Dulces, bombones y confituras

indice
1. BREVE HISTORIA DEL GIRO 02
2. ESTUDIO DE MERCADO 03
3. OPERACIONES 18
4. EQUIPO 33
5. INSTALACIONES: UBICACION Y SERVICIOS AUXILIARES 40

6. PERSONAL, ESTRUCTURA, ORGANIZACION, DIRECCION Y CONTROL 50

7. COSTOS DE OPERACION Y ADMINISTRACION DE INVENTARIOS 69

8. MARCO LEGAL 82

9. MARCO CONTABLE E IMPUESTOS 109
10. ADMINISTRACION FINANCIERA 119
11. MERCADOTECNIA 148
12. EXPORTACIONES 163
13. PRESENTACION A INVERSIONISTAS Y BANQUEROS 181

14. BIBLIOGRAFIA Y RECONOCIMIENTOS 186



Dulces, bombones y confituras

1. BREVE HISTORIA DEL GIRO

La Industria para la elaboracion de caramelos data de mucho tiempo atras; se trata de una actividad
realizada antes a nivel familiar y de manera artesanal con base en recetas antiguas.

A finales del siglo pasado surgen los primeros establecimientos fabriles, creciendo en dimension y

variedad a partir de la finalizacion de la segunda guerra mundial.
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2. ESTUDIO DE MERCADO

Introducciodn

Todo estudio de mercado plantea una serie de interrogantes sobre aspectos basicos, como: ¢ cuales son
sus objetivos?, ¢qué métodos utilizar?, ¢qué informacién recopilar y como clasificarla?, ¢qué es el
andlisis de la oferta y la demanda?, ¢cuales son los métodos de proyeccion de la oferta y demanda?,
¢,cémo determinar el precio de un producto?, ¢cudles son los canales de comercializacion mas
adecuados conforme al tipo de producto?, ¢,cémo presentar un estudio de mercado?.

A éstas y otras interrogantes se da respuesta en este capitulo, enfocado al estudio de mercado en la
micro, pequefia y mediana empresa.

Contenido:

I. Objetivos del estudio de mercado
Il. Métodos para el estudio del mercado
eFuentes primarias de informacion
eFuentes secundarias de informacién
Ill. Andlisis de la oferta
eTipos de oferta
eFactores que influyen en la oferta
IV. Andlisis de la demanda
eMétodos de proyeccion
V. El producto del proyecto y su mercado
VI. Andlisis de precios
VII. Andlisis de |la comercializaciéon
eCanales de distribucién y su naturaleza
VIII. Instrucciones para la presentacién del estudio de mercado
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l. Objetivos del estudio de mercado

El estudio de mercado tiene como finalidad cuantificar el nGmero de individuos, empresas y otras
entidades economicas generadoras de una demanda que justifigue la puesta en marcha de un
determinado programa de produccion de bienes o servicios, sus especificaciones y el precio que los
consumidores estarian dispuestos a pagar por ellos.

Sirve de base para decidir si se lleva 0 no adelante la idea inicial de inversién; pero ademas, proporciona
informacién indispensable para investigaciones posteriores del proyecto, como los estudios para
determinar su tamafio, localizacién e integracion econémica.

También permite identificar los elementos que se deben tomar en cuenta no sélo en la evaluacién del
proyecto de inversion, sino en la estrategia de construccién y operaciéon de la unidad econémica que se
analiza.

El correcto dimensionamiento del mercado resulta fundamental para el proyecto, pero cuando el estudio
de mercado arroja que no hay una demanda insatisfecha actual, ni posibilidades futuras para que un
nuevo producto o servicio la cubra, y no obstante la decision de los interesados es invertir y competir,
éstos deberan estar conscientes de que su insistencia requerird mayores esfuerzos comerciales y que
podria significar costos mas altos y menores utilidades (por lo menos en la primera etapa), a menos de
que se cuente con una adecuada estrategia competitiva, generalmente basada en la diferenciacién de

productos.

Para el andlisis del mercado se consideran cuatro variables fundamentales

Andlisis del
mercado
A Andlisis de la P P
Andlisis de la oferta Andlisis de los Andlisis de la
- demanda . e
(Produccion) precios comercializacion
(Venta)

Conclusiones del
andlisis de mercado

La investigacion de mercado debe proporcionar informaciéon que sirva de apoyo para la toma de
decisiones y cumplir las siguientes caracteristicas:
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a) La recopilacion de la informacién debe ser sistemética.

b) El método de recopilacién sera objetivo y no tendencioso.

c) Los datos recopilados deberan contener siempre informacion (til.

d) El resultado de la investigacion servira de base para tomar decisiones.

La investigacién de mercado tiene aplicaciones muy amplias, por ejemplo, en publicidad, ventas, precios,

disefio y aceptacion de envases, segmentacion y potencialidad del mercado. Sin embargo, cuando se

trata de un producto nuevo, la investigacién se realizan sobre productos similares ya existentes, para

tomarlos de referencia en las siguientes decisiones aplicables a la evolucion del nuevo producto. Al

respecto, las interrogantes tradicionales se refieren a:

a) ¢Cudl es el medio publicitario mas usado en productos similares al que se lanzara al mercado?

b) ¢Cuales son las caracteristicas generales promedio en precio y calidad?

c) ¢Qué tipo de envase es el preferido por el consumidor?

d) ¢Qué problemas actuales tienen tanto el intermediario como el consumidor con los proveedores de
articulos similares y qué caracteristicas le exigirian a un nuevo productor?

Il. Métodos para el estudio del mercado

Se denomina asi a la primera parte de la investigaciéon formal del estudio. Consta basicamente de la
determinacion y cuantificacion de la oferta y la demanda, del analisis de los precios y del estudio en la
comercializacién. Y aunque la cuantificacién de la oferta y la demanda se pueda obtener con facilidad de
fuentes de informacién secundarias, siempre es recomendable la investigacién propia de las fuentes
primarias, puesto que éstas proporcionan informacion directa, actualizada y mas confiable que cualquier
otro tipo de fuente de datos. El objetivo general de esta investigacion es verificar la posibilidad real de
penetracion del producto en un mercado determinado.

Al finalizar un estudio, el investigador del mercado podra evaluar el riesgo que se corre y las
posibilidades de éxito que se tendran con la venta de un nuevo articulo o la existencia de un nuevo
competidor. Aunque existan factores intangibles importantes, como el riesgo, que no es cuantificable pero
puede apreciarse, esto no implica que deban dejarse de realizar estudios cuantitativos. Por el contrario,
una buena decision dependera siempre de los datos recabados por medio de la investigacion de campo,
principalmente en las fuentes primarias.

El estudio del mercado también es util para prever una politica adecuada de precios, estudiar la mejor
forma de comercializar el producto y contestar asi la primera pregunta importante del estudio: ¢existe un
mercado viable para el producto que se pretende lanzar? Si la respuesta es positiva, el estudio debe
continuar; si es negativa, se puede plantear la posibilidad de un analisis mas preciso y confiable; pero si
la respuesta ha sido no desde el principio, lo recomendable es detener la investigacion y cambiar de giro.

Fuentes primarias de informacién

Se encuentran en el propio usuario o consumidor del producto o servicio y se obtienen de tres formas:

1. Observar directamente la conducta del usuario. Es el llamado método de observacion y consistente en
acudir a donde esta el usuario para observar la conducta que manifiesta al comprar.

2. Método de experimentacion. Aqui el investigador obtiene informacion directa del usuario disponiendo y
observando cambios de conducta. Por ejemplo, se modifica el envase de un producto (reactivo) y se
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observa si por ese hecho el producto se consume mas 0 menos.
Estos métodos se aplican a productos o servicios ya existentes en el mercado.

3. Acercamiento y conversacion directa con el usuario. Si en la evaluacién de un producto nuevo lo que
interesa es detectar qué le gustaria consumir al usuario y cuales son los problemas actuales
existentes en el abastecimiento de productos o servicios parecidos, no existe mejor forma de saberlo
que preguntar directamente a los interesados a través de un cuestionario.

Fuentes secundarias de informacidn

Son aquellas que rednen la informacion escrita existente sobre el tema: estadisticas gubernamentales,

libros, revistas, datos de la propia empresa, internet y otros. Estas fuentes son faciles de encontrar, de

bajo costo y pueden ayudar a formular diferentes hipotesis y contribuir asi a planear la recopilacién de

datos de fuentes primarias. Las fuentes pueden ser:

e Ajenas a la empresa, como datos estadisticos e informacién que proporcionan INEGI, Banco de
México, BANCOMEXT vy otros.

Para cualquier giro en particular, se debe consultar la informacion que proporcionan las fuentes

especializadas de camaras y asociaciones de industriales.

e Provenientes de la empresa, en caso de que esté operando, como es toda la informacién que se
recibe a diario por su funcionamiento, a saber: facturas de ventas y otros documentos. Esta
informacion puede no sélo ser Util, sino la Unica disponible para el estudio en cuestion.

e Fuentes de informacién especializada para el giro: revistas, folletos, instituciones especializadas,
etcétera.

NOMBRE DIRECCION
e Dulces paso a paso Rio Churubusco 385
Col. Pedro Maria Anaya
CP 03340 Edit. Trillas
Tel: 5688 4233 y 5688 8388
e Dulces y mas dulces Roberto Gayol 1219
CP 03100 Edit. Diana
Tel: 5575 0711
e Arte en dulces mexicanos Rio Churubusco
Col. Pedro Maria Anaya.
CP 03340 Edit. Trillas
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Céamaras empresariales y asociaciones de industriales vinculadas al giro:

CAMARA DIRECCION

e Céamara Nacional de Comercio (CANACO) Paseo de la Reforma 42
C.P. 06600
Tels.: 566 7747

» Consejo coordinador de la industria de alimentos y | CANACINTRA
bebidas. Seccion de fabricantes de dulces, chicles y | Av. San Antonio 256

chocolates. Col. Ampliacion Napoles
Ing. Sofia Rivera Hernandez C.P. 38499 México,D.F.
Gerente Tel: 563 3400, Ext.246
e Camara Nacional de Comercio de la Ciudad de |Donato Guerra 17
México Col. Juarez, C.P. 06048
México, D.F.

Tel.: 5592 7480

Analisis de la oferta

La oferta es la cantidad de bienes o servicios que un cierto nimero de productores (oferentes) estan
decididos a poner a disposicion del mercado en un precio determinado.

El propdsito del andlisis de la oferta es definir y medir las cantidades y condiciones en que se pone a
disposicion del mercado un bien o un servicio. La oferta, al igual que la demanda, opera en funcion de
una serie de factores, como el precio del producto en el mercado y otros. La investigacion de campo
debera tomar en cuenta todos estos factores junto con el entorno econémico en que se desarrolle el
proyecto.

Tipos de oferta
a) Oferta competitiva o de mercado libre. Es aquélla en la que los productores actdan en circunstancias

b)

c)

de libre competencia, sobre todo debido a que son tal cantidad de fabricantes del mismo articulo, que
la participaciéon en el mercado se determina por la calidad, el precio y el servicio que se ofrecen al
consumidor. Ningin productor domina el mercado.

Oferta oligopdlica. Se caracteriza porque unos cuantos productores controlan el mercado. Ellos
determinan la oferta, los precios y normalmente acaparan una gran cantidad de materia prima para su
industria. Intentar penetrar en este tipo de mercados no sélo es riesgoso, sino en ocasiones bastante
complicado.

Oferta monopdlica. Se da cuando un sélo productor del bien o servicio domina el mercado e impone
precio, calidad y cantidad. Aunque un monopolista no sea necesariamente productor Unico, si domina
el mercado o posee mas del 90% de éste, siempre determinara el precio.

La demanda de los productos de este giro crece en razén de la temporada mayor en meses frios y en
funcién directa de los niveles de ingresos de la poblacion.

Por su temporalidad existe una demanda continua para los productos del giro y por su destino es un
bien final.
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e EIl producto es consumido por la mayoria de la poblacion y tienen diferentes tipos de consumidores
segun el dulce que sea. Sus consumidores van desde nifios hasta ancianos.

e Debido a la existencia de una gran variedad de caramelos en todo el mundo su demanda depende
tanto de la preferencia del consumidor como de su precio. La mayor competencia que enfrenta México
en este giro es principalmente de productos de los Estados Unidos América y Japén.

e Durante los Ultimos afios los precios de los caramelos han crecido en la misma proporcion que el
indice nacional de precios al consumidor.

Factores que influyen en la oferta

Es necesario analizar los factores cuantitativos y cualitativos que influyen en la oferta.

Al respecto, resulta indispensable conocer la cantidad de productores o suministradores del
producto/servicio y su tendencia a incrementarse o disminuir, con objeto de analizar en detalle a las
empresas competidoras que podrian afectar en el futuro la marcha y fortalecimiento de nuestra empresa.
Para analizar la oferta en una region o localidad especifica, se debe elaborar un cuadro comparativo con
las siguientes variables:

(Por favor complételo con la informacion que pueda obtener)

| Analisis de la oferta de la regién o localidad

Nombre Localizacion | Grado de utilizacion | Precio del | Sefiale planes | Inversién Nimero de | Volumen
del de la Capacidad | producto al | de expansion fija trabajadores | de
Productor instalada (%) cliente estimada ocupados Produccién
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Dentro de los principales productores a nivel nacional para el giro, destacan:

Nombre Localizacion
La giralda S.A. de C.V. Calzada de la Viga 1332
Tel. 5633-8707
Ricolino, S.A. de C.V. Calle 4 320 Col. Arenal
México, D.F.

Tel. 5355-5593

Laposse, S.A. de C.V. Calz. México Coyoacan 375
Xoco, México, D.F.
Tel. 5688-9111

Tutsi, S.A. de C.V. Canela 277, Col. Granjas México
C.P. 08400, México, D.F.
Tel. 5657-0263

5654-7083

Dulceria de celaya S.A. de C.V. Colima 143-A
Col. Roma
Tel. 5207-5858

Vero dulces S.A. de C.V. Calle 2395 Zona Industrial
Guadalajara Jalisco,
Tel. 810-0381

810-5757

IV. Andlisis de la demanda

Se entiende por demanda la cantidad de bienes y servicios que el mercado requiere o reclama para
lograr satisfacer una necesidad especifica a un precio determinado.

El propdsito principal del andlisis de la demanda es determinar y medir cuéles son las fuerzas que
afectan al mercado con respecto a un bien o servicio, asi como establecer las posibilidades del producto
proyectado en la satisfaccion de dicha demanda, la cual opera en funcion de una serie de factores,
como: el precio en términos reales, el nivel de ingresos de la poblacion y los precios de sustitutos o
productos complementarios.

La demanda se precisa a través de las investigaciones estadistica y de campo. Y la importancia de cada
uno de los elementos arriba sefialados se determina mediante el analisis de regresion.

Se entiende por demanda el denominado Consumo Nacional Aparente (CNA) o la cantidad de
determinado bien o servicio que el mercado requiere, y que se expresa como:

Demanda = CNA = produccion nacional + importaciones - exportaciones

Cuando existe informacion estadistica, resulta mas facil conocer cudl es la cantidad y el comportamiento
histérico de la demanda, y aqui la investigacién de campo sirve para formarse un criterio en relacion con
los factores cualitativos de la demanda, esto es, para conocer mas a fondo cuéles son las preferencias y
exigencias del consumidor. Cuando no existen datos estadisticos, cosa comun en muchos productos, se
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impone la investigacion de campo como el Unico recurso para adquirir datos y cuantificar la demanda.

Existen varios tipos de demanda, cuya clasificacién es la siguiente:

Tipos de demanda
Por su oportunidad Por su necesidad Por su temporalidad  Por su destino
e Demanda ¢ Demanda de|e Demandacontinua |¢ Demanda de
insatisfecha bienes necesarios e Demanda bienes finales
e Demanda e Demanda de estacional ¢ Demanda de
satisfecha bienes no|e Ciclica bienes intermedios
e Saturada necesarios e lrregular o|e Demanda de
e No saturada esporadica bienes de capital

Es importante clasificar la demanda de un producto o servicio de acuerdo con su tipo, ya que esta medida
ayudara a comprender mejor sus posibilidades de colocacion real en el mercado.

En relacién con su oportunidad, existen dos tipos de demanda:

a) Demanda insatisfecha.- En ésta lo producido u ofrecido no alcanza a cubrir los requerimientos del
mercado, y:

b) Demanda satisfecha.- En donde lo ofrecido al mercado es exactamente lo que éste requiere. Se
reconocen dos tipos de demanda satisfecha:
— Satisfecha saturada.- La que ya no soporta una mayor cantidad del bien o servicio en el mercado,
pues se esta usando a plenitud (es raro encontrar esta situaciéon en un mercado real), y:
— Satisfecha no saturada.- Aquélla que se encuentra satisfecha en apariencia, pero que se puede
acrecentar mediante el uso 6ptimo de herramientas mercadotécnicas, como la publicidad y los
descuentos.

En relacién con su necesidad, existen dos tipos de demanda:

a) Demanda de bienes necesarios.- Aquellos que la sociedad requiere para su desarrollo y crecimiento,
relacionados con la alimentacién, el vestido, la vivienda, y otros rubros;

b) Demanda de bienes no necesarios 0 de gusto.- Constituyen el llamado consumo superfluo, por
ejemplo perfumes, ropa fina y bienes de ese tipo. En estos casos la compra se realiza con la intencién
de satisfacer un gusto y no una necesidad.

En relacion con su temporalidad, se reconocen cuatro tipos de demanda:

a) Demanda continua.- Aquélla que se realiza en todo momento o de manera frecuente, como ocurre con
los alimentos, cuyo uso es periédico, continuo y frecuente.

b) Demanda estacional.- Relacionada de alguna manera con las estaciones del afio, por circunstancias

climatolégicas o comerciales, por ejemplo: regalos en la época navidefia, paraguas en la época de
lluvias, ventiladores en tiempo de calor, calentadores en épocas frias, etcétera.

10
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c) Demanda ciclica.- De cierta regularidad multianual o asociada a ciclos econdmicos cada determinado
ndmero de afios.

d) Demanda irregular o esporadica.- La que ocurre en forma eventual.

De acuerdo con su destino, se reconocen tres tipos de demanda:

a) Demanda de bienes finales.- Referente a los productos o servicios adquiridos directamente por el
consumidor para su uso o aprovechamiento

b) Demanda de bienes intermedios o0 industriales.- O de elementos que requieren de algin
procesamiento para ser bienes de consumo final.

¢) Demanda de bienes de capital.- O de articulos utilizados para la fabricacion o elaboracién de otros
bienes (maquinaria y equipo, construcciones e instalaciones) y que no se consumen en el proceso
productivo.

Métodos de proyeccion

Los cambios futuros de la demanda, la oferta y los precios se pueden anticipar con exactitud si se
emplean las técnicas estadisticas adecuadas para analizar el entorno del aqui y ahora. Para ello se usan
las llamadas series de tiempo, que permiten observar cdmo se comporta un fenémeno en el ambito
temporal.

Existen cuatro elementos basicos para explicar dicho comportamiento: 1) la tendencia secular, que surge
cuando el fenébmeno tiene poca variacién durante periodos largos y que se representa graficamente por
una linea recta o una curva suave; 2) la variacién estacional, suscitada por los habitos y tradiciones de la
gente y, a veces, por las condiciones climatolégicas; 3) las fluctuaciones ciclicas, motivadas
principalmente por razones de tipo econdémico, y 4) los movimientos irregulares, animados por causas
aleatorias o imprevistas que afectan al fenémeno.

En los fendmenos de oferta y demanda, la tendencia secular suele ser lo mas comuin. Para calcular las
tendencias de este tipo, generalmente se usan el método grafico y el método de las medias méviles.

La deteccién de un lugar en el mercado para una nueva empresa se produce cuando existe una
diferencia entre la demanda esperada y la oferta que proporcionan las otras empresas. Esta diferencia
define el volumen de produccion inicial requerido, mismo que debera ser evaluado (Capitulo de
operaciones y equipo), en términos de si es factible y rentable satisfacer dicha demanda.

Si el resultado entre la demanda esperada y la oferta es negativo, se recomienda buscar otros giros, a
menos de que se cuente con la capacidad necesaria para diferenciar los productos y crear un nicho de
mercado especifico, que arrebate clientes a la competencia.

V.  El producto del proyecto y su mercado

La investigacién del producto se debe considerar en estrecho vinculo con la investigacion de la demanda
y tomando en consideracion los siguientes aspectos:

11
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e Eluso actual del producto y otros campos de empleo alternativo.

e La forma del empaque: en mercados altamente competitivos, un empaque que ahorra espacio y
muestra un disefio interesante podria aumentar las ventas.

Los dulces terminados son empacados individualmente en papel celofan y de distintos colores vistosos.
Asimismo, estos llevaran impreso el sello del producto con logotipo, los ingredientes, peso, caducidad,
direccion y procedencia.

El cumplimiento de las normas sanitarias y de calidad es indispensable tanto para los productos
existentes en el mercado como para los que se pretende introducir en él.

Relacién de normas aplicables respecto al producto
(Técnicas, calidad, sanitarias, entre otras)

Nombre Nimero Fecha Descripciéon contenido general
Sanitarias NOM-120-SSA1 |Octubre de 1994 (Las reglas sanitarias a cumplir
deben ser avaladas por
instituciones establecidas en
cuanto a la limpieza e higiene del
producto.

Empaquetado NOM-033-Z00 Agosto de 1996 | El empaquetado debe cumplir con
las reglas establecidas de que el
contenido del producto debe estar
especificado y visible.

Tratese de bienes o servicios, el producto es el resultado natural del proceso de fabricacién. Se
distinguen tres grupos de productos:

e Los bienes de consumo final.

e Los bienes intermedios.

e Los bienes de capital.

Los bienes de consumo se distribuyen entre un nimero mayor de compradores que los bienes de capital,
lo que se ilustra al analizar un vestido, bien de consumo final; telas e hilos, bienes intermedios; y un torno
0 una fresadora, bienes de capital.

La planeacion del producto es primordial para abstenerse de formular una estrategia comercial
defectuosa. Un factor que estimula esta planeacion es el caracter de competencia e innovacién en la
mayoria de los mercados de bienes de consumo final. Las nuevas ideas se deben adoptar de manera
rapida y transformarse en obsoletas por otras mejores. Con frecuencia, muchos productos rivalizan entre
si para satisfacer una necesidad que antes era satisfecha por un solo articulo; por tanto, es necesario
planear el producto para que no se pierda entre un sinnimero de articulos homogéneos que saturan el
mercado.

Ahora bien, el hecho de que un producto sea aceptado en el mercado no quiere decir que se cancele la
investigacion del producto, esencial para determinar su ciclo de vida.

12
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La vida de un producto consta cuatro fases o ciclos: introduccion, crecimiento, saturacién y declinacion.

Ciclo de vida del producto

! !
;] Ny

._\'-

J:plroduci()n Crecimiento Saturacién Declinacién

La razén de esta dinamica en la curva de ventas reside en el comportamiento variable del consumidor. La
investigacion de mercado deberia averiguar lo que piensan los consumidores de la oferta de la compaiiia,
y estudiar sus opiniones y actitudes frente al producto ofertado.

Una adecuada distribucién condiciona el éxito del producto, por lo que de no ser atendida por el propio
productor, se analizara la estructura de las posibles compafiias y canales de distribucién externos, con
respecto a:

e Su posicién dentro de la cadena de ventas.

e Sutamafio y area de influencia en el mercado.

e Su distribucion y transporte regional.

e Lavariedad de su oferta.

e Sus sistemas de venta y su comportamiento.

e Sus sistemas y su participacién en los precios de venta.

La importancia del sistema de distribucion se subestima muchas veces, a pesar de que impacta
directamente en los volimenes de venta y de que se refleja en un mal aprovechamiento del potencial del
mercado, asi como en acumulaciones excesivas de inventarios que, entre otras consecuencias, incidiran
en la rentabilidad del capital.

Los canales de distribucion utilizados por las empresas en el giro son a través de tiendas de autoservicio,
tiendas especializadas, tiendas departamentales o propias, venta directa o restaurantes y hoteles, entre
otros.

VI. Anélisis de precios

El establecimiento del precio es de suma importancia, pues influye en la percepcion del consumidor final
sobre el producto o servicio. Nunca se debe olvidar a qué tipo de mercado se orienta el producto. Debe
conocerse si lo que busca el consumidor es calidad, sin importar mucho el precio, o si el precio es una de
las variables de decisién principales. En muchas ocasiones, una errénea fijacion del precio es
responsable de la falta de demanda de un producto.

13
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Las politicas de precios de una empresa anticipan la forma en que se comportara la demanda. Es
importante considerar el precio de introduccion en el mercado, los descuentos por compra en volumen o
pronto pago, las promociones y comisiones, los ajustes de acuerdo con la demanda y otros aspectos.

Una empresa puede decidir entrar al mercado con un alto precio de introduccién; con un precio bajo en
comparacién con el de la competencia; o bien, no buscar mediante el precio una diferenciacion de su
producto y, por lo tanto, ingresar con un precio cercano al de la competencia.

Las ventajas y desventajas de cualquiera de las tres opciones se deben analizar y cubrir en todos los

casos los costos en que incurra la empresa, sin olvidar los margenes de ganancia que esperan percibir
los diferentes elementos del canal de distribucion.

Opciones existentes en cuanto a precios: analisis de ventajas y desventajas

Precio - producto Ventajas Desventajas
de introduccién

Alto respecto a la competencia

Menor respecto a la
competencia
Igual respecto a la competencia

El precio de un producto o servicio es una variable relacionada con otros tres elementos de la mezcla de
mercadotecnia: plaza, publicidad y producto.

Es recomendable establecer politicas claras en cuanto a descuentos por pronto pago y compras por
volumen, asi como en materia de promociones, ya que éstas constituyen parte importante de la
negociacion con los clientes potenciales y/o distribuidores. Otro aspecto relevante es considerar si la
empresa pagara a sus vendedores alguna comision por el volumen de ventas, y qué proporcion
representaran éstas del monto total de sus percepciones (los mecanismos para fijar los precios se
revisan en detalle en el capitulo 7 sobre_Costos de operacién y administracién de inventarios).

VII. Andlisis de la comercializacion

La comercializacion permite al productor hacer llegar un bien o un servicio al consumidor con los
beneficios de tiempo y lugar.

Las actividades involucradas en la mercadotecnia generalmente se descuidan. Algunos investigadores
comentan que, en la etapa de prefactibilidad de la evaluacién de un proyecto, la empresa podra vender
directamente el producto, y evitarse con esto todo el analisis de la comercializacion. Sin embargo, al
enfrentarse a la realidad, surgen los problemas. (Todos estos aspectos se analizan a profundidad en el
capitulo 11 sobre Mercadotecnia).

La comercializacion es parte esencial en el funcionamiento de una empresa. Se puede estar produciendo

14



Dulces, bombones y confituras

el mejor articulo en su género y al mejor precio, pero si no se cuenta con los medios adecuados para que
llegue al cliente en forma eficaz, esa empresa ira a la quiebra.

La comercializacién no es la simple transferencia de productos o servicios hasta las manos del cliente;
esta actividad debe conferirle al producto los beneficios de tiempo y lugar, es decir, una buena
comercializacion es la que coloca el producto en un sitio y momento adecuados, para dar al cliente la
satisfaccion que espera con su compra.

Casi ninguna empresa esta capacitada para vender todos sus productos directamente al consumidor
final. Para ello existen los intermediarios, que son empresas 0 negocios propiedad de terceros
encargados de transferir el producto de la fabrica al consumidor final, para darle el beneficio de tiempo y
lugar. Hay dos tipos de intermediarios: los comerciantes y los agentes. Los primeros adquieren el titulo de
propietarios de la mercancia, en tanto que los segundos solo sirven de “contacto” entre productor y
vendedor.

Entre el productor y el consumidor final puede haber varios intermediarios, cada uno con ganancias del
20 a 25% del precio de adquisicién del producto, de manera que si hubiese cuatro intermediarios, un
producto doblaria su precio desde que sale de la empresa productora hasta que llega al consumidor final.
A pesar de saber que este Ultimo es el que sostiene todas esas ganancias, ¢por qué se justifica la
existencia de tantos intermediarios?

Los beneficios que los intermediarios aportan a la sociedad son:

1. Asignan a los productos el tiempo y el lugar oportuno para que sean consumidos adecuadamente.

2. Concentran y distribuyen grandes cantidades de diversos productos y los colocan en puntos de venta
lejanos.

3. Recorren grandes distancias y asumen los riesgos de la transportacion, acercando el mercado a
cualquier tipo de consumidor.

4. Al estar en contacto directo tanto con el productor como con el consumidor reconocen los gustos de
éste y piden al primero que fabrique con exactitud la cantidad y el tipo de articulo que se va a vender.

5. Son quienes en realidad sostienen a la empresa al comprar grandes voliumenes, lo que no podria
ocurrir si la empresa vendiera al menudeo, es decir, directamente al consumidor. Esto disminuye
sobre todo los costos de venta de la empresa productora.

6. Muchos intermediarios promueven las ventas, otorgando créditos a los consumidores y asumiendo el
riesgo de cobro. Estos pueden solicitar, a su vez, créditos al productor, ya que es mas facil que un
intermediario pague sus deudas que todos los consumidores finales paguen al intermediario.

Asumir la distribucion de los productos terminados implicaria contar con el transporte pesado y los
equipos de carga adecuados para tales fines, lo que representaria una inversién financiera inicial
elevada.

Canales de distribucién y su naturaleza

Un canal de distribucion es el camino que sigue un producto para pasar del productor a los consumidores
finales, deteniéndose en varios puntos de su trayectoria.

Se reconocen dos tipos de circuitos o canales de distribucién claramente diferenciados: los que se
orientan a satisfacer el consumo popular y los orientados hacia el consumo industrial. A continuacién se
muestran los canales de distribucion de estos circuitos:
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Canales de distribucion

Productos de consumo popular Productos industriales
1 2
A B C D A B C
-Productor -Productor -Productor -Productor -Productor |-Productor | -Productor
-Consumidor | -Minorista -Mayorista -Agente -Usuario -Distribuidor |-Agente
industrial | industrial
-Consumidor | -Minorista -Mayorista -Usuario -Distribuidor
industrial
-Consumidor | -Minorista -Usuario
industrial
-Consumidor

1A.

1B.

1C.

1D.

Canales para productos de consumo popular

Productores - consumidores. Este canal es el mas corto, simple y rapido. Se establece cuando el
consumidor acude directamente a la fabrica a comprar los productos e incluye las ventas por
correo. Aunque por esta via el producto cuesta menos al consumidor, no todos los fabricantes
practican esta modalidad, ni tampoco todos los consumidores estan dispuestos a ir directamente
a comprar.

Productores - minoristas - consumidores. Es el canal mas comudn y su fuerza radica en contactar
a mas minoristas que muestren y vendan los productos.

Productores - mayoristas - minoristas - consumidores. El mayorista participa como auxiliar al
comercializar productos mas especializados.

Productores - agentes - mayoristas - minoristas - consumidores. Aunque es el canal mas
indirecto, es también el mas utilizado por empresas con menos recursos que venden sus
productos a cientos de kilbmetros de su sitio de origen.

2. Canales para productos industriales

2A.

2B.

2C.

Productor - usuario industrial. Se usa cuando el fabricante considera que la venta requiere de
atencion personal al consumidor.

Productor - distribuidor industrial - usuario industrial. El distribuidor es el equivalente al mayorista.
La fuerza de ventas de este canal reside en que el productor tiene contacto con algunos
distribuidores. Se emplea para vender productos no muy especializados, pero s6lo de uso
industrial.

Productor - agente - distribuidor - usuario industrial. Es la misma situacion del canal 1D: se usa
para realizar ventas en lugares alejados.

Todas las empresas utilizan regularmente mas de un canal de distribucion.

VIII.

Instrucciones para la presentacion del estudio de mercado

Quien decida realizar una investigacion de mercado, debera seguir estos pasos:

Definicién del problema. Tal vez sea la tarea mas dificil, ya que implica tener un conocimiento completo
del problema a resolver. Si no es asi, el planteamiento de la solucién resultara incorrecto. Dado que
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siempre existe mas de una alternativa de solucién y que cada una trae implicaciones, el investigador
debe elegir el curso de accidén a seguir y medir sus posibles consecuencias.

Necesidades y fuentes de informacion. Existen dos tipos de fuentes de informacién: las fuentes
primarias, que consisten basicamente en investigacion de campo a través de encuestas; y las fuentes
secundarias, que se integran con toda la informacion escrita existente sobre el tema, ya sea en
estadisticas gubernamentales (fuentes secundarias ajenas a la empresa) o de la propia empresa (fuentes
secundarias internas). El investigador debe conocer con exactitud cuél es la informacion existente para
decidir la base de investigacién mas adecuada.

Disefio de recopilacidn y tratamiento estadistico de los datos. Si se obtiene informacién por medio de
encuestas, habra que disefarlas de acuerdo con el procedimiento en la obtencién de informacion de
fuentes secundarias.

Procesamiento y analisis de los datos. Una vez que se cuenta con toda la informacién necesaria,
proveniente de cualquier tipo de fuente, se procede a su procesamiento y analisis. Los datos recopilados
se deben convertir en informacién Util para la toma de decisiones, por lo que un adecuado procesamiento
de datos resulta vital para cumplir este objetivo.

Informe. Una vez procesada la informacién, sélo faltara al investigador rendir su informe, que debera ser
veraz, oportuno y no tendencioso.

