prevenir los riesgos de accidentes laborales de todos los funcionarios
de una organizacion en todas las actividades de las personas incorporando el
comportamiento de cada persona al desarrollar sus responsabilidades
laborales, para esto las organizaciones estan en la obligacion de crear
departamentos de prevencion de riesgos de accidentes, comités paritarios de
higiene y seguridad y tener definido un reglamento de seguridad e higiene.
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Gréfica 34. Tamafio frente a riesgos laborales

En esta grafica se nota que el 62% de las pequefias empresas solicitan
asesoria para implementar un sistema de riesgos y accidentes laborales los
demas porcentajes no son relevantes teniendo en cuenta que las micro
empresas no consideran interesante este tema teniendo en cuenta que sus
actividades en la mayoria son comerciales y por otro lado las medianas y
grandes ya lo tienen definido y cumplen con los estandares requeridos para su
funcionamiento.
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9.1.3 Area de produccién

La administracion o gerencia de operaciones tiene que ver con el disefio y el
control de los sistemas responsables del uso productivo de materias primas,
recursos humanos, equipos e instalaciones para el desarrollo de un producto o
servicio.

A continuacion se relaciona el tamafio frente a los temas especificos en el area
de produccion.

9.1.3.1 Tamaifio frente a estudio de ingenieria

Por medio de esta relacion que se establece se observa que porcentaje de

empresas desean asesoria y apoyo buscando una mejor organizacion de sus
negocios, revisando la forma que tienen de ejecutar los diferentes procesos.
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Grafica 35. Tamario frente a estudio de ingenieria

En la grafica se refleja que la mayoria de las pequefias empresas de la muestra
(49%) no poseen dentro de sus &reas funcionales alguna dedicada a la
produccién, ya que no elaboran los productos que comercializan, por lo cual, no
necesitan apoyo en este tipo de procesos, esta opinidbn va acompafnada de 4%
micro, 1% medianas y 1% grandes empresas.
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9.1.3.2 Tamafo frente a logistica de entrada

En la gréfica 36 se observa la necesidad de apoyo de las empresas a realizar
una correcta recepcion, transporte y almacenaje de materiales para la
elaboracion de sus productos. Asi mismo, para las empresas que
comercializan productos terminados, es importante la recepcion y movimientos
del producto dentro de la empresa.
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Grafica 36. Tamario frente a logistica de entrada

Se presenta igualdad en la posicion de las empresas acerca de la necesidad de
asesoria en este aspecto, con un 49% de pequefias empresas que consideran
que si requieren apoyo y un 44% pequefias, 1% micro, 1 % medianas y 1% de
grandes empresas que comercializan productos previamente elaborados no es
importante un area al interior dedicada a la logistica de los productos que
reciben para la venta o consideran que los métodos que utilizan son adecuados
y no requieren apoyo adicional.
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9.1.3.3 Tamafo frente a logistica de salida

A través de la grafica 37 se observa la necesidad de apoyo de las empresas al
realizar correctamente el transporte y salida de productos terminados, sean o
no productoras.
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Grafica 37. Tamafo frente a logistica de salida

Se identifica igualdad en los porcentajes de empresas que consideran requerir
asesoria para la logistica de salida de sus productos. 48% de pequefias
empresas y el 5% de microempresas la requieren y 45% pequeias, 1 %
medianas y 1 % grandes empresas no consideran tener necesidad de asesoria
en este aspecto.
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9.1.4 Area de contabilidad y finanzas

En el marco tedrico se observa que la contabilidad administrativa es el sistema
de informacion al servicio de las necesidades de la administracion, con
orientacion pragmatica destinada a facilitar las funciones de planeacion, control
y toma de decisiones, mientras que la administracion financiera tiene la
responsabilidad de decidir las condiciones de crédito con que los clientes
pueden comprar, el inventario que debe conservarse, cuanto efectivo tener
disponible, la adquisicién de otras firmas (andlisis de fusiones) y que proporcién
de las utilidades reinvertir o pagar como dividendos.

9.1.4.1 Tamafio frente a gestién contable

La relacion existente de obtener apoyo profesional para el manejo de las
operaciones contables de las pequefias empresas de familia, se muestra pareja
teniendo en cuenta que las empresas que lo requieren presentan modelos
convencionales que prestan la funcion para medir, registrar y comunicar la
informacién necesaria de este tipo de negocios; por otra parte también se
encuentran empresas que no requieren de asesoria contable ya que cuentan
con un modelo que satisface sus necesidades o0 que no lo consideran necesario
en sus empresas.
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Gréfica 38. Tamafio frente a gestion contable

Se observa que el 44% del las pequefias empresas requieren de asesoria en
gestién contable asi mismo y el 2% de las micro. Es mas representativo que el
49% de las pequefias empresas no requieran de este servicio asi mismo los
porcentajes de las medianas, micro, y grandes que no demandan la asesoria
teniendo en cuenta que son empresa mas estructuradas y es fundamental que
su gestién contable cumpla con lo requerido por la empresa.
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9.1.4.2 Tamafo frente a gestion Financiera

Todos los analisis y estudios coinciden en la debilidad de la estructura
financiera de la pyme, la rigidez del mercado colombiano para incorporar
recursos de largo plazo a la pyme, mientras que la gran empresa cuenta con
mayores posibilidades de acceder inversiones a largo plazo para captar
capitales, la pequefia empresa cuenta exclusivamente con sSus recursos propios
y con la financiacion ajena a corto o medio plazo para financiar su expansion. El
dificil acceso de las pymes a instrumentos de financiacion alternativos a la
bancaria, mayores costos y menores periodos de amortizacion para las
operaciones financieras tradicionales de las pymes. La dificultad de evaluar la
viabilidad de los planes de inversion de la pyme. Por ultimo, a esta serie de
problemas deberia afiadirse un exceso de regulaciones administrativas y de
trabas burocraticas, herencia de antiguos regimenes intervencionistas que
dificultan en gran medida la creacion de nuevas empresas y el desarrollo de las
ya existentes.
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Grafica 39.Tamafio frente a gestion Financiera

El 49% de las pequefias empresas tienen claramente definidas areas
funcionales dedicadas a realizar un buen manejo financiero de los recursos
obtenidos, por lo cual no requieren apoyo adicional en estas labores.

