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En la Republica Mexicana las MIPYMES alcanzaron una cifra de 5'144,056 en el
2009, cantidad que para el 2011 seguramente ha tenido un crecimiento, con lo
gue se puede ratificar la existencia de un mercado potencial para los ingenieros
gue pretendan acercarse al negocio de la consultoria.

Existen una gran cantidad de problemas en la MIPYMES, como se pudo apreciar
en el capitulo 2, por lo que se sugiere se tomen en consideracion dichas
problematicas con el propésito de anticiparse a las probables situaciones que
puedan presentarse en alguna empresa cliente.

Al identificar los problemas en las MIPYMES, podremos ayudarlas a erradicar o
disminuir la cantidad de ellos con las recomendaciones que se emitiran,
contribuyendo asi al fortalecimiento de la economia mexicana, pues haremos de
ellas empresas mas competitivas, incrementando sus fortalezas y disminuyendo
sus debilidades.

Existe una causa fundamental por la cual las empresas tienen que cerrar
operaciones y es por la omision por parte del cliente de no elaborar un plan de
negocios. Generalmente es por desconocimiento o porque no esté bien elaborado.
Es necesario indicarle al cliente la necesidad de tener dicho plan, de modo que
de tener el conocimiento apropiado de cémo realizarlo, puede ofrecerse al cliente
el servicio de asesoramiento para la elaboracién y/o adaptacion del plan de
negocios.

Es importante mencionar que las microempresas representan el 97% del universo
empresarial en México y aunque su aportacion al PIB es aproximadamente del
30% seréa el mercado potencial al cual tendrd mas acceso el ingeniero. También
es importante destacar que ellas generalmente no cuentan o no tienen bien
definidas las areas basicas de una empresa, de forma que no sera de
sorprenderse que al momento de visitar un negocio de este tipo pasen estos
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escenarios, por lo que debera guiarse y alentar al cliente a la creacion de las
mismas ayudandolos a definir sus politicas de cada éarea.

Hoy en dia todos se dicen consultores, asi que queremos estandarizar el concepto
de la siguiente manera: un consultor es un prestador de servicios profesionales
calificado en la identificacibn de problemas, quien utilizando técnicas vy
metodologias y junto con la experiencia brindara las mejores soluciones posibles a
los mencionados problemas.

La consultoria necesita tener un impulso en México, asi que invitamos al Gobierno
Mexicano a incrementar los medios de difusién para la divulgacién de la misma,
fomentando la inversién nacional para crear empresas de consultoria, pudiendo
dar incentivos econdémicos con ciertos requisitos. También se les puede tener
consideracion a este tipo de empresas, aplicandoles un descuento a los impuestos
gue deben pagar.

Dado que la demanda de consultores serd cada vez mayor, proponemos a nuestra
Universidad Nacional Auténoma de Meéxico la creacién de talleres, cursos,
asignaturas y/o diplomados para que los ingenieros tengan elementos adicionales
a su formacién elemental.

Sabemos que cuando los ingenieros industriales ingresan a la vida laboral cuentan
con poca o0 nula experiencia en el ambito de la consultoria, es por eso que
decidimos elaborar este manual de procedimientos de consultoria general, para
poder orientarlos a realizar una consultoria en las MIPYMES con un
direccionamiento adecuado.

Queremos fomentar en los ingenieros industriales que lean esta tesis, un interés
en el area de la consultoria, que vean el mercado potencial al cual pueden
enfocarse y pretendemos despertar su interés para que le retribuyan a su pais
ayudando a empresas mexicanas a alcanzar el éxito.

El ingeniero industrial tiene una formacién en diversas asignaturas como son:
planeacion estratégica, logistica, comercializacion, calidad, produccion, desarrollo
empresarial, contabilidad, administracién entre otras, y debido a ellas cuenta con
una vision muy amplia acerca de las diferentes &reas en una empresa, es que este
manual esta orientado hacia ellos.

Sin embargo todo ingeniero tiene la capacidad de poder aplicar este manual, mas
puede no estar tan preparado como un ingeniero industrial, y lo hacemos
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extensivo hacia otras carreras, Si su interés es el area de consultoria deben
investigar y formarse para poder convertirse en consultores.

Nuestro interés en aplicar parte de la metodologia JICA, es la practicidad con la
gue esta diseflada y la aplicacion a los diferentes sectores existentes en la
economia mexicana, su filosofia es “Soluciones de alto impacto y bajo costo”. Para
la metodologia en la seccion del diagnéstico, JICA resulta ser una excelente
herramienta, puesto que sus cuestionarios se convierten en listas de verificacion
de los puntos que se deben indagar en las 5 areas basicas de la empresa,
disefiado para los 3 sectores econdmicos. Estos cuestionarios serviran de guia
para todos los aspectos dentro de cada area de la empresa que deben considerar,
brinddndonos el estado actual de las MIPYMES.

Las herramientas de analisis que se utilizaron estdn orientadas para la
identificacion y solucion de los problemas detectados en la seccion de diagndstico.
Es importante mencionar que existen mas técnicas de identificacion y solucion de
problemas, y no es propésito dejarlas a un lado, al contrario si se desean utilizar
otras técnicas seria adecuado. Debe tenerse en cuenta que el objetivo de solucion
de problemas es generarle al cliente recomendaciones con el fin de erradicar o
disminuir los problemas.

La planeacién es indispensable, es necesario brindarle al cliente una secuencia de
aplicacion de las acciones de recomendacion, en donde se deben incluir fechas de
realizacion asi como costos aproximados de dichas recomendaciones, sugerimos
emplear el diagrama de Gantt para asi poder determinar una ruta critica.

La fase de terminacién es determinante, es donde se refleja todo el andlisis y
evaluacion realizados, es donde trasmitimos al cliente el resultado del diagnéstico
y en donde le indicamos que hacer, en que tiempo y bajo que costo aproximado,
ademas de que va nuestra reputacién de por medio y recordemos que un cliente
satisfecho es aquel que te recomienda, que quiere mas y que regresa.

Una vez presentado el informe final al cliente debe darsele seguimiento al proceso
de consultoria con la intencién de verificar la ejecucién e implementacion de las
recomendaciones dadas.

La exposicion al cliente de los resultados finales debe hacerse en una
presentacion presencial, se debe estar bien prevenido y preparado, pueden seguir
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nuestras recomendaciones de presentacion y si asi lo desean profundizar en los
conocimientos y métodos para dicho evento.

Todas las fases del proceso de consultoria son importantes y por lo mismo deben
tratarse cada una con la atencion adecuada, planear adecuadamente el tiempo
gue se le designaran a cada una y cuidar que no rebase lo programado.

Por dltimo queremos destacar que las habilidades, aptitudes y formacién del

ingeniero industrial, representan una valiosa herramienta util y practica para la
aplicacion de una consultoria en las MIPYMES.
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