Pasos para la presentacién del estudio de mercado

1. Definicion del producto

2. Analisis de la demanda
2.1 Distribucién geogréfica del mercado de consumo
2.2, Comportamiento histérico de la demanda
2.3. Proyeccion de la demanda
2.4, Tabulacién de datos de fuentes primarias

3. Analisis de la oferta
3.1 Caracteristicas de los principales productores
3.2. Proyeccién de la oferta

4, Importaciones del producto

5. Andlisis de precios
5.1. Determinacién del costo promedio
5.2. Andlisis histérico y proyeccion de precios

6. Canales de comercializacion y distribucion del producto
6.1. Descripcién de los canales de distribucion
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3. OPERACIONES

Introduccidén

La seleccidn de la tecnologia apropiada, asociada al nivel de produccién proyectado para el despegue de
la empresa, es uno los factores mas dificiles de evaluar. Este y otros aspectos relevantes permiten
responder a preguntas como: ¢,cuales y como son los procesos productivos con los que se opera en este
giro en un nivel artesanal/micro y para pequefias empresas?, ¢ cuales productos se comercializan?, ¢qué
recursos se requieren para fabricar productos de este giro? ¢Cudales son las relaciones insumo-
producto?, ¢cémo opera y funciona una empresa de este tipo en un dia tradicional u ordinario?.

Contenido:

VI.
VII.

VIII.

Productos del giro y sus caracteristicas basicas

Escalas posibles de produccion y grado de actualizacién tecnoldgica
Flujo del proceso productivo en un nivel artesanal/microempresa
Flujo del proceso productivo en un nivel de pequefia empresa

Relacion y caracteristicas principales que deben tener las materias primas, las auxiliares y los

servicios

Relaciones insumo-producto

Relacion de proveedores principales

Un dia tradicional de operaciones

Desarrollos tecnoldgicos recientes y precauciones especiales de la actividad
Calidad en procesos y productos
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l. Productos del giro y sus caracteristicas béasicas

e Colaciones

e Caramelos rellenos

e Caramelo macizo (sabor limén, fresa, anis, entre otros)
e Chiclosos

o Paletas de caramelos

o Paletones

e Pastillas

e Malvaviscos

e Grageas (lunetas)

e Polvos (saborizantes y Colorantes)

e Gomitas
e Cerezas
e Mazapanes
e Chamoy

e Algodones
e Dulces tradicionales
e Bombones, entre otros.

Las caracteristicas de un buen producto en el giro:

En cuanto a su textura esta debe de ser maciza o un poco duros y se deben deshacer con facilidad en
la boca. Su color debe de ser agradable a la vista del cliente y cristalinos. En lo que se refiere a la
envoltura y presentacion debe ser llamativa; el mejor material para envolver los caramelos es el papel
de estafio y suele tefiirse con colores vistosos, generalmente colores de alquitran por la parte exterior.

Asimismo, tener una acidez y sabor dulce razonable, sin llegar a ser agrio.

Por su importancia dentro del giro se ha escogido la elaboracién de caramelo macizo que consiste en
masas de azUcar con diferentes sabores y colores. Lo anterior en virtud a que es uno de los productos
de mayor consumo y demanda en el pais.

El proceso de produccién para la gran diversidad de los productos del giro es similar, hasta cierta etapa
del proceso productivo. Sin embargo, se diferencia por la gran variedad de productos y las diversas
materias primas que se emplean

Il. Escalas posibles de produccién y grado de actualizacion tecnoldgica.

Las escalas y niveles de produccién se muestran en el cuadro adjunto:

Escala (rango de produccién)
e Microempresa/artesanal: Hasta 6,000 Caramelos al dia
e Pequefia empresa: De 6,000 a 50,000 Caramelos al dia
Mediana empresa: De 50,000 a 130,000 Caramelos al dia
Gran empresa: Mas de 130,000 al dia
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En cuanto al grado de actualizacién tecnolégica se destaca lo siguiente:

e Microempresa/artesanal:
El proceso para fabricar caramelos no ha cambiado a través de los afios, las micros y pequefas
empresas tienen un proceso productivo similar desde la preparacion de mezclas hasta el pesado y

empaquetado de los caramelos.

e Pequefia Empresa:
Los cambios tecnol6gicos mas importantes permiten llevar a cabo mezclas mas variadas y en muy poco

tiempo, lo que permite diversificar las variedades de dulces.

lll.  Flujo del proceso productivo en un nivel artesanal/microempresa

Se presenta el flujo del proceso productivo a nivel general, referente al producto seleccionado del giro y
analizado con mas detalle en esta guia.

Sin embargo, éste puede ser similar para otros productos, si el proceso productivo es homogéneo, o para
variantes del mismo. Al respecto, se debe evaluar en cada caso la pertinencia de cada una de las
actividades previstas, la naturaleza de la maquinaria y el equipo considerados, el tiempo y tipo de las
operaciones a realizar y las formulaciones o composiciones diferentes que involucra cada producto o
variante que se pretenda realizar.

La simbologia utilizada es la siguiente:

Operacién

Inspeccién

Transporte: movimiento de materiales
Almacenamiento

Demora

ob> g QOo
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IO OO0

Recepcion de materiales

Preparacion de la mezcla para el caramelo

Vaciado y horneado de la mezcla del caramelo

Desmolde y enfriado del caramelo

Envoltura de los caramelos individualmente
en celofan impreso.

Pesado y empaquetado de los caramelos envueltos

Almacén de productos terminados

Entrega de los paquetes de caramelo
a los repartidores
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A continuacion, se presenta una explicacion del proceso productivo a nivel microempresa/artesanal:

1. Recepcidon de materiales: En esta actividad se efectla el recibo y almacenamiento temporal de las
materias primas para el proceso de la elaboracion de los caramelos

2. El pesado y separado de productos: Las materias primas se trasladan a las basculas donde son
pesadas y separadas segun caracteristicas.

3. Vaciado de los productos: Se coloca cada uno de los ingredientes (azlcar, agua, glucosa,
colorantes) en las maquinas mezcladoras donde se cuecen al vacio.

4. Desmolde y enfriado: Son colocados en una maquina estiradora donde son desmoldados cada una
de las unidades de los caramelos cocidos y son enfriados para que se endurezcan mas rapido.

5. Revisién: Pasan a un control de calidad donde son seleccionados y clasificados. Los caramelos deben
tener las siguientes caracteristicas para que sea un producto de buena calidad: deben estar completos,
con buen color, tamafio adecuado, figura y estampado visibles.

6. Pesado y empaquetado: Una vez seleccionados son pesados, envueltos y etiquetados segun
modelo y peso.

7. Almacén de productos terminados: Son colocados en el almacén de productos segun modelo y
peso.

8. Entrega a repartidores: Son colocados en las camionetas para que sean repartidos en tiendas,
farmacias, entre otros establecimientos comerciales.
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V. Flujo del proceso productivo en un nivel de pequefia empresa

OO G O-OL >

Recepcion de materiales

Pesado y separacion de productos en gran escala

Vaciado de los productos de pastas de caramelo

Horneado de las pastas

Desmolde y enfriado del caramelo

Proceso de revision de calidad de los caramelos

Pesado y empaquetado de caramelos SIMBOLOGIA

Almacén de productos terminados Q Operacion

Entrega a los repartidores |:> Transporte
Inspeccién

Comercializaciéon
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Explicacion por etapas del flujo del proceso de produccidn en un nivel de pequefa empresa:

Adquisicién de materias primas: La adquisicion de la materia prima o ingredientes para la fabricacion
de los caramelos es muy sencilla.
Estos son: azlcar, agua, producto blanqueador, glucosa, colorantes y saborizantes.

Las cantidades varian segun la escala a producir.

Masa base para caramelos: para 5.20 kgs. de caramelos se requiere:

LI AV A1 (0T | SRS RP RS 10 Kg
L Ao [ TSSO 3,300 Its
e Producto blanqueador (preparado segun cada formula)............. 10 gr
0 GlUCOSA 0B 44°.....cuiiieeiieee e 3 Kg

Integracion de los ingredientes: Se pone todo el producto en un cazo adecuado donde se cuece, sin
dejar de revolverlo con paleta de madera, tanto tiempo como sea necesario para que esta quede lista, al
estar fria, de una consistencia aproximada a la del membrillo. Se debe procurar mover perfectamente el
jarabe a medida que se vaya cociendo, raspando la parte del fondo para evitar que se queme.

Durante el hervor ha de espumarse el almibar muy esmeradamente pues aun empleando azucar blanca
fina, siempre se encuentran algunas impurezas que llegan a la superficie por efecto de la coccién, se
debe tener gran cuidado con la limpieza de todos los utensilios que entren en las distintas
manipulaciones.

Graduacion del almibar: Comunmente en un frasco de cristal de 25 cm de alto, boca ancha y 500 cc de
capacidad por lo menos, previamente limpio y esterilizado en agua hirviente, se vierte el almibar adn
caliente hasta casi llenarlo.

Se introduce entonces el pesajarabes o termémetro, que suba mas menos segin los grados que tenga,
quedando el numero o raya al nivel del almibar, que marca exactamente el grado alcanzado, si por
ejemplo se necesita un almibar de 35° equivalente a gran perla, se debe hervir el almibar con mas fuerza,
ya que en este punto se forman burbujas gruesas perlas que saltan del liquido, desde este punto se
pueden considerar los diferentes tipos de caramelos que se desean, en este punto el almibar forma
glébulos cuyo punto lleva el nombre de pluma, posteriormente en el punto de 37 y 38° se efectdan la
respectiva prueba de como se quiere el caramelo debiendo formarse en este punto una bola con el
almibar un poco mas compacta, y se tendra una forma de glébulos alargados, obteniéndose los puntos
necesarios segun las temperaturas a que se somete el almibar. En este caso es preciso hacer pequefias
pruebas con cada tipo de caramelo que se desee fabricar, a fin de establecer el grado de calor y el
tiempo que ha de mantenerse el jarabe a la temperatura maxima para obtener la concentracion
necesaria. De esta manera no existe dificultad alguna para obtener productos de primera calidad.

Tiempo que debe hervir el azlcar: El azlcar debe hervir tanto tiempo como sea necesario para
conducir el jarabe al punto que se indique para obtener el tipo de caramelo que se desea. Ahora bien, lo
que si debemos procurar es que ese punto se consiga en el mas corto tiempo posible, acelerando el
fuego de manera que el hervor sea pronunciado e intenso, con lo que se obtendran caramelos blancos y
secos, sin tendencia a que se reblandezcan. Por lo regular bastan de 10 a 12 min. a contar desde que se
haya iniciado este, siempre que la intensidad del fuego sea pronunciada.

Importancia del punto justo que debe darse al caramelo: Al caramelo debe déarsele el punto de dureza
0 concentracion, que se indique en cada caso. Si se le da mas, puede resultar oscuro, quemandose y
reblandeciéndose después, si se da uno menor este se empanizard azucarandose.
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Envasado de los caramelos: Una vez terminados los caramelos, deben colocarse en envases de
hojalata o plastico, los que generalmente se usan para galletas, y taparlos bien. La humedad les
perjudica mucho, aun a las clases mejor elaboradas.

Comercializacién y venta: La venta de los caramelos se puede hacer directamente en el
establecimiento o bien entregarlos en tiendas.

V. Relacién y caracteristicas principales que deben tener las materias primas, las
auxiliares y los servicios

Los caramelos estan constituidos quimicamente por una base fundamental de azucar, glucosa,
colorantes y agua.

La relacion y caracteristicas de las materias primas para la elaboracion de 5.20 kg de caramelos (1,250)
es:

e Azlcar 10 Kg.

e Agua 3.300 Lts.

e Blanqueador 10 Gr.

e Glucosa a 44°C 3 Kg.

e Electricidad 325 Watts (consumo mensual)
e GaslLP 80 Kag.

VI. Relaciones insumo-producto

Masa base para caramelos:

4N o | 10 Kgr.
Yo 1§ - U SRR 3.300 ltr.
Producto blanqueador..............coccuiiiiiiiiiii 10 gr.
GIUCOSA A 44°......uviiiiiiiiiiic e 3 Kg.
Los servicios auxiliares:

Gas (con una duracién aprox. de 15 a 18 dias) ........... 80 Kg.
Luz (consumo mensual).........ccccueieiieiiieeaeeeiiiieeeee 356 Watts.

Con estas proporciones podemos obtener un aproximado de 5.20Kgr. y un total de 1,250 dulces.

VII. Relacién de proveedores principales

La micro y pequefia empresa tienen sus principales proveedores de materias primas en casas y
comercializadoras especializadas.

El servicio de agua potable debera ser proporcionado por la Comisién Nacional del Agua o la Autoridad
Estatal o Municipal correspondiente.

En cuanto al suministro de energia eléctrica se requiere contar con la autorizacion y contrato de la
Comision Federal de Electricidad o Luz y Fuerza del Centro, segiin donde se encuentre la ubicacién de la
empresa.

Para obtener las direcciones especificas de diferentes proveedores se sugiere consultar al SIEM.
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VIII. Un dia tradicional de operaciones

e Se comienza pesando los ingredientes necesarios para la preparacion de la pasta o el jarabe.

e Se vierten los ingredientes en los cazos y se empieza el procedimiento del batido, el tiempo empleado
aqui es variado ya que hay que tomar la temperatura del jarabe constantemente para obtener el punto
de la clase de caramelo que se desee, existe un aproximado de 35 a 50 min. sin tomar en cuenta los
tiempos muertos donde se verifica la consistencia del jarabe y existe un incremento hasta de 1 hora o
1 hora 20 minutos.

e El siguiente paso es dejar enfriar el jarabe para posteriormente vertirlo en moldes o poder moldearlos
con la mano cuando la pasta pueda tomarse con las manos; es conveniente dejar enfriar el jarabe
para poder manipularlo aproximadamente de 45 a 80 min.

e Se procede a desmoldear los caramelos y envolverlos con celofan o cualquier otra envoltura
deseada; el tiempo es variado segun la cantidad a envolver, aqui también existe una persona
encargada de las envolturas tardando aproximadamente 30 minutos por cada kilogramo de dulces.

e EIl tiempo utilizado para la adquisicion de materias primas seria de un dia, cominmente viernes o
sdbado, encargandose de esta labor el duefio del negocio.

¢ Los pasos anteriores se repiten cuantas veces sea necesario para completar la produccion por dia.

e Posteriormente se limpia todo lo utilizado en el proceso por un tiempo aproximado de 2 horas,
habiendo también una persona encargada de esta labor.

IX. Desarrollos tecnoldgicos recientes y precauciones especiales de la actividad

Los avances tecnoldgicos para la elaboracion de caramelos se han orientado a crear métodos modernos
de dosificacién y mezclado que permite simplificar la combinacion de sabores y colores que incrementan
la variedad de productos en el mercado y el nivel de produccion que redunda en menores costos
unitarios.

En cuanto a las implicaciones del proceso de produccién sobre el medio ambiente deben tomarse en
cuenta ciertas precauciones con relacion a las emisiones de gases generados por los equipos de
combustion interna colocando filtros y equipos de reduccion de gases. Asimismo, deben tomarse
precauciones especiales respecto de las descargas de agua con productos quimicos al drenaje urbano y
para lo cual se recomienda la utilizacion de plantas tratadoras de agua.

X.  Calidad en procesos y productos
Calidad es cumplir con los requerimientos de los clientes estableciendo normas y estandares para hacer
las cosas bien por lo que es equivalente al nivel de satisfaccion que le proporciona a su consumidor y que

esta determinado por las caracteristicas especificas del producto o servicio.

La calidad es el conjunto de caracteristicas que confieren a un elemento, producto o servicio la aptitud de
satisfacer una necesidad implicita y explicita.
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Aspectos de un producto o servicio que mas influyen en su calidad
Sin duda, los principales criterios para alcanzar la calidad son:

. Satisfaccion de las expectativas de los clientes.
. Cumplimiento permanente de las normas y especificaciones técnicas del disefio.

Sistema de calidad
Un sistema de calidad es el conjunto de directrices, politicas y requisitos que debe reunir una empresa
con objeto de dar cumplimiento a los estandares de calidad definidos o acordados con el cliente para un
producto o proceso.

Los sistemas de calidad se disefian para establecer y facilitar las tareas productivas de la empresa,
mediante métodos relacionados con la rama productiva que permiten controlar, evaluar y resolver, de
manera permanente, el proceso de produccién y los problemas inherentes, involucrando en ello los
aspectos directos e indirectos de la calidad.

Aseguramiento de la calidad

El aseguramiento de la calidad es el conjunto de acciones planificadas y sistematicas que son necesarias
para brindar la confianza adecuada de que un producto o servicio satisface los requisitos dados para la
calidad, los cuales estaran sustentados en satisfacer las expectativas de los clientes.

Dentro de las empresas, el aseguramiento de calidad es basicamente un sistema documental de trabajo
en el que se establecen reglas claras, fijas y objetivas sobre todos los aspectos ligados a la produccion;
es decir, desde el disefio, planeacion, produccion, embalaje, almacenamiento, distribucion y servicio
posventa, hasta las técnicas estadisticas de control del proceso y, desde luego, la capacitacion del
personal.

Ello significa vigilar que a lo largo de todo el proceso de produccion se cumplan las instrucciones de
trabajo, se respeten las especificaciones técnicas del producto y se maneje con propiedad el producto
terminado (en almacén y distribucion), para que llegue al cliente en las condiciones pactadas.

Un sistema de aseguramiento de calidad se complementa con otros métodos y filosofias de calidad, en
virtud de que los factores que comprende permiten establecer un soporte documental para evaluar el
desempefio de la empresa a partir de registros de calidad, los cuales sirven para obtener datos confiables
y objetivos y ejercer un control real y efectivo sobre los factores de la produccion.

El aseguramiento de la calidad es una metodologia que esta siendo aceptada por innumerables
empresas y que ha mostrado sus bondades en las diferentes ramas industriales y de servicios.

Sistema documental

La filosofia del sistema de calidad supone que si las actividades son planeadas, programadas y
documentadas, sera mas facil repetir una y otra vez los procesos productivos que satisfacen los
estandares de calidad deseados.

La importancia de este sistema documental radica principalmente en que se pasa de una cultura oral a
una escrita; en que se especifican con claridad los procedimientos de trabajo, las responsabilidades de
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cada area, los compromisos de calidad, las especificaciones técnicas que deben cubrir los productos, los
métodos de verificacién y prueba; los procedimientos para almacenamiento, empaque y embalaje, los
registros de atencion y el servicio que se brinda al cliente.

De cada uno de estos factores se obtienen datos estadisticos que sirven para evaluar y controlar el
sistema de calidad, por lo que éste conduce a un proceso de mejora continua con integracion de equipos
de trabajo, que evoluciona permanentemente desde dentro hacia fuera de la empresa y trae, por
consecuencia, un circulo virtuoso en el que cada vez se encadenan mas empresas y éstas mejoran la
calidad de sus productos.

Sistema de aseguramiento de calidad
Este sistema es, hoy en dia, mas aceptado por las empresas en el mundo.

El sistema de aseguramiento de calidad permite manejar un mismo lenguaje metodolégico y es aplicable
a cualquier tipo de empresa, con el Unico requisito de adecuarlo a los conceptos y terminologia propios
de cada actividad.

Elementos de un sistema de aseguramiento de calidad: relacién cliente proveedor
¢ Revision del contrato.
¢ Manejo de modelos, muestras y especificaciones técnicas del proceso y producto.
e Control de materias primas y productos proporcionados por el cliente.
e Evaluacion de la capacidad y experiencia técnica del proveedor.
e Inspeccidn y prueba del proceso y producto.
e Sistema documental (manual de calidad).

Revisién del contrato

Al establecerse una relacion cliente-proveedor, el punto de partida y cierre de los acuerdos lo constituye
el contrato. En él se concretan los intereses de ambas partes por establecer una relacion de negocios y
se pactan, en firme, los compromisos bilaterales.

El contrato se convierte en el principal instrumento de negociacion para uno y otro; manifiesta las
necesidades, ofertas, aptitudes, capacidades y experiencia de los contratantes; y detalla las expectativas
implicitas y explicitas de ambos negociantes.

Registro de los modelos, muestras y especificaciones

La entrega de modelos, muestras y especificaciones técnicas de los procesos o productos es la manera
en que el cliente indica al proveedor qué tipo de productos o procesos necesita, definiendo tolerancias,
tipos de material, acabados, dimensiones y otras especificaciones que servirdn de guia para el
proveedor.

Al llevar un registro y control adecuados de estos requerimientos, se puede revisar en todo momento si
se esta produciendo con exactitud lo que requiere el cliente. Ademas, estos registros serviran de base
para aclarar cualquier duda o controversia que surja con el cliente respecto de los requisitos acordados
para la produccién.
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Control de materias primas y productos proporcionados por el cliente

Este requisito asegura que los bienes que son propiedad del cliente o que han sido suministrados por él
para incorporarlos a los productos o0 procesos, se manejen con base en un acuerdo previo de las
condiciones de recepcién, almacenamiento, manipulacion y aprovechamiento 6ptimo. De esa manera se
garantiza para ambas partes que no habra desorden, desperdicio, pérdidas innecesarias, negligencia o
desinformacién respecto del manejo de los bienes que se entregan al proveedor.

Capacitacion de los proveedores

Aunque cada empresa es libre de definir sus propios programas y requisitos de capacitacion, es un hecho
que el grado de entrenamiento y experiencia que tenga el personal del proveedor asegura al cliente la
confiabilidad de los procesos solicitados.

Esto es particularmente importante cuando se subcontratan procesos especiales cuyos resultados no se
pueden verificar por inspecciones y pruebas y sélo se sustentan en la seguridad de que el personal que
los realiza esta capacitado para llevarlos a cabo con eficiencia y eficacia.

La evaluacién de la capacidad y experiencia del proveedor no se debe considerar una intromisién; sino
un requisito indispensable para asegurar la calidad de un producto, asi como el primer paso en el
establecimiento de contratos o convenios y programas de colaboracién mutua.

Inspeccién y prueba del proceso o producto

La inspeccion y prueba tienen como fin verificar que los productos o procesos realizados cumplen con los
requisitos especificados por los clientes, por lo que su beneficio mas claro es garantizar para ambas
partes que la produccién esta cumpliendo con los requerimientos acordados, pero ademas, el proveedor
puede obtener informacion valiosa sobre la eficiencia de su operacion.

Pruebas
En el contrato o convenio se deben establecer las mediciones a realizar, los métodos que se seguiran y
el equipo y parametros que se utilizaran.

En segundo término, se debe tener especial cuidado en el mantenimiento y calibracién contra patrones
de unidad de medida certificados de los equipos de inspeccion, medicién y pruebas.

Por ultimo, sera indispensable establecer un sistema para identificar el estado de inspeccion y prueba de
todos los productos o procesos, asi como usar técnicas estadisticas para planear, controlar y hacer
seguimiento de la calidad.

¢, Qué debe hacerse para mejorar la calidad de un proceso o producto?
Aunque existen numerosas escuelas de administracion empresarial centradas en la calidad, los puntos
comunes mas importantes para lograr el mejoramiento de un proceso o producto son:

e En todo momento debe pensarse primero en la satisfaccion de los requerimientos de los clientes
(escuchar la voz del cliente).

e El mejoramiento de la calidad se logra mediante la eliminacion de los desperdicios y las causas de
los problemas del sistema. Esto conduce a mejorar la productividad.
La persona encargada de un trabajo es quien tiene mayor conocimiento acerca de él.
Toda persona desea ser involucrada en la organizacién y hacer bien su trabajo.
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Toda persona quiere sentirse como un contribuyente importante de la organizacion.
Para mejorar un sistema es mejor trabajar en equipo que individualmente.

e Un proceso estructurado para la solucién de problemas se logra con la ayuda de técnicas gréficas
conduce a mejores resultados que uno no estructurado.

¢COmo puedo mejorar mi oferta en términos de calidad?

Mediante un sistema de aseguramiento de calidad es posible mejorar la oferta de productos o servicios
para los clientes, cumpliendo una parte o la totalidad de los requisitos que establece la metodologia. Para
estar en condiciones de competir con otros proveedores, es necesario dar mayores garantias a nuestros
clientes potenciales, tanto en términos de costos, como en tiempos de entrega y servicio posventa, por lo
que contar con los elementos del sistema de calidad es un indicador de que nos encontramos en el
camino correcto hacia la calidad.

¢, COmo puedo mejorar mi demanda en términos de calidad?

Quien esta interesado en desprenderse de una parte de sus procesos industriales, ya sea por que le
resulte mas rentable o le ofrezca alguna ventaja en particular, debe buscar un proveedor confiable con
quien establecer una relacion de negocios de largo plazo y que le asegure los niveles de calidad
requeridos.

¢ Qué son los programas de desarrollo de proveedores?

Dentro del proceso de aseguramiento de calidad, muchas empresas manejan programas de desarrollo de
proveedores, mediante los cuales aportan tecnologia, conocimientos e informacion para que aquéllos se
tornen cada vez mas competitivos y capaces de ofrecer los insumos, productos y servicios que las
grandes empresas demandan.

Lo anterior se realiza a través de dos mecanismos: una revisiébn permanente de los productos que el
proveedor entrega al cliente y un programa de auditorias del cliente al proveedor en las propias
instalaciones de éste.

Las auditorias son una revision al sistema de calidad y no tan sélo al producto, por lo que aprobar las
evaluaciones de los clientes representa un gran éxito para la empresa auditada, toda vez que los clientes
pueden tener la seguridad de contar con un proveedor confiable.

No todas las empresas proveedoras pueden afirmar que poseen sistemas de calidad debidamente
implantados, por lo que s6lo aquellas que cuentan con el reconocimiento expreso del cliente son las que
tienen mayores oportunidades de hacer negocios.

Por ejemplo, en la industria automotriz solamente aquellos proveedores de refacciones o partes que han
atravesado con éxito por una serie de pruebas de calidad pueden ser galardonados con el
reconocimiento Q-1, que es el maximo nivel de calidad en su sector y que los ubica como proveedores
confiables.
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¢Para qué sirven los manuales de calidad?
Para:
e Mostrar graficamente las actividades que se desarrollan en la operacion.
e Decir lo que se hace.
e Hacer lo que se dice.
e Demostrar la efectividad de las acciones para alcanzar la calidad.
e Hacer los cambios que sean necesarios para lograr la eficacia.
e Evitar cambios en los procedimientos y los documentos sin autorizacion de los responsables.
¢ Informar a los empleados sobre sus actividades y responsabilidades.
¢ Informar a los clientes los propésitos de la empresa y el compromiso que se tiene hacia la calidad.
e Ayudar a los auditores para hacer sus evaluaciones sobre la eficacia del sistema, para alcanzar
los requisitos de calidad establecidos.
e Capacitar al personal de nuevo ingreso.
e Sirve como documento para la mejora continua.

¢COmo se implanta un sistema de aseguramiento de calidad?

Implantar un sistema de este tipo implica llevar a cabo una serie de actividades en la organizacion que
van desde la definicion de la mision, visién y politicas de la empresa, hasta la aplicacion de los controles
de calidad que exige el sistema. Los aspectos mas relevantes en la implantaciéon de un sistema de
aseguramiento de calidad son:

1. Definicién de una politica de calidad.- En cada empresa la alta direccion debe establecer con
claridad la mision y sus objetivos y hacerlos del conocimiento de todo su personal, al igual que las
directrices generales para alcanzarlos. Esto obliga a promover y desarrollar en todos los niveles la
conciencia de lo que es la calidad y a recordar constantemente la importancia de los clientes para la
empresa. Es indispensable informar al personal que los productos o servicios proporcionados o
fabricados con mala calidad repercutiran en altos costos econémicos y de imagen empresarial.

2. Ejercer la calidad.- La alta direccién establecera las funciones de mando y de gestion que
correspondan, con el fin de que los trabajadores de la empresa apliquen, en cada nivel la misién, los
objetivos y las politicas de calidad determinada.

3. Disefar el modelo de aseguramiento de calidad para la empresa.- Aunque existen modelos o
esquemas generales que sefialan secuencias de trabajo, responsabilidades y procedimientos, es
importante vigilar que la seleccion de éstos incluya desde la alta direccion hasta el Ultimo de los
trabajadores.

4. Certificacion.- Una vez cubiertos los requisitos anteriores, la empresa debera buscar la certificacion
de algun 6rgano acreditado para ello; esto le permitird mostrar a sus clientes que sus productos o
servicios retinen las condiciones de confiabilidad que cualquier consumidor necesita.

Para cumplir los objetivos antes descritos, el empresario debe:
e Establecer un compromiso definitivo para impulsar las practicas de calidad en toda organizacion.

Crear la politica de calidad.
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Definir la misién de la empresa y decidir qué se pretende alcanzar en términos cuantitativos y
cualitativos medibles. Mantener una visiébn de corto, mediano y largo plazos, con el fin de
encauzar las energias y potencialidades de la organizacion hacia sus objetivos particulares.

Hacer un balance de las fortalezas y debilidades de la empresa en términos de sus recursos, para
aprovechar al maximo sus potencialidades.

Consultar asesores expertos que los orienten en la planeacién, desarrollo, implantacion y
mantenimiento de un sistema de aseguramiento de la calidad, y en un proceso de mejora
continua.

Involucrar a todos los miembros de la organizacién en la politica de calidad y fomentar la
integracion de grupos de trabajo que se responsabilicen de documentar el sistema de
aseguramiento de calidad.

Designar a un responsable operativo del sistema que tenga la facultad de tomar decisiones en
todo lo referente a su implantacién y desarrollo.

Informar a los clientes los propdésitos de la empresa y el compromiso que se tiene con la
calidad.

Mantener una evaluacién permanente de los aspectos relacionados con la calidad, y
determinar las acciones correctivas y preventivas necesarias.

Una vez implantado el sistema de calidad y aprobadas las auditorias de implantacion que
demuestran el funcionamiento correcto del sistema, solicitar al organismo pertinente la
certificacion 1SO-9000.
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4. EQUIPO

Introduccidén

La eleccion del equipo requerido es uno de los factores mas importantes para el inicio de operaciones de
cualquier empresa, sobre todo si se trata de una micro o pequefio negocio, en virtud de los elevados
egresos que puede representar y de las limitadas opciones de financiamiento, aspectos que influyen de
manera importante en el éxito o fracaso del negocio. Este y otros factores relevantes, que a continuacién
se analizan, permiten responder a preguntas como: ¢,cudl es la maquinaria y equipo necesarios para la
puesta en marcha de este tipo de negocios?, ¢qué equipo auxiliar se requiere para la operacion del
negocio?, ¢cémo decidir la compra o renta de los equipos?, ¢.cudles son los porcentajes aplicables para
la depreciacion de los equipos?, ¢cuales son las precauciones especiales que se deben tener con
respecto al mantenimiento preventivo y predictivo del equipo?, ¢cuales son los principales proveedores
de equipo para el giro?

Contenido:
. Relacion del equipo principal a escala artesanal-microempresa

1. Relacién del equipo principal a escala pequefia empresa
1. Relacion y especificaciones del equipo auxiliar y accesorios de apoyo

\VA Relacién de proveedores del equipo principal

V. Evaluacion de decisiones de compra o renta de eguipo

VI. Mantenimiento y depreciacién

Vi Precauciones especiales con relacién al equipo y accesorios respecto a la seguridad y proteccién

de los recursos humanos
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l. Relacién de equipo principal a escala artesanal-microempresa

De manera general se consigna el nombre de la maquinaria y equipo principal para la operacion normal
en el giro, asi como su capacidad y valor referencial. No se consideran los precios a los que se podrian

obtener en un mercado de maquinaria y equipo usados en renta.

Nombre del equipo Capacidad Costo aproximado ($)
e 5 Peroles o cazos de acero inoxidable 30 It. 3,500
e 7 Moldes Lote 3,000
e 2 Estufas o parrillas con 2 quemadores 15 cm / didmetro 4,500
e 2 Mesas 3m 10,800
e mesa pequeia 60 x 30 cm 4,000
e 2 Batidoras de maxima resistencia Lote 10,500
e Bascula con diferentes pesas Lote 3,500
e 2 Termometros o pesa jarabes de los Lote 6,000

usados en confiteria
e 2 rodillos de acero 2,000
e Equipo menor Lote 20,000
e Camioneta pick-up ¥a ton 160,000
¢ Mobiliario y Equipo de oficina Lote 40,000
e Equipo de computo Lote 30,000
TOTAL 297,800

Nota: Los valores consignados corresponden al primer semestre de 1998.

Il. Relacién del equipo principal a escala pequefia empresa

Una de las primeras decisiones al elegir el equipo, se relaciona con el grado de flexibilidad o adaptacion
deseada. Las maquinas y herramientas se pueden clasificar como de propésito general y de propdsito
especial. Las maquinas de propdsito general son las mas flexibles y constituyen la mayoria de las
maquinas y herramientas que se utilizan en la actualidad.

En contraste, las maquinas de proposito especial estan disefiadas para efectuar un solo trabajo. Tales
maquinas tienen, por lo general, la ventaja de efectuar operaciones especificas, de manera mas rapida y
a mayor escala que las maquinas de propésito general. Sin embargo, se caracterizan por su falta de
flexibilidad ya que un cambio en el disefio del producto puede requerir su acoplamiento, desecho o
cambio total.

Por lo comun, la eleccion entre el equipo general y el especializado, implica un problema econémico,
considerando los siguientes aspectos:

1) Elcosto inicial que se debe cargar durante la vida util prevista del equipo;

2) El costo laboral directo, y
3) El costo de preparacion.
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La vida atil de una maquina con proposito especial, construida con métodos convencionales, por lo
general termina bruscamente cuando ocurre un cambio en el modelo del producto o en el proceso, el cual
altera la operacion para la que se disefio.