Por el contrario, el 44% corresponde a pequefias empresas en las cuales no

existen areas dedicadas a esta gestion o necesitan que se les brinde apoyo
adicional.
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9.1.5 Area administrativa

Se entiende como administracién al proceso de planear, organizar, liderar y
controlar el trabajo de los integrantes de una empresa u organizacion y de
utilizar la totalidad de los recursos organizacionales para alcanzar las metas
establecidas, como se menciona en el marco tedrico.

A continuacion se relaciona el tamafio frente a los temas especificos en el area
administrativa.

9.1.5.1 Tamafo frente a Diagnostico empresarial y redireccionamiento
estratégico

A través de esta relacion las empresas manifiestan apoyo para entrar a evaluar
que fallas estan presentando en sus procesos y hacia donde deben orientar sus
esfuerzos para obtener mejores resultados.
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Gréfica 40. Tamafio frente a diagnostico empresarial y redireccionamiento estratégico

El 66% que se observa en la grafica 40, es una clara muestra del mejoramiento
continuo al que tienden las pequefias empresas, acompafiado de 2% de
microempresas y 1% de medianas empresas.

Por el contrario con el 30% que se presenta en esta grafica podemos suponer
que se trata de empresas nuevas, que se encuentran en desarrollo y espera de
resultados a las estrategias dadas al inicio de su salida al mercado.
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9.1.5.2 Tamafio frente a Asesoria en valoracién empresarial

La gréfica 41 presenta las empresas familiares de la ciudad de Bogota D. C.
interesadas en una asesoria en valoracion empresarial, teniendo en cuenta que
por medio de esta las organizaciones podrian tener mas claro que les espera
antes de tomar la decision de invertir, ya que se debe analizar en profundidad
todas las caracteristicas de la compafiia, asi como su entorno, para entender su
modelo de negocio y pronosticar como va a comportarse en el futuro
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Gréfica 41. Tamafo frente a asesoria en valoracion empresarial

Se observa la necesidad de asesoria en valoracidbn empresarial en 65%
pequefias empresas, 4% microempresas y 1% medianas empresas.

Por otro lado, hay empresas para las cuales no es indispensable recibir

asesoria en esta area, como se refleja en 1% de microempresas, 38% de
pequefias y 1% de grandes empresas.
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9.1.5.3 Tamafio frente a Disefio e implementacion del sistema de gestion
de calidad

La relacion de estas dos variables, presenta la necesidad de los propietarios de
las pequefias empresas de unir a todos sus miembros para que trabajen en
torno a la calidad, siendo consientes de las metas y resultados que pueden
obtener al crear un sistema de procesos que la administre. Asi mismo,
reconocen que implantando este sistema, refuerzan el buen nombre que
tienen sus empresas en el mercado.
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Grafica 42. Tamanio frente a disefio e implementacién del sistema de gestion de calidad

La grafica 42 presenta a un 59% de las empresas son pequefias las cuales
consideran importante el disefio e implementacién del sistema de gestion de
calidad. EIl porcentaje que no requiere apoyo para la implementacion de este
sistema, son empresas que ya lo tienen implementado o que por
desconocimiento no lo consideran importante, a este corresponden 4%
microempresas, 34% pequefas y 1% grandes empresas.
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9.1.5.4 Tamafo frente a gestion empresarial

Por medio de la gestion empresarial se dan a conocer los elementos
estructurales que conforman el sistema comercial o de negocios, el cual fija los
limites, restricciones y posibilidades para todos aquellos que deciden participar
en una actividad comercial.
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Gréfica 43. Tamafio frente a gestion empresarial

El grafico indica el alto indice de pequefias empresa (63%) que no presentan
una adecuada gestion empresarial y parecen requerir una asesoria profesional
teniendo en cuenta que se ven enfrentadas al entorno y a la evolucién de los
mercados, son consientes que deben estar en constante evolucion, y en
basqueda del mejoramiento continuo, y de el logro de certificarse como
empresas preparadas para competir con calidad en sus procesos a través de
un personal capaz y comprometido con los objetivos de la empresa.
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9.1.5.5 Tamano frente a conflictos FAMILIA — EMPRESA

Debido a que la empresa de familia es aquella donde la propiedad y direccion
de la misma es llevada a cabo por una familia o un grupo de familias, en
algunos casos no existen limites claros entre empresa y familia, la autoridad es
la autoridad paterna y el hermano mayor tiene mayor poder que el menor o el
hijo varon sobre la mujer, donde todos hacen de todo y las obligaciones
dependen del espiritu colaborador de cada uno y no de responsabilidades
claras y concretas, asi mismo, el manejo del dinero se da de acuerdo a los
ingresos de la empresa, si hay dinero nos llevamos mas y si no hay nos
llevamos menos, el que mas necesita mas retira y normalmente es el padre el
que decide el criterio de reparto. Los familiares llegan todas las mafanas a ver
qué hay que hacer, se trabaja mucho y todo gira en torno a la empresa. A
continuacion se presenta la necesidad de asesoria de las empresas para dar
solucion a los conflictos.