El aumento de la vida esperada de los paquetes de maquinas permite amortizar su costo original durante
periodos mas largos y disminuye su tasa de obsolescencia, lo que hace mas atractiva su compra y su
futuro en la industria es mas prometedor.

El uso maximo de maquinaria universal es posible organizando la produccion de partes en grupos, sobre
la base de su tamafio, su forma y los métodos de fabricacion. Esta organizacion tiende a reducir el
manejo del material y los costos de las existencias.

También se debe tomar una decisién acerca de la acciéon de una maquina, por ejemplo, los medios para
lograr su movimiento. Los métodos comunes de impulsién son: eléctricos, hidraulicos, neumaticos (aire o
vapor comprimido) y mecanicos (tren de engranes, levas o palancas). Cada uno de estos medios de
accion tiene sus ventajas para lograr ciertos movimientos; pero si este factor es igual entre dos medios
semejantes, las limitaciones de espacio, el costo general y la facilidad de cambio o mantenimiento
determinan la eleccion exacta.

En el disefio o seleccién de cualquier maquina, existen dos principios fundamentales que deben tomarse
en cuenta:

1) La maquina debe ser facil de instalar, mover, operar, dar servicio y reparar, y
2) Debe suministrarse con mecanismos de seguridad para prevenir problemas onerosos debido a una

operacion inapropiada.

Los controles de encendido y apagado se deben colocar en forma tal que sea posible apagar la maquina
rapidamente.

Si es posible, se debera disefiar la maquina de tal manera que el operador se pueda sentar con
comodidad.

Por dltimo, al elegir el equipo, debe decidirse entre construirlo o comprarlo ya fabricado.

Con relacién al equipo especifico para el giro, a continuacion se realiza una descripcién del mismo para
cada una de las etapas del flujo de produccién.

La pequefa empresa utiliza un mayor equipamiento en niimero y capacidad productiva con relaciéon a la
microempresa.
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El equipo minimo a considerar en este tipo de empresa es el siguiente:

Nombre del equipo Costo aproximado ($)
e Molino para pulverizar productos (azlcar, 70,000
polvos)
e Mezcladora de pastas para caramelo 230,000
e Estiradora de pastas para caramelos 300,000
TOTAL 480,000

Nota: Los valores consignados corresponden al primer semestre de 1998.

lll.  Relaciéon y especificaciones del equipo auxiliar y accesorios de apoyo

El equipo auxiliar y los accesorios de apoyo para la operacién de la planta incluyen, entre otros:

e Nombre del equipo Capacidad Costo aproximado ($)
e 2 Mesas de trabajo 3m. 10,000
e Equipo de control de calidad Lote 35,000
e 2 Bascula 100 Kg 16,000
¢ Equipo menor Lote 30,000
 Equipo de Proteccion e incendios Lote 25,000
e Camioneta pick-up Yaton 160,000
e Equipo y Mobiliario de oficina ::8:2 28888
e Equipo de cémputo '
TOTAL 356,000

Nota: Los valores consignados corresponden al primer semestre de 1998.

IV. Relacion de proveedores del equipo principal

Si s6lo existe una fuente de provisién, la cantidad comprada puede justificar en gran medida un
descuento sustancial o se puede negociar un precio muy favorable.

Una empresa que s6lo compra a un proveedor corre el riesgo de tener que detener la produccion si se
produce una huelga o un accidente en la planta de su Unico suministrador.

Lo mas recomendable para prevenir este tipo de riesgos es tener de dos a tres proveedores por insumo.

A continuacién se sefiala como acceder a la relacion de proveedores del equipo principal del giro:

Los pequefios empresarios pueden acudir a ferias y exposiciones para tener acceso a los proveedores de
equipo.

También pueden ubicar proveedores de equipo a través del Sistema de Informacién Empresarial
Mexicano (SIEM), y del Centro Tecnolégico de Informacién y Enlace Industrial, A.C. de la CONCAMIN.
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V. Evaluacion de decisiones de compra o renta de equipo

En afios recientes se manifestd en la industria una marcada tendencia a la renta de bienes de capital en
contraposicion a su compra. Se utiliza la opcién de renta en los casos de edificios, camiones de entrega y
servicios dentro de la planta, camiones para manejo de materiales y equipo de oficina. La renta tiene sus
ventajas: evita desembolsos de capital, anula los gastos por servicio 0 mantenimiento y permite deducir
los pagos por arrendamiento, ya que se consideran gastos corrientes del negocio. En los anexos se
presenta y comenta la formula financiera que permite evaluar la conveniencia o no de comprar o arrendar
magquinaria y equipos.

VI. Mantenimiento y depreciacién

La depreciacion se refiere al cargo contable periédico que es necesario realizar con el propésito de
establecer una reserva que permita reponer el valor del equipo. En rigor, la reserva se constituye de
conformidad con la pérdida de valor del equipo a consecuencia de su desgaste u obsolescencia. La
depreciacion se estima conforme a criterios contables o al desgaste real.

Asi mismo, cuando se habla de depreciacion fiscal se hace referencia al hecho de que el gobierno, a
través de la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico (SHCP), permite a cualquier empresa legalmente
constituida recuperar la inversion hecha en sus activos fijo y diferido, via un mecanismo fiscal, que
responde a varios objetivos: no sélo se trata de que el empresario recupere la inversién en determinado
tiempo; sino, ademas, que todas las empresas, al término de la vida fiscal de sus activos, los sustituyan
por nuevos, para lograr plantas productivas con una tecnologia actualizada y ser mas eficientes en los
procesos de produccion.

De hecho, una empresa que no sustituye sus activos fijos al término de su vida fiscal se perjudica de dos
formas: por un lado, automaticamente empieza a pagar mas impuestos al no realizar cargos por
depreciacién; y por otro, su planta productiva cae lentamente en la obsolescencia tecnoldgica, con un
perjuicio directo para la empresa, puesto que los costos de mantenimiento aumentaran, asi como el
numero de piezas defectuosas producidas y los paros por fallas del equipo, que también representan un
costo extra, mas dificil de recuperar.

La amortizacion es un término al que por regla general se le asocia con aspectos financieros, pero
cuando se habla de amortizacion fiscal, su significado es exactamente el mismo que el de la
depreciacion. La diferencia estriba en que la amortizacién s6lo se aplica a los activos diferidos o
intangibles, como: gastos preoperativos, gastos de instalacion, compra de marcas y patentes y otros. La
compra de una patente es una inversién, pero es obvio que con el paso del tiempo y con su uso el precio
de esta patente no disminuye (se deprecia) como en el caso de activos tangibles. Asi, a la recuperacion
de la inversion de ese activo via fiscal, se le llama amortizacién, y se aplicara de manera gradual en
activos diferidos. Por tal razén, depreciacién y amortizacion son un mismo concepto y, en la practica,
ocupan un mismo rubro en el estado de resultados.

La Ley del Impuesto sobre la Renta (LISR) sefiala expresamente que seran deducibles de impuestos los
cargos de depreciacion y amortizacién en los porcentajes que la propia ley establece. A continuacion, la
LISR declara todos los conceptos que comprende el activo diferido y su porcentaje anual de
recuperacion, asi como los porcentajes aplicables al activo fijo; en el Ultimo inciso se declara que
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cualquier activo fijo no mencionado en los incisos previos se cargara con un porcentaje del 10%, medida
dentro de la cual se incluyen todos los activos fijos que puedan existir, por raros o desconocidos que
parezcan.

Tipos de depreciacion

Depreciacion en linea recta (LR)

Existen varios métodos para determinar el cargo anual de depreciacion; sin embargo, el mas
comunmente utilizado e incluso el Unico permitido, al menos por las leyes mexicanas, es el de linea recta
(LR). Este método consiste en recuperar el valor del activo en una cantidad igual a lo largo de cada uno
de los afios de vida fiscal, de manera que si se gréafica el tiempo contra el valor en libros, aparece una
linea recta.

Sea: D = cargo por depreciacién en el afio t
P = costo inicial o valor de adquisicion del activo por depreciar
VS = valor de salvamento o valor de venta estimado del activo al final de su vida util
n = Vida util del activo o vida depreciable esperada del activo o periodo de

recuperacion de la inversion.

Entonces se puede escribir:

Depreciacion acelerada

La depreciacion acelerada consiste en recuperar la inversion original de los activos fijo y diferido, via
fiscal, mediante un porcentaje mayor en los primeros afios a partir de la adquisicién, lo cual es
conveniente para la empresa puesto que contard con mayor disponibilidad de efectivo en los primeros
afos de operacion, los mas dificiles para crecer y estabilizarse.

En México, la SHCP establece: “Con fines de fomento econémico se podra autorizar que se apliquen
porcentajes mayores a los sefialados en esta ley, previa autorizacion escrita, que declare las ramas de
actividad, las regiones y los activos, que gozaran de estos beneficios, asi como sefialar los métodos
aplicables, los porcentajes maximos y su plazo de vigencia”.

La LISR establece los porcentajes de depreciacion para los activos fijos y diferido. Aunque no se declara
con exactitud el método de depreciacion que debe utilizarse se sobreentiende que es el de linea recta.
De acuerdo con el mismo criterio de ambigliedad, en la depreciacién acelerada no se sefiala un método
especifico, el cual determinard la autoridad cuando sea necesario.

Las tasas de depreciacion corresponden a las tradicionales e en el caso especifico del equipo de
elaboracién de caramelos es del 10% anual.

Los sistemas de manufactura modernos establecen como esencial para incrementar la competitividad de
los bienes industriales, el establecimiento de programas de mantenimiento preventivo y predictivo
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elaborados con base en el analisis del comportamiento y desempefio de los mismos para evitar cualquier
problema de descomposturas. En el caso particular de este giro se debe prestar atencion a los aspectos
sefialados en el siguiente recuadro:

El mantenimiento preventivo se lleva a cabo por dos etapas:

e Mantenimiento preventivo: se lleva a cabo aproximadamente mes con mes y consiste en revisar el
buen funcionamiento del equipo y los accesorios que se emplean para la obtencion de los productos.

e Mantenimiento correctivo: se realiza cada vez que sea necesario como por ejemplo cuando el equipo
no esté trabajando a su maxima capacidad.

La limpieza del equipo y accesorios utilizados en el proceso de produccién es necesaria para lograr una
maxima duracion de los equipos, mejores niveles de calidad y una alta productividad.

VII. Precauciones especiales con relacion al equipo y accesorios respecto a la
seguridad y proteccién de los recursos humanos

e Los trabajadores encargados de la elaboracion de caramelos necesita para su proteccion lo siguiente.
-Bata
-Guantes resistentes al calor
-Cubre boca
-Cubre pelo

e Paralos encargados de envolver, pesar y empaquetar se necesitan:
-Bata
-Guantes
-Cubre boca
-Cubre pelo
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INSTALACIONES: UBICACION Y SERVICIOS AUXILIARES

La seleccion adecuada de la ubicacién es un factor importante para el inicio de cualquier negocio, sobre
todo si se trata de una micro o pequefia empresa, ya que el éxito o fracaso de ésta dependera con
frecuencia del sitio que se elija. Este y otros factores relevantes, que a continuacién se analizan, permiten
responder a preguntas como: ¢ qué criterios se deben considerar para la seleccién de la ubicacién de una
empresa?, ¢cuales son los factores que inciden en la definicion de su tamafo?, ¢cémo lograr una
distribuciéon que facilite el flujo de materiales?, ¢qué tipo de restricciones y problematica ambiental
presenta este giro?, ¢, Como determinar la conveniencia de comprar o rentar instalaciones?, etcétera.

Contenido:

Criterios para la seleccién de la ubicacién del nhegocio
Definicion del tamafio de la planta

Distribucién interior de la instalacién

Problemética ambiental del giro

Opciones para comprar o arrendar instalaciones existentes
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Criterios para la seleccion de la ubicacion del negocio

Localizacion
La seleccion de la ubicacién del negocio resultara de conjugar y evaluar los factores que se mencionan a
continuacion:

Pasos para la eleccion del sitio de la planta

Existen tres pasos principales para definir la localizacion de una planta:

El primero paso es la elecciéon de la regién o area general en que la planta se ha de localizar, y
comunmente requiere del estudio de cinco factores:

Proximidad al mercado: Se debe considerar la ubicacion de los clientes potenciales, asi como de los
posibles canales de distribucién, a fin de disminuir los costos.

Proximidad a los proveedores de materias primas: Los proveedores de materias primas para el
proceso de produccion deben estar ubicados cerca de la fabrica, con objeto de agilizar las entregas y
reducir los costos de fletes.

Vias de comunicacion y disponibilidad de medios de transporte: La regién en estudio debera
contar con vias de comunicacién (carreteras y ferrocarril) para el adecuado transporte del personal,
materias primas y producto terminado, asi como con la disponibilidad de empresas transportistas de
carga para la entrega del producto.

Servicios publicos y privados idéneos tales como luz, agua, drenaje y combustibles, entre
otros: Se deben revisar los servicios publicos y privados que se ofrezcan en la zona, en virtud de que
las plantas manufactureras usualmente requieren de un suministro importante de agua y de fuentes
seguras de energia.

Condiciones climéticas favorables: En las micro y pequefias empresas, éste elemento es
importante para abatir los costos de energia y, en general, contribuir a elevar la calidad de los bienes
producidos.

El segundo paso, es la eleccién de la comunidad en particular, la cual debe contar con:

Mano de obra adecuada en nimero y tipo de especialidad requerida: Lo anterior, para que exista
una perfecta correspondencia entre los requerimientos de mano de obra actual y futura y la
comunidad que se los debe proporcionar.

Escala de salarios que compiten con los pagados por otras compafiias de la misma industria,
en otra localidad: Las empresas deben establecer bien el rango de sueldos que pueden pagar por
actividad desempefiada y aprovechar las diferencias con respecto a los sueldos de otras empresas del
mismo giro en otras comunidades.

Cargas fiscales: Se deberan valorar las cargas fiscales de cada comunidad en estudio, en relacién

con los impuestos federales y locales, asi como aprovechar las exenciones correspondientes, las
cuales pueden ser un factor importante en la eleccion del sitio de instalacién de la planta.
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e Condiciones de vida de la comunidad: Un factor Gtil a considerar es el desarrollo que puedan
alcanzar los empleados en la comunidad, por lo que debera identificarse aquélla que cuente con
servicios basicos como: escuelas, hospitales, mercados e iglesias.

El tercer paso es la eleccién del sitio exacto de localizacidon de la planta en la comunidad favorecida; es
decir, después de tomar en cuenta los puntos anteriores se procedera a la eleccion del lugar pertinente.

En caso de tener seleccionado un terreno en particular, se deberan considerar los siguientes factores:
ubicacion, extension, topografia, posibilidad de ampliaciones, requisitos legales, molestia a terceros,
etcétera.

Los empresarios en el giro se han ubicado en zonas industriales como Tlanepantla, Iztapalapa, Tulyehualco aunque
también los podemos encontrar en algunos puntos estratégicos como la colonia Roma y el Centro, entre otros.

Para el resto de la republica los podemos encontrar en las zonas industriales de Toluca, Querétaro y Monterrey,
entre otras.

Elementos a considerar para la ubicacion del giro:

e Regidn y entidades federativas en particular:
Los elementos a considerar para instalar una pequefia empresa se basa principalmente en la proximidad con los
proveedores y clientes.

e Dentro de una localidad en particular:

Depende de la oportunidad de ocupar un espacio que se ofrece en venta o para renta. Las pequefias empresas se
ubican en zonas con vias de comunicacién accesibles que dispongan de los servicios basicos de luz, agua, drenaje,
recoleccion de basura, seguridad, entre otras. Asimismo, donde existe mano de obra abundante y salarios
competitivos.

Respecto de la infraestructura de servicios auxiliares que requiere una planta en este giro (luz, agua, combustibles,
teléfono, gasoducto, recoleccién de basura, bomberos, seguridad, entre otros), en el recuadro siguiente se enumeran
las particularidades del caso:

Las pequefias empresas en el giro requieren contar con los siguientes servicios:

e Energia Eléctrica

e Agua

e Drenaje

e Teléfono

e Vias de acceso

e Recoleccion de basura
e Bomberos

e Seguridad
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Il. Definicién del tamafio de la planta

Cuando una empresa inicia operaciones o desea reubicarse, uno de los elementos mas dificiles de medir
con precision, y de los méas importantes, es determinar el tamafio de la planta. La necesidad de espacio
requiere, entre otros factores, considerar las posibilidades de crecimiento de la empresa en cuanto a
magquinaria, equipo, mobiliario y procesos asociados a diferentes volimenes de produccion.

El tamafio de la planta deberé facilitar el futuro crecimiento de la produccién y posibilitar una adecuada
ubicacion de la maquinaria, de modo que permita el flujo eficiente de la materia prima desde su depésito
hasta la linea de produccion, y el traslado de los productos terminados al area de almacén y a los medios
de transporte para su distribucién.

Algunos puntos dignos de tomarse en cuenta para definir el disefio y tamafio de la planta son:
e Magquinaria y equipo

e Proceso y volumen de produccién
Especificaciones del producto
Volumen de produccidn previsto
Demanda del producto
Tecnologia disponible
Mano de obra
Materia prima

e Equipo para manipulacion de materiales
Transportadores
Camiones y carretillas
Elevadores

e Salidas y accesos
Para autos
Para camiones y trailers

e Pasillos y areas de circulacion
Pisos
Escaleras
Rampas

e Facilidades para almacenar:
Materiales inflamables
Sustancias toxicas
Materias primas
Productos terminados
Refacciones y herramientas

e Ventilacién y aire acondicionado
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e Proteccién contra incendios, ruido y vibracion

e Facilidades para el personal
Estacionamientos
Sanitarios
Regaderas y casilleros

El comin denominador en la determinacion del tamafio de una planta pequefa es la flexibilidad y
adaptabilidad en el disefio inicial, de manera que pueda hacerse frente a las condiciones fluctuantes del
mercado y de los procesos de produccion.

Un factor importante para definir el tamafio de la planta es el relativo a la inversion inicial prevista, que se
revisa mas adelante.

Una microempresa artesanal para la elaboracién de caramelos requiere un area entre 150 y 200 metros
cuadrados

Una pequefia empresa en el giro debe considerarse un area aproximada de entre 500 y 650 metros
cuadrados.

. Distribucion al interior de la instalacion

Los factores a considerar en el momento de elaborar el disefio para la distribucion de planta son los
siguientes:

Determinar el volumen de produccion

El primer paso en el disefio de una distribucién de planta es el conocimiento de su giro y monto de
productividad. Una distribucion de planta no es efimera y alterarla 0 ampliarla resulta costoso, en especial
si la modificacién no ha sido prevista en el disefio inicial.

El volumen de produccion es sumamente importante, al igual que la técnica seleccionada. De acuerdo
con el volumen de produccion, se debe seleccionar el tipo de maquinaria, el tamafio del almacén de
materias primas, el area de produccién y de producto terminado y el area administrativa, entre otras. Por
esta razén es conveniente precisar el nimero de unidades que se van a producir y la técnica que se
empleara.

Movimientos de materiales

En todas las industrias es muy importante el movimiento de los materiales y, partiendo del hecho de que
las materias primas estan en constante movimiento, es fundamental que se localicen cerca de las zonas
de trabajo en donde se ubican las maquinarias, asi como de los almacenes, para evitar desperdicios,
movimientos excesivos o que los productos terminados se dafien al momento de ser transportados. Por
esta razon se recomienda utilizar, como esquema para la distribucién de instalaciones, el flujo de
operaciones orientado a expresar graficamente todo el proceso de produccion, desde la recepcién de las
materias primas hasta la distribucién de los productos terminados, pasando obviamente por el proceso de
fabricacion.
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Flujo de materiales

Almacén de materias Dosificacion de
primas materias primas

Adhesion de
ingredientes finales

Envoltura y empaque

Mezclado Preparacion de la mezcla
del caramelo

Almacenamiento de Distribucion
producto terminado

Distribucion de la planta

Ademas de la localizacion, disefio y construccion de la planta es importante estudiar con detenimiento el
problema de la distribucidn interna de la misma, para lograr una disposicién ordenada y bien planeada de
la maquinaria y del equipo, acorde con los desplazamientos l6gicos de las materias primas y de los
productos acabados, de modo que se aprovechen eficazmente el equipo, el tiempo y las aptitudes de los
trabajadores.

Se debe buscar la forma mas econdémica de operar, asi como la seguridad y la satisfaccién de los
trabajadores, mediante las siguientes acciones:

e Completa integracion de todos los factores que intervienen en la produccion.
¢ El movimiento de materiales debe cubrir la minima distancia posible.
e El trabajo ha de realizarse mediante pasos y procesos, por secuencia ldgica, en toda la planta.
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Todo el espacio disponible debe aprovecharse al maximo.
Lograr la satisfaccién y mayor seguridad para todos los trabajadores.
Contar con flexibilidad en la distribucién, de manera que permita introducir mejoras.

Una acertada distribucion de la planta se traduce en costos mas reducidos; caso contrario, resulta
imposible obtener un rendimiento razonable sobre la inversién, a causa de los desperdicios generados.

Las mejoras en la distribucion se pueden introducir con sélo analizar las operaciones, conforme a los
siguientes aspectos:

Los materiales no deben tener demasiados desplazamientos para someterse a los diversos procesos;
sino mas bien un orden Idgico, de acuerdo con la secuencia de operaciones por las que han de pasar.
El equipo para el manejo de materiales deberd emplearse con facilidad y sin interferencias por la mala
disposicion de la maquinaria o de otros equipos.

Las maquinas deberan mantener una separacion adecuada entre si para no obstaculizarse y evitar
accidentes.

Los depdsitos de herramientas y suministros deberan estar localizados convenientemente para
ahorrar recorrido de materiales.

Las conexiones de luz y vapor (en su caso) deberan estar debidamente ubicadas y seguras en su
utilizacion y manejo.

La maquinaria se instalara de manera que se facilite su reparacion y mantenimiento.

Las areas de trabajo deberan contar con una adecuada iluminacion.

Los pasillos deberan permitir el libre transito en uno u otro sentido.

Los pasillos y los claros de las puertas deberan ser bastante amplios para permitir el facil
desplazamiento del equipo en general.

La maquinaria y los marcos de las puertas deberan estar protegidos contra los dafios que les puedan
causar las carretillas y vagonetas.

Las instalaciones de lavabos, bafios y bebederos de agua deberan colocarse convenientemente en
lugares adecuados.

Los colores utilizados en la planta deberan dar un descanso a la vista del trabajador.

Los almacenes para materiales inflamables deberan estar construidos de tal manera que eviten el
peligro de incendio.

El equipo contra incendio debera colocarse en lugares estratégicos.

Los diferentes almacenes deberan ser lo suficientemente amplios para permitir un libre transito, tanto
del equipo comercial como del personal.

De acuerdo con las actividades de cualquier fabrica, se recomienda establecer las areas que necesitan
mayor espacio segun las funciones a desarrollar:

Area de produccion

Almacén de materias primas

Almacén de productos terminados

Pasillos

Area de recepcion y expedicion

Almacén de equipos méviles de mantenimiento
Almacén de herramientas

Area de mantenimiento
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¢ Instalaciones médicas y botiquin

e Oficinas

e Estacionamiento para clientes y visitas

e Estacionamiento para vehiculos de transporte

Las normas oficiales mexicanas que expide la STPS en materia de seguridad, higiene y medio ambiente
de trabajo (122) se presentan en los Anexos.

Tipos de recorrido

Para distribuir las instalaciones, se debe analizar el recorrido que los materiales efectian dentro de la
empresa, ademas de definir qué productos se fabricaran. En este sentido, se debera establecer un
esquema del recorrido y ofrecer una perspectiva de las secciones implicadas en el movimiento de
materiales.

La distribucién puede cambiar para cada linea de produccién, de manera que lo mas recomendable es
una distribucién orientada hacia el producto.

A continuacion se presenta una relacién de las instalaciones necesarias para una pequefia empresa en
este giro y un bosquejo general de su distribucién interna:

¢ Almacenamiento de agua.

¢ Almacenamiento de combustibles.

¢ Almacén de materias primas.

e Area de proceso (dosificacion y mezclado).
e Area de baseado

e Area de control de calidad.

e Almacén de producto terminado.

e Area de descarga de materias primas y combustibles.
e Area de carga del producto terminado.

¢ Oficinas técnicas y administrativas.

o Vestidores, bafios y sanitarios.

e Comedor.

o Enfermeria

e Atencion a clientes.

e Estacionamiento.

e Areas verdes.
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Distribucion interna de las instalaciones de la planta

La inversion inicial, incluyendo los conceptos de terreno, construcciones e instalacién de servicios, se

Almacenamiento Tanque de Areas
de combustible | almacenamiento de Comedor verdes
agua
Area de descarga de Almacén de Area de produccion
materias primas y materias primas (dosificaciony mezclado)
combustible Hid -1
Control de calidad
4__
| P Vestidores, bafios y
Acceso Almacén de a sanitarios
de producto S Enfermeria
vehiculos terminado |
I — Y
Oficinas técnicas y
I s .
Area de carga de o administrativas
producto Atencion a clientes
terminado
Estacionamiento

muestra en el recuadro adjunto. Los montos sefialados son sélo indicativos y varian significativamente
por region, ciudad y localizacion en particular. Dentro de los rubros de inversion no se considera el capital
de trabajo necesario, que dependera del nivel de operaciones previsto para la empresa.

Terreno: $ 250,000
Construcciones e instalacion de servicios: $ 700,000

Nota: Los valores consignados corresponden al primer semestre de 1998. Se estim6 un valor aproximado
para el terreno de $300 por m°.

IV. Problemética ambiental del giro

A continuacién, se detallan los aspectos 0 normas ambientales mas relevantes en la ubicacién e
instalaciéon de una planta de este giro.

e Contar con licencia de funcionamiento de uso de suelo

e Aprobacion de la Secretaria de salud

e Un estudio sobre los desechos que arroja la planta.

e Contar con el permiso de control de emisiones atmosféricas de las fuentes de combustion, asi como el
permiso de disposicién de los residuos peligrosos.
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V. Opciones para comprar o arrendar instalaciones existentes

Es necesario evaluar las opciones de arrendar o comprar desde el punto de vista financiero. Para ello
conveniente verificar el valor actual de comprar frente al valor de arrendamiento.

Para este andlisis se tomaran en consideracién los pagos involucrados en cada una de las opciones, la
vida (til de las instalaciones y el costo de oportunidad del capital. La decision de rentar o comprar podra
variar de acuerdo con el giro y las instalaciones involucradas. El modelo financiero de evaluacion se
presenta en los Anexos.

Por lo general los fabricantes de caramelos recurren al arrendamiento de pequefias naves industriales
que cuenten con todos los servicios necesarios.

Por lo que se refiere a la adquisicion de maquinaria y equipo pueden recurrir a financiamientos del
sistema bancario.
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6. PERSONAL, ESTRUCTURA, ORGANIZACION, DIRECCION
Y CONTROL

Introduccidén

En este capitulo se abordan diversos temas que permitirdn a cualquier empresario dar solucion a las
siguientes interrogantes: ¢qué funciones desempefa el propietario en la micro y pequefia empresa?,
¢cudles son las actividades fundamentales de toda empresa?, ¢,como se definen los puestos necesarios
para su operacién?, ;como se establece un procedimiento efectivo de contratacion?, ¢qué tipos de
estructuras organizacionales existen y como elegir la mas adecuada?, ¢cémo se elabora y qué debe
contener un manual de organizacién?, ¢.cual es el marco normativo que rige las relaciones de trabajo?,
¢,cémo elaborar un programa efectivo y eficiente de capacitacion?, ¢cémo es el proceso administrativo en
una empresa?, etcétera.

Contenido:

I. Funciones de la empresa
eProduccién eComercializacién eContabilidad y Finanzas ePersonal eCompras
Il. Necesidades y Categorias de Personal
Ill. Procedimientos de Contratacion del Personal
eDefinicion del Puesto eReclutamiento eSeleccién eContratacion
IV. Marco Normativo Laboral
eConstitucion Politica de los Estados Unidos Mexicanos eLey Federal del Trabajo elLey del
Seguro Social eLey del Instituto del Fondo Nacional de la Vivienda para los Trabajadores eLey
del Sistema de Ahorro para el Retiro
V. Proceso de Capacitacion del Personal
VI. Estructura Organizacional
eOrganigramas eManual de organizacién
VII. Proceso Administrativo de una Empresa
ePlaneacion eOrganizacién eDireccién eControl
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l. Funciones de la empresa

En toda empresa se desarrollan a un tiempo diversas funciones interrelacionadas que producen ciertos
resultados y la calidad y cantidad de éstos son responsabilidad fundamental de los empleados que tienen
a su cargo dichas funciones. Sin embargo, la suma de estos resultados no obedece a reglas aritméticas,
ya que en la administracion gerencial es factible que la suma pueda ser menor, igual 0 mayor a sus
sumandos. Al no existir coordinacion y orientacién de los objetivos predeterminados por la Direccion,
puede ocurrir que en vez de alcanzarlos se propicie una situacién que ponga en riesgo la supervivencia
de la empresa.

Las funciones mas comunes en toda empresa son:

1. Produccién.- Comprende el proceso productivo que se lleva a cabo en la empresa, desde que
ingresan los insumos (materia prima, materiales auxiliares, maquinaria, herramientas, personal)
hasta que, mediante la conversion adecuada de todos, se logra un producto listo para su venta. El
ciclo de produccion comprende las siguientes actividades basicas:

Planeacion de la produccion. Establecimiento de objetivos, normas, procedimientos, métodos,
estrategias y tacticas para la administracion de la maquinaria, materiales, mano de obra y los
procesos.

Organizacion de la produccion.- Coordina los factores determinantes de la produccion, como: el
namero de piezas por producto, el nUmero de operaciones de cada pieza, la interdependencia entre
piezas, la variacién de capacidad de las maquinas para las distintas clases de trabajo, el nimero de
submontajes, la necesidad de entregar en fechas determinadas, la recepcién de pedidos pequefios y
NUMErosos, y otros.

Direccion de la produccion.- Fija y establece politicas funcionales de produccion (sobre planta y
equipo, disefio e ingenieria de productos, planeacién y control de la produccién, y personal
operativo), mantenimiento, toma de decisiones y medidas correctivas necesarias para la regulacion
del proceso productivo, y la integracion de equipos de trabajo con proyectos de mejora continua.

Control de la produccién.- Supone el conocimiento completo y exacto de la situacion de todos los
materiales que se utilizan en el proceso productivo, mediante la regulacion del trafico de piezas en la
fabricacion y los montajes para conocer el proceso de las materias en transformacion, calcular la
posibilidad de cumplir los compromisos, prevenir la reduccion de existencias y aprovechar la
magquinaria, materias primas, almacenes y capacidad instalada en general. Establece la
coordinacién entre el control de calidad y el control de costos.

2. Comercializacion. Es una de las fases principales en el desarrollo de una empresa, ya que
representa el factor clave para colocar los productos en el mercado de consumo y de esta forma
satisfacer las necesidades de los consumidores y obtener utilidades. La funcién comercial
comprende diversas actividades, entre las que cabe mencionar las siguientes:

Investigacion de mercados. Reunion, registro, tabulacion y andlisis de datos relacionados con el
producto, el precio, la marca, el envase, la garantia y servicios, las necesidades del cliente y la
competencia.
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Distribucion. Determinacion de los canales por los cuales la empresa hace llegar el producto a los
consumidores.

Medios de promocion. Definicion de las actividades necesarias para dar a conocer el producto y los
mecanismos mas apropiados de promocién en el mercado seleccionado; determinacion de
presupuesto para promocién y publicidad, seleccién de medios para la publicidad, determinacion de
estrategias y tacticas de promocion, entre otros.

Contabilidad y finanzas. Esta funcion comprende las siguientes actividades béasicas: proveer los
recursos monetarios adecuados, por su cuantia y origen, para efectuar las inversiones necesarias,
asi como desarrollar las operaciones cotidianas de la empresa; establecer y tener en funcionamiento
una organizacion para la recopilacion de datos, sobre todo financieros y de costos, con el fin de
mantener informada a la empresa de los aspectos econémicos de sus operaciones. Dentro de sus
funciones bésicas estan:

Obtencidn de financiamiento. Busqueda de recursos mediante financiamiento interno y externo.
Elaboracion de presupuestos. Formulacion de presupuestos para la asignacion de recursos
econdémicos y financieros a cada area operativa, por ejemplo, la comercializacion, la produccién y las
compras.

Costos y gastos. Determinacién de los costos y gastos ocasionados por la produccion y
administracién, por ejemplo: costos de mano de obra, costos por proceso, costos estandar, costos
por distribucién y ventas, costos administrativos, entre otros.

Contabilidad. Establecimiento del sistema de control interno para el manejo de registros contables
gue permitan generar informacion financiera confiable, como el estado de posicion financiera, el
estado de resultados y los estados financieros proforma, flujo de caja y bancos.

Crédito. Determinacion de tipos de crédito, plazos y formas de pago.

Cobranzas. Distribucion de la cartera de clientes, control de pagos y créditos.

Facturacién. Elaboracién y revisién de facturas.

Némina. Determinacién de pagos por concepto de sueldos e impuestos.

Caja. Manejo adecuado del efectivo, recepcion de cobros, manejo de cuentas de cheques.

. Personal. Seleccionar, contratar, inducir y capacitar al personal idoneo (de acuerdo al perfil del

puesto), asi como organizarlo e integrarlo para alcanzar la productividad 6ptima en el desempefio de
sus labores, a partir de las siguientes funciones basicas:

e Reclutamiento

e  Seleccion

e  Contratacion

e Induccion

e  Capacitacion

e Desarrollo

e  Administracion de sueldos y salarios

e Deducciones IMSS, SAR, ISPT, entre otras.

e  Control de incidencias del personal

e  Evaluacion del personal

¢ Incentivos y reconocimientos

Compras. Suministra a la empresa una corriente continua de insumos con la calidad y precios
convenientes. Las actividades basicas de este rubro son:
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Calidad. Adquisicion de insumos que cubran las especificaciones de produccién, para cubrir los
requisitos de los clientes.

Cantidad. Determinacién de la cantidad de insumos requeridos para el cumplimiento de
coOmpromisos.

Precio. Obtener el mejor precio de compra sin afectar la calidad y la cantidad.

Tiempo. Elaboracion de programas de reaprovisionamiento (justo a tiempo) con base en los
compromisos contraidos y los prondsticos de ventas.

Control de inventarios. Determinacién de los tipos de inventarios (materia prima, articulos en
proceso, productos terminados, herramientas, refacciones), del tamafio de los inventarios, costos
asociados (instalaciones de almacenaje, deterioro y obsolescencia, seguros, manejo, intereses),
sistemas de control de inventarios (UEPS, PEPS, costo identificado, costo promedio, detallistas),
inventarios de seguridad, lotes econdémicos, perspectivas sobre precios futuros, tiempo de
reabastecimiento y transito, lapso de los procesos, grado de integracion al producto y politica de
servicios.

Proveedores. Evaluacion, seleccion y desarrollo de proveedores de acuerdo con su confiabilidad,
servicios, ubicacion, condiciones de venta, fechas de entrega, transferencias de derechos,
descuentos en la compra, descuentos en la cantidad, descuentos por pronto pago y alianzas
estratégicas.

En tanto que las empresas medianas y grandes se pueden permitir la incorporacién de un equipo
especializado para cada area, el jefe de una micro o de una pequefia empresa se ocupa al mismo tiempo
de las funciones administrativas y operativas, y tiene que sacarlas adelante a pesar de sus recursos
limitados y de no ser un especialista en todas las areas del negocio que dirige, cuestién que tampoco es
facil de lograr por razones del avance tecnoldgico (que cada vez es mas complejo).

Pero si bien se trata de funciones hasta cierto punto independientes, es probable que el pequefio
empresario deba asumirlas en su mayoria. En tal caso, se recomienda la contratacion de los servicios de
especialistas que puedan prestarle ayuda en forma efectiva. Cabe mencionar los siguientes:

Un asesor juridico de buena reputacién y en funcion de sus recursos.
Un contador con las mismas caracteristicas del anterior.

Un experto en comercializacién, sobre todo en la etapa de arranque.
Un consultor en procesos industriales y administracion.

En el caso particular de este giro, se sefialan las areas funcionales y el bosquejo de organigrama mas
apropiados para una pequefia empresa:
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Director General

Gerente de produccién Gerente de
mercadotecnia

Encargado de control Encargado de
de calidad administracién y finanzas

Il. Necesidades y categorias de personal

El desarrollo 6ptimo de cualquier empresa requiere de la determinacion y seleccion adecuada del
personal que en ella participara.

Es imprescindible conocer las especialidades y habilidades requeridas con objeto de cumplir cabalmente
con todas las actividades que se necesitan para lograr los propésitos del negocio. Conocido el tipo de
empresa y sobre todo los objetivos de ésta hay que localizar mediante las diversas fuentes de
reclutamiento al personal que relna los requisitos para cada puesto, de acuerdo al perfil establecido.

Una pequeia empresa en el giro que nos ocupa requiere en esencia del siguiente tipo de personal:

No. de Proceso Capacitacion Sueldo o salario
personas /[Funciones necesariay mensual ($)
experiencia
1 Director general Se encargan de llevar | De 4 a 5 afos 15,000

un proceso de control
en la Direccion de la
Empresa.

2 Gerentes de area Produccién y De 2 a 3 afios 12,000
Mercadotecnia

2 Encargados de area | Finanzas y | De 2 a 3 afios 6,000
administracion
control de calidad

2 Jefes de turno Produccién/

supervisién 2 aflos 3,500
4 Operarios Produccion /

dosificacion 2 afios 1,800
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2 Operarios Produccién / envoltura / | 1 afio 1,800
empaquetado

2 Auxiliares Produccién / Envoltura | 1 afio 1,400
/ Empaque

2 Almacenistas Encargados de | 2 afios 1,400
almacén

3 Auxiliares Admon. / Finanzas y |2 afios 2,000
Ventas

2 Ayudantes Generales | Limpieza y |1 afio 1,200

Mantenimiento

Laboratorista Control de Calidad 2 afos 4,000
Enfermera Servicios Médicos 3 afios 1,800
1 Vigilante Vigilancia 1 afio 1,200
1 Chofer Reparticion y Entrega | 1 afio 1,400

Nota: Los sueldos o salarios mensuales sefialados son soélo referenciales y pueden variar segin la
region, localidad, experiencia y nivel de calificacion de las personas a contratar. Los valores consignados
corresponden al primer semestre de 1998.

Antes de cubrir cualquier vacante, se deben desarrollar las siguientes actividades: definiciébn de cada
puesto, reclutamiento de los empleados, seleccién y contrataciéon, ademas de tener en cuenta los costos
que involucran estas actividades.

lll.  Procedimiento de contratacion del personal

El activo mas valioso de cualquier empresa es su propio personal. Este hecho se comprueba cuando uno
se percata de que las actividades de todo negocio las realizan los empleados. El propietario necesita
estar consciente de este asunto. Gracias a sus amplios recursos financieros, las empresas medianas y
grandes utilizan especialistas que desarrollan las funciones de administracion del personal de la
empresa. Pero el pequefio empresario carece de recursos financieros; por tanto, casi nunca recurre a un
especialista en administracién de personal. En lugar de esto, él mismo controla todas las actividades del
personal o las delega en un empleado que, ademas, realiza sus tareas normales.

La administracion de personal no es una actividad de tiempo completo dentro de una pequefia empresa,
pero no deja de tener gran importancia. De hecho, el empresario dedicara buena parte de su energia a
manejar con efectividad la administracion de personal.

El propésito de la administracién reside en contratar y colocar a la gente en los puestos para los que esta

verdaderamente calificada. Las actividades que conforman el proceso de administracion de personal
inician cuando se presenta una vacante 0 se crea un nuevo puesto. Antes de cubrirlo, se desarrollaran
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las siguientes actividades: definicion del puesto, reclutamiento de los empleados, seleccion y
contratacion.

IV. Marco normativo laboral

Tiene por objeto regular las relaciones laborales entre patrones y trabajadores a través del contrato de
trabajo, en donde se establecen los procedimientos laborales obligatorios, con base en las siguientes
leyes:

Constituciéon Politica de los Estados Unidos Mexicanos

Establece en su articulo 123, apartado "A" que El Congreso de la Unién debera expedir leyes sobre el
trabajo, las cuales regiran:

Entre los obreros, jornaleros, empleados, domésticos, artesanos y, de una manera general, todo contrato
de trabajo.

Ley Federal del Trabajo
Con base en estos preceptos, la Ley Federal del Trabajo establece los principios minimos por los cuales
se regiran las relaciones de trabajo. Estos principios se refieren a:

1. Relaciones individuales de trabajo
e Duracion de las relaciones de trabajo
e Suspension de los efectos de las relaciones de trabajo
e Rescisién de las relaciones de trabajo
e Terminacién de las relaciones de trabajo

2. Condiciones de trabajo
e Jornada de trabajo
¢ Dias de descanso
e Vacaciones
e Salario
e Salario minimo
e Normas protectoras y privilegios del salario
e Participacion de los trabajadores en las utilidades de la empresa

w

Derechos y obligaciones de los trabajadores y de los patrones
¢ Obligaciones de los patrones
e Obligaciones de los trabajadores
e De la capacitacién y adiestramiento de los trabajadores

N

. Trabajo de las mujeres
. Trabajo de los menores
. Trabajos especiales
e Trabajadores de confianza

o 01

7. Relaciones colectivas de trabajo
e Coaliciones
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¢ Sindicatos, federaciones y confederaciones
e Contrato colectivo de trabajo
e Contrato-ley
¢ Reglamento interior de trabajo
8. Huelgas
9. Riesgos de trabajo
10.Autoridades del trabajo y servicios sociales

Esta ley presume la existencia del contrato y la relacién de trabajo entre la persona que presta un servicio
personal y el que lo recibe, por lo que la falta de un contrato por escrito no priva al trabajador de los
derechos que deriven de las normas de trabajo y de los servicios prestados, puesto que la ley imputa al
patrén la falta de tal formalidad. Por otro lado, si no se determina el servicio o servicios que deba prestar
el trabajador, éste quedara obligado solo a desempefiar el trabajo que sea del mismo género de los que
formen el objeto de la empresa; sin embargo, las condiciones de trabajo ya se encuentran definidas en
los contratos colectivos aplicables y por disposicion expresa de la ley, ésta predominara sobre el contrato
individual de trabajo.

También por disposicion expresa de la ley, los empleados de confianza no pueden pertenecer a los
sindicatos y siempre y en todo caso, debera firmarse con éstos un contrato individual de trabajo.

El contrato de trabajo constituye una necesidad de caracter administrativo, tanto para el trabajador como

para la empresa.

Para el trabajador representa un documento que le otorga certeza respecto de:

e Sus obligaciones particulares: lugar, tiempo y modo de la prestacion del servicio.

e La contraprestaciéon que recibe por su trabajo: salario, descansos, vacaciones, retribuciones
complementarias, entre otras;

e Su estabilidad relativa en el empleo.

Y a la empresa:

e Le facilita exigir al trabajador el cumplimiento de sus obligaciones, con base en el analisis del puesto
0, cuando menos, su descripcion.

e Le permite resolver con seguridad cualquier disputa sobre la manera concreta de desarrollar el
trabajo.

e Constituye un elemento indispensable como prueba, al estar firmado por el trabajador, en posibles
conflictos laborales.

Las relaciones individuales de trabajo pueden ser:

1. Por tiempo indeterminado. Constituye la regla general en las relaciones laborales, donde una persona
se obliga a prestar a otra un trabajo subordinado y continuo que constituya para la empresa una
necesidad permanente, mediante el pago de un salario.

2. Por tiempo determinado. La relacion de trabajo por tiempo determinado puede ser de dos tipos:

Eventual. Aquella relacién por la cual una persona se obliga a prestar a otra un trabajo personal
subordinado, que constituya, para la empresa una actividad extraordinaria y accidental, mediante
el pago de un salario.

Temporal. Es aquella relacion por la cual una persona se obliga a prestar a otra un trabajo
personal subordinado que constituya para la empresa una necesidad permanente, limitada por el
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tiempo, por la naturaleza del servicio o por la indole del trabajo, mediante el pago de un salario.

Este tipo de contratos puede adoptar a su vez las siguientes formas:

e Contrato por obra determinada. Es el documento individual de trabajo por tiempo
determinado cuya duracion esta sujeta a la terminacién de la obra que estipula el mismo.

e Contrato a precio alzado. Es el documento individual de trabajo por tiempo determinado, en
el que la remuneracién es global por la obra material del mismo.

Los contratos temporales se prorrogaran a su vencimiento por todo el tiempo que sea necesario,

mientras subsistan las necesidades que le dieron origen.

En el caso de los vendedores, se puede establecer un contrato en el que se estipule un componente
salarial base que asegure la permanencia del vendedor en la empresa, y un componente por comision
que represente un incentivo adicional para que mejore su desempefo. La divisibn de porcentajes
utilizados con mayor frecuencia son los que corresponden al 60% de salario base y 40% a comisiones.

Los trabajadores de las empresas en el giro son contratados habitualmente bajo el régimen de contrato
indeterminado en los puestos directivos, para el personal operativo y auxiliar.

En el caso de tener mas de 20 trabajadores se recomienda contar con un contrato colectivo de trabajo.

Las relaciones colectivas de trabajo se establecen en el Titulo Séptimo de la Ley Federal del Trabajo,
donde se reconoce el derecho de los trabajadores y patrones a asociarse para el mejoramiento y defensa
de sus intereses, y se estipula que: “El patron que emplee trabajadores miembros de un sindicato tendra
la obligacién de celebrar con éste, cuando lo solicite, un contrato colectivo”.

Por otra parte, el Reglamento Interior de Trabajo define el conjunto de disposiciones obligatorias para
trabajadores y patrones en el desarrollo de los trabajos en una empresa, dentro de las que destacan:

e Horas de entrada y salida.

e Lugar y momento donde se inicia la jornada.

e Dias y horas para realizar la limpieza.

¢ Dias, lugares y formas de pago.

e Normas para el uso de asientos y sillas.

e Normas para prevenir los riesgos de trabajo (higiene y seguridad).

e Labores insalubres y peligrosas que no deben desempefar los menores.

e Permisosy licencias.

e Todas las disposiciones disciplinarias y su forma de aplicacion.

e Todas las normas necesarias por la naturaleza de cada empresa para conseguir la mayor seguridad,
desempefio y desarrollo del trabajo.

Ley del Seguro Social

Esta ley establece en su Titulo Segundo del Régimen Obligatorio, las personas que son sujeto del
régimen de aseguramiento obligatorio, mismo que comprende:

Riesgos de trabajo

Enfermedades y maternidad

Invalidez y vida

Retiro, cesantia en edad avanzada y vejez
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Guarderias y prestaciones sociales

También establece las obligaciones de los patrones referentes a su registro, como: la inscripcion de los
trabajadores al Instituto Mexicano del Seguro Social (IMSS), la informaciéon de sus altas y bajas, las
modificaciones de salario y demés datos, conforme a las disposiciones de la Ley del Seguro Social y sus
reglamentos.

Secretaria del Trabajo vy Previsién Social (STPS)

Todos los negocios deben cumplir con el Reglamento Federal de Seguridad, Higiene y Medio Ambiente
de Trabajo y Normas Relativas que se presentan en el capitulo sobre Instalaciones: Ubicacion y Servicios
Aucxiliares, y en los Anexos de este documento.

Ley del Instituto del Fondo Nacional de la Vivienda para los Trabajadores (INFONAVIT)

Establece en su articulo 29 la obligacion de los patrones para: 1) inscribirse e inscribir a sus trabajadores
en el Instituto, 2) determinar el monto y efectuar el pago de las aportaciones por el cinco por ciento sobre
el salario de la gente a su servicio; y 3) proporcionar la informacién relativa a cada trabajador conforme lo
sefiala ésta ley, asi como los Sistemas de Ahorro para el Retiro y su reglamento.

Ley del Sistema de Ahorro para el Retiro

Con la creacién del SAR se estableci6 una nueva prestacion obligatoria para los trabajadores que
consiste en el 2% del salario integrado del trabajador, el cual debera aportar el patrén para complementar
el fondo del IMSS dirigido al retiro de dicho empleado. De igual forma, el patron debera realizar la
aportacion del 5% para la vivienda de los trabajadores (INFONAVIT).

El monto de estas aportaciones se realiza cada bimestre al sistema bancario, mediante los formatos
creados especificamente para el SAR. Las aportaciones recibidas se canalizaran en forma individual a
una de las administradoras de fondos para el retiro (AFORE) que seleccione cada trabajador para su
administracion.

V. Proceso de capacitacion del personal

Induccién, presentacién, ubicacién de su puesto, habilitacibn de los recursos necesarios para la
operacion, informacién de misién, objetivos, procesos y posibilidades de desarrollo.

El nuevo trabajador puede tener experiencia en algin trabajo previo o ser reciente su ingreso al mercado
laboral. En cualquiera caso es muy probable que requiera capacitacion. El propdsito basico de un
programa de capacitacion es que el personal mejore su desempefio en el trabajo.

La empresa no debe considerar a la capacitacién como un hecho que se da una sola vez para cumplir
con un requisito legal. La capacitaciébn mas apropiada es aquella que se imparte dentro de un proceso
continuo y siempre en busca de un mejoramiento de los conocimientos y habilidades de los trabajadores
para que estén al dia frente a los cambios repentinos que se suceden en el mundo altamente competitivo
de los negocios. La capacitacion continua también significa que los trabajadores se preparan para
avanzar hacia oportunidades mejores y mas dificiles dentro o fuera de la empresa. Esto, a la vez, permite
mejorar el ambiente de trabajo y reducir la rotacion de personal. El efecto mas importante de la
capacitaciéon continua es que beneficia tanto a la compafiia como a los empleados.
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La capacitacién y el adiestramiento de los trabajadores se legisla en los articulos 153-A a 153-X de la Ley
Federal del Trabajo, donde se establece que: “Todo trabajador tiene el derecho a que su patrén le
proporcione capacitacion o adiestramiento en su trabajo que le permita elevar su nivel de vida y
productividad, conforme a los planes y programas formulados, de comun acuerdo, por el patrén y el
sindicato o sus trabajadores y aprobados por la Secretaria del Trabajo y Previsién Social (STPS). Dicha
capacitacién o adiestramiento podra proporcionarse dentro o fuera de la empresa, por personal propio o
instructores especializados contratados, instituciones, escuelas u organismos, o mediante adhesion a los
sistemas generales que se establezcan y registren en la STPS".

Asi mismo sefiala que la capacitacion y el adiestramiento deberan tener por objeto:

I. Actualizar y perfeccionar los conocimientos y habilidades del trabajador en su actividad, asi como
proporcionarle informacion sobre la aplicacion de nueva tecnologia en ella;

Il. Preparar al trabajador para ocupar una vacante o puesto de nueva creacion;

Ill. Prevenir riesgos de trabajo;

IV. Incrementar la productividad, y

V. En general, mejorar las aptitudes del trabajador.”

El desarrollo del personal involucra dos elementos parecidos en gran medida, pero con diferentes
objetivos y, por tanto, con diversas formas de disefio y ejecucion, a saber:

El Adiestramiento.- Referente al entrenamiento basico proporcionado con mayor frecuencia dentro de las
pequefias empresas para que un trabajador desempefie eficazmente las funciones para las que ha sido
contratado.

La Capacitacion.- Referente al entrenamiento avanzado que recibe el trabajador para facilitar su
desarrollo personal y profesional y, consecuentemente, el de la empresa misma, mediante la adquisicion
de conocimientos sobre todo de caracter técnico, cientifico y administrativo.

Los propésitos de un programa eficiente y efectivo de entrenamiento del personal comprenden cuatro

tipos de cambio:

e Transmisién de informacién: distribuir informacién entre los integrantes del proceso de capacitacion,
entrenados como un cuerpo de conocimientos genéricos sobre el trabajo, la empresa, sus productos y
servicios, su organizacion y politicas.

e Desarrollo de habilidades: aquellas habilidades y conocimientos directamente relacionados con el
desarrollo del cargo actual o de posibles ocupaciones futuras. Se trata de una capacitacion orientada
directamente al trabajo.

e Desarrollo o modificacién de actitudes: se enfoca al cambio de actitudes negativas por actitudes
mas favorables entre los trabajadores, al aumento de la motivacién y al desarrollo de la sensibilidad
del personal en cuanto a sentimientos y reacciones de otras personas.

e Desarrollo del nivel conceptual: el entrenamiento se puede llevar a cabo para desarrollar entre los
trabajadores un alto nivel de abstracciéon y facilitar la aplicacién de conceptos en la practica
administrativa o para elevar el nivel de generalizacion y asi pensar en términos globales y amplios.

Un programa de entrenamiento involucra necesariamente cuatro etapas: inventario de necesidades y
diagnéstico de entrenamiento, planeacién del entrenamiento, ejecucién y evaluacién de los resultados.
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Programa de capacitacion al personal del giro
Nombre Personal al que habria que capacitar

e Proceso productivo para la elaboracién de |Personal operativo
pasta para caramelos

e Manejo de equipo y maquinaria Personal operativo

e Control de calidad Personal de control de calidad y laboratorista
e Mercadotecnia Gerente de Mercadotecnia y auxiliar

e Seguridad industrial Todo el personal

e Primeros auxilios Enfermera

VI. Estructura organizacional

Es el elemento que define las relaciones que deben existir entre las actividades y los 6rganos de decision
de una empresa, asi como las lineas de autoridad formal que se fijan y el derecho que por su nivel
jerarquico tiene un empleado de exigir el cumplimiento responsable de sus deberes a un colaborador
directo o de aceptar el colaborador las decisiones que por funcién haya tomado su superior.

La estructura organizacional representa la autoridad y las diversas combinaciones de la division de
funciones. Se expresa en organigramas y se complementa con un andlisis de puestos.

En micro y pequefias empresas, esta funcion se da muchas veces a través del propio duefio o gerente y
dependera de la magnitud de las operaciones, pero siempre es conveniente procurar su establecimiento
por escrito.

e Existen tres tipos de estructuras organizacionales basicas:

a) Lineal. La organizacion lineal se fundamenta mas en la autoridad y la responsabilidad que en la
naturaleza de las habilidades, y se ejerce cuando la autoridad procede directamente de un nivel
superior y donde cada subordinado es responsable s6lo ante su superior jerarquico; es decir, siempre
hay un supervisor que con autoridad dirige a un subordinado y continla el mando por escalas
ininterrumpidas. Este tipo de estructura presenta las siguientes ventajas y desventajas:

| Ventajas Desventajas |
e Essencillay clara e Se carece de especializacion
e Se establece una disciplina laboral e Es poco flexible para futuras expansiones
o Se facilita la rapidez de accion e Es dificil capacitar a un jefe en todos los
e No hay conflicto de autoridad ni fuga de aspectos que debe coordinar
responsabilidad ¢ Los jefes siempre estan saturados de trabajo,
e Es més facil y util en la micro empresa sobre todo de detalles
e La organizacién descansa en personas y al
perderse una de éstas se producen
trastornos administrativos.
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Ejemplo de estructura lineal:

Gerente o
Propietario

Hornero de coccién Mezclador Estibador Chofer

b) Funcional. Se basa en la naturaleza de las actividades a realizar y se organiza especificamente por
departamentos o secciones, de acuerdo con los principios de la division del trabajo de las labores de
una empresa, y aprovecha la preparacion y las aptitudes profesionales del personal en donde puedan
lograr mayor rendimiento.

La organizacion funcional se aplica particularmente en pequefias, medianas y grandes empresas,
donde al frente de cada departamento esta un jefe que tiene a su cargo una funcién determinada y
como superior de todos los jefes esta un director o gerente que coordina las tareas de aquéllos
conforme a la concepcidn y propésitos de la empresa.

Ventajas

Desventajas

Aumenta la capacidad y eficiencia de los
jefes por la especializacion.

Permite separar las actividades en sus
elementos mas simples.

Existe la posibilidad de rapida adaptaciéon en

Dificulta definir la autoridad y responsabilidad
de cada jefe en los aspectos que no son
comunes.

Se duplica el mando y genera la fuga de
responsabilidad.

casos de cambios de procesos. e Se reduce la
comunes.

e Existen quebrantamientos de disciplina y
numerosos conflictos.

iniciativa para acciones

Ejemplo de estructura funcional:

GERENCIA

DEPTO. DE PRODUCCION DEPTO. CONTABILIDAD DEPTO. PERSONAL

Preparado y mezclado Facturacion Administracion del

Labrado Cuentas por pagar personal
Horneado Cuentas por cobrar Néminas
Acabado

¢) Linea y asesoria. Este tipo de organizacion es lineal, en cuanto que cada uno de los trabajadores,
empleados y vendedores rinden cuentas a un solo supervisor en cada caso, con la modalidad de que
en la organizacion de linea y asesoria existen especialistas que hacen las veces de asesores de la
direccidn en aspectos concretos y determinados. Esto no debe confundirse con que la autoridad se
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comparta, puesto que la funcidn de los asesores es exclusivamente aportar sus consejos u opiniones,
sin dar 6rdenes, ya que éstas provienen de linea.

Este tipo de organizacion trata de aprovechar las ventajas y evitar las desventajas de las anteriores

estructuras.

Ventajas

Desventajas |

Esta basado en la especializacion planeada.

Proporciona a la direccibn y a los jefes
conocimientos especializados.

Mayor oportunidad de ascenso para el
personal capaz, puesto que hay necesidad
de cargos de responsabilidad.

e Puede haber confusion en funciones vy
posiciones de los asesores con relacién a los
supervisores de linea, a menos que los
organigramas y el manual de organizacion
indiquen las funciones.

e Los asesores pueden ser poco 0O nada
efectivos por falta de autoridad al realizar su

labor o apoyo en la aplicacion de sus

e Permite la especializaciéon de los cuerpos recomendaciones.
asesores y al mismo tiempo se mantiene el
principio de responsabilidad. e La incapacidad de comprender los puntos de
vista particulares puede causar roces entre
e El aumento de eficiencia en las operaciones | jefes de linea y asesores.

compensa el costo adicional de este tipo de
organizacion.

El disefio de la organizacion.

Ejemplo de este estructura de linea y asesoria:

GERENTE
GENERAL
AUDITORIA INTERNA
GERENTE DE GERENTE DE GERENTE DE GERENTE DE REL.
COMERCIALIZACION COMPRAS INDUSTRIALES

FINANZAS

Al establecer un sistema de organizacion, se deben observa los siguientes aspectos:

a) Tipo de empresa. Es decir, determinar el ramo de actividad a que se dedica: industrial, comercial o
de servicios.

b) Volumen de operaciones. Consiste en determinar los hechos y operaciones de la empresa para
conocer su complejidad.

Expansion e influencia territorial de sus actividades. Consiste en determinar la magnitud en cuanto a
desconcentracion territorial de las operaciones de la empresa.
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Otros factores adicionales para disefiar la estructura organizacional de cualquier empresa se presentan
en los Anexos.

Organigramas

Un organigrama representa en forma grafica las principales funciones y lineas de autoridad de una
empresa en un momento dado. Existen diversos criterios para fijar el nombre con que se designan las
gréficas en las que se representa la estructura de un organismo social.

Pasos para elaborar un organigrama:

a) Elaborar una lista de funciones y subfunciones probables;

b) Compararla con una lista de comprobacion;

c) Preparar cuadros o plantillas, y

d) Disefar el organigrama.

Todo organigrama debe contener los siguientes datos: titulo o descripcion condensada de las
actividades, fecha de formulacion, nombre del responsable de elaboracion, aprobacion, explicacion de
lineas y simbolos especiales.

Los organigramas pueden ser de tres tipos, de acuerdo con su:

a) Contenido e Estructurales. Tiene por objeto la representacion de los érganos
gue integran el organismo social.
e Funcionales. Indican en el cuerpo de la grafica, ademas de los
organos, las funciones principales que éstos realizan.
e De integracion de puestos. Sefialan en cada érgano los diferentes
puestos establecidos, asi como el nimero de puestos existentes y
requeridos.

b) Ambito de aplicacién

Generales. Representan sélo a los érganos principales de la
empresa y sus interrelaciones.

e Especificos. Ofrecen mayor detalle sobre determinados aspectos

de la organizacién de una unidad o area de la empresa.
c) Presentacion e Vertical. Es el que muestra la jerarquia organica en sus diferentes

niveles desde el mas alto hasta el mas bajo

e Horizontal. Se aprecia y se interpreta de izquierda a derecha mas
bien que de arriba hacia abajo.

¢ Mixtos. Se representa la estructura de una empresa utilizando
combinaciones verticales y horizontales.

e De bloque. Tienen la particularidad de representar un mayor
namero de unidades en espacios reducidos.

e Circular. Se sitla al ejecutivo en el centro de un circulo con lineas
horizontales de la grafica vertical, formando una serie de circulos
conceéntricos alrededor del ejecutivo jefe.

Ejemplos de organigramas de acuerdo con su clasificacién se presentan en los anexos de esta guia.

Manual de organizacion

Complementa la informacién que bosqueja un organigrama. Los manuales de organizacién exponen con
detalle la mision, los objetivos generales y la estructura de la empresa, sefialan los puestos y las
interrelaciones que existen entre ellos; y explican la estructura funcional, los grados de autoridad y
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responsabilidad, los canales de comunicacién y coordinacion y las actividades de los 6rganos de la
empresa.

Preparado adecuadamente, el manual de organizacién ofrece informacién completa sobre los asuntos
correspondientes a cada puesto, permite conocer y entender mejor los requisitos, las limitaciones, y las
relaciones entre unos y otros elementos del mismo puesto con los demas de la empresa.

Tipos de manuales de organizacion:

a) Manuales generales de organizacion. Son aquellos que abarcan toda la empresa.
b) Manuales especificos. Son los que se ocupan de una funcién o unidad administrativa en particular.

El contenido de los manuales de organizacion varia en forma amplia; sin embargo, hay dos herramientas
de analisis organizacional que se incluyen en casi todos los manuales: las descripciones de puestos y los
organigramas. La combinacién de estos instrumentos muestra las lineas de autoridad y obligacién, las
principales funciones, las responsabilidades y autoridad de cada puesto y las interrelaciones primordiales
entre las posiciones clave. Ademas, los manuales de organizacion suelen incluir la enunciacién del o los
objetivos de la empresa.

Entre los puntos mas importantes que contiene un manual de organizacion se encuentran los siguientes:
¢ Presentacion o identificacion

e Indice o contenido

e Prélogo o introduccion

e Directorio

¢ Antecedentes histéricos

e Mision y objetivos generales

e Estructura organica

e Organigrama

e Estructura funcional

Asi mismo, conveniente analizar en detalle los siguientes aspectos:

e Conocer y entender los objetivos de la empresa para que su estructura refleje los objetivos que se
pretenden alcanzar.

¢ Realizar el agrupamiento de funciones de acuerdo con las actividades principales de la empresa.

El disefio de la organizacién de la micro y pequefia empresa es proyectada en la mayoria de los casos
por el propio empresario. Aun cuando algunos empresarios pueden solicitar ayuda de expertos, por lo
general toman las principales decisiones a partir de la estructuracion de la empresa.

El disefio de la organizacién tiene como finalidad la eficiencia y humanizacion de las relaciones. Mayor
racionalidad, rentabilidad, estabilidad y flexibilidad para los propietarios.

Como resultado de la interaccién de diversas fuerzas, algunas empresas sufren cambios estructurales
mas o menos frecuentes, por lo que el abandono de las formas rigidas y burocraticas y el avance hacia
estructuras dinamicas y flexibles es una tendencia de las empresas hoy en dia.
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VII. Proceso administrativo de una empresa

Los componentes esenciales de las principales etapas del proceso administrativo en una empresa son:
planeacién, organizacion, direccion y control.

Planeacion
La funcién de la planeacion busca influir en el futuro adoptando acciones predeterminadas y légicas en el
presente, por lo que representa la esencia de una operacién efectiva.

Las actividades basicas que involucra la planeacion son:

Elaboracion de la planeacion prospectiva, determinacion de objetivos y metas generales y particulares
para cada area, preparacion de métodos, estrategias, opciones, politicas y procedimientos, formulacion
de programas y presupuestos que contribuyan a alcanzar los objetivos y metas trazadas a corto y largo
plazos.

El proceso de planeacién prospectiva contempla cuatro etapas dentro de su marco metodolégico:

1. Normativa. En esta etapa se plantean dos situaciones: el tipo de futuro que se desea alcanzar y definir
la situacién de la empresa si se continGia en la direccion actual.

2. Definicional. Conocimiento de la situacién actual de la empresa, de sus principales caracteristicas y de
sus interacciones internas y externas.

3. Confrontacion estratégica y factibilidad. Con base en el futuro deseable seleccionado y la
identificacion de la trayectoria construida a partir de la realidad actual, se procede a contrastar ambos
polos con objeto de conocer y analizar la distancia entre ambos.

4. Convergencia. Determinacién de los puntos de convergencia entre el futuro deseado y la situacion
actual y definicion de la orientacion global para que el futuro de la empresa sea alcanzable.

Organizacién
La organizacion contribuye a ordenar los medios para que los recursos humanos trabajen en forma unida

y efectiva en el logro de los objetivos generales y especificos de la empresa. La organizacion conlleva
una estructura o0 marco que integra las diversas funciones de la empresa, de acuerdo con un modelo que
sugiere orden, arreglo y relacion armonica.

La planeacion y la organizacion son funciones mediante las que no se logra materialmente el objetivo;
pero ordenan los esfuerzos y formulan la estructura adecuada y la posicion relativa de las actividades que
la empresa habra de desarrollar. La organizacion relaciona entre si las actividades necesarias y asigna
responsabilidades a quienes deben desempefiarlas.

Las actividades basicas relativas a la funcién de organizacién son:

Asignacion de recursos (humanos, financieros, materiales), actividades (c6mo), responsables (quién),
tiempos (cuando), determinacion de grados de especializacién y divisién del trabajo (comercializacion,
produccién, compras, personal), establecimiento de jerarquias (relaciones de autoridad vy
responsabilidad), asignacién de funciones, determinacién de tramos de control, disefio de la estructura
organizacional, elaboracion de manuales de organizacion, politicas y procedimientos, entre otros.
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Direccidén

El propdsito fundamental de esta funcién es impulsar, coordinar y vigilar las acciones de cada miembro y
grupo que integran la empresa, con el fin de que las actividades en conjunto se lleven a cabo conforme a
los planes establecidos.

La funcion de Direccion comprende las siguientes etapas:

Autoridad. Forma en que se delegan y ejercen las acciones durante el desarrollo de las actividades y
busqueda de los objetivos y metas planeadas.

Comunicacién. Forma en que se establecen los canales de comunicacion y en que ésta fluye hacia el
interior y exterior de la empresa.