TAMANO FRENTE A CONFLICTOS FAMILIA -
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Gréfica 44. Tamafio frente a conflictos FAMILIA — EMPRESA

La gréfica 44 muestra el poco requerimiento de las pequefias empresas (65%),
de una asesoria profesional para dar solucién a los conflictos generados por el
mal manejo de estas dos variables (familia — empresa), esta posicion va
acompafiada de un 2% de microempresas, 1% de medianas y 1% de grandes
empresas.
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10. CORRELACION ENTRE LAS EMPRESAS FAMILIARES Y NO
FAMILIARES DE LA CIUDAD DE BOGOTA D. C. EN CUANTO A SU
TAMANO FRENTE A SUS PRINCIPALES CARACTERISTICAS.

A continuacién se presenta la correlacion entre las empresas familiares y no
familiares de la ciudad de Bogota D. C. en cuanto a su tamafo frente a sus
principales caracteristicas como son las ventas mensuales promedio, los costos
mensuales, sus unidades de negocio y su planta de personal,

10.1. TAMANO FRENTE A VENTAS
10.1.1 Tamaiio frente a ventas en empresas familiares
Ya que las ventas son el motor de la de la empresa y de la economia, a

continuacién se presenta la relacion entre el tamafio de las empresas de familia
con sus ventas mensuales.

Tabla 30 Tamafio frente a ventas empresas familiares

VENTAS ENTRE ENTRE ENTRE
- 0000000 | $10.000001Y | $40000001Y | 100.000001Y [ NAVORA T TOTAL
TAMARO s $40.000.000 $100.000.000 500.000.000 s
4
MICRO 4 0 0 0 0
5% 0% 0% 0% 0% 5%
. 7
PEQUERA 20 38 16 2 0 6
24% 46% 20% 2% 0% 93%
1
MEDIANA 0 9 L 0 0
0% 0% 1% 0% 0% 1%
NS 0 0 0 0 1 1
0% 0% 0% 0% 1% 1%
24 38 17 2 1 82
TOTAL
29% 46% 21% 2% 1% 100%

Fuente: Encuesta realizada a pymes familiares de Bogota D. C.
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Grafica 45 Tamarnio frente a ventas empresas familiares

10.1.2 Tamafo frente a ventas en empresas no familiares

Ninguna empresa puede sobrevivir sin ventas, por lo tanto a continuacién se
muestra la relacion entre el tamafio de las empresas no familiares con sus

ventas mensuales.

Tabla 31 Tamafio frente a ventas empresas no familiares

VENTAS | ENTRE $10.000.001 | ENTRE $40.000.001 | ENTRE 100.000.001 | MAYOR A TOTAL
AT Y $40.000.000 Y $100.000.000 Y 500.000.000 $500.000.000
PEQUERIA 6 L 1 0 8

50% 8% 8% 0% 67%
0 1 1 2 4
MEDIANA
0% 8% 8% 17% 33%
6 2 2 2 12
TOTAL
50% 17% 17% 17% 100%
Fuente: Encuesta realizada a pymes familiares de Bogota D. C.
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Gréfica 46 Tamafio frente a ventas empresas no familiares
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10.1.3 Analisis de correlacién

Durante el proceso de ventas, ya sea de productos o servicios (y mas aun en el
area de servicios, por la intangibilidad de los mismos), el departamento de
ventas debe tener como principal funcién planear, ejecutar y controlar las
actividades generales del proceso, por lo que se debe dar seguimiento y control
continuo a sus actividades. A pesar de esas necesidades, muchas empresas
tienen procesos de control inadecuados. Las pequefias empresas tienen menos
controles que las grandes, éstas Ultimas realizan un trabajo més eficiente para
fijar claramente objetivos y establecer sistemas para medir la eficiencia de
ventas.

Segun los resultados obtenidos, el porcentaje mas representativo tanto en las
empresas familiares como en las no familiares son las pequefas, las cuales
presentan ventas entre 10.000.001 y $40.000.000 siendo este un riesgo que
puede llevarlas a desaparecer por sus ingresos tan bajos.
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10.2 TAMANO FRENTE A UNIDADES DE NEGOCIO

10.2.1 Tamaiio frente a unidades de negocio de empresas familiares

Las unidades de negocio son el componente basico del conjunto de actividades
que conforman la empresa, por lo tanto a continuaciéon se muestra la relacion
entre tamafio y las unidades de negocio de las empresas familiares de la ciudad
de Bogota D.C.

Tabla 32 Tamafio frente a unidades de negocio de empresas familiares

VENTAS COMERCIAL
COMERCIAL | PRODUCCION Y TOTAL
TAMANO PRODUCCION
4
MICRO 4 0 0
5% 0% 0% 5%
PEQUENA 64 El 9 76
78% 4% 11% 93%
1
MEDIANA L 0 0
1% 0% 0% 1%
1
GRANDE 9 0 L
0% 0% 1% 1%
69 3 10 82
TOTAL
84% 4% 12% 100%

Fuente: Encuesta realizada a pymes familiares de Bogota D. C.
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Gréfica 47 Tamario frente a unidades de negocio de empresas familiares

78



10.2.2 Tamaiio frente a unidades de negocio de empresas no familiares

Las unidades de negocio son el componente basico del conjunto de actividades
gue conforman la empresa, por lo tanto a continuacion se muestra la relacion
entre tamafio y las unidades de negocio de las empresas no familiares de la
ciudad de Bogota D. C.

Tabla 33 Tamafio frente a unidades de negocio de empresas no familiares

VENTAS
< COMERCIAL | PRODUCCION | SOVMERCHEE Y | ToTAL
TAMARNO
~ 10
PEQUERNA 8 L L
67% 8% 8% 83%
2
MEDIANA 2 0 0
17% 0% 0% 17%
10 1 1 12
TOTAL
83% 8% 8% 100%

Fuente: Encuesta realizada a pymes familiares de Bogota D. C.
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Grafica 48 Tamafio frente a unidades de negocio de empresas no familiares

20%

10.2.3 Anadlisis de correlacién

De acuerdo a los resultados obtenidos por la relacion del tamafio y unidades
de negocio de las empresas familiares y no familiares en la cuidad de Bogota
D.C. se puede notar que el 78% de las empresas familiares y el 67% de las
empresas no familiares son pequefias las cuales pertenecen al sector
comercial, lo cual muestra que es un sector que tiene gran acogida dentro de
las inversiones de capital, ya que no requiere de inversién en maquinaria,
materia prima y costos de transformacion, sin contar con los costos de
acreditacion y certificacion, es una buena opcion para los pequefios
inversionistas del capital teniendo en cuenta que la rotacion de los productos o
servicios es rapida y generan gran utilidad.
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10.3 TAMANO FRENTE A COSTOS

10.3.1 Tamaiio frente a costos de empresas familiares

Los costos de las empresas dependen notablemente de su actividad y de su
tamano, por lo tanto a continuacion se presenta la relacion que existe entre el
tamafo y los costos mensuales de las empresas de familia en la ciudad de
Bogota D. C.

Tabla 34 Tamafio frente a costos de las empresas familiares

VENTAS asta | DE$2.000.001 | DE$10.000001 | MASDE | oon
TAMARO $2.000.000 | A $$10.000.000 | A $30.000.000 | $30.000.000
4
MICRO 3 L 0 0
4% 1% 0% 0% 5%
PEQUERA 19 47 6 4 76
23% 57% 7% 5% 93%
1
MEDIANA 0 0 0 L
0% 0% 0% 1% 1%
1
GRANDE 0 L o 0
0% 1% 0% 0% 1%
22 4 82
TOTAL < 8 S
27% 60% 7% 6% 100%
Fuente: Encuesta realizada a pymes familiares de Bogota D. C.
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20%
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Gréfica 49 Tamafio frente a costos de las empresas familiares
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10.3.2 Tamaiio frente a costos de empresas no familiares

Conocer los costos de la empresa es un elemento clave de la correcta gestion
de la misma, por lo tanto a continuacion se presenta la relacion del tamafio con
los costos de las empresas no familiares en la ciudad de Bogota D. C.

Tabla 35 Tamafio frente a costos de empresas no familiares

VENTAS | bE $2.000.001 | DE $10.000.001 MAS DE AL
AR A $$10.000.000 | A $30.000.000 | $30.000.000
PEQUENA 5 El 2 10

42% 25% 17% 83%
2
MEDIANA L L 0
8% 8% 0% 17%
6 4 2 12
TOTAL
50% 33% 17% 100%

Fuente: Encuesta realizada a pymes familiares de Bogota D. C.
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Gréfica 50 Tamafio frente a costos de las empresas no familiares
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10.3.3 Analisis de correlaciéon

Los costos de las empresa dependen de su actividad y de su tamafio teniendo
en cuenta que los costos de una pequefia empresa dependen de su
infraestructura, del capital y de los recursos con los que cuente por lo general
manejan inversiones a corto plazo mientras que las medianas y grandes
empresas manejan costos elevados de acuerdo a sus actividades y su
recuperacion del capital es al largo plazo.

De acuerdo a los resultados obtenidos por la relacién del tamafio y los costos
de las empresas tanto familiares y no familiares en la cuidad de Bogota D. C. se
puede notar que el 57% de las empresas de familia son pequefias y tienen un
rango de costos entre $2.000.000 hasta $10.000.000 mensuales al mismo
tiempo se nota que el 42% de las empresas No familiares son pequenias,
muestran también costos entre $2.000.00 hasta $10.000.000, lo cual indica que
son empresas que a pesar del porcentaje de participacion tan alto en el
mercado sus utilidades no son los esperadas para sus propietarios; de ahi
podemos entender el grado de dificultad del crecimiento del negocio, en cuanto
a infraestructura y posicionamiento en el mercado.

82



10.4 TAMANO FRENTE A PLANTA DE PERSONAL

10.4.1 Tamaiio frente a planta de personal de empresas familiares

El elemento humano constituye el eje principal en torno al cual gira la moderna

administracion empresarial, por lo tanto a continuacion se presenta la relaciéon
entre el tamafio y la planta de personal de las empresas de familia de la ciudad

de Bogota D. C.

Tabla 36 Tamafio frente a planta de personal de empresas familiares

VENTAS | EnTRE1Y | ENTRE11Y ENTRE 51 Y
10 50 200 UIALS
TAMARNO
4
MICRO 4 0 0
5% 0% 0% 5%
PEQUERA 55 18 3 76
67% 22% 4% 93%
1
MEDIANA 0 L 0
0% 1% 0% 1%
1
GRANDE 0 0 L
0% 0% 1% 1%
59 19 4 82
TOTAL
72% 23% 5% 100%

Fuente: Encuesta realizada a pymes familiares de Bogota D. C.
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Gréfica 51 Tamarfio frente a planta de personal de empresas familiares
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10.4.2 Tamaiio frente a planta de personal de empresas no familiares

Todos los individuos, personas que integran el factor humano en una empresa
son un gran capital para la misma, por lo tanto a continuacion se presenta la
relacion que existe entre el tamafio y la planta de personal de las empresas no
familiares en la ciudad de Bogota D. C.