Supervision. Verificar que las actividades se lleven a cabo conforme se planeé y se ordend.

Las actividades basicas que comprenden la funcién de direccién son:
Determinacién de lo que debe hacerse (planeacion), establecimiento de como se llevaran a cabo las
actividades de la empresa (organizacion) y vigilancia de lo que debe hacerse (control).

Control

El proceso de control contribuye a asegurar que se alcancen los objetivos en los plazos establecidos y

con los recursos planeados, proporcionando a la empresa la medida de la desviacion que los resultados

puedan tener respecto a lo planeado. El proceso de control consta de cuatro pasos basicos:

1. Senfalar niveles medios de cumplimiento; es decir, establecer niveles aceptables de produccion de los
trabajadores, como cuotas mensuales de produccion para los operarios y ventas para los vendedores.

2. Verificar el desempefio a intervalos regulares (dia, semana, mes).

Determinar si existe alguna variacién de los niveles medios reales respecto a los establecidos.

4. Tomar medidas correctivas, como entrenamiento o mayor instrucciéon. De existir variacién, continuar
con la actividad.

w

Las actividades basicas que comprende el proceso de control son:

Establecer indicadores y estandares de control (ventas, costos, productividad, competitividad, calidad),
medir y evaluar lo realizado (andlisis de datos estadisticos, informes contables, informes de produccion),
comparar esto contra lo planeado para definir si existen diferencias (evaluacion del funcionamiento,
inspeccién y localizacién de fallas) e implantar medidas correctivas (ajustes para alcanzar lo planeado).

Al paso de los afios se han desarrollado mejores métodos de control, direccién y administracién de las
empresas. Algunas de las herramientas que hoy utilizan las empresas para mejorar su desempefio son:

¢ Administracién de la Calidad Total
¢ Reingenieria de Procesos de Negocios

Estas contienen una fuerte orientaciéon hacia los procesos, lo que implica una busca por:
¢ Mejorar la calidad del producto.
¢ Reducir el tiempo del ciclo de produccion.
¢ Reducir los costos.

La administracion de la calidad total tiene un enfoque tendente a crear:
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Un clima armoénico para hacer bien las cosas correctamente desde la primera vez.

Prevenir la generacién de errores en lugar de su correccion.

Crear una cultura de servicio al cliente.

Reducir los costos de calidad relativos a cumplimiento (prevencion y evaluacion) y por incumplimiento
(por fallas internas y externas).

La reingenieria de procesos de negocios es un enfoque sistematico para mejorar radicalmente los
procesos fundamentales que agregan valor. Estos procesos de naturaleza estratégica son importantes e
indispensables para el cumplimiento de los objetivos y metas y para alcanzar un mayor nivel competitivo.
La reingenieria de procesos es el medio por el que una empresa puede lograr cambios radicales en su
desempefio, métodos de trabajo, costos, tiempo de servicio y calidad, etcétera, mediante el andlisis de
diagramas de flujo de proceso y otros métodos aplicados en la ingenieria industrial.

Esta técnica comprende cinco etapas basicas:

Preparacién. Desarrollo de un consenso ejecutivo sobre las metas y objetivos que se pretenden
alcanzar.

Identificacion. Desarrollo de un modelo de negocio orientado al consumidor en los procesos
fundamentales de valor estratégico.

Visién. Busqueda de oportunidades de avance decisivo en los procesos.

Soluciones. Establecimiento de resultados para la implantacién de las percepciones por medio del
disefio social que organiza y estructura los recursos humanos necesarios que tendran a su cargo el
proceso redisefiado.

Transformacién. Ejecucién de las visiones del proceso, implantando versiones piloto y de plena
produccion.

Un factor fundamental para llevar a cabo con éxito la reingenieria de procesos es la motivacion del
personal de la empresa, para que se comprometa en esta acciéon de cambio radical, ya que no se trata de
un enfoque parcial ni vertical, sino de un cambio profundo y participativo.
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7. COSTOS DE OPERACION Y ADMINISTRACION DE
INVENTARIOS

Introduccioén

La produccion y venta de cualquier producto o servicio requiere de la determinacion de los costos de
operacion, de los precios y de la administracion de inventarios. Estas funciones son fundamentales y
contribuyen a la permanencia y fortalecimiento de la micro, pequefia y mediana empresas. En este
capitulo se abordan interrogantes relativas a: ¢,qué tipos de factores influyen en la compra de materiales
e insumos?, ¢cuales son las principales caracteristicas que se deben considerar para la compra de
materias primas y suministros?, ¢cémo seleccionar y evaluar a los proveedores?, ¢cuales son los
elementos que forman el costo de operacion?, ¢cémo determinar los costos de operacién?, ¢como
determinar precios?, ¢cual es la importancia de la administracién de inventarios?, ¢,cémo se clasifican los
inventarios?, ¢como se determina su costo?, ¢qué técnicas existen para el control de inventarios?,
¢cuales métodos de valuacion y sistemas de control de inventarios existen?, ¢como se formula un
presupuesto de inventarios?, ¢como se realiza el analisis de la rotacion de inventarios?.

Contenido:

I Procedimientos de compra y hegociacién con los proveedores
1. Determinacién de las fuentes de suministro

M. Determinacién de costos y de los margenes de operacién

V. Determinacién de los precios del producto final

V. Administracién y control de inventarios
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I. Procedimiento de compray negociacién con proveedores

La compra de materias primas es un factor en el que concurren una serie de elementos, como la cantidad
(volumenes), la calidad, el precio y el tiempo de entrega (oportunidad de los materiales).

Es importante la seleccién y la negociacion con los proveedores, que se deben tomar en cuenta para
sincronizar la adquisicion de las materias primas con el programa de produccion. Un procedimiento de
compra efectivo representa uno de los muchos factores que contribuyen a lograr la meta de permanencia
y crecimiento de la micro, pequefia y mediana empresa.

e Entre las principales caracteristicas que se deben observar y detectar en la compra de materias
primas y suministros, destacan las siguientes:

Calidad. La materia prima debe cumplir con las especificaciones de calidad requeridas, evitando
desperdicios; faltas de uniformidad, entre otros.

La calidad del producto terminado comienza desde el momento en que se verifica la calidad de sus
materiales componentes.

Cantidad. La compra de las materias primas en general depende de la intensidad de la produccién y
del movimiento de las ventas.

Se debe adquirir una cantidad constante de materiales y estar preparado para cualquier contingencia
que pueda producir un costoso aplazamiento de la produccion.

Las compras excesivas pueden ocasionar un elevado inventario, mientras que la compra de
volimenes muy pequefios representara un reaprovisionamiento mas frecuente.

Precio. El precio de compra es siempre un factor significativo para toda empresa, lo que no implica
necesariamente que se deba adquirir el material de menor precio, ya que el criterio que mejor define el
precio de compra es el precio mas bajo con el que se pueda obtener la materia prima que cumpla con
los requerimientos de calidad.

El empresario tomara en cuenta que una compra mayor puede ocasionar ahorros significativos con los
proveedores de materias primas, mientras que en compras menores el costo se puede elevar de manera
sustancial.

Tiempo. Un factor esencial de la efectividad de las compras es hacerlas en el momento oportuno, por
lo que las materias primas y los suministros se deben adquirir en el momento que sea requirieran para
el proceso de produccién. Determinar una frecuencia en las compras podria contribuir a una reduccién
de costos.

Hay que tener precaucion y asegurarse de que los materiales necesarios se adquieran con el proveedor
adecuado. El andlisis y la seleccion de proveedores es una de sus tareas mas importantes, ya que la
calidad de los productos depende de que las materias primas cubran sus demandas de calidad, servicio,
precio y tiempo de entrega. Para evaluar y seleccionar los proveedores se requiere del andlisis de los
siguientes aspectos basicos:
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Confiabilidad. Se debe verificar que el proveedor tenga la capacidad necesaria para suministrar los
insumos en la fecha, cantidad, calidad y condiciones acordadas por la empresa, con el fin de disminuir los
riesgos.

Servicio. Consiste en evaluar el tipo de servicio que el proveedor proporciona de manera adicional a la
entrega de los insumos; entre los factores mas importantes destacan la atencién y ayuda personalizada,
descuentos, simplificacién en problemas de crédito, garantias, cambios de la materia prima, estabilidad
en las relaciones y mantenimiento de precios estables.

Nimero de proveedores. La empresa debe determinar si un sélo proveedor puede cubrir sus
requerimientos o si sera mejor disponer de varios a fin de satisfacer sus necesidades de insumos, sobre
todo en etapas de mayor produccion.

Ubicacién. Es importante determinar la ubicacion geogréfica de los proveedores, ya que el valor del
transporte puede incrementar en forma significativa el costo de los insumos, asi como el tiempo de
entrega de los productos.

Condiciones de venta. El analisis de las condiciones de venta permite obtener beneficios adicionales a
los que normalmente otorgan los proveedores. Por ejemplo, un proveedor puede ofrecer un descuento si
la compra se realiza en efectivo o si el pago se realiza dentro de un periodo adecuado.

Descuentos en la compra. El empresario estara alerta a las oportunidades de descuentos en la compra
de insumos, que le permitan disminuir el costo de operacién y aumentar sus ganancias.

Descuentos en la cantidad. Evaluar los descuentos que ofrecen los proveedores en las 6rdenes de
grandes pedidos.

Descuentos por pronto pago. Detectar cuales son los proveedores que ofrecen descuentos por pronto
pago, como un incentivo adicional.

[I. Determinacion de fuentes de suministro

La determinacion de las fuentes de suministro es importante para cualquier empresa independientemente
de su tamafio. Esta obedece a cuatro imperativos:

e No hacer esperar al cliente.

e Llevar a cabo la produccién a un ritmo regular, aunque la demanda fluctue.

e Tener la mejor calidad posible.

e Comprar los suministros al precio mas bajo.

Para una adecuada administraciéon en el abastecimiento de suministros, ya sea para los talleres, el
almacén o la oficina, se deben considerar los siguientes aspectos:

e Eltipo de suministros necesarios.

e La fecha del pedido.

e Ellugary la forma del almacenamiento.
e La manera de evaluar el nivel de stock.
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¢ El modo de reaprovisionamiento.

Para cada tipo de suministro se debe determinar:
— Cuando es necesario el resurtido del inventario: a fecha fija o a fecha variable, segun el nivel de stock.
— Cuando es necesario pedir por cantidades fisicas o cantidades variables, segun el nivel de stock.

Para identificar los materiales en forma clara y sencilla se puede asignar una clave a cada tipo de
suministro.

Ill. Determinacion de costos y margenes de operacién

El estudio de los costos de operacion es la piedra angular en toda clase de negocios, ya que permite no
sélo la obtencién de resultados satisfactorios, sino evitar que la empresa cometa errores en la fijacién de
los precios y que esto derive en un resultado negativo.

En la determinacién de los costos, se debe tomar en cuenta que su valor cambia por posibles
fluctuaciones en los precios o por diversos grados de utilizacion de la capacidad instalada.

Los conceptos que integran el costo de operacion son:

a) Gastos técnicos de operacion:
e Depreciacién de edificios e instalaciones
e Depreciacién de la maquinaria y el equipo
o Patentes
e Registro de marcas
e Derechos de propiedad industrial

b) Compras:
e Materias primas directas
e Materiales indirectos
e Materiales de mantenimiento
e Combustibles o energéticos
e Suministros para talleres
e Suministros para almacenes
e Suministros para oficinas
o Materiales de empaque y embalaje
o Etiquetado, tarjetas, catalogos, folletos, directorios, etc.

C) Gastos de personal:
e Sueldos y salarios
¢ Prestaciones e incentivos
o Comisiones
e Honorarios
e Gastos de representacion
e Aportaciones al Seguro Social, Infonavit y SAR
e Capacitacion y adiestramiento
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d) Impuestos y obligaciones:
e Impuestos y obligaciones directos
¢ Obligaciones de licencias o concesiones
e Impuesto predial
e Impuesto y obligaciones municipales y regionales
¢ Impuestos y obligaciones indirectos
e Impuesto sobre el valor agregado (IVA)
e Impuesto sobre servicios prestados
e Impuesto sobre la renta (ISR)
e Impuestos locales
e Impuestos y derechos de registro:
e Derechos de registro de las actas y los contratos
e Derechos aduanales
e Impuestos mercantiles
e PTU Reparto de utilidades.

e) Trabajos, suministros y servicios ajenos:
e Arrendamientos
e Mantenimiento y reparaciones
e Trabajos realizados por compafiias externas en base de contratos
e Suministro de agua, energia eléctrica, gas y otros combustibles
e Regalias pagadas sobre patentes, licencias, marcas
e Estudios, investigaciones y documentacion
e Pagos efectuados a agentes
e Honorarios varios
e Primas de seguro

f) Transporte y viajes:
e Transporte de personal
e Gastos de viaje y reubicacion del personal
e Flete y transporte de las compras realizadas
e Flete y transporte de produccion de ventas.
e Congresos, reuniones con camaras, asociaciones, etc.

9) Diversos gastos administrativos:
e Publicidad, promocién e imagen
e Suministro de oficinas
e Teléfono, télex, correo
e Documentos juridicos
e Subvenciones y aportaciones
e Costos de asesoria y de reuniones

Para fines contables y de fijacién del beneficio o utilidad, estos costos se agrupan conforme al cuadro
presentado en los Anexos.
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Costo de produccién

Una empresa necesita conocer los costos de produccién de todos y cada uno de los productos o
servicios y procesos que maneja y opera, con la finalidad de calcular de manera adecuada el precio de
venta de cada uno de ellos.

En consecuencia, se debe analizar cada uno de los elementos y factores utilizados en la fabricacion,
pues son parte integral del costo de produccion.

El punto de partida es la materia prima, que se transformara en producto terminado, y la mano de obra,
que esta dada por la suma de sueldos, salarios y prestaciones de los empleados que hacen posible la
fabricacion de los productos. Ambos elementos representan los costos directos en la produccién.

El tercer elemento del costo de produccién es el costo indirecto o costo general de fabricacién, que no se
relaciona en forma directa con la elaboracién del producto, por ejemplo: renta, agua, energia eléctrica,
impuesto predial, mantenimiento de maquinaria, sueldo de personal de oficina (mano de obra indirecta),
publicidad, papeleria, depreciacién de mobiliario y equipo y otros.

IV. Determinacién de precios del producto final

A continuacion se muestran, a manera de ejemplo, los diversos componentes para la estimacion de los
costos fijos y variables, asi como una exposicidn de los criterios existentes para determinar los precios.
Realice en primer lugar el calculo de cuanto le costara elaborar cada producto que ofrecera.

[ Costos variables = CV (materia prima por unidad de producto y costos de fabricacion) |

Costos variables:
Materia prima
Mano de obra
Combustibles
Mantenimiento
Insumos
Acarreos
Total
Costos fijos = CF (gastos de oficina, gastos administrativos y todos aquellos que no se puedan
asociar directamente a la fabricacién de cada unidad de producto o prestacion de servicios de la
empresa).
Costos fijos mensuales
Renta
Luz
Agua
Teléfono
Gas
Gasolina
Sueldos
Publicidad
IMSS, INFONAVIT, entre otros
Total
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En la fijacidn de los precios se deben considerar los siguientes objetivos:
e Conseguir beneficios sobre la inversion o sobre las ventas netas.
e Ganar una determinada participacién en el mercado.
e Evitar, soportar o seguir a la competencia.
e Obtener la maxima ganancia posible.

Conseguir beneficios sobre la inversion es un objetivo a largo plazo, pero obtener ganancias sobre las
ventas netas (deducidos los impuestos) es un objetivo a corto plazo y debe perseguirse de inmediato.

Al entrar en un mercado establecido, se debe empezar a ganar una proporcién de éste que permita un
volumen de ventas adecuado a la escala de produccidn en la planta; el precio introductorio debe ser
competitivo para ese fin.

La competencia tratara de obstaculizar las ventas de la nueva fabrica, explotando sus ventajas.

Los precios que se fijen también tendran que cubrir los costos y lograr la mayor ganancia posible. Fijar
precios es una tarea compleja a causa del gran nimero de variables que influyen en esa decision.

Algunos métodos de calculo mas o menos simples son:

Método tedrico/clasico:

Este método plantea, en teoria, que el precio esta determinado por el mercado, independientemente de la
actuacion de la empresa. Su célculo se basa en la demanda existente, pero es poco utilizado por lo dificil
que resulta conocer exactamente la demanda de un producto en un mercado x, ademas de que no sirve
para fijar precios a una linea completa de articulos.

Modelo de precios en funcion de los costos:

Se divide en dos métodos:

e Con base en los costos:

Es el mas sencillo; se calcula el costo y se le agrega el margen de ganancia deseado, por ejemplo:
Costo = 3.50
Margen deseado = 15 %
Precios= 3.50+15% = 3.50x (1 +0.15) = 3.50 x 1.15 = 4.03

Si se quisiera calcular el margen de ganancia con base en el precio de venta, entonces seria:
Costo = 3.50
Margen =15 %
Precio=3.50/ (1-0.15)=3.50/0.85=4.12

Este método es muy utilizado (en sus dos variantes) por su sencillez y facilidad de calculo, tendentes a
reducir los precios promedio del giro.

Se puede vincular con el primero (basado en el mercado), como elemento comprobatorio, ya que los
costos pueden resultar muy altos o0 muy bajos respecto a la media del sector, lo que desviaria los precios

de la realidad del mercado. En este caso, habria que subir o bajar el margen para ajustar los precios.

e Fijacién de precios para alcanzar una tasa de rentabilidad deseada:
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Aqui se debe conocer el volumen de ventas esperado y la tasa de rentabilidad que se desea obtener
para, con base en ellos y en la inversién inicial, establecer el precio de venta que cubra todos los costos y
tenga la rentabilidad necesaria, por ejemplo:

Costos fijos mensuales: 20,000 pesos

Costos variables (unitario): 30 pesos

Tasa rentabilidad deseada: 30 % (0.30)

Inversion realizada: 400,000 pesos

Ventas estimadas mensuales: 30,000 pesos

El calculo seria:

Margen = 20,000 + (400,000 x 0.30) = 4.66 pesos
30,000

Precio= 30 + 4.66 = 34.66 pesos
La falla de este método es que toma las ventas del periodo como un dato, cuando en realidad deberia ser
una resultante del precio. Ademas, es dificil de estimar con exactitud y cuando existen varias lineas de
productos, empeora la formulacion de los calculos.

Método de precios basado en los competidores:

Este método también es muy utilizado. La referencia aqui son las acciones de los competidores,
tomando en cuenta que los costos reales de produccion son el limite inferior a partir del cual se puede
vender.

En términos generales, el precio se puede establecer por debajo o por encima del de la competencia o
ser igual al de ella.

V. Administraciéon y control de inventarios

La administracién y el control de los inventarios tienen como funcién principal determinar la cantidad
suficiente y tipo de los insumos, productos en proceso y terminados o acabados para hacer frente a la
demanda del producto, facilitando con ello las operaciones de produccion y venta y minimizando los
costos al mantenerlos en un nivel 6ptimo.

La importancia de la administracion y del control de inventarios radica en los siguientes aspectos:

e Permite optimizar tiempo.- Ya que ni la produccién ni la entrega pueden ocurrir de manera instantanea,
se debe contar con existencias del producto a las que se pueda recurrir oportunamente, para que la
venta real espere hasta que termine el proceso de produccion.

e Permite hacer frente a la competencia.- Si la empresa no satisface la demanda de los consumidores de
manera rapida y completa, el comprador recurrira a la competencia, por lo que la empresa no so6lo debe
contar con un inventario suficiente para satisfacer la demanda del mercado, sino que, ademas, debe
considerar una cantidad adicional (inventario de seguridad) para solicitudes inesperadas.

oEl inventario es una proteccién contra los aumentos de precios y la escasez de materia prima. Cuando
la empresa prevé un aumento significativo de precios en las materias primas basicas, tendra que

almacenar una cantidad suficiente al precio mas bajo que predomine en el momento. De modo
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semejante, si se prevé que habra escasez de materias primas necesarias, sera indispensable contar
con una reserva que permita a la empresa continuar regularmente con las operaciones de produccion.

En cuanto a su origen o a su necesidad, los inventarios se clasifican en:

eInventarios de serie.- Son aquellos que por el tamafio o el volumen, o por producirse en forma continua
generan existencias.

elnventarios de seguridad.- Son los orientados a absorber las desviaciones entre el presupuesto de
ventas y la demanda real del mercado.

elnventarios de anticipacion.- Se generan cuando se presenta una sola oportunidad para disponer de
ellos, conociendo que se presentaran fluctuaciones previstas.

eInventarios especulativos.- Se orientan a la obtencién de beneficios por algunos cambios esperados en
los precios del mercado.

elnventarios de estrategia.- Se establecen para soportar fuertes interrupciones en cuanto al
abastecimiento, ocasionadas por huelgas, desastres naturales, politicas gubernamentales, etcétera, y
corresponden a partidas de importancia esencial para la continuidad de la produccién.

eInventarios en transito.- Son aquellos que se encuentran en camino, ya sea del proveedor al almacén o
entre el almacén y el consumidor.

La inversion que representan los inventarios es un aspecto muy importante para la empresa en la
administracion financiera. En consecuencia, se debe estar familiarizado con los métodos para
controlarlos con certeza y asignar correctamente los recursos financieros.

Los costos de los inventarios se pueden determinar de acuerdo con los siguientes criterios:

Costos por adquisicion

e De los pedidos.- Estos incluyen todos los componentes que resultan de tramitar los pedidos, como: la
gestion interna de la empresa desde la determinacion de la cantidad a solicitarse, la forma de negociar
con el proveedor y la forma de pago al mismo.

e Por autoabastecimiento.- Son aquellos costos que se generan por el tiempo muerto en los cambios de
proceso de produccion, en los tramites necesarios para enviar la orden al area de produccién y la
inspeccion, control de calidad, pruebas y diagnésticos de los insumos.
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Costos de posesion

e Por almacenaje. Es el espacio necesario para almacenar los inventarios, asi como para su buen
manejo y proteccion, por ejemplo: renta del almacén, personal del almacén, equipo, amortizacién de
instalaciones y papeleo.

e Por desperfectos. Son aquellos costos referentes a las mercancias y articulos que se pueden dafiar,
romper o incluso perder durante su almacenamiento y manejo.

e Por riesgos. Son los costos de productos que por permanecer almacenados, se echan a perder, se
vuelven obsoletos o caen en desuso.

e Por seguros. Son los costos de aseguramiento para la proteccion de la inversién que presentan los
inventarios.

e Por abarrotamiento. Resultan de las existencias sobrantes después de terminada la demanda. Si el
producto se vende a corto plazo, no existe este tipo de costo.

e Por el dinero invertido en los inventarios. Este dinero no se debe disponer para otra aplicacion. El
costo que se le asigna depende del uso dado al dinero si estuviera disponible.

Costos por agotamiento

e Erogaciones adicionales para poder surtir lo méas rapido posible. Cuando a una empresa se le agotan
las existencias de algun insumo y recibe un pedido, tendra necesidad de un procedimiento especial
para conseguir esos recursos.

e Por sustitucién. Podria ocurrir que por una cuantas piezas faltantes, exista la necesidad de sustituir un
articulo por otro mas costoso, de lo contrario se frenaria la produccion, situacidon que no se debe
permitir.

e Por el paro de produccién. Son aquellas erogaciones en las que habra de incurrir una empresa si se le
agota la materia prima y tiene que suspender la produccion.

e Por la pérdida de la venta. En este rubro, la empresa se enfrenta al problema de medir la cancelacién
un pedido.

Determinacion de la cantidad econémica del pedido u orden de compra

Este calculo sirve para determinar cuantas unidades deben comprarse con objeto de mantener un nivel
Optimo de inventarios que contribuya al logro de mayores utilidades, ademas de permitir controlar los
inventarios insuficientes y excesivos que originan costos adicionales y riesgos de obsolescencia en los
materiales (cantidad 6ptima de unidades por cada pedido).

Dentro de las técnicas de control de inventarios destacan las relativas a los estandares maximos,

minimos y de analisis A B C.

Métodos de valuacion de los inventarios

La Ley del Impuesto sobre la Renta reconoce los siguientes métodos para la valuacién de inventarios:

e Métodos de costos identificados. Son aquéllos que por la caracteristica del producto o insumo se
identifican con facilidad como provenientes de compras especificas y pueden valorarse a los precios
que aparecen en las facturas de compras, como resulta en el caso de terrenos, edificios, vehiculos,
entre otros.

e Meétodos de costos promedio. Se determinan dividiendo el total del costo de las mercancias o articulos
disponibles entre el nimero de unidades disponibles en existencia. Se utilizan cuando los precios de
los productos varian segun la oferta o demanda del mercado.

e Meétodo de primeras entradas, primeras salidas (PEPS). Se basa en la creencia de que la primera
mercancia comprada es la primera que se vende. Los costos unitarios de los productos que se utilizan
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(salidas) se valldan en funcién de los precios originarios que otorgaron los proveedores, hasta que se
agoten las cantidades compradas, es decir, se van utilizando los precios de atras hacia adelante.

e Método de Ultimas entradas primeras salidas (UEPS). Este método de valuacién sugiere que las
mercancias adquiridas en fecha reciente son las primeras que se venden, y que el inventario final
consta de viejas mercancias adquiridas en las primeras compras. Funciona al contrario del método
anterior, es decir, los costos unitarios que se utilizaron para las salidas de inventarios, son los
correspondientes a las Gltimas compras (costos recientes).

e Método de detallistas. Se utiliza con mucha frecuencia en tiendas departamentales y demas tipos de
negocios al detalle. La mercancia que se va comprando, se pone a disposicion de la clientela,
exhibiéndola para su venta y, a partir de ese momento, ya se considera consumida.

Los métodos descritos son aceptados tanto para fines contables como para la determinacion de la renta
gravable.

Sistemas de control de inventarios

1) Sistema de mercancias generales o sistema global. Consiste en manejar por medio de una sola
cuenta, llamada normalmente “mercancias generales”, todos los movimientos: compras, ventas,
registro de inventarios (inicial y final), rebajas, devoluciones y gastos sobre compras, rebajas y
devoluciones sobre ventas, costos de lo vendido, etcétera. Hoy en dia este sistema es obsoleto, en
virtud de que no reporta informacién detallada.

2) El sistema analitico o pormenorizado.- Debe su nombre a que mantiene una cuenta para cada
concepto que afecte los movimientos del almacén, tanto de entradas como de salidas, en los
siguientes rubros:

Naturaleza del saldo
Nombre Deudor Acreedor

Inventarios (inicial - final)
Compras

Rebajas s/compras X
Devoluciones s/compra X
Gastos s/compra
Ventas

Rebajas s/ventas
Devoluciones s/ventas
Costo de lo vendido

X X

XXX X

A pesar de las numerosas cuentas que se manejan en este sistema, se desconoce el valor de las
existencias en el almacén, por lo que es imperioso realizar un inventario fisico, al menos una vez al afo,
con el fin de determinar el costo de las mercancias que fueron vendidas en el periodo y, por tanto, estar
en posibilidades de determinar la utilidad o pérdida de la empresa.

3) Sistema de inventarios perpetuos. Lleva un control estricto de todas las operaciones que afectan
directa o indirectamente, tanto los movimientos relativos a ventas como los relacionados con las
existencias en el almacén. El nombre de inventarios perpetuos obedece a que el saldo de la cuenta
de mayor almacén muestra siempre el valor de las existencias de bodega.

De acuerdo con reglamento de la Ley del Impuesto Sobre la Renta, las empresas estan obligadas a llevar

alguno de los sistemas anteriores, dependiendo de los ingresos manifestados en su Gltima declaracion.

79



Dulces, bombones y confituras

Ingresos acumulables Sistema

Mayores de $ 20'000,000 Inventarios perpetuos

Menores de $ 20'000,000 Inventarios perpetuos o analitico o pormenorizado
Hasta $ 5'000,000 Mercancias generales

En el Gltimo punto se podra llevar el sistema de inventarios perpetuos.

Presupuestos de inventarios
Tienen como objetivo mantener los inventarios en un bajo costo, mediante la estabilizacién y control de la
produccién. Para ello deberan reunir las siguientes caracteristicas:

Los inventarios deberan ser suficientes para cubrir tanto la demanda de produccién como la de
ventas, tomando en cuenta las fluctuaciones de las mismas. Una vez predeterminadas las ventas,
cuyo presupuesto es un elemento indispensable en la formulacion del programa de trabajo de casi
todas las demas funciones de la empresa, es necesario presupuestar la produccion de articulos en
cantidades suficientes para cubrir la demanda requerida en el presupuesto de ventas.

Para formular el presupuesto de produccion es indispensable predeterminar la existencia necesaria
para cubrir en forma eficiente las ventas precalculadas. Una inventario excesivo ocasionaria gastos
innecesarios, derivados del manejo y almacenamiento de inversiones ociosas, pago de seguros,
obsolescencia, etc.. Por el contrario, uno insuficiente daria lugar a demoras en el despacho de
pedidos y, por tanto, a una reduccién en las ventas. Para evitar lo anterior se requiere el
establecimiento de maximos y minimos de inventarios de acuerdo con las caracteristicas de cada
empresa, asi como determinar la inversién 6ptima en inventarios.

Analisis de larotacidn de inventarios

Esta es una medida de andlisis para calcular la frecuencia con que se renuevan los inventarios en
existencias en relacion con las ventas. Representa un elemento de control de inventarios. Normalmente
deben fijarse rotaciones estandar para cada tipo de inventarios.

Recomendaciones Especificas para este giro:

Seleccion de Proveedores:

Precios competitivos

Calidad apropiada

Tiempo de entrega oportunos
Disponibilidad programada

Por lo general se negocian los pagos a 30 dias, aunque esto depende del volumen de compra.
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Integracion de precios:

En la fijacidn de los costos se toman en cuenta los siguientes conceptos:

e COStos de materias pPrimas........cccocveeeeeiiiieeeeeiniieeeee s 50 %
e mano de obra directa e indirecta............ccccceeeviiiireennne 20 %
e depreciacién y equipo de maquinaria..............ccccvvveeeennn. 10 %
® IMPUESLOS Y SEQUIOS. ... .eviieeiiiiiieeeeiiieeeesaiiee e e e e e e e 5%
e servicios, renta y mantenimiento...............ooecccvvvvvneeenenn. 10 %
e iIMpPrevistos ¥ gastoS VariOS......ccccceeeeeveeiicicvvrniieeneenaeaenns 5%

TOTAL 100 %

Sobre estos costos se agrega un margen de ganancia para determinar el precio de venta, mismo que
debe ser evaluado respecto de los precios de la competencia y la situacién de oportunidad (oferta-
demanda).

Métodos de valuacién de los inventarios:

La valuacién de inventarios de las empresas en el giro es por el método de primeras entradas primeras
salidas (PEPS).
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8. MARCO LEGAL

Introduccidén

En este capitulo se abordan aspectos que cualquier persona interesada en hacer negocios suele

preguntarse: en términos legales, ¢en realidad qué puedo hacer?, ¢lo que pretendo realizar es de verdad

un acto de comercio?, ¢,se puede realizar?, ¢ quiénes si pueden y quiénes no?, ¢qué tipo de sociedad me

conviene?, /qué necesito para establecerla?, ¢qué es una franquicia?, ¢qué son las patentes, marcas y

derechos de autor?, ¢cudles son las modalidades de seguros?, ¢por qué es importante contar con

apoyos legales?.

Contenido

Formas o0 modalidades legales para operar

e Personas Fisicas

e Personas Morales

e Sociedades Mercantiles

e Sociedades Cooperativas
e Sociedades Civiles (S.C.)

Licencias y permisos para iniciar operaciones

eSecretaria _de Relaciones Exteriores eNotario Publico/Registro Publico _de Comercio

eSecretaria de Hacienda y Crédito Publico eGobierno Municipal / Gobierno del Distrito Federal

eSecretaria de Salud elnstituto Mexicano del Sequro Social elnstitucion Bancaria eSistema de

Informacién Empresarial Mexicano eCoparmex eSindicato elnstituto Nacional de Estadistica,

Geografia e Informatica _eSecretaria de Economia _eSecretaria del Medio Ambiente, Recursos

Naturales y Pesca eComision Nacional del Agua

Franquicias, patentes, marcas vy derechos de autor

eFranquicias ePatentes eMarcas eDerechos de autor

IV. Consultoria legal

e Contratos

V. Contratacion de sequros
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I. Formas o modalidades legales para operar
Un negocio debe realizar actos de comercio cotidianamente para que exista como tal. No son simples
operaciones de compra-venta, sino una gama infinita de posibilidades, segun lo establece el Codigo de

Comercio.

Las actividades que el Codigo Fiscal de la Federacion establece como empresariales no difieren
sustancialmente de las que sefiala el Cddigo de Comercio.

Se entiende por actividades empresariales las siguientes:

1. Las comerciales, que son las que tienen ese caracter, de conformidad con las leyes federales.

2. Las industriales, entendidas como la extraccidn, conservacion o transformacion de materias
primas, acabado de productos y la elaboracién de satisfactores.

3. Las agricolas, que comprenden las actividades de siembra, cultivo, cosecha y la primera
enajenacion de los productos obtenidos que no hayan sido objeto de transformacion industrial.

4. Las ganaderas, consistentes en la cria y engorda de ganado, aves de corral y animales, asi como
la primera enajenacién de sus productos que no hayan sido objeto de transformacion industrial.