Tabla 37 Tamafio frente a planta de personal de empresas no familiares

VENTAS| entTRE1Y | ENTRE11Y | ENTRESLY
b 10 50 200 VAL
TAMARNO
PEQUENA > El 2 10
42% 25% 17% 83%
2
MEDIANA L 0 L
8% 0% 8% 17%
6 3 3 12
TOTAL
50% 25% 25% 100%

Fuente: Encuesta realizada a pymes familiares de Bogota D. C.
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Gréfica 52 Tamafio frente a planta de personal de empresas no familiares
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10.4.3 Analisis de correlaciéon

De acuerdo a los resultados obtenidos por la relacion del tamafio y planta de
personal de las empresas familiares y no familiares en la cuidad de Bogota D.
C. se puede notar que la mayoria de las empresas de familia y no familia son
pequefias y tienen un rango dentro de su planta de personal de 1 a 10
empleados, lo cual indica que son empresas que no requieren de un nimero
elevado de trabajadores ya que sus actividades en la mayoria son comerciales
y sus ingresos estan concentrados en una buena y capacitada fuerza de
ventas, quienes se encargan de cumplir con los objetivos y metas establecidas
para generar al utilidad esperada que es la base y el objeto del este alto
porcentaje de empresas.
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11. CORRELACION ENTRE LAS EMPRESAS FAMILIARES Y NO
FAMILIARES DE LA CIUDAD DE BOGOTA D. C. FRENTE A LAS
NECESIDADES DE ASESORIA, CONSULTORIA Y ASISTENCIA TECNICA
EN SUS AREAS FUNCIONALES

A continuacién se presenta la correlacion entre las empresas familiares y no
familiares de la ciudad de Bogota D. C. frente a las necesidades de asesoria,
consultoria y asistencia técnica en sus areas funcionales.

11.1 Necesidades de asesoria, consultoria y asistencia técnica de las
empresas familiares en la ciudad de Bogota D. C.

A continuacion se realiza un resumen de las necesidades que presentan las
empresas familiares de Bogota D. C. comenzando de la mas requerida a la
menos demandada (tabla 38).

Tabla 38. Necesidades de asesoria, consultoria y asistencia técnica de las empresas familiares
en Bogota D. C.

SI REQUIERE NO REQUIERE

NECESIDAD ASESORIA | PORCENTAJE | ™ crcopia | PORCENTAJE | TOTAL | TOTAL %
Publicidad para su empresa 63 7% 19 23% 82 | 100%
Capacitacién del personal 60 73% 22 27% 82 | 100%
Motivacion del personal 60 73% 22 27% 82 | 100%

Sistema de salarios, incentivos y

compensatorios 60 73% 22 27% 82 100%
Técnicas de ventas 59 72% 23 28% 82 | 100%
Plan de mercadeo 57 70% 25 30% 82 | 100%
redreccionamiento estratégico 5 | 7% | 25 | 30% | 82 | 100%
Asesoria en valoracién empresarial 57 70% 25 30% 82 | 100%
Estudio de mercados 54 66% 28 34% 82 | 100%
Riesgos y accidentes laborales 54 66% 28 34% 82 | 100%

Sistema integral de gestién empresarial
disefiado para modelar y automatizar la 54 66% 28 34% 82 | 100%
mayoria de procesos en la empresa

Disefio e implementacion del sistema de

gestion de calidad 1SO 9000 50 61% 32 39% 82 | 100%
Ciclo de vida del producto 48 59% 34 41% 82 | 100%
Reclutamiento y seleccion del Personal 47 57% 35 43% 82 | 100%
Logistica de entrada 43 52% 39 48% 82 | 100%
Logistica de salida 43 52% 39 48% 82 | 100%
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NECESIDAD S;z'égggi'z PORCENTAJE Nggg%glst PORCENTAJE | TOTAL | TOTAL %
Disefio de producto 38 46% 44 54% 82 | 100%
Gestién contable 38 46% 44 54% 82 | 100%
Gestion Financiera 38 46% 44 54% 82 | 100%
Estudio de ingenieria 37 45% 45 55% 82 | 100%
Plan exportador 26 32% 56 68% 82 | 100%
Plan estratégico para tratar conflictos o o o
FAMILIA-EMPRESA 25 30% 57 70% 82 | 100%

Fuente: Encuesta realizada a pymes familiares de Bogota D. C.

11.2 Necesidades de asesoria, consultoria y asistencia técnica de las
empresas no familiares en Bogota D. C.

En el siguiente cuadro se realiza un resumen de las necesidades que presentan
las empresas no familiares de Bogota D. C. comenzando de la mas requerida a

la menos demandada (tabla 39).

Tabla 39. Necesidades de asesoria, consultoria y asistencia técnica de las empresas no

familiares en Bogota D. C.

NECESIDAD s}é‘égggﬁiE PORCENTAJE Nggggg;lz:& PORCENTAJE | TOTAL | TOTAL %
Técnicas de ventas 10 83% 2 17% 12 | 100%
Publicidad para su empresa 10 83% 2 17% 12 | 100%
Plan de mercadeo 7 58% 5 42% 12 | 100%
Estudio de mercados 7 58% 5 42% 12 | 100%
Motivacion del personal 7 58% 5 42% 12 | 100%
Ciclo de vida del producto 6 50% 6 50% 12 | 100%
Capacitacion del personal 6 50% 6 50% 12 | 100%
Logistica de salida 6 50% 6 50% 12 | 100%
Disefio de producto 5 42% 7 58% 12 | 100%
f;sr;i“;ﬁ;;fosr%z”°s’ incentivos y 5 42% 7 58% 12 | 100%
Riesgos y accidentes laborales 5 42% 7 58% 12 | 100%
Logistica de entrada 5 42% 7 58% 12 | 100%
Gestion contable 5 42% 7 58% 12 | 100%
Gestion Financiera 5 42% 7 58% 12 | 100%
Reclutamiento y seleccién del Personal 4 33% 8 67% 12 | 100%
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NECESIDAD S;z'égggi'z PORCENTAJE Nigggggs'; PORCENTAJE | TOTAL | TOTAL %
Plan exportador 3 25% 9 75% 12 | 100%
Diagnostico empresarial y o o o
redireccionamiento estratégico 3 25% 9 5% 12| 100%
Disefio e implementacion del sistema de o o o
gestion de calidad 1SO 9000 3 25% ° 5% 12| 100%
Sistema integral de gestion empresarial
disefiado para modelar y automatizar 3 25% 9 75% 12 | 100%
la mayoria de procesos en la empresa
Estudio de ingenieria 17% 10 83% 12 | 100%
Asesoria en valoracion empresarial 17% 10 83% 12 | 100%
II:E& |e|_T,tA?|§\2|IDC£ é)g;\a tratar conflictos 2 17% 10 83% 12 | 100%

Fuente: Encuesta realizada a pymes familiares de Bogoté D. C.

11.3 Andlisis de correlacion entre las necesidades requeridas por las
empresas familiares y no familiares en la ciudad de Bogota D. C. teniendo
en cuenta su importancia.

Con base en la tabla general de las pymes familiares y no familiares en la
ciudad de Bogota D. C. identificamos las necesidades mas apremiantes para
estas empresas.

En las empresas familiares las necesidades mas representativas estan
agrupadas en su mayoria en las areas de mercadeo (publicidad, técnica de
ventas y plan de mercadeo) y recursos humanos (capacitacion y motivacion
del personal y sistema de salarios, incentivos y compensatorios).

Para estas empresas es necesario fortalecer aquellas variables que permitan
aumentar su nivel de ventas y dar a conocer sus negocios. Asi mismo
reconocer que pueden crear una ventaja competitiva a través de la motivacion
de sus empleados, capacitandolos, orientandolos y combinando sus talentos,
habilidades y conocimientos, con el fin de que sus esfuerzos coincidan con la
cultura, la filosofia y los objetivos de la organizacion. También es de vital
importancia para estas empresas realizar un apropiado proceso de seleccion de
medios publicitarios para dar a conocer sus productos o servicios con el fin de
de lograr un posicionamiento en el mercado.

Las empresas no familiares comparten con las empresas familiares la
importancia dada a las areas de recursos humanos y mercadeo, difiriendo
Gnicamente en que estas también requieren asesoria en la realizacién de un
estudio de mercado y en la atencién al ciclo de vida de sus productos.
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En cuanto a las necesidades irrelevantes de las pymes familiares en la ciudad
de Bogota D. C., encontramos que las areas funcionales en las cuales no
invertirian en asesoria son; el Area de contabilidad teniendo en cuenta que las
empresas cuentan con sistemas contables acordes con sus necesidades, que
les permiten determinar quién es y como es la empresa para establecer las
bases para la adecuada recoleccién de datos, la clasificacion identificacion
cuantificacion y posterior registro de las operaciones realizadas y eventos
econémicos que afecten el resultado de sus operaciones y su situacion
financieras.

Encontramos dos variables en las cuales las empresas no requieren de
asesoria a pesar de que pertenecen al area en la cual el estudio arroja gran
demanda, es el area de mercadeo; estas son el plan exportador y disefio del
producto teniendo en cuenta que no cuentan con la calidad para competir en
mercados fordneos y por otro lado sus productos son pertenecientes a la
importaciéon completamente elaborados.

Teniendo en cuenta que la mayoria no son empresas dedicadas a producir lo
gue ofrecen, no consideran importante la realizacion de un estudio de ingeniera
para la mejora de sus procesos.

Las pymes familiares y no familiares coinciden en el hecho de no brindar
importancia a una asesoria en el area administrativa teniendo en cuenta que en
Su gran mayoria son pequefias empresas que son direccionadas a mantenerse
con el Unico recurso que consideran importante y es la venta de sus productos y
de esta manera se hace sencilla su administracién por otro lado en muchos de
los casos las empresas no conocen ciertos temas administrativos y prefieren no
entrar a complicar el manejo de su direccion
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CONCLUSIONES

Se definié el marco tedrico referido a factores que la investigacion considero
pertinentes en cuanto a asesoria, consultoria, asistencia técnica de pymes de
familia en Bogota D. C., tales como definicién, proceso, clases y sus beneficios.

Se construyeron instrumentos de investigacion, que por su aplicacion
permitieron identificar y describir rasgos de las necesidades de asesoria,
consultoria, y asistencia técnica de pymes de familia en Bogota D. C., dentro
de las principales areas funcionales de la empresa en las cuales se encuentran
temas especificos como plan de mercadeo, disefio del producto, plan
exportador, capacitacion del personal, logistica de entrada y salida, gestion
contable y financiera y diagnostico empresarial entre otros.