5. Las de pesca, que incluyen la cria, cultivo, fomento y cuidado de la reproduccion de toda clase de

especies marinas y de agua dulce, asi como la captura y extraccion de las mismas y la primera
enajenacion de esos productos, que no hayan sido objeto de transformacién industrial.

6. Las silvicolas, referentes al cultivo de los bosques o montes, asi como a la cria, conservacion,
restauracion, fomento y aprovechamiento de la vegetacion de los mismos y la primera enajenacion
de éstos, que no hayan sido objeto de transformacién industrial.

Se considera empresa para efectos fiscales a la persona fisica 0 moral que realice las actividades antes
mencionadas.

Personas Fisicas

Para determinar si las personas fisicas pueden establecerse como empresarios, ya sefialamos las
caracteristicas que menciona el Cddigo de Comercio, asi como el Cdodigo Fiscal de la Federacién; sin
embargo, es necesario precisar las disposiciones que sefiala el Cédigo Civil para el Distrito Federal en
Materia Comun y para toda la republica en Materia Federal, en relacién con las personas fisicas.

Dicho ordenamiento sefiala que la capacidad juridica de las personas fisicas se adquiere con el
nacimiento y se pierde con la muerte, y que el mayor de edad (18 afios cumplidos) tiene facultades para
disponer libremente de su persona y bienes, salvo en los casos de las limitaciones que establece la ley.

El Cddigo Civil enlista con toda precision a las personas fisicas con incapacidad natural y legal:

1. Los menores de edad.

2. Los mayores de edad privados de inteligencia por locura, idiotismo o imbecilidad, aun cuando
tengan intervalos lucidos.

3. Los sordomudos que no saben leer ni escribir.

4. Los ebrios y drogadictos consuetudinarios.
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Cualquier persona fisica que legalmente pueda obligarse a contraer responsabilidades y tener
derechos puede con libertad establecerse como empresario, es decir, crear su negocio,
cumpliendo adicionalmente con las disposiciones del Cédigo de Comercio.

En términos generales, la persona fisica tiene mayor amplitud para hacer negocios al no tener que
cumplir con toda la serie de obligaciones formales a que le obligaria una sociedad mercantil, ya que al ser
su propio patron, ella misma decide hasta donde debe o puede comprometerse al realizar sus
negociaciones; esto evidentemente sin mencionar el aspecto fiscal que tiene importantes diferencias,
materia de otro capitulo.

No obstante lo anterior, hay que sefialar que cuando la persona fisica se obliga, su responsabilidad es tal
que incluso puede comprometer el patrimonio familiar, ya que no existe un minimo o0 maximo legal para
adquirir tales obligaciones; por lo tanto, en el caso de personas fisicas es vital evaluar el régimen del
contrato matrimonial al que estan sujetos en su caso. En este supuesto, una sociedad conyugal se puede
trasladar, previos tramites legales, a separacion de bhienes, sin necesidad de romper el contrato
matrimonial.

Otro punto importante que la persona fisica empresario debe definir es quién heredara a su muerte el
negocio. Por desgracia, éste es un aspecto que con mucha frecuencia se descuida en México, dada la
idiosincrasia del mexicano, que cree que nunca va a morir; sin embargo, conviene conocer que en caso
de morir sin testamento, tendran derecho a heredar por sucesién legitima los descendientes, cényuges,
ascendientes, parientes colaterales dentro del cuarto grado y la concubina; y a falta de éstos, la
beneficencia publica; en el primer caso, es muy facil suponer que un negocio se divida en "N” fracciones,
0 que se venda, lo cual no necesariamente reflejara la voluntad de la persona fisica fundadora de un
negocio.

Es pues conveniente que la persona fisica empresaria defina con claridad los puntos anteriores para
evitar situaciones no deseadas, pero sobre todo dolorosas.

Personas morales

Existen varias clases de personas morales: aquéllas que estan reguladas por la Ley General de
Sociedades Mercantiles, las que prevé la Ley General de Sociedades Cooperativas y otras mas que
aparecen en el Cddigo Civil para el Distrito Federal y cada uno de los codigos civiles de las entidades
federativas.

Sociedades mercantiles
De las previstas en la Ley General de Sociedades Mercantiles. En el cuadro siguiente se presentan sus
principales caracteristicas.

Todas las sociedades a que hace mencion dicho cuadro tienen como requisitos generales para su
constitucion los siguientes puntos:
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Sociedades mercantiles

Minimo de Capital Obligaciones de Tipo de adminis-
Nombre Accionistas Capital social representado por los accionistas tracion legal
Sociedad Dos $50,000.00 Acciones Unicamente el pago Administrador Gnico o
Andénima de sus acciones. consejo de
(S.A) administracion,
pudiendo ser socios o
personas extrafias a
la sociedad.
Sociedad en Sin minimos | Sin minimos Acciones Los socios responden | Uno o varios
Nombre legales legales de manera administradores,
Colectivo subsidiaria, ilimitada 'y | pudiendo ser socios o
(S.N.C) solidariamente de las | personas extrafias a
obligaciones de la la sociedad.
sociedad.
Sociedad en Uno o varios | Sin minimo Partes sociales Igual a la anterior y Los socios
Comandita socios legal adicionalmente a las (comanditarios) no
Simple obligaciones de los pueden ejercer la
(S.C.S) comanditarios que administracion de la
estan obligados sociedad.
Unicamente al pago
de sus aportaciones.
Sociedad de No més de $3,000.00 Partes sociales Unicamente el pago Uno o mas gerentes,
Responsabilidad | 50 socios de sus aportaciones. | socios o extrafios a la
Limitada sociedad.
(S.deR.L)
Sociedad en Uno o varios | Sin minimo Acciones Igual a sociedad en Igual a sociedad en
Comandita por socios legal comandita simple. comandita simple.
Acciones
(S.C.A)
Sociedad Minimo de 5 | Lo que aporten | Por las operaciones Procurar el Asamblea general,
Cooperativa socios los socios, sociales mejoramiento social y | consejo de
(s.c) donativos que econoémico de los administracion,
reciban y asociados y repartir consejo de vigilancia y
rendimientos sus rendimientos a demés comisiones de
de la sociedad. prorrata. designe la asamblea
general.

Las sociedades se constituyen ante notario y en la misma forma se hacen constar sus modificaciones. La
escritura constitutiva de una sociedad debe contener:

1. Los nombres, nacionalidades y domicilio de las personas fisicas o morales que constituyan la
sociedad.

2. El objeto de la sociedad.

3. Su razén social o denominacion.

4, Su duracion.

5. El importe del capital social.

6. La expresion de lo que cada socio aporte en dinero o en otros bienes; el valor atribuido a éstos y el

criterio seguido para su valorizacién. Cuando el capital sea variable, asi se expresara, indicandose
el minimo que se fije.

7. El domicilio de la sociedad.

8. La manera conforme a la cual ha de administrar la sociedad y las facultades de los
administradores.

9. El nombramiento de los administradores y la designacion de los que han de llevar la firma social.

10. La manera de ejercer la distribucion de las utilidades y pérdidas entre los miembros de la sociedad.
11. Elimporte del fondo de reserva.
12. Los casos en que la sociedad ha de disolverse con anticipacion.
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13. Las bases para practicar la liquidacion de la sociedad y el modo de proceder a la eleccion de los
liquidadores, cuando no han sido designados con anticipacion.

Todos los requisitos anteriores y las demas reglas que se establecen en la escritura sobre organizacién y
funcionamiento de la sociedad, constituyen los estatutos de la misma.

La propia Ley General de Sociedades Mercantiles establece con toda precision, para cada sociedad, las
reglas especificas que deben acatar en relacién con sus asambleas ordinarias y extraordinarias de socios
0 accionistas, asi como las obligaciones y responsabilidades del consejo de administracién, administrador
y el comisario, entre otros. Un aspecto a considerar es el relativo a la Extincion de las Sociedades
Mercantiles.

Sociedades cooperativas

Adicionalmente a las sociedades mencionadas, existen las que aparecen en la Ley General de

Sociedades Cooperativas que fue publicada en el Diario Oficial de la Federacion en 1938, y que

establece las reglas para la constitucién, funcionamiento y disoluciéon de este tipo de sociedades, que en

términos generales, deben sujetarse a lo siguiente:

Son sociedades cooperativas aquellas que reanen las siguientes condiciones:

1. Estar integradas por individuos de la clase trabajadora que aporten a la sociedad su trabajo

personal cuando se trate de cooperativas de productores; o se aprovisionen mediante la sociedad

o utilicen los servicios que ésta distribuye, cuando se trate de cooperativas de consumidores.

Funcionar sobre principios de igualdad de derechos y obligaciones de sus miembros.

Funcionar con un nimero variable de socios nunca inferior a diez.

Tener capital variable y duracién indefinida.

Conceder a cada socio un solo voto.

No perseguir fines de lucro.

Procurar el mejoramiento social y econémico de sus asociados mediante la accién conjunta de

éstos en una obra colectiva.

8. Repartir sus rendimientos a prorrata entre los socios en razén del tiempo trabajado por cada uno, si
se trata de cooperativas de produccion; y de acuerdo con el monto de las operaciones realizadas
con la sociedad, en las de consumo.

Nogakowd

S6lo seran sociedades cooperativas las que funcionen de acuerdo con la ley y estén autorizadas y
registradas por la Secretaria de Trabajo y Previsiéon Social.

Las sociedades cooperativas pueden adoptar los regimenes de responsabilidad limitada o suplementada
de sus socios, debiendo expresar en su denominacién el régimen adoptado, asi como el nimero de su
registro oficial.

Para los efectos legales, la responsabilidad es suplementada cuando los socios respondan a prorrata por
las operaciones sociales, hasta por una cantidad fija, determinada en el acta constitutiva o por acuerdo
de la asamblea.

La constitucién de las sociedades cooperativas se deberd hacer mediante asamblea general que
celebren los interesados, en la que, ademas de los generales de los fundadores y los nombres de las
personas que hayan resultado electas para integrar por primera vez consejos y comisiones, se insertara
el texto de las bases constitutivas.

86



Dulces, bombones y confituras

Sociedades Civiles (S.C.)

Existe también otro tipo de sociedades que han sido contempladas en el Cédigo Civil para el Distrito
Federal, en materia comun, y para toda la republica en materia federal, publicado en el Diario Oficial de la
Federacion el 26 de mayo de 1928 y que establece la posibilidad de crear sociedades civiles bajo las
siguientes normas:

Por un contrato de sociedad, los socios se obligan mutuamente a combinar sus recursos o sus esfuerzos
para la realizacién de un fin comun, de caracter econémico, pero no de especulacién comercial.

La aportacién de los socios puede consistir en una cantidad de dinero u otros bienes.
El contrato de sociedad debe constar por escrito, pero basicamente en escritura publica cuando algin
socio transfiera a la sociedad bienes cuya enajenacion deba hacerse en escritura publica.

El contrato de la sociedad debe contener:

Los nombres y apellidos de los otorgantes que son capaces de obligarse.

La razon social.

El objeto de la sociedad.

El importe del capital social y la aportaciéon con que cada socio debe contribuir.

el A\ .

Este contrato se debe inscribir en el Registro de Sociedades Civiles para que produzca efectos contra
terceros, y no se podra modificar sino por consentimiento unanime de los socios.

Las empresas en este giro acostumbran operar en la forma legal de persona moral y en especial como
sociedad andnima de capital variable.

Il. Licencias y permisos para iniciar operaciones

El establecimiento o constitucién de un negocio o empresa requiere el cumplimiento de ciertos requisitos
y tramites legales ante autoridades gubernamentales, privadas y sociales. A continuacién se enumeran
algunas de las dependencias a las que se debera acudir y los tramites que se deben realizar:

1. Secretaria de Relaciones Exteriores (en el caso de sociedades)
La Secretaria de Relaciones Exteriores (SRE), por medio de la Direccién General de Permisos,
articulo 27 constitucional, autoriza la constitucién de una sociedad. Aqui la SRE resuelve si la
denominacién o razén social no esta registrada con anterioridad y autoriza la determinacién del
objeto social.

2. Notario Publico/Registro Publico de Comercio (en el caso de sociedades)
La constitucién de la sociedad se formaliza mediante un contrato social denominado escritura
constitutiva, que establece los requisitos y reglas a partir de las cuales habra de funcionar la
sociedad. Entre otras cosas contienen:

1. Datos generales de los socios.
2. Objeto social.

87



Dulces, bombones y confituras

Denominacién o razon social.
Duracion de la sociedad.
Importe del capital social.
Domicilio social.

Organo de administracion.
Vigilancia.

Bases para la liquidacion.

© 0N O

Este contrato, también llamado “estatutos”, debe ser otorgado en escritura (notarizado) ante notario
publico, e inscrito en el Registro Publico de Comercio de la Secretaria de Economia, dentro de los
15 dias siguientes a su suscripcion.

Secretaria de Hacienda y Crédito Publico

Dentro del mes siguiente a:

e Su constitucién, las sociedades (personas morales).

e Haber realizado situaciones juridicas que de hecho den lugar a presentacién de declaraciones
periddicas (apertura), las personas fisicas con actividades empresariales y las personas
morales residentes en el extranjero deben solicitar su inscripcion en el Registro Federal de
Contribuyentes de la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico (forma HRFC-1, en original y
cinco copias), donde reciben una clave que les identifica en lo subsecuente ante la autoridad
fiscal.

También la SHCP mantiene el Padrén de Proveedores de la Administracién Publica Federal, al que
deben registrarse las empresas o personas que deseen efectuar transacciones comerciales con las
diferentes dependencias de la administracién publica.

Gobierno Municipal/Gobierno del Distrito Federal

Ciertas actividades o giros de negocio requieren de licencia de funcionamiento expedida por el
gobierno municipal de la localidad donde se asientan (en el D.F. sera la delegacién politica del
gobierno del Distrito Federal correspondiente al domicilio del negocio). Esta licencia (0 en su caso
la declaracién de apertura para el inicio de operaciones) deberd mantenerse siempre a la vista.

Adicionalmente en el D.F. debe acudirse a la Coordinacién General de Reordenacion Urbana y
Proteccién Ecologica del Distrito Federal, o a la delegacion politica que corresponda al domicilio
del negocio, para tramitar la constancia de zonificacion de uso del suelo que certifica si
determinado uso del suelo es permitido, condicionado o prohibido. Enseguida debe tramitarse la
licencia de uso del suelo que autoriza el uso o destino que pretenda darse a un predio o local. Por
ultimo debe tramitarse la inscripcién en el padrén delegacional en la delegacion correspondiente.

Secretaria de Salud

Las actividades relacionadas con la salud humana requieren obtener, en un plazo no mayor de 30
dias, de la Secretaria de Salud o de los gobiernos estatales, una autorizacién que podra tener la
forma de: Licencia Sanitaria, Permiso Sanitario, Registro Sanitario, Tarjetas de Control Sanitario.
Esta licencia tiene por lo general una vigencia de dos afios y debe revalidarse 30 dias antes de su
vencimiento.

88



6.

10.

11.

12.

Dulces, bombones y confituras

Instituto Mexicano del Sequro Social

El patrén (la empresa o persona fisica con actividades empresariales) y los trabajadores deben
inscribirse en el Instituto Mexicano del Sequro Social (IMSS), dentro de un plazo no mayor de cinco
dias de iniciadas las actividades. Al patrén se le clasificara de acuerdo con el Reglamento de
Clasificacion de Empresas y denominacion del Grado de Riesgo del Seguro del Trabajo, base para
fijar las cuotas que debera cubrir.

Institucién Bancaria

En el banco seleccionado se abre la cuenta de cheques y se recurre a solicitar financiamiento, se
paga todo tipo de impuestos (al igual que servicios tales como electricidad, teléfonos y gas entre
otros) y se presentan declaraciones, aun cuando no originen pago.

De igual manera, el patrén y los trabajadores deben inscribirse ante el Sistema de Ahorro para el
Retiro (subcuentas IMSS e Infonavit, forma SAR-01-1, SAR-01-2, SAR-04-1 0 sus equivalentes en
medios magnéticos). En el banco, mas adelante se depositaran en forma bimestral las
aportaciones correspondientes.

Sistema de Informaciéon Empresarial Mexicano

De acuerdo con la Ley de Camaras Empresariales y sus Confederaciones, todas las tiendas,
comercios, féabricas, talleres o negocios deben registrarse en el Sistema Empresarial Mexicano
(SIEM) con lo cual tendran la oportunidad de aumentar sus ventas, acceder a informaciéon de
proveedores y clientes potenciales, obtener informacion sobre los programas de apoyo a empresas
y conocer sobre las licitaciones y programas de compras del gobierno.

Coparmex
En forma opcional, el patrén puede inscribirse en la Confederacion Patronal de la Republica

Mexicana (Coparmex).

Sindicato

Aun cuando no existe obligacién legal de afiliar a los trabajadores ante algin sindicato, los
trabajadores pueden constituirse en sindicato cuando se conjunten mas de veinte trabajadores en
activo. En la practica, los diferentes sindicatos, reconocidos por las autoridades del trabajo en el
ambito federal o local, buscan forzar la contratacidn colectiva de los trabajadores y su respectiva
afiliacion, por lo que es conveniente entablar platicas con alguna central obrera antes de
constituirse, y no tener asi que negociar bajo presion.

Instituto Nacional de Estadistica, Geografia e Informatica

Al iniciar operaciones y posteriormente cada afio, se debe dar aviso de manifestacion estadistica
ante la Direccion General de Estadistica, dependiente del Instituto Nacional de Estadistica,
Geografia e Informética (INEGI).

Secretaria de Economia

Esta secretaria (SE) debe verificar y autorizar todos los instrumentos de medidas y pesas que se
usen como base u objeto de alguna transaccién comercial. Reglamenta y registra las Normas
Oficiales Mexicanas (NOM) que son obligatorias para ciertos productos (instrumentos de medicion
y prueba, ropa y calzado, salud, contaminantes, entre otros). También existen normas opcionales,
cuya adopcién permite la autorizacion para el uso del sello oficial de garantia, siempre y cuando se

89



13.

14.

15.

16.

Dulces, bombones y confituras

cumplan con las especificaciones de un sistema de control de calidad. Asi mismo, puede emitir, a
peticion y segun previa comprobacién, un certificado oficial de calidad. La Secretaria de Economia
estipula y controla los registros de las marcas, nombres comerciales, patentes y otras formas de
propiedad industrial.

Cuando la empresa tiene accionistas 0 socios extranjeros se deberd inscribir en el Registro
Nacional de Inversidn Extranjera que se lleva en la Secretaria de Economia. Por dltimo, se
recomienda visitar el sitio web de esta secretaria www.contactopyme.gob.mx porque en ella se
localizan muy diversos programas de apoyo para las empresas que radican en el pais.

Secretaria del Medio Ambiente, Recursos Naturales y Pesca

Las empresas que emitan a la atmdsfera olores, gases, o particulas sélidas o liquidas deben
solicitar una licencia de funcionamiento expedida por esta secretaria (SEMARNAP). Estas
emisiones deberan sujetarse a los pardmetros maximos permitidos por la ley.

Secretaria del Trabajo y Previsién Social

Todos los negocios deben cumplir con el Reglamento Federal de Seguridad, Higiene y Medio
Ambiente de Trabajo y Normas Relativas que se presenta en el capitulo sobre Instalaciones:
ubicacién y servicios auxiliares y en los Anexos de este documento.

Comisiéon Nacional del Agua

En caso de no estar conectado a alguna red de agua potable y alcantarillado se debe solicitar
permiso ante la Comisién Nacional del Agua para obtener derechos de extraccion de agua del
subsuelo, y de igual manera se deben registrar las descargas. En ambos casos se origina el pago
de derechos.

Otras autorizaciones
Como las relativas a la Comision Federal de Competencia, Comision Federal de Electricidad,
Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial, entre otras.

De manera complementaria le sugerimos consultar la seccién de tramites obligatorios que presenta
el subsistema Primer contacto en el sitio web www.contactopyme.gob.mx
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Para el caso de una empresa, en este giro, que se instale en el Distrito Federal se debera prestar
especial atencién a lo sefialado en el recuadro siguiente:

e Tramites obligatorios para construir e iniciar un negocio de fabricacion de dulces, bombones y

confituras:
[ Constitucidn de sociedades/SRE |—
A Carreduria oy
hotaria Acta Constitutiva Persana |
| Pblica A¥IS0 de Uso de Ios permisos SRE || L_Moral
Iy
3 Registro Paklico del Comercio |_
E’_ Constitucion de una Sociedad de
S Responsabilidad. Limitada Micraindustrial
Inscripcidn en el RFC |
Cedula Fiscal o
[ Certificacion de Zonficacion
para Uso Especifico
= i el lugar donde desarrollard menar 3 lstsL_exlm!dndde
= sus actividades tisne A LLencia te
= a superficie.
mayor a
| Licencia de Uso da Sueln
[
Y
| Fegistro Ermpresarial ante el M55 |
Aperturs FIMEQRAVIT v SAR
el Y
negndnJ Declaracidn de Apertura | ¥
i i Y i Acta de Intedracidn a la Comision de
| Licencia de Anuncio | Seguridad e Higiene en el Trabajo
¥ ¥
Constitucion de la Comisidn Mixta de Aprobacion de Planes v Programas de
Capacitacidn y Adiestramiento Capacitacidn y Adiestramiento
¥ ¥
Autorzacion de lmpacto Ambiental Inscripcion en el F:a::]r:::n de Impuesto
sobire Maminas
¥ ¥
Registro de Fuentes Fiasy de Descarga AltaenS1TEM
de Aguas Residuales
¥
| Awiso de Manifestacidn Estadistica |
¥ - Tramite aplicable solo si se tiene cuando
| Wisto Bueno de Seguridad v Operacidn | rmenas un empleada.
Cuestionario de Mota: Esta guia es indicativa v esta sujeta a
Autodiagnostico en M ateris cambios par las autoridades competentes, los
de Proteccidn Civi o e tramites federales estan validados por el Consejo
Programa Interno de para la Desregulacion Econdmica.
Protecddn Cisd
Fuerte: Primer Contadta SECOF]
v | Programa Intema de Prateccion vl |
I
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CONSTITUCION DE SOCIEDADES ANTE LA S.R.E.

ITRAMITE FEDERAL

de la sociedad Denominacién Social

Tramite para obtener de la Secretaria de Relaciones Exteriores (SRE) la autorizacion del nombre

IAREA DONDE SE GESTIONA/HORARIO DE ATENCION

TIEMPO APROXIMADO DE
RESPUESTA

Direccion de Permisos Articulo 27 Constitucional/ Ricardo Flores
Magon No. 1 Anexo Il P.A., Col. Nonoalco Tlaltelolco México, D.F.
Tel. 57 82 41 44 Ext. 4068 SACTEL Tel. 56 04 12 40 (de 9:00 a
15:00Hrs)

5 dias habiles

\VIGENCIA FORMATO COSTO
Escrito libre / SA1 $410.00 por recepcion, de
Indefinida examen y expedicion del
permiso

AVISO DE USO DE LOS PERMISOS PARA LA CONSTITUCION
DE SOCIEDADES O CAMBIO DE DENOMINACION O RAZON
SOCIAL

TRAMITE FEDERAL

sociedad o cambio en su denominacién o razén social.

Tramite para informar a la S.R.E. que el permiso que autorizé fue utilizado por constitucion de

AREA DONDE SE GESTIONA/HORARIO DE ATENCION

TIEMPO APROXIMADO DE
RESPUESTA

Direccion de Permisos Articulo 27 Constitucional/ Ricardo Flores
Magon No. 1 Anexo 1l P.A., Col. Nonoalco Tlaltelolco México, D.F.
Tel. 57 82 41 44 Ext. 4068 SACTEL Tel. 56 04 12 40 (de 9:00 a

No se requiere

15:00HTrs)
VIGENCIA FORMATO COSTO
Indefinida Escrito libre $150.00 pesos

REGISTRO PUBLICO DE LA PROPIEDAD Y EL COMERCIO

ITRAMITE ESTATAL

Tramite mediante el cual se hace el registro de la Acta constitutiva

ante dicha Instancia

IAREA DONDE SE GESTIONA/HORARIO DE ATENCION

TIEMPO APROXIMADO DE
RESPUESTA

Villalongin No. 15 Col. Cuauhtémoc México, D.F. Tel. 51 40 17 00
(de 8:00 a 14:00 Hrs)

20 dias habiles

VIGENCIA FORMATO

COSTO

Universal

Indefinida

$592.00 pesos

ICONSTITUCION DE SOCIEDAD DE RESPONSABILIDAD
LIMITADA MICROINDUSTRIAL

TRAMITE ESTATAL

para obtener su Cédula Fiscal.

Tramite mediante el cual el usuario obtiene la figura legal de Sociedad de Responsabilidad
Limitada Microindustrial, para lo cual se requiere: - El Permiso para la Constitucion de Sociedades
ante la S.R.E. - Aviso de Uso de los Permisos para la Constitucion de Sociedades y el Registro
Publico de la Propiedad y el Comercio posteriormente tendra que realizar su Inscripcion del RFC

TIEMPO APROXIMADO DE

AREA DONDE SE GESTIONA/HORARIO DE ATENCION RESPUESTA
Ventanilla Unica de Gestion Av. San Antonio 256 Col. Ampliacion [Inmediata
Napoles México, D.F. Tel. 53 69 02 00 y 55 63 34 00 (de 9:00 a
15:00 Hrs.)
VIGENCIA FORMATO COSTO
3 Afios Formulario Unico para obtencion de |Gratuito

Cédula de Microindustria
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INSCRIPCION EN EL RFC / CEDULA FISCAL TRAMITE FEDERAL

Tramite mediante el cual se lleva a cabo la inscripcién ante la SHCP, para efecto de cumplimiento
de las obligaciones fiscales correspondientes. NOTA: A partir del 1° de Julio de 1999, las
personas fisicas, al momento de tramitar su inscripcion en el Registro Federal de Contribuyentes,
Deberan presentar conjuntamente, la Forma oficial R1 y la Forma denominada "Solicitud de
Cédula de Identificacion Fiscal con CURP."

TIEMPO APROXIMADO DE

AREA DONDE SE GESTIONA/HORARIO DE ATENCION RESPUESTA

Administracion Local de Recaudacion, en los Médulos de Atencion|Desde la respuesta inmediata
Fiscal, en los Modulos de Recepcion de Tramites Fiscales y alhasta 3 dias habiles

través del Buzén Fiscal; informacion al contribuyente México, D.F.
Tel. 52 27 02 97 y 01 800 90 450 00

VIGENCIA FORMATO COSTO
Indefinida R1 / Solicitud de Cédula de Gratuito
Identificaciéon Fiscal con CURP

CERTIFICACION DE ZONIFICACION PARA USO ESPECIFICO ITRAMITE LOCAL

Tramite mediante el cual se hace costar si un uso especifico esta permitido o prohibido para
determinado inmueble, conforme a los Programas de Desarrollo Urbano.

TIEMPO APROXIMADO DE

AREA DONDE SE GESTIONA/HORARIO DE ATENCION RESPUESTA

Direccion General de Desarrollo Urbano y Vivienda (SEDUVI)/|2 a 7 dias habiles
Calle Victoria No. 7, P.B, Esq. Eje Central Lazaro Cérdenas, Col.
Centro México, D.F. Tel. 55 10 93 96 Y 55 12 31 10. y/o en las
Ventanillas Unicas Delegacionales del DDF México, D.F. Tel. 56
58 11 11. Ventanilla Unica de Gestion Av. San Antonio 256 Col.
Ampliacion Népoles México, D.F. Tel. 53 69 02 00 y 55 63 34 00
(de 9:00 a 16:00 Hrs.)

VIGENCIA FORMATO COSTO

2 afios para ejercer el DUO03 $434.00 pesos
derecho que confiere

LICENCIA DE USO DE SUELO ITRAMITE LOCAL

Documento expedido por el DDF en el cual se autoriza el uso o destino que pretenda darse a los
predios.

TIEMPO APROXIMADO DE

AREA DONDE SE GESTIONA/HORARIO DE ATENCION RESPUESTA

Direccion General de Administraciéon Urbana (SEDUVI) con cede|21 dias habiles
en Colegio de Arquitectos/ Av. Constituyentes No. 800, Col. Lomas
Altas, Tel. 55 70 21 30/Colegio de Ingenieros Civiles de México,
A.C./Camino a Sta. Teresa No. 187, Col. Parques del Pedregal
Tel. 56 06 84 15, 56 06 39 15 y 56 06 23 22 (de 9:00 a 16:00 Hrs.)

VIGENCIA FORMATO COSTO

2 afios para ejercer el IAUO7 $1,441.00 pesos
derecho que confiere
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REGISTRO EMPRESARIAL ANTE EL IMSS Y EL INFONAVIT ITRAMITE FEDERAL

El Patron debera registrarse al igual que a sus trabajadores en el régimen obligatorio, cumpliendo
con lo establecido en la Ley del Seguro Social, al hacerlo automaticamente quedaran registrados
ante el INFONAVIT Y SAR

TIEMPO APROXIMADO DE
RESPUESTA

Subdelegaciones Administrativas del IMSS / México, D.F. Tel. 52 |15 dias habiles
11 02 45y 52 11 20 29 (de 9:00 a 14:00 Hrs.)

VIGENCIA FORMATO COSTO

IAviso de inscripcion  patronal|Gratuito
IAFILO1 Formato de inscripcion de
las empresas en el Seguro de
Indefinida Riesgo de Trabajo SSRT01003
IAviso de inscripcion de cada uno
de los trabajadores (minimo uno)
IAFILO2

IAREA DONDE SE GESTIONA/HORARIO DE ATENCION

DECLARACION DE APERTURA ]TRAMITE LOCAL

'Tramite para obtener el documento con el que deberan contar los titulares de establecimientos,
cuyo giro no requiere de licencia de funcionamiento para su operacion.

TIEMPO APROXIMADO DE
RESPUESTA

Ventanillas Unicas Delegacionales del DDF México, D.F. Tel. 56  [Inmediata

58 11 11 (de 9:00 a 14:00 Hrs.) Ventanilla Unica de Gestion Av.
San Antonio 256 Col. Ampliacién Napoles México, D.F. Tel. 53 69
02 00 y 563 34 00 (de 9:00 a 15:00 Hrs.)

AREA DONDE SE GESTIONA/HORARIO DE ATENCION

VIGENCIA FORMATO COSTO
Indefinida '\VUO9 Declaracion de Apertura Gratuito
LICENCIA DE ANUNCIO jTRAMITE LOCAL

Tramite mediante el cual se otorga la licencia o permiso para fijar, instalar o colocar un anuncio, o
bien sefialar, indicar, mostrar o difundir al pablico cualquier mensaje.

TIEMPO APROXIMADO DE
RESPUESTA

\Ventanillas Unicas Delegacionales del DDF México, D.F. Tel. 56]lnmediata

58 11 11 (de 9:00 a 14:00 Hrs.) Ventanilla Unica de Gestiéon Av.
San Antonio 256 Col. Ampliacién N4poles México, D.F. Tel. 53 69
02 00 y 563 34 00 (de 9:00 a 15:00 Hrs.)

IAREA DONDE SE GESTIONA/HORARIO DE ATENCION

VIGENCIA FORMATO COSTO
IAUOS $ 2,904.00 Denominativo o
3 afios (renovacion) endosado/ Permiso para la
colocacion de manta $300.00

CONSTITUCION DE LA COMISION MIXTA DE CAPACITACION [TRAMITE FEDERAL
Y ADIESTRAMIENTO

Tramite mediante el cual se integra a la Comisién Mixta de Capacitacién y Adiestramiento en la
STPS.

TIEMPO APROXIMADO DE
RESPUESTA

Direccion General de Capacitacion y Productividad / Av.|No tiene plazo oficial de
IAzcapotzalco la Villa No. 209 Edificio "E" P.B. Col. Barrio de Santofrespuesta
[Tomas México, D.F. Tel. 53 82 34 53 (de 9:00 a 15:00 Hrs.)

VIGENCIA FORMATO COSTO
Indefinida DC1 Gratuito

AREA DONDE SE GESTIONA/HORARIO DE ATENCION
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AUTORIZACION DE IMPACTO AMBIENTAL TRAMITE ESTATAL

Documento otorgado como resultado de la presentacion y evaluacion de: un Informe Preventivo,
Manifestacion o Estudio de Impacto Ambiental o de un Estudio de Riesgo segun corresponda.

TIEMPO APROXIMADO DE
AREA DONDE SE GESTIONA/HORARIO DE ATENCION RESPUESTA

Direccion de Politica Ecologica / Brasil No. 74 2° Piso Col. Centro|De 18 a 20 dias habiles
México, D.F. Tel. 55 29 77 41 y 55 26 41 58 (de 9:00 a 14:00 Hrs.)

VIGENCIA FORMATO COSTO
PC29 Modalidad General $1,142.00
Indefinida Modalidad Intermedia
$2,281.00

REGISTRO DE FUENTES FIJAS Y DE DESCARGA DE AGUAS |TRAMITE ESTATAL
RESIDUALES

Tramite que realizan los propietarios de establecimientos para que se les autorice la descarga de
aguas residuales al sistema de alcantarillado urbano del D.F.

TIEMPO APROXIMADO DE

AREA DONDE SE GESTIONA/HORARIO DE ATENCION RESPUESTA

Direccion General de Prevencion y Control de la25 dias habiles
Contaminacion/Direccién de Hidrologia y Suelo/Secretaria del
Medio Ambiente/Xalapa No. 15, Col. Roma Norte, México, D.F.
Tel. 52 08 98 38, 52 07 29 96 y 57 07 09 49 (de 9:00 a 14:00 Hrs.)
Ventanilla Unica de Gestion Av. San Antonio 256 Col. Ampliacién
Napoles México, D.F. Tel. 53 69 02 00 y 55 63 34 00 (de 9:00 a

15:00 Hrs.)

VIGENCIA FORMATO COSTO

Indefinida PC33 Gratuito

AVISO DE MANIFESTACION ESTADISTICA ]TRAMITE FEDERAL

Informacién que se proporciona al INEGI relacionada con la actividad propia del negocio, sin que
ello implique efectos fiscales.

TIEMPO APROXIMADO DE

AREA DONDE SE GESTIONA/HORARIO DE ATENCION RESPUESTA

Ventanillas del INEGI / Patriotismo No. 711 Col. San José[inmediata
Mixcoac, México, D.F. Tel. 52 78 10 00 ext. 1143 y 1144 (de 9:00

@ 14:00 Hrs.)

VIGENCIA FORMATO COSTO
1 afio (revalidacion anual No requiere formato especifico Gratuito
entre enero y marzo)

VISTO BUENO DE SEGURIDAD Y OPERACION ITRAMITE ESTATAL

'Tramite mediante el cual se hace constar que el establecimiento en cuanto a su edificacion e
instalaciones, retine las condiciones necesarias de seguridad para su operacion y funcionamiento.

TIEMPO APROXIMADO DE

AREA DONDE SE GESTIONA/HORARIO DE ATENCION RESPUESTA

Ventanillas Unicas Delegacionales del DDF México, D.F. Tel. 56  [Inmediata
58 11 11 (de 9:00 a 14:00 Hrs.) Ventanilla Unica de Gestion Av.
San Antonio 256 Col. Ampliacion Napoles México, D.F. Tel. 53 69
02 00 y 563 34 00 (de 9:00 a 15:00 Hrs.)

VIGENCIA FORMATO COSTO

3 afios ( renovacion) AU19 Gratuito
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PROGRAMA INTERNO DE PROTECCION CIVIL

ITRAMITE ESTATAL

Tramite mediante el cual se definen las acciones destinadas a la salvaguarda de la integridad
fisica de los empleados y de las personas que concurran al establecimiento

IAREA DONDE SE GESTIONA/HORARIO DE ATENCION

TIEMPO APROXIMADO DE
RESPUESTA

Direccion General de Proteccion Civil (SEDUVI)/Periférico Sur No.
2769 Col. San Jeronimo Lidice México, D.F. Tel. 56 83 40 86 y 56
83 28 38 ext. 101 (de 9:00 a 15:00 y de 18:00 a 21:00 Hrs.)

15 dias habiles

VIGENCIA FORMATO

COSTO

Indefinida CO-02

Gratuito

IACTA DE INTEGRACION A LA COMISION DE SEGURIDAD E
HIGIENE EN LOS CENTROS DE TRABAJO

TRAMITE FEDERAL

STPS.

Tramite mediante el cual se integra a la Comisiéon de Seguridad e Higiene en el Trabajo en la

IAREA DONDE SE GESTIONA/HORARIO DE ATENCION

TIEMPO APROXIMADO DE
RESPUESTA

Direccion General de Seguridad e Higiene en el Trabajo / Av.
IAzcapotzalco la Villa No. 209 Piso 19 Col. Barrio de Santo Tomas
México, D.F. Tel. 53 90 40 10 y 53 94 87 02 (de 9:00 a 15:00 Hrs.)

No tiene plazo oficial de
respuesta

VIGENCIA FORMATO

COSTO

Indefinida No requiere formato especifico

Gratuito

APROBACION DE PLANES Y PROGRAMAS DE
CAPACITACION Y ADIESTRAMIENTO

TRAMITE FEDERAL

en la Secretaria de Trabajo y Previsién Social (STPS)

Tramite mediante el cual se aprueban los Planes y Programas de Capacitacion de las empresas

IAREA DONDE SE GESTIONA/HORARIO DE ATENCION

TIEMPO APROXIMADO DE
RESPUESTA

Direccion General de Capacitacion y Productividad / Av.
IAzcapotzalco la Villa No. 209 Edificio "E" P.B. Col. Barrio de Santo
Tomas, México, D.F. Tel. 53 82 34 53 (de 9:00 a 15:00 Hrs.)

No tiene plazo oficial de
respuesta

VIGENCIA FORMATO

COSTO

Determinada en el programa |DC2
propuesto y no debe exceder
de 4 afios

Gratuito

INSCRIPCION EN EL PADRON DE IMPUESTO SOBRE
NOMINAS

TRAMITE LOCAL

Tramite por medio del cual se integra al Padrén de Contribuyentes del DF.

IAREA DONDE SE GESTIONA/HORARIO DE ATENCION

TIEMPO APROXIMADO DE
RESPUESTA

Subtesoreria de Administracion Tributaria Direccion de Registro
(Tesoreria del D.F.)/ Izazaga No. 89 6° Piso, Col. Centro, México,
D.F. Tel. 57 09 00 30 (de 8:00 a 15:00 Hrs)

Inmediata

VIGENCIA FORMATO

COSTO

No aplica vigencia ISINO0996

Gratuito
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IALTA EN EL SISTEMA DE INFORMACION EMPRESARIAL TRAMITE FEDERAL
MEXICANO (SIEM)
[Tramite que deberan realizar las empresas industriales, comerciales y de servicios para darse de
alta en el Sistema de Informacion Empresarial Mexicano (SIEM).

IAREA DONDE SE GESTIONA/HORARIO DE ATENCION TIEMPO APROXIMADO DE

RESPUESTA
Camara correspondiente de acuerdo a las actividad que realiza.  [Inmediata
Mayor Informacion al Tel. 01 800 849 13 12
VIGENCIA FORMATO COSTO
SIEM Comercio Pequefio Hasta 2

empleados $100.00, 3
empleados $300.00, 4 0 mas
$640.00 Comercio al por
Mayor y Servicios Hasta 3
empleados $300.00, 4 0 mas
$640.00 Industrial Hasta 2
empleados $150.00,3 a5
$350.00, 6 0 mas $670.00

1 afio (revalidacion anual
entre enero y febrero)

lll. Franquicias, patentes, marcas y derechos de autor

Franguicias

Se dice que una franquicia existe cuando la licencia de uso de una marca se utiliza para transmitir
conocimientos técnicos o proporcionar asistencia técnica, con el fin de que la persona a quien se le
conceda pueda producir, vender bienes o prestar servicios de manera uniforme y con los métodos
operativos, comerciales y administrativos establecidos por el titular de la marca tendentes a mantener la
calidad, prestigio o imagen de los productos o servicios a los que ésta distingue.

A la persona que adquiere, via contrato, el derecho de comercializar un bien o servicio, dentro de un
mercado exclusivo, utilizando los beneficios que le ofrece una marca y el apoyo que recibe en la
capacitacion y el manejo del negocio, se le llama franquicitario, lo cual se obliga a:

e Cubrir al franquiciante casi siempre un pago inicial (cuota inicial de franquicia), ademas de regalias
periédicas y otros pagos.

e Ser el responsable de la instalacion, operacion y administracion de la franquicia de acuerdo con las
normas dictadas por el franquiciante.

e Pagar todos los costos de la instalacion y gastos de operacion y administracion de la franquicia,
ademas de ser el responsable para la contratacion y administracion de los recursos humanos
necesarios.

Por su parte, el franquiciante es aquel que posee una determinada marca y tecnologia (knowhow) de
comercializacion de un bien o servicio y que cede, via un contrato, los derechos de transferencias o uso
de sus marcas y tecnologia; ademas, aporta asistencia técnica, organizativa, gerencial y administrativa al
negocio del franquicitario. El franquiciante se obliga a:

e Desarrollar y probar en la practica el concepto de negocio y la tecnologia que envuelve y concede a la
franquicia, autorizando al franquicitario para hacer uso de esta tecnologia, al igual que la implantacion,
administracion y operacion de un negocio que funcionara conforme a su concepto.

e Establecer los métodos y procedimientos que dirigiran el funcionamiento de la franquicia.
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e Reclutar, seleccionar y entrenar al franquicitario respecto a la mejor técnica y rigor.

e Mantener un equipo dedicado al constante desarrollo y perfeccionamiento del producto, servicio y
técnica de actuacion y gestién que permita a los franquicitarios elevar el nivel de desempefio de las
respectivas franquicias.

e Supervisar constantemente la red constituida por sus franquicias, para prevenir que cualquier actitud u
omisioén que afecte la imagen de la marca y perjudique a cualquiera de los integrantes de la red.

En el caso de nuestro pais, existe la Asociacion Mexicana de Franquicias (AMF), en la que para ser socio
es necesario llenar y entregar la solicitud de afiliacién con todos sus datos.

Una vez sometida a la consideracion del comité de afiliacion y previa investigacion de campo, de ser
aprobada la solicitud de inscripcion se comunicard en cinco dias habiles, con objeto de que
oportunamente se cubra la membresia anual (12 meses) correspondiente.

Papeleria complementaria a la solicitud:

Breve curriculum de la empresa que otorga franquicias o empresa duefia de la marca.

Breve curriculum del gerente o director de franquicias.

Copia del contrato de franquicia.

Directorios de franquicitarios incluyendo direccion, teléfonos y nombre.

Acta constitutiva de la empresa que otorga franquicias.

Indices de los manuales que sustentan su tecnologia (knowhow) o del programa de capacitacion.
Cadigo de ética debidamente firmado y fechado.

En caso de que el registro de marcas o el contrato de franquicia ante la Secretaria de Economia
esté en tramite deberan presentar la solicitud de registro debidamente sellada.

9. Circular de oferta de franquicia (COF)

O No O A~NPE

Patentes

Las modalidades de propiedad industrial existentes en México efectian su proteccién por medio de:
otorgamiento de patentes de invencion, registro de modelos de utilidad, registro de modelos industriales,
registro de marcas, registro de avisos comerciales, publicacién de nombres comerciales y declaracién de
proteccién de denominaciones de origen.

La propiedad industrial esta legislada por el sistema de propiedad industrial, conformado por un conjunto
de leyes, reglamentos, decretos y ordenamientos administrativos que la autoridad en la materia (IMPI)
aplica con el propésito de proteger las invenciones e innovaciones, asi como las indicaciones
comerciales, por medio de patentes, registros de modelos de utilidad y disefios industriales (dibujos y
modelos), registro de marcas y avisos comerciales y publicaciones de nhombres comerciales, incluidas las
denominaciones de origen.

La patente es un privilegio de exclusividad que otorga el Estado a un inventor 0 a su causahabiente
(titular secundario) para que por un periodo determinado, explote su invento en su provecho, por si o por
otros con su consentimiento.

En México, la vigencia de una patente es de 20 afios improrrogables contados a partir de la fecha de

presentacion de la solicitud de patente, siempre y cuando el titular cumpla con el pago de las tasas de
mantenimiento anuales.
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El titular de una patente puede ser una o varias personas nacionales o extranjeras, fisicas o morales,
combinadas de la manera que se especifique en la solicitud, en el porcentaje ahi mencionado; sus
derechos se pueden transferir por actos entre vivos o por via sucesoria, pudiendo rentarse, licenciarse,
venderse, permutarse o heredarse. Es obligacion del titular de una patente explotar la innovacion descrita
en la misma, ya sea por si mismo o por otros con su consentimiento, dentro del término de tres afios
contados a partir de su concesion o de cuatro afios contados a partir de la presentacién de la solicitud de
patente correspondiente.

La Unica consecuencia de no explotar la patente dentro del término mencionado es que la misma
guedara sujeta al otorgamiento de licencias obligatorias a cualquier tercero que la solicite, previa
comprobacion de su capacidad técnica y econdmica para llevar a cabo la explotacion.

Sin embargo, no procedera la concesion de una licencia obligatoria si los productos patentados u
obtenidos por el proceso de patente son importados a México a escala comercial o si existieran razones
técnicas o econémicas que justifiquen la falta de explotacion.

Es también obligacion del titular de una patente mantener su vigencia mediante el pago de un derecho
anual de mantenimiento, durante el tiempo total de la vigencia de la patente.

El titular de una patente tiene el derecho de perseguir a los infractores de la misma y a explotar en
exclusiva la invencién protegida por la misma, ya sea por si mismo o por otros con su consentimiento.

La patente sélo podra hacerse valer en los paises en los que se haya presentado y concedido.

Para que una invencion sea patentable es necesario que el invento sea nuevo, resultado de una actividad
inventiva y susceptible de aplicacién industrial.

De acuerdo con la Ley de Proteccién Industrial, no son patentables, por no ser invenciones:

e Los principios teoricos o cientificos.

e Los descubrimientos que consistan en dar a conocer o revelar algo que ya exista en la naturaleza,
aun cuando con anterioridad fuese desconocido para el hombre.

e Los esquemas, planes, reglas y métodos para realizar actos mentales, juegos o negocios y los
métodos matematicos.

e Los programas de computacion.

e Las formas de presentacion de informacion.

e Las creaciones estéticas y las obras artisticas o literarias.

e Los métodos de tratamiento quirdrgico, terapéutico o de diagnéstico aplicables al cuerpo humano y
los relativos a animales.

e La yuxtaposicién de invenciones conocidas o mezclas de productos conocidos, su variacién de forma,
dimensiones o materiales.

e No son patentables, por excepcion, los procesos esencialmente biolégicos para la obtencién o
reproduccién de plantas, animales, o sus variedades, incluyendo los procesos genéticos o relativos a
material capaz de conducir su propia duplicacién, por si mismo o por cualquier otra manera indirecta,
cuando consistan simplemente en seleccionar o aislar material biolégico disponible y dejarlo que
actle en condiciones naturales.

e Las especies vegetales, y las especies y razas animales.

e El material bioldgico tal como se encuentra en la naturaleza.

e El material genético.
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e Las invenciones referentes a la materia viva que compone el cuerpo humano.
Por otra parte, son patentables las siguientes invenciones:

e Las variedades vegetales.

e Las invenciones relacionadas con microorganismos, como las que se realicen usandolos; las que se
apliquen a ellos o las que resulten en los mismos.

e Los procesos biotecnoldgicos de obtencion de farmoquimicos, medicamentos, bebidas y alimentos
para consumo animal o humano, fertilizantes, plaguicidas, herbicidas, fungicidas o productos con
actividad bioldgica.

e La titularidad de las invenciones de los trabajadores le corresponden a las empresas que los
contrataron para realizar trabajos relacionados con las invenciones.

e Sila invencion no esta relacionada con los trabajos para los que fue contratado el empleado, la
patente le corresponderia al trabajador, quien podria otorgar a la empresa que lo contraté el derecho
del tanto o de preferencia en igualdad de circunstancias, para la adquisicion de su invento.

No obstante que por ley las invenciones de los trabajadores pertenecen a las empresas que los
contrataron, lo que normalmente hacen las empresas es agregar en el contrato laboral una clausula en la
que se establece que los derechos intelectuales que se deriven de lo que el trabajador realice en la
empresa sean concedidos a la misma.

Marcas

Una marca es un nombre, término, simbolo, disefio o cualquier signo visible o bien una combinacién de
ellos que sirva para distinguir un producto o un servicio de otros de su misma clase o especie. Existen
cuatro tipos de marcas:

Nominativas. Son las marcas que permiten identificar un producto y su origen mediante una palabra o un
conjunto de palabras. Su importancia radica en que se debe distinguir fonéticamente, es decir, deberan
ser lo suficientemente distintivas para diferenciar los productos o servicios en el mercado de aquellos de
Su misma especie o clase. Los nombres propios de las personas fisicas pueden registrarse como marca,
siempre que no se confundan con una marca registrada o un nhombre comercial publicado.

Innominadas. Son figuras que cumplen con la funcién de una marca. Este tipo de marca puede
reconocerse visualmente pero no fonéticamente. Su peculiaridad consiste en ser simbolos, disefios,
logotipos o cualquier elemento figurativo que sea distintivo.

Mixtas. Son marcas que combinan palabras con elementos figurativos que muestran a la marca como un
solo elemento o como un conjunto distintivo.

Tridimensional. Son las marcas que protegen los envoltorios, empaques, envases, la forma o la
presentacion de los productos en si mismos, si éstos resultan distintivos de otros de su misma especie o0
clase.

Dentro del régimen administrativo de los signos distintivos existen también las siguientes figuras de
proteccién:

Marca colectiva. Se puede registrar como marca colectiva cualquier signo distintivo que las asociaciones
0 sociedades de productores, fabricantes, comerciantes o prestadores de servicio legalmente
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constituidos, soliciten para distinguir en el mercado los productos o servicios de sus miembros respecto
de los productos o servicios de terceros que no formen parte de esas asociaciones o sociedades.

Nombre comercial. Es cualquier denominacion que sirve para distinguir una empresa o establecimiento
industrial, comercial o de servicios, dentro de la zona geografica donde se encuentra establecida su
clientela efectiva. Tanto el nombre comercial como el derecho a su uso exclusivo estaran protegidos sin
necesidad de registro. No obstante, quien esté utilizando un nombre comercial puede solicitar al instituto
la publicacién del mismo en la gaceta, lo establecera la presuncion de la buena fe en la adopcién y uso
del nombre comercial.

Aviso comercial. Se pueden registrar como aviso comercial las frases u oraciones que sirvan para
anunciar al publico productos o servicios, establecimientos 0 negociaciones comerciales, industriales o de
servicios, para que el publico consumidor los distinga con facilidad.

El registro de una marca es necesario o conveniente debido a que el Estado le otorga el derecho
exclusivo de su uso en la republica mexicana. Aunque no es obligatorio el registro para comercializar
productos ni prestar servicios y los derechos sobre la marca se inician con su uso, si es recomendable,
ya que se puede evitar la copia o imitacién y el aprovechamiento de su reputacién comercial, asi como
ejercer las acciones legales oportunas contra quien haga un uso no autorizado por el titular del registro.

La ostentacion de la leyenda "marca registrada”, las siglas M.R., so6lo podra realizarse en el caso de los
productos o servicios para los que la marca se encuentre registrada.

No se pueden registrar como marcas las siguientes palabras o figuras:

e Denominaciones, figuras o formas tridimensionales animadas o cambiantes, que se expresan de
manera dinamica;

e Los nombres técnicos o de uso comun de los productos o servicios que pretenden ampararse con la
marca y las palabras que en el lenguaje corriente o en las practicas comerciales se hayan convertido
en la designacion usual o genérica de los mismos;

e Las formas tridimensionales de dominio publico, las de uso comun, las que carezcan de originalidad,
la forma usual y corriente de los productos o la impuesta por su naturaleza o funcion industrial;

e Las denominaciones, figuras o formas tridimensionales que sean descriptivas de los productos o
servicios que se quieran proteger, incluyéndose las palabras descriptivas o indicativas que en el
comercio sirvan para designar la especie, calidad, cantidad, composicién, destino, valor, lugar de
origen de los productos o la época de produccién;

e Las letras, digitos y colores aislados, a menos que estén combinados o acompafiados de otros
signos, disefios o0 denominaciones que les den un caracter distintivo;

e Latraduccién a otros idiomas o la variacién ortografica de palabras no registrables;

e Lareproduccién o imitacion de: escudos, banderas o emblemas de cualquier pais, estado, municipio
o divisiones politicas equivalentes; denominaciones, siglas, simbolos o emblemas de organizaciones
internacionales, gubernamentales o no gubernamentales o de cualquier otra organizacion
reconocida oficialmente, asi como la designacion verbal de los mismos; signos o sellos oficiales de
control y garantia adoptados por un Estado, salvo consentimiento de la autoridad competente;
monedas, billetes de banco, monedas conmemorativas o cualquier otro medio oficial de pago
nacional o extranjero, y nombres o representacion grafica de condecoraciones medallas u otros
premios obtenidos en exposiciones, ferias, congresos y eventos culturales o deportivos reconocidos
oficialmente.
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e Las denominaciones geogréaficas, mapas, gentilicios, nombres y adjetivos que indiquen la
procedencia geografica de los productos o servicios y puedan originar error o confusién en cuanto a
su procedencia.

e Denominaciones de poblaciones o lugares que se caracterizan por la fabricacion de ciertos
productos, cuando sean los que se quieren amparar con la marca.

e Nombres, seudénimos, firmas y retratos de personas sin su consentimiento.

e Los titulos de obras literarias, artisticas o cientificas, de publicaciones y difusiones periddicas, los
personajes de ficcion, personajes humanos de caracterizacién, nombres artisticos sin autorizacion
expresa de los titulares de esos derechos.

e Las denominaciones, figuras o formas tridimensionales susceptibles de inducir a error sobre la
naturaleza, componentes o cualidades de los productos o servicios.

e Las denominaciones, figuras o formas tridimensionales, iguales o semejantes a una marca
notoriamente conocida en México.

e Marcas idénticas o semejantes en grado de confusion a otra registrada o solicitada con anterioridad
para los mismos o similares productos o servicios.

e Marcas idénticas o semejantes en grado de confusion a un nombre comercial aplicado a una
empresa 0 establecimiento dedicados a la elaboracién o venta de los productos o prestacion de
servicios que se pretendan amparar con la marca, si el nombre comercial ha sido usado con
anterioridad a la fecha de solicitud del registro de la marca o la de su uso declarado. El registro de
una marca implica el cumplimiento de una serie de requisitos basicos.

Derechos de autor

La propiedad industrial es una de las partes que conforman la propiedad intelectual; la otra es la de
propiedad autoral, conocida como derechos de autor. En México las instituciones gubernamentales
encargadas de administrar el sistema son: el Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial (IMPI) y la
Secretaria de Educacion Publica, por medio del Instituto Nacional del Derecho de Autor.

La propiedad intelectual se refiere al conjunto de derechos patrimoniales de caracter exclusivo que otorga
el Estado por un tiempo determinado, a las personas fisicas o morales que llevan a cabo la realizacién de
creaciones artisticas o que realizan invenciones o0 innovaciones y quienes adoptan indicaciones
comerciales, pudiendo ser éstos, productos y creaciones objetos de comercio.

Este derecho confiere al titular del mismo la facultad de excluir a otros del uso o explotacién comercial del
mismo si no cuentan con su autorizacion. La proteccion en nuestro pais sélo es valida en el territorio
nacional; su duracién depende de la figura juridica para la cual se solicita su proteccion.

Recuerde que si usted quiere proteger derechos de autor (obras artisticas, literarias, musicales,
esculturales, graficas y programas de computacion), debera dirigirse al Instituto Nacional del Derecho de
Autor, dependiente de la Secretaria de Educacion Publica.

Las solicitudes se pueden presentar directamente por el interesado o por medio de un representante
legal. Es conveniente que antes de presentar la solicitud correspondiente, gestione una busqueda de
anterioridades, con el propésito de verificar en la base de datos de marcas si existen antecedentes
similares o en grado de confusién al signo que pretende registrar. Esto le permitird ahorrar gastos y tener
mayor seguridad de que su solicitud proceda.
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IV. Consultoria legal

Una vez que se ha estudiado la factibilidad de establecer una empresa, el empresario tiene que
dimensionar los requerimientos en tipo y volumen de los aspectos legales que debe contemplar. Esta es
una cuestion que el duefio potencial no debe de hacer por si mismo, sino bajo el asesoramiento legal de
un abogado y de un contador.

La experiencia demuestra que en muchos casos, por desgracia, un gran niamero de empresarios no
presta la atencion debida a esta situacion y, a causa de ello, toman decisiones relativas a la estructura
legal de la firma sin detenerse a considerar las ventajas y desventajas de cada estructura legal.

Encontrar al abogado correcto es una tarea critica. Busque cualidades como la honradez, la experiencia y
la disponibilidad. Siga buscando hasta que encuentre un abogado en quien pueda confiar y sentirse a
gusto y relajado.

Escoja un abogado que tenga el tiempo y la disposicion de sentarse a hablar y discutir un problema legal
por teléfono cuando usted lo necesite. Si llama a su abogado varias veces so6lo para que le contesten que
le regresara la llamada después de varios dias 0 semanas, busqgue otro que aprecie su negocio y que
tenga el tiempo para hacer justicia a sus necesidades. Un buen abogado le dira si sus necesidades estan
fuera de su linea principal de practica y le recomendara a otro que pueda hacer un trabajo mejor para
usted, antes que hacerle perder su tiempo y dinero en llamadas telefénicas.

La disponibilidad esta estrechamente relacionada con la confiabilidad. Asegurese de que su abogado
pueda ayudarlo en sus problemas. Los abogados estan vendiendo un servicio, al igual que usted y otros
propietarios de negocios. Si no pudiera proveer su servicio a tiempo y en buen orden, a un precio
consistente con su valor real, encuentre uno que si lo haga.

Asegurese de entender el plan de honorarios de su abogado, ya que ésta es el area mas dificil de
entender entre clientes y asesores legales; lo mejor es definir los acuerdos por escrito. Si quiere obtener
un excelente consejo legal, preparese para pagar satisfactoriamente por él.

Una vez que ha establecido una relacion firme con un buen abogado, habra encontrado un apoyo
humano invaluable.

La pequefia empresa existe en un ambiente regido por las leyes. A diario el pequefio negocio tiene que
ver con actividades reguladas por la ley. Si el pequefio negociante intenta triunfar, debe conocer tanto
sus derechos como sus responsabilidades ante la ley.

Contratos

Casi a diario el pequefio negociante tiene que ver con alguna forma de contrato, escrito o verbal.
Ejemplos de contratos escritos serian: arriendos, deudas, garantias y contratos de ventas a plazos.
Considerando que el pequefio negocio continuamente establece contratos, debe saber qué se requiere
para que el contrato sea valido y exigible. El negociante también debe estar consciente de sus derechos,
en caso de que la otra parte no cumpla los términos del contrato.
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Para que un contrato sea vdlido y exigible en cualquier lugar debe cumplir entre otros con los
requerimientos de capacidad legal de las partes, retribucion de ambas partes, objetivo legal, acuerdo
mutuo y formato legal.

V. Contratacion de seguros

El surgimiento de un negocio es la materializacion de una idea concebida para generar recursos y
empleos, entre otros factores. La mayor parte de las veces, los participantes de esta aventura invierten o
comprometen su patrimonio e inician una etapa de crecimiento y consolidacion con la idea firme de
permanecer dentro de un mercado de creciente competencia.

En la mayoria de los casos, los empresarios enfocan su atencion a actividades especificas dentro del
desarrollo de los negocios, ya sea por su formacién profesional o por intereses muy definidos de la propia
empresa. A partir de este hecho, algunos aspectos de gran importancia reciben una atencion de menor
calidad o bien son delegados sin tener una vision clara de su valor relativo en el proceso de desarrollo de
la empresa.

Uno de estos aspectos es el de los seguros y fianzas, factor esencial en la permanencia del negocio.

La contratacion de un programa de seguros no garantiza por si misma y en ningin momento la cobertura
adecuada para el negocio especifico de que se trate, ya que en un gran numero de ocasiones se
producen deficiencias de cobertura, puesto que en el caso de un siniestro se pueden acarrear pérdidas
considerables para los negocios.

Aun cuando en nuestro pais existe la obligatoriedad de contratar seguros, los contratos se rigen por una
serie de leyes y cédigos que se presentan en el Marco legal del seguro en México.

Diferencias comparativas entre seguros y fianzas. Ambos contratos son de proteccion; sin embargo,
con cierta frecuencia se confunde dicha proteccion y la consecuencia es la falta de cobertura para uno u
otro riesgos. A continuacién se describen las principales diferencias entre uno y otro contrato y se define
brevemente al seguro y la fianza.

Seguro: Es un mecanismo social que agrupa los riesgos inciertos de los individuos para convertirlos en
una certeza y, de esta forma, mediante la aportacion de pequefias cantidades previamente determinadas

por los miembros de una colectividad, crear un fondo para hacer frente a las grandes pérdidas de pocos.

Fianza: Es un contrato que garantiza la obligacién contraida por una persona ante otra, mediante un
contrato.
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| Criterio de anélisis

El seguro

La fianza

1. Tipo de contrato

Contrato bipartita, es decir, entre
asegurado y aseguradora.

Contrato tripartita; intervienen el
fiado, el beneficiario y el fiador.

2. Cancelacioén

Se puede cancelar en cualquier
momento o al concluir el periodo
pagado.

Se cancela cuando se extingue y
comprueba la obligacion
garantizada (excepto en fidelidad y
fianzas con vigencia cerrada).

compafiia

3. Recuperacién por parte de la

Generalmente no se recupera lo
pagado por un siniestro.

Cuando la fianza es reclamada y
pagada, se recupera lo pagado
mediante el fiado y obligados
solidarios.

4, Forma de
reclamacion

pago de

la

El siniestro es pagado, por lo
general, en dinero.

La afianzadora puede convenir
ante el beneficiario y cumplir la
obligacion a pagar.

5. Cobertura

Ampara dafios ajenos a la voluntad
del asegurado. Es un contrato
principal que indemniza dafios.

Cubre obligaciones contraidas o
asumidas voluntariamente.
Es un contrato accesorio.

6. Causas del incumplimiento

El siniestro ocurre por causa
accidental, no por accion
voluntaria.

El cumplimiento o exigibilidad de la
fianza obedece a una accion
voluntaria.

7. Prima

Si no se cubre, se cancela la
proteccion.

No puede ser cancelada por falta
de pago, la obligacion persiste.

Seguros de dafios

En el cuadro anexo se ofrece una descripcién esquematica de aquellos seguros disponibles de mayor

uso en el mercado asegurador mexicano.

Modalidades de seguros de dafios

| Ramo de seguro

Subramo

Bienes asegurables |

Incendio

Dafios materiales

Dafios consecuenciales

o Edificios

e Mobiliario
e Existencias

gastos fijos

e Maquinaria y equipo

¢ Instalaciones, entre otros.

e Interrupcién de actividades
comerciales

e Pérdida de rentas

e Pérdida de utilidades, salarios y

e Ganancias brutas
e Contingente

Ramos técnicos

Montaje

Obras Civiles

Rotura de maquinaria

entre otros.

¢ Toda clase de maquinaria

¢ Plantas industriales

e Ampliacion de plantas

e Todo tipo de edificios

e Carreteras, puertos, entre otros.

e Presas, aeropuertos, entre otros.

e Motores, grias, tomos, subestaciones,
bombas turbogeneradores, prensas,
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e Ganancias brutas

Calderas e Calderas

e Recipientes sujetos a presion
e Computadoras, impresoras
Equipo electrénico « Equipo de rayos X

e Telefax

¢ Centrales telefonicas

e Instalaciones de radio y TV, etcétera.
e Gruas

¢ Palas mecénicas

e Trascavos,

e entre otros

Equipo de contratistas

Diversos Robo ¢ Contenidos
e Dinero en efectivo
Efectivo y valores « Valores negociables
Cristales e Toda clase de cristales de espesor
. . mayor a 4 mm
Anuncios luminosos « Toda clase de anuncios y rétulos
Multiple empresarial e Bienes que integren el patrimonio
empresarial

e Mercancias en general

e Bienes que integren el patrimonio
familiar

Maritimo y | Transporte de carga e Todo tipo de bienes durante su

transportes transporte

Aviacion e Aviones particulares, comerciales y
gubernamentales

¢ Responsabilidad civil

Casco de embarcaciones |  Embarcaciones de placer, pesqueras,

carga, petroleras, entre otros.

Multiple familiar

Responsabilidad Responsabilidad civil ¢ Responsabilidad civil
civil general ¢ Dafios a terceros en sus bienes
¢ Dafios a terceros en sus personas
Automoéviles y Automéviles y camiones e Automoviles residentes
camiones e Automoviles turistas
e Camiones

e Motocicletas

La determinacién adecuada de las sumas aseguradas, segun las cuales quedaran cubiertos los bienes
motivo del seguro, es uno de los principales factores para tener una cobertura que cumpla con su
cometido en caso de verificarse el riesgo (siniestro). En los Anexos se muestran los Costos aproximados
por las pélizas de seguros de dafios mas tradicionales.

Seguros de personas

Marco legal. Los planes de beneficios para empleados surgen de la obligacion moral o contractual que
tienen las empresas de prestar ayuda economica a su personal, en caso de una eventualidad, por
ejemplo: fallecimiento, invalidez o con los gastos erogados a consecuencia de un accidente o
enfermedad.

Con el fin de que los gastos que efectle la empresa sean deducibles para efectos del Impuesto Sobre la

Renta, se consideraran como gastos de previsidn social, para lo cual se deben cumplir los siguientes
requisitos:
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Elegibilidad. Que se otorgue la prestacién a todo el personal, pudiéndose establecer la distincién soélo
entre personal de confianza y el resto del personal, o bien personal sujeto a un mismo riesgo; asimismo,
se puede incorporar otro tipo de requisitos de elegibilidad que se puedan alcanzar por el grupo, como
edad o antigiiedad. Si el plan es contributorio debera participar al menos el 75% del personal elegible.

Beneficio. La regla para determinar el monto del beneficio, no debe ser el resultado de la
proporcionalidad que determina mayores beneficios cuando los sueldos son altos, a partir de los que
proporcionan las instituciones de seguridad publica.

Comunicacion. El plan debe constar por escrito y ser comunicado al personal durante el mes siguiente a
su inicio.
Restricciones. Durante la vigencia de la péliza, la aseguradora no ha de otorgar préstamos, y los

dividendos, intereses y valores de rescate se entregaran al contratante de la péliza.

Financiamiento. Normalmente el instrumento mas adecuado para financiar este tipo de beneficios, son
los contratos de seguros, que dependiendo del tipo de cobertura, nimero de asegurados, primas y
politicas de aceptacion de la aseguradora, pueden aprovechar las opciones que mas adelante se
sefialan.