Se determinaron las principales necesidades que presentan las 82 empresas
de familia encuestadas en la ciudad de Bogota D. C., en donde el 77% requiere
publicidad para la empresa, el 73% capacitacion del personal, motivacién del
personal y sistemas de salarios, incentivos y compensatorios y el 72% en
técnicas de ventas. Esto con el fin de que el Centro de Desarrollo de Empresas
Familiares (Cedef, programa de la Universidad de La Salle) pueda realizar una
futura y eficaz intervencion en cuanto a asesoria, consultoria y asistencia
técnica.

Se realiz6 la presentacion correspondiente al trabajo de grado, el cual consta de
objetivos de investigacién, marco teodrico, disefio metodoldgico, resultados
obtenidos en donde la informacion es procesada por los autores, conclusiones y
recomendaciones.
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RECOMENDACIONES

Es significativo establecer una relacion directa entre el Centro de Desarrollo de
Empresas Familiares y los empresarios para generar un beneficio mutuo por
medio de los objetivos planteados por el Cedef, programa de la Universidad de
La Salle, a nivel institucional con el fin de aportar al crecimiento y desarrollo de
las empresas familiares en la ciudad de Bogota D. C.

Es importante que los servicios ofrecidos por el Cedef a partir del estudio
realizado presenten un margen de costos bajos, los cuales puedan ser
adquiridos por los pequefios empresarios con el fin de prestar una labor social y
no lucrativa contribuyendo con el fortalecimiento en su estructura y aportando al
mejoramiento continuo de las pymes de familia en la ciudad de Bogota D. C.

Se pudo observar mediante la realizacion de la entrevista, que algunos
propietarios o encargados de las empresas no muestran interés en adquirir el
servicio de asesoria, consultoria y asistencia técnica, debido a que no tienen
claro la importancia ni las ventajas que puede generar. Por lo tanto seria
relevante que el Cedef, programa de la Universidad de La Salle, le de la
orientacion pertinente al empresario, generando asi en él la necesidad y el
interés de adquirir dicho servicio.

Teniendo en cuenta los resultados obtenidos por la investigaciéon en materia de
las necesidades mas importantes de las pymes Familiares en la ciudad de
Bogota D. C., se considera que el Cedef debe impulsar proyectos en los que se
centre la atencidn sobre estos aspectos, orientandose basicamente a la
solucion de los mismos. Dentro de los cuales puede tener en cuenta, por
ejemplo, capacitacién y motivaciéon al personal, publicidad para la empresa,
entre muchas otras.
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ANEXOS

ANEXO A. FORMATO DE ENTREVISTA

DIAGNOSTICO DE LAS NECESIDADES DE CONSULTORIA, ASESORIA Y
ASISTENCIA TECNICA DE pymes FAMILIARES EN BOGOTA

OBJETIVO: Realizar un diagnostico para determinar las necesidades actuales en consultoria,
asesoria y asistencia técnica de las empresas pymes familiares, en la ciudad de Bogota D. C.

DATOS GENERALES DE LA EMPRESA

1. Razén social de la empresa:

2. Nit 3. Fecha de constitucion de la empresa: DD MM
4. Ubicacion; Rural __ Urbana_____ 5. Municipio: 6. Zona:
7. Barrio: 8. Teléfono: 9. Fax:
10. E-Mail: 11. Pagina web:

INFORMACION PERSONA ENCUESTADA

1. NOMBRE: 2. CARGO:
3. TELEFONO PARTICULAR: 4. TIEMPO DE VINCULACION:
5 ,ESTA SU EMPRESA INTERESADA EN LA INVESTIGACION? SI

NO

PLANTA DE PERSONAL (Marque con una X el rango que corresponda al nUmero de trabajadores de su empresa)

Entrel y 10:
Entre 11y 50:
Entre 51 y 200:
Mas de 200:

pOdE

UNIDADES DE NEGOCIO QUE CONFORMAN LA EMPRESA (Marque con una X el negocio que corresponda)

1. PRODUCCION (Fincas, Fabricas, Cultivos, etc.)
2. COMERCIALES (Puntos de ventas, locales, bodegas, etc.)

TAMANO DE LA EMPRESA (Marque con una X el espacio que corresponda, seguin el valor de los activos totales)

1. Inferior a $ 200°000.000
2. Entre $200'000.001 y $ 500’000.000

3. Entre $ 500'000.001 y $1.000’000.000

4. Mas de $ 1.000'000.000
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VENTAS MENSUALES PROMEDIO DE LA EMPRESA (Marque con una X el espacio que corresponda)
1. Menor a$ 10°000.000
2. Entre $10°000.001 y $ 40°000.000
3. Entre $40°000.001 y $ 100°000.000
4. Entre $100'000.001 y $500'000.000

5. Superior a $ 500'000.000

COSTOS MENSUALES PROMEDIO DE LA EMPRESA (Marque con una X el espacio que corresponda)
1. Hasta $ 2'000.000
2. De $2'000.001 a$10'000.000
3. De $10'000.001 a $ 30'000.000

4. Mas de $ 30°000.000

ACTIVIDAD ECONOMICA DE LA EMPRESA (Marque con una X la actividad(es) que desarrolla su empresa)

1. AGROPECUARIO 2. MINERO 3. MANUFACTURERO

4. SERVICIOS PUBLICOS 5. COMERCIAL 6. CONSTRUCCION Y OBRAS
7. RESTAURANTES/HOTELES 8. TRANSPORTE Y ALMACENAMIENTO
9. COMUNICACIONES Y CORREO 10. INTERMEDIACION FINANCIERA

11. SERVICIOS COMUNALES Y PERSONALES

TIPO DE ORGANIZACION (Marque con una x la casilla correspondiente a su empresa)

1. ; COMO ESTA CONSTITUIDA LEGALMENTE SU EMPRESA?

Empresa unipersonal: Sociedad limitada: _ Sociedad anonima:

Sociedad colectiva: Sociedad en comandita: __ Otra:

2. (SU EMPRESA ESTA REGISTRADA ANTE LA CAMARA DE COMERCIO? S NO
3. COMO PERSONA NATURAL O PERSONA JURIDICA

CAPITAL SOCIAL DE LA EMPRESA

1. ¢ EI 50% o mas del capital social de la empresa, pertenece a
un grupo familiar o a una persona natural? Sl NO

2. (,Como esta distribuido el 100% del capital social de la empresa?

FAMILIA 1 FAMILIA 2 SOCIOS OTRO* TOTAL CAPITAL

100%

*Especifique otros:
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VINCULACION FAMILIAR (indique el namero total de familia vinculada en la empresa y el parentesco con relacion al
propietario o familia propietaria).

TIPO DE PARENTESCO

CARGOS PADRE HERMANO PRIMO SOBRINO CUNADO ABUELO

DIRECTIVOS

ADMINISTRA

COMERCIALES

TECNICOS

OPERATIVOS

Otros cargos y/o parentescos.

GESTION ORANIZACIONAL Y AMBIENTAL
1. (LA EMPRESA CUENTA CON SISTEMAS DE PLANEACION ESTRATEGICA (Mision, Visi6n)? Sl NO

2. ;LA EMPRESA CUENTA CON UN SISTEMA DE GESTION DE LA CALIDAD
AMBIENTAL DEFINIDO O REGLAMENTADO? Sl NO
3. DESCRIBA LAS PRINCIPALES ACCIONES DESARROLLADAS PARA ESTE FIN

1.

2.

3.

GESTION FINANCIERA
1. LA MAYORIA DE SUS CLIENTES SON DE TIPO: MAYORISTA MINORISTA VENTA DIRECTA

2. ¢ LA EMPRESA UTILIZA ALGUN TIPO DE SERVICIO DE FINANCIACION
CON ENTIDADES PRIVADAS O PUBLICAS? Sl NO

3. TIPO DE FINACIACION (Marque con una X el tipo de financiacién que utiliza su empresa)

FINANCIACION INTERNA

AUTOFINACIACION RESERVAS DE CAPITAL PROPIO AUMENTO DEL CAPITAL
] PROPIO (APORTES)
EINANCIACION EXTERNA

CREDITOS BANCARIOS (LARGO PLAZO) _ CREDITOS EN CUENTAS CORRIENTES (CORTO PLAZO)
LEASING __ NUEVOS SOCIOS __ CREDITOS DE PROVEEDORES
CREDITOS DE CLIENTES AMPLIACION DEL CAPITAL (NUEVAS ACCIONES) __
Otros tipos de financiacion, cuales: (Por favor haga una breve descripcion):

2

3.

4. ;CUAL ES EL DESTINO DEL CAPITAL? 5.1 ACTIVO FIJO (maquinaria, equipo, instalaciones)
5.2 ACTIVO CORRIENTE (compra de materia prima)
5.3 CANCELACION DE PASIVOS
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AREAS FUNCIONALES DE LA EMPRESA (Marque con una X las areas funcionales en las cuales su empresa
requiere apoyo profesional)

AREA

FUNCIONAL TEMA ESPECIFICO Sl | NO
Plan de mercadeo: Desarrollo de estrategias y planes que permitan alcanzar los
objetivos planteados.

Estudio de mercados: Identificar las caracteristicas del producto o servicio que se
pretende colocar en el mercado.
Andlisis de ciclo de vida del producto: Proceso de introduccion, crecimiento,
desarrollo, madurez y muerte de un producto o servicio.

MERCADEO Y

PUBLICIDAD Técnicas de ventas.
Disefio del producto.
Publicidad para su Empresa: campafias publicitarias en produccion gréfica, medios y
soportes, publicidad exterior e interior, moévil, estatica, todo lo que genere imagen para
Su empresa.
Plan exportador.
Reclutamiento y seleccién del personal.
Capacitacion del personal

RECURSOS Motivacion del personal.
HUMANOS

Sistema de salarios, incentivos y compensaciones.
Riesgos y accidentes laborales.
Estudio de ingenieria: Andlisis de tiempo, distribucién fisica de la planta y
organizacion del sistema productivo.

PRODUCCION

Logistica de entrada: Seleccién y relacién con proveedores.

Logistica de salida: Almacenamiento y distribucion.

CONTABILIDAD Y
FINANZAS

Gestion contable.

Gestion financiera.

ADMINISTRATIVA

Diagnostico empresarial y redireccionamiento estratégico

Asesoria en valoracion empresarial

Disefio e implementacion del Sistema de Gestion
de Calidad - 1ISO 9000

Sistema integral de gestién empresarial disefiado para modelar y automatizar la
mayoria de procesos en la empresa (area de finanzas, comercial, logistica,
produccién, etc.).

Plan estratégico para tratar conflictos FAMILIA-EMPRESA

Otros servicios, cuales: (Por favor haga una breve descripcién)

1

ESPACIO PARA FIRMA Y SELLO DE LA EMPRESA

la Universidad)

Vo. Bo. COORDINADOR (Espacio para ser diligenciado por
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