Seguros de vida, gastos médicos mayores y accidentes personales.

Seguros de personas
| Ramo de seguro Subramo Objetivo del seguro |

Hombre clave Resarcir al patron por el fallecimiento o
invalidez de técnicos o directivos.
Ordinario de vida | Seguro vitalicio, se obtiene el beneficio al
fallecimiento del titular.

Temporal Seguro por tiempo determinado. Si
durante el periodo contratado el titular no
fallece se extingue la obligacion.

Dotal Seguro por cierto periodo. Si al final el
titular vive se le paga la suma asegurada.
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| Tipo de seguro Coberturas Objeto |

Vida, grupo y | Exencién de pago de primas por | En caso de invalidez, el titular

selectivo invalidez total y permanente. continla asegurado sin pago de
primas.

Pago anticipado por incapacidad
total y permanente. En caso de invalidez del titular, se
le paga la suma asegurada.

Doble indemnizacion

En caso de muerte por accidente,
se paga la suma asegurada dos
Triple indemnizacion veces.

En caso de muerte por accidente,
se paga la suma asegurada tres

veces.

Gastos médicos y | Gastos médicos Resarcir al asegurado por los

accidentes gastos que se originen por un
personales accidente o enfermedad.

Accidentes personales Pago a los beneficiarios por la

muerte del titular, siempre y
cuando ésta sea en forma
accidental.

Asimismo cubre en forma
proporcional la pérdida de
miembros a causa de un
accidente.

Requisitos para darse de alta en algin seguro para personas:

1. Llenar solicitud expresa de cada compairiia

2. Hasta 50 personas, costo normal para cada compafia

3. Maés de 50 personas, costo especial para cada compafia que dependera de las edades de cada
empleado, suma asegurada, minimo 20 meses de salario hasta sin limite y el estado de salud de
cada empleado.
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9. MARCO CONTABLE E IMPUESTOS

Introduccidén

En este capitulo se describen una serie de métodos contables de aplicacién general que dan respuesta a
preguntas como: ¢qué métodos contables existen?, ¢cual es el método mas recomendable para una
empresa en el giro en cuestiéon?, ¢;qué son los registros contables?, ¢cuales son los tipos de estados
financieros mas comunes?, ¢,por qué es recomendable contar con un especialista en contabilidad?, ¢ qué
tipos de impuestos causa la actividad empresarial?, ¢cuales son las deducciones normales de un
negocio? y ¢ por qué y como se debe planear el pago de impuestos?

Contenido:
l. Métodos contables

eMétodo global
eMétodo pormenorizado

eMétodo de inventarios perpetuos

1. Registros contables y estados financieros

eReqistros contables

eEstados financieros

1. Otros registros contables

V. Contadores

V. Impuestos
eImpuesto sobre la renta elmpuesto al valor agregado elmpuesto sobre néminas elmpuesto al

activo elmpuesto especial sobre produccién y servicios elmpuesto sobre automéviles nuevos

eOtras contribuciones

VL. Deducciones normales para los negocios

VII. Planeacién de impuestos
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|. Métodos contables

Cuando se realiza una contabilidad se suele utilizar un sistema simple mediante el cual se van
registrando las cantidades de los gastos en columnas. Este sistema refleja la fecha de la transaccion, su
naturaleza y la cantidad desembolsada. Sin embargo, cuando se lleva a cabo la contabilidad de una
organizacion, se utiliza un sistema de doble entrada: cada transaccién se registra reflejando el doble
impacto que tiene sobre la posicion financiera de la empresa y sobre los resultados que ésta obtiene. La
informacion relativa a la posicion financiera de una empresa se refleja en el llamado balance de la
empresa, mientras que los resultados obtenidos por la empresa aparecen desglosados en la cuenta de
pérdidas y ganancias. Se incluyen a la vez los datos que reflejan los cambios en la estructura financiera
de la empresa y la situacién de sus ingresos. El estado de liquidez se refleja en el informe econémico-
financiero de la empresa, en una memoria por separado. Esta informacién financiera permite estudiar los
resultados obtenidos en el pasado al mismo tiempo que realizar prospecciones y proyectos para planificar
el crecimiento.

Dependiendo del giro y operaciones de la empresa u organizacion, tres métodos contables son los més
comunes: Método Global, Método Pormenorizado y Método de Inventarios Perpetuos.

Il. Registros contables y estados financieros

Registros contables

La contabilidad moderna consta de siete etapas. Los tres primeros se refieren a la sistematizacion de
libros, es decir, a la compilacion y registro sistematicos de las transacciones financieras. Los documentos
financieros constituyen la base de la contabilidad; entre estos documentos cabe destacar los cheques de
banco, las facturas extendidas y las facturas pagadas. La informacién contenida en estos documentos se
traslada a los libros contables, el diario y el mayor. En el libro diario se reflejan todas las transacciones
realizadas por la empresa, mientras que en el mayor, aparecen las transacciones que afectan a las
distintas partidas contables, por ejemplo, caja, bancos, clientes, proveedores, entre otras.

Primer paso. El registro de cada transaccion en el libro diario constituye el punto de partida del sistema
contable de doble entrada. Con este sistema se analiza la estructura financiera de una organizacion
tomando en cuenta el doble efecto que toda transaccion tiene sobre dicha estructura (una compra de
bienes constituye, por un lado, un aumento del activo, pero también refleja una disminucién del mismo al
reducirse la cantidad de dinero disponible). Por ello, toda transaccion tiene una doble dimension; la
primera, el deber (que aparece a la izquierda) y, la segunda, el haber (que aparece a la derecha). Esta
doble dimensidn afecta de distinta forma a la estructura financiera. En funcion de su naturaleza, una
partida contable puede disminuir con el deber e incrementarse con el haber, y otra puede aumentar con
el debe y disminuir con el haber. Por ejemplo, la compra de bienes al contado aumenta la cuenta de
bienes (débito) y disminuye la cuenta de caja (crédito). Sin embargo, si el bien se compra a crédito se
crearad una cuenta de pasivo, y en el libro diario aparecera una nueva partida, incrementandose la cuenta
de bienes (débito) y aumentandose la partida que refleja el pasivo (crédito). El reconocimiento de la
obligaciéon de pagar a los empleados aumentara la partida contable de salarios (débito) y aumentara el
pasivo (crédito). Cuando se paguen los salarios se producird una disminucion en la cuenta de caja
(crédito) y disminuira el pasivo (débito).
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Segundo paso. En la siguiente etapa del ciclo contable las cantidades reflejadas en el libro diario se
copian en el libro mayor, en el que aparece la cuenta concreta de cada partida contable. En cada cuenta
aparecen los débitos a la izquierda y los créditos a la derecha, de tal forma que el saldo, es decir el
crédito o el débito neto de cada cuenta, puede calcularse con facilidad.

Cada cuenta libro del mayor puede a su vez desglosarse, es decir, en cada cuenta se pueden diferenciar
distintos aspectos. Por ejemplo, en la cuenta de clientes se pueden desglosar, uno a uno, los clientes de
la empresa, para saber cuanto ha comprado cada uno de ellos. Por analogia, la cuenta de salarios se
puede desglosar en funcion de cada trabajador.

Tercer paso. Una vez reflejadas todas las transacciones en el libro mayor se procede a obtener el saldo
—deudor o acreedor— de cada cuenta. La suma de todos los saldos acreedores debe ser igual a la suma
de todos los saldos deudores, pero con signo contrario, ya que cada transaccion que genera un crédito
provoca, al mismo tiempo, un débito de la misma cuantia. Este paso, al igual que los siguientes, se
produce al concluir el afio fiscal. En cuanto se han completado los distintos libros, finaliza la parte de la
sistematizacion de libros del ciclo contable.

Cuarto paso. Finalizadas las etapas correspondientes a la teneduria de libros, el contable o contador
publico procede a ajustar una serie de cuentas con el proposito de destacar hechos econémicos que,
aunque no se han producido de forma convencional, si representan transacciones finiquitadas. A
continuacién destacamos algunos de los casos mas comunes: ingresos pendientes de pago (por ejemplo,
intereses a cobrar que todavia no se han hecho efectivos), gastos pendientes (por ejemplo, salarios del
mes corriente que todavia no se han satisfecho), ingresos percibidos con antelacién (por ejemplo, cuando
se recibe la cuantia de una suscripcion por adelantado), gastos que se realizan de una forma anticipada
(el pago de la prima de un seguro de riesgo), la depreciacion (reconocimiento de que el coste de una
maquina debe amortizarse a lo largo de los afios de su vida Util); inventarios (valoracién de los bienes
almacenados y verificacion de que la cantidad almacenada coincide con la que se deriva de las cuentas)
e impagados (consiste en declarar una serie de cuentas pendientes de pago como de dudoso cobro, de
forma que se reconozca el posible quebranto en el futuro).

Quinto y sexto pasos. Una vez realizados los ajustes anteriores, el contador publico realiza un primer
balance de comprobacion de saldos, adaptandolos con los ajustes anteriores (paso quinto). Cuando se
han actualizado todos los saldos se procede a redactar el balance y preparar la cuenta de pérdidas y
ganancias (paso sexto). Los saldos de las distintas cuentas proporcionan la fuente de datos para la
contabilidad financiera y de costes de la empresa.

Séptimo paso. El Ultimo paso consiste en cerrar las cuentas anuales, transfiriéndolas a la cuenta de
pérdidas y ganancias con el proposito de que las cuentas que corresponden tan sélo a la actividad anual
se anulen unas a otras, para que los créditos y débitos del siguiente afio fiscal reflejen en particular la
actividad fiscal de ese afio.

Estados financieros

Los estados financieros representan el producto final del proceso contable y tienen por objeto, presentar
informacidn financiera para que los diversos usuarios de los estados financieros puedan tomar decisiones
eficientes y oportunas. La informacién financiera que tales usuarios requieren se enfoca primordialmente
en la:

a) Evaluacion de la rentabilidad;
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b) Evaluacion de la posicién financiera, que incluye su solvencia y liquidez;
C) Evaluacion de la capacidad financiera de crecimiento;
d) Evaluacion del flujo de fondos.

De acuerdo con estas necesidades los estados financieros basicos son:
Estado de situacién financiera o balance general. Muestra los activos, pasivos y el capital contable a
una fecha determinada. Esté integrado por:

o Activo

o Pasivo

. Capital Contable

El activo representa todos los bienes de una empresa, como el efectivo en caja y en bancos, las cuentas
por cobrar a los clientes y otros deudores, maquinaria, equipos de transporte y otros. La clasificacion de
los activos se realiza de la siguiente manera:

. Activos circulantes que se integra por caja, bancos, cliente, cuentas por cobrar a
deudores diversos, inventarios, impuestos en favor de.

. Activos no circulantes a fijo que se integran como maquinaria y equipos, bienes
inmuebles.

. Activos diferidos que se integran como bienes y derechos que tiene la empresa que
no son fisicamente medibles a saber los gastos de instalacion, rentas pagadas por
anticipado.

Los pasivos estan integrados por todas las deudas que se tienen en la empresa y estan integrados por:

. Pasivos a corto plazo que son deudas que se deben cubrir antes de un afio como son
los impuestos por pagar, las deudas con proveedores y otras cuentas por pagar.
. Pasivo a largo plazo que son las deudas que se deben de cubrir a mas de un afio

como son los créditos hipotecarios.

El capital contable esta integrado por las aportaciones de los socios, las utilidades generadas en afios
anteriores y las reservas legales.

Estado de resultados. Muestra los ingresos, costos-gastos y la utilidad o pérdida resultante en el
periodo. Los elementos que integran este estado financiero son:

. Ventas
. Devoluciones y rebajas sobre ventas
. Costos y gastos

. Utilidad bruta

Estado de variaciones en el capital contable. Muestra los cambios en la inversion de los propietarios
durante el periodo. Se elabora tomando en cuenta las aportaciones de capital que se hayan efectuado
por ejercicio, disminuyendo las reducciones de capital para llegar al capital actual de una empresa.

Estado de cambios en la situacién financiera. Muestra la forma en que se modificaron los recursos y
las obligaciones de la empresa durante el periodo; se elabora comparando los balances generales de dos
periodos y estableciendo los recursos generados o utilizados durante las operaciones de la empresa en
ese lapso.
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lll. Otros registros contables

Comprende una serie de registros que se sefialan a continuacion;

. Bienes de produccién

. Registro de némina

. Reqistro de las devoluciones y rebajas en ventas
. Reqistro de comprobantes

. Registro de cheques

V. Contadores

Dependiendo de los recursos y tamafio de las empresas, requeriran de servicios contables
especializados, los cuales pueden ser prestados por contadores internos o externos, que se encarguen
tanto de los aspectos generales de la contabilidad como de los aspectos relevantes:

e Contabilidad general. Se encarga de generar la informacion necesaria para mantener al corriente la
contabilidad de la empresa. Esta informacién se integra, entre otros elementos, por la codificacién y
adecuada clasificacion de las pdlizas, elaboracién de balanzas de comprobacion y libro diario y mayor,
que permite la conformacion de los estados financieros. Adicionalmente se encarga de controles
administrativos, como: nominas, control de bancos, clientes, proveedores, entre otros.

e Fiscal. La preparacién de las declaraciones de impuestos requiere la recopilacion previa de
informacion y la presentacién de los datos de forma coherente.

e Auditoria. Tiene como principal funcién la evaluacién, por parte de un auditor independiente, de los
datos financieros, los registros contables y los documentos de la empresa, asi como de otro tipo de
documentacién sobre la empresa que permita verificar la validez de sus registros contables.

V. Impuestos

Impuestos directos, los cuales gravan una actividad econdmica, por ejemplo, el Impuesto Sobre la Renta.
Los impuestos son las contribuciones establecidas por ley que deben pagar las personas fisicas y
morales que se encuentren en la situacion juridica o de hecho prevista por la misma y que sean distintas
de los derechos, aportacion de seguridad social y de las contribuciones de mejoras.

Los impuestos se dividen en:

e Impuestos Indirectos que gravan al consumo, como el Impuesto al Valor Agregado.

Al respecto, todas las personas morales y fisicas deben contar con el Registro Federal de Contribuyentes
(RFC). Este es un elemento fundamental de identificacién de los causantes de impuestos, con el fin de
que el Estado pueda cerciorarse del cumplimiento de las obligaciones fiscales de los contribuyentes. La
obligacion de inscribirse estd fundamentada en el articulo 27 del Cédigo Fiscal de la Federacion.
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Las empresas de este giro estaran sujetas a los siguientes impuestos:

Impuesto sobre la renta. Esta constituido especialmente por los ingresos del contribuyente, ya sea que
provengan de su trabajo, de su capital o de la combinaciéon de ambos.

En la ley del impuesto sobre la renta establece:

e Eneltitulo I, disposiciones generales, como la tasa de impuestos del 34%, las personas que
son sujetos de este impuesto y la base gravable.

e En el titulo Il, sobre los derechos y obligaciones de los contribuyentes se establecen las
reglas que deben observar las personas fisicas y morales para el pago del impuesto sobre la
renta, como los ingresos gravados y el momento de pago del impuesto; asi mismo se
establecen las deducciones permitidas y los requisitos para las mismas.

e En el titulo II-A, se regula la forma de participacién tributaria de las personas morales que
pertenecen al régimen simplificado, el cual ofrece ciertas facilidades a los contribuyentes en
actividades especificas como el transporte, la agricultura, pesca y ganaderia. Este régimen
tiene la particularidad de utilizar un sistema de contabilidad simplificado donde se registran
entradas y salidas y la Unica diferencia entre ambas es la utilidad sobre la cual se paga
impuestos.

e En el titulo IV se establecen los ingresos por los cuales las personas fisicas deben de pagar
este impuesto. En el caso de actividad empresarial, las personas fisicas deben tributar de
acuerdo con el titulo Il de personas morales, y se les aplican las mismas reglas para
ingresos y deducciones, ademas de la misma tasa de impuestos que es del 34%.

Impuesto al valor agregado (IVA). Es un impuesto indirecto y grava al consumo, de manera que el
Gltimo consumidor del bien o servicio adquirido es el que paga el impuesto. Este impuesto tiene las
caracteristicas de traslado y acreditaciéon del mismo, lo cual quiere decir que al momento de realizar una
enajenacion gravada, el vendedor cobra adicionalmente al precio la tasa de impuesto correspondiente al
tipo de bien o servicio, y podra acreditar el impuesto que pague por los bienes o servicios relacionados
con la actividad que realiza. De esta manera la Ultima persona que consume el bien o servicio no tiene
impuesto que acreditar.

De manera general, la ley del Impuesto al Valor Agregado grava lo siguiente:

o La enajenacion de bienes

. La prestacion de servicios

o El uso o goce temporal de bienes (arrendamiento)
o La importacion de bienes o servicios

. La exportacion de bienes o servicios

Independientemente de lo anterior, se consideran bienes o servicios exentos del pago de este impuesto
algunos como la enajenacion de una casa habitacién, etcétera.

Impuesto sobre ndminas. Este impuesto esta regulado en el cédigo financiero del Distrito Federal y por
las diferentes entidades federativas, gravando las prestaciones en dinero o en especie que paguen las
personas fisicas o morales por concepto de las relaciones de trabajo personal subordinado. Este
impuesto se genera al momento de pagar los salarios y debe entregarse a mas tardar el dia 15 del mes
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siguiente. La tasa es del 2%, aunque en algunas entidades federativas se plantean condiciones de
titulares para su excepcion total o parcial.

Impuesto al activo. Este impuesto se establece para las empresas que no tienen utilidades y que por lo
mismo no pagan impuesto sobre la renta, aun cuando estan obligadas a pagar una contribucion sobre el
total de sus activos. Existen varias opciones de excepcion.

Impuesto especial sobre produccién y servicios. Este impuesto tiene las mismas caracteristicas que
el IVA, salvo que se gravan las importaciones o comercializacion de alcohol, cerveza, tabaco, cigarros,
gas natural, gasolina y diesel. La tasa de impuesto puede variar desde un 20 hasta un 60%, teniendo las
caracteristicas de traslado y acreditacion del IVA, donde el ultimo consumidor es el que absorbe el
impuesto.

Impuesto _sobre automéviles nuevos. Este impuesto se paga al momento de adquirir un automovil
nuevo y se determina de acuerdo con una tabla sobre la cual la tasa minima es de un 2% y la maxima es
de un 17%, de acuerdo con el valor de automdvil.

Otras contribuciones. Comprenden las aportaciones al seguro social, contribuciones de mejoras,
derechos, aprovechamientos, accesorios de los aprovechamientos y productos.

Las contribuciones de mejoras son establecidas por ley a cargo de las personas fisicas y morales que se
beneficien directamente por obras publicas. Los derechos son las contribuciones establecidas por ley
segun el uso o aprovechamiento de los bienes del dominio publico de la nacién, asi como por recibir
servicios que presta el Estado en sus funciones de derecho publico, excepto cuando se presten por
organismos descentralizados u érganos desconcentrados cuando, en este Ultimo caso, se trate de
contraprestaciones que no se encuentren previstas en la Ley Federal de Derechos y se les denomina
aprovechamientos.

Son productos, las contraprestaciones que preste el Estado en sus funciones de derecho privado, asi
como por el uso, aprovechamiento o enajenacion de bienes del dominio privado.

VI. Deducciones normales paralos negocios

Por otra parte, en la ley del impuesto sobre la renta correspondiente al titulo Il, capitulo I, se establece el
tipo y caracteristicas de las deducciones permitidas, que de manera general son aquellos gastos que
estan directamente relacionados con la obtencion del ingreso por el desarrollo de una actividad especifica
y que se aplican a todo tipo de empresas.

Estas deducciones deben de cumplir con los requisitos y formas que marque la ley; de manera general se
puede hablar de:

. Devoluciones y descuentos sobre ventas
o Adquisicién de mercancias

. Gastos

o Inversiones

o Créditos incobrables

o Fondos para tecnologia y capacitacion

o Donativos
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Como requisito para las deducciones se establece que:

Sean estrictamente necesarias.

En la mayoria de los casos se estipula que el pago de los gastos se realice con cheque
nominativo.

Que el comprobante que se obtenga por concepto del gasto (factura) cumpla con los
requisitos de identidad y domicilio de quien expide el comprobante como son contar con
folio, tener impresa la cédula fiscal y el registro federal de contribuyentes

VII. Planeacién de Impuestos

La planeacion de los impuestos es la actividad tendiente a determinar los efectos fiscales financieros que
producen dichas operaciones, con objeto de optar por las situaciones juridicas mas convenientes, que
permitan legitimamente minimizar el costo fiscal. Esto significa que se debe planear de algin modo el
efecto fiscal que se deriva de las operaciones normales de la empresa y aprovechar al maximo las
ventajas que conceden las leyes fiscales.

Sin duda no debe ser objeto de planificacion fiscal financiera la evasion de impuestos, ya que los pagos
por recargos y sanciones no son deducibles para efectos del Impuesto Sobre la Renta.

El empresario debe estudiar y conocer las disposiciones fiscales, con el fin de encontrar un tratamiento y
consecuencias favorables. Algunos de los aspectos que debe considerar una empresa para la planeacion
de los impuestos son las siguientes:

Ubicar la empresa en una zona en la que existan tratamientos fiscales mas favorables. Se
recomienda al respecto consultar los Programas de Apoyo de las diferentes entidades
federativas que se encuentran incorporadas a este sistema.

Acelerar o diferir ingresos o gastos, considerando las estimaciones de gastos futuros en
funcion de las necesidades de la empresa.

Canalizar inversiones ociosas hacia aquellos renglones que tengan tratamientos fiscales
preferentes.

Elegir los métodos mas favorables para la depreciacion de activos fijos y valuacién de
inventarios.

Cumplir con los requisitos fiscales para obtener el maximo de deducciones.

Cumplir los ordenamientos fiscales para obtener exenciones, subsidios o diferimientos.

De manera enunciativa y general para cualquier tipo de empresas, se relacionan algunas de las
disposiciones que pueden afectar en cualquier momento las actividades de un negocio. Por lo tanto, es
necesario conocer los aspectos que de alguna forma involucren las operaciones de la empresa:

Ley de Ingresos de la Federacion
Ley del Impuesto al Valor Agregado
Ley del Impuesto Sobre la Renta
Ley del Seguro Social

Ley Federal del Trabajo

Ley del FONACOT
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. Ley del INFONAVIT

. Ley General de Sociedades Mercantiles

. Ley General de Titulos y Operaciones de Crédito
) Cadigo Civil

. Caddigo de Comercio

. Cadigo Fiscal de la Federacion

o Cébdigo Aduanero

Para realizar una buena planeacion fiscal se recomienda llevar a cabo las siguientes etapas:

a. Anélisis de la operacion

En la resoluciéon de cualquier problema fiscal, conviene establecer con antelacién el objetivo que se
pretende alcanzar para que, con base en él, se relnan todos los elementos necesarios que permitan
resolver cada caso en particular, dando preferencia a la investigacion de la legislacion tributaria que
pueda afectar en cualquier momento las operaciones relativas a la empresa.

b. Determinacion de alternativa
Una vez reunida la informacién necesaria se deben considerar todas las combinaciones fiscales
relacionadas con la operacion que se desea llevar a cabo.

C. Andlisis de opciones
En esta etapa se realiza la evaluacién de las distintas opciones, enfocandolas a los siguientes aspectos:
. La posibilidad juridica. Que no contravengan los ordenamientos legales con el fin de no
caer en la evasion fiscal.
. El costo administrativo. Es la cuantificacion del monto de los gastos que originaria la
aplicacién de cada opcién.
. La disminucion del gravamen fiscal. Es la determinacién de la cantidad que representa

reducir el pago de impuestos mediante la aplicacion de cada una de las opciones
estudiadas. El importe de esta disminucion debe ser considerablemente superior al costo
administrativo de la opcidn elegida, para que en la realidad sea efectiva su aplicacion.

d. Aplicacién de las opciones elegidas
Es la culminacién de la planeacién fiscal, que debe reflejar los resultados de un periodo inmediato a su
realizacion.

Por ultimo, es importante sefialar que las disposiciones fiscales pueden cambiar afio con afio, y por tal

razén se recomienda que todos los meses se esté pendiente de las posibles modificaciones, incluidas las
relativas a la miscelanea fiscal al final o al inicio de cada afio.
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Recomendaciones Especificas para el Giro

Métodos contables:

El sistema contable tradicional para las empresas en el giro es el método inventarios perpetuos.

Registros contables y estados financieros:

Los registros contables que utilizan las empresas en el giro, entre otros son:

e Libro diario

e Libro mayor

e Inventario y balance
e NoOmina

e Activo fijo

e Bancos

e Estado de resultados
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10. ADMINISTRACION FINANCIERA

Introduccidén

La administracién financiera de cualquier empresa se ocupa de solucionar interrogantes como: ¢,por qué
es importante y como se fijan las politicas de efectivo y activo circulante?, ¢qué aspectos involucra la
decisién crediticia?, ¢cémo se establece el control para el otorgamiento de crédito?, ¢qué aspectos se
deben considerar para la determinacion de las politicas de cobranza?, ¢como establecer una
administracion efectiva de los diferentes tipos de pasivos?, ¢cuales son las técnicas mas comunes de
analisis financiero y como se aplican?, ¢qué es el punto de equilibrio y cual es su utilidad?, ¢qué
aspectos se deben considerar en la toma de decisiones financieras?, ¢ cudl es la importancia del valor del
dinero en el tiempo y como se calcula?, ¢,por qué y como se realiza el analisis de riesgo y sensibilidad?.

Contenido:

. Acceso al crédito

I1. Politicas de efectivo y activo circulante

eCajay bancos, eCuentas por cobrar a clientes, elnventarios

1. Crédito comercial y gestion de cobro a clientes

IV.  Administraciéon de pasivos

ePasivo circulante o flotante, ePasivo fijo o consolidado, ePasivo diferido o crédito diferido

V. Andlisis financiero y punto de equilibrio

eAndlisis de liguidez vy solvencia financiera, eAndlisis de productividad de los negocios,

ePunto de equilibrio

V1. Conceptos basicos para las decisiones financieras

VIl.  Proyecciones, evaluacion financiera y econémica

eTasa interna de rendimiento financiero, eValor presente neto y su comparaciéon con la TIR

VIll. Riesgo vy analisis de sensibilidad

eRiesgo, eAndlisis de sensibilidad

IX. Productos y Servicios de Nacional Financiera
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|. Acceso al Crédito

Las empresas existen para producir bienes o servicios y para poder funcionar necesitan dinero. Una
empresa necesita de un local para instalarse, maquinas y equipos para producir, personas para trabajar y
materias primas para procesar, lo cual implica en el fondo la necesidad de contar con recursos
financieros. Ninguna empresa puede abrirse sin un minimo de capital inicial y no puede funcionar sin
ningln capital de trabajo.

Todos los recursos de la empresa son importantes e imprescindibles (tecnolégicos, materiales, humanos,
etc.), pero sin el dinero proporcionado por los financieros, la empresa no puede obtener ni aplicar los
demas recursos.

El Sistema Financiero Mexicano ofrece a las empresas distintas alternativas para conseguir recursos.
Entre las méas importantes se tienen las siguientes:

Instituciones Financieras Bancarias:

Son aquellas que intermedian recursos del publico ahorrador hacia los demandantes de créditos. Existen
bancos de primer piso y de segundo piso. Los de primer piso son los bancos comerciales o multibancos,
por la variedad de servicios que ofrecen de manera directa al pablico (ahorro, inversion, cheques, tarjetas
de crédito, etc.) normalmente son los bancos privados. Los bancos de segundo piso, que promueven
fondos de fomento y llevan a cabo algunas operaciones de primer piso, son la Banca de Desarrollo, por
ejemplo: Banrural, Banobras, Nacional Financiera.

Instituciones Financieras no Bancarias:

Son aquellas que sin ser bancos prestan servicios financieros como Arrendadoras, Empresas de
Factoraje, Afianzadoras, Almacenes Generales de Depdésito, Uniones de Crédito y Entidades de
Fomento.

Banca Multiple:

Es una institucién que engloba varias instituciones, operando de manera coordinada: Banca Comercial,
Banca de Inversion, Crédito directo al Consumidor, Crédito Hipotecario y Cartera de Fomento u
operaciones con recursos de Banca de Desarrollo.

Los criterios de los intermediarios financieros para la operacion crediticia tienen como base sus Manuales
de Crédito , los cuales se soportan en el Articulo 65 de la Ley de Instituciones de Crédito, que sefiala lo
siguiente:

.......... para el otorgamiento de sus financiamientos, las instituciones de crédito deberan
estimar la viabilidad econémica de los proyectos de inversion respectivos, los plazos de
recuperacion de éstos, la relacion que guardan entre si los distintos conceptos de los
estados financieros o la situacion econ6mica de los acreditados y la calificacion
administrativa y moral de estos Ultimos, sin perjuicio de considerar las garantias que en
su caso, fueran necesarias, los montos, plazos, regimenes de amortizacién y en su caso,
periodos de gracia de los financiamientos, deberan de tener una relacién adecuada con
la naturaleza de los proyectos de inversion y con la situacion presente y previsible de los
acreditados”.
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El otorgamiento del crédito requiere por tanto, de ELEMENTOS DE JUICIO que se deberan obtener del
solicitante y/o terceros, lo que permitira a la parte acreedora evaluar la solvencia moral y econémica, y la
conveniencia, viabilidad y seguridad de la operacién.

CARTA DEL SOLICITANTE:
Debera contener:

1. TIPO DE CREDITO

Se puede clasificar en dos tipos:

A corto plazo, y a mediano y largo plazos. El financiamiento a corto plazo sirve para cubrir insuficiencias
de caja y permite condiciones para administrar las cuentas por pagar y las existencias. El financiamiento
a mediano y largo plazos sirve para adquirir recursos de terceros por plazos superiores a seis meses 0 un
afio, y permite condiciones para aumentar la capacidad de produccién y, en consecuencia, las ventas de
la empresa para apoyar sus planes de expansién o de desarrollo tecnolégico.

De acuerdo con el destino del financiamiento, la empresa debera solicitar cualquiera de los siguientes
tipos de créditos:

CORTO PLAZO:

e Quirografario.

e Descuento.

e Con garantia colateral.
e Prendario.

e Cartas de crédito.

LARGO PLAZO:

e Simple.

e Habilitacion o avio.

e Refaccionario.

e Adquisicion de Bienes de Consumo Duradero (ABCD).

Créditos de Corto Plazo:

e Créditos para Capital de Trabajo:
Estos créditos se deberan adecuar a cada necesidad y ser autoliquidables, de acuerdo con el ciclo de
operaciones de la empresa. Su plazo como linea calificada no podra exceder de un afio.

e Crédito Quirografario:

Se destina principalmente a cubrir necesidades de Tesoreria (ndbmina, impuestos y gastos imprevistos),
pero nunca se deberan destinar al apoyo de renglones de Capital de Trabajo. Su instrumentacion se
formaliza via pagarés y firma del suscriptor y avalista, sin garantia especifica.

(LOS SIGUIENTES FINANCIAMIENTOS SE INSTRUMENTAN A TRAVES DE PAGARES PRENDARIOS,

DEPOSITARIOS Y AVALISTA QUE DEBE ENTREGAR RELACION PATRIMONIAL CON BIENES INMUEBLES
LIBRES DE GRAVAMEN MINIMO DE 1 A 1).
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e Descuento:

Se destinan a descontar ventas instrumentadas a través de titulos de crédito que se endosan como
Garantia en propiedad del intermediario, quien determinara el porcentaje de descuento, exigiendo que la
empresa tenga antigiedad como cliente del banco, solidez de los titulos que se someten a descuento,
cobro por cuenta del banco y que la empresa cubra el monto del documento en caso de que el emisor no
pague.

e Créditos con Garantia Colateral:
Agiliza la recuperacion de cuentas por cobrar de empresas cuyas ventas a crédito sean superiores a los
30 dias. El intermediario toma las cuentas como minimo a un 70% de su valor nominal.

La garantia se instrumenta tomando las cuentas por cobrar en una proporcién de 1.43 a 1.00 veces,
mismas que seran endosadas en procuracidon o al cobro. Los documentos cedidos pueden quedar
depositados en la empresa solicitante o ser entregados fisicamente al intermediario.

e Créditos Prendarios:

Estan destinados al apoyo de Capital de Trabajo en el rengldon de inventarios (compras o descuento).
(Garantias: Bienes adquiridos con el crédito. Si las mercancias se encuentran depositadas en Almacén
de Deposito, se debera entregar Bono de Prenda y Certificado de Depdsito o en su caso, facturas en
custodia. Los bienes en prenda deberan ser suficientes y de facil realizacién, pignorados al 70% de su
valor. Asi mismo, se podran requerir garantias adicionales).

e Crédito Comercial Irrevocable (C.C.1.):
Los C.C.l. son aquellos destinados a apoyar la compra de mercancias nacionales o de importacion.
En los C.C.I. se tienen los siguientes participantes:

e Emisor (Banco).

e Solicitante (Comprador o importador).

e Beneficiario (Vendedor).

Permiten al comprador la seguridad de recursos para el pago de sus compras y al proveedor le
garantizan el pago de sus ventas, las cuales podran ser establecidas a la vista (pago al momento de la
entrega) o con Refinanciamiento (financiamiento adicional para el pago), en cuyo caso la Garantia
estara constituida por las mercancias objeto del crédito que se deberan consignar a nombre del emisor.

El cliente constituye prenda a favor del banco, y pueden ademas, existir garantias adicionales.

El plazo de un C.C.I. es minimo a 30 dias y maximo a 180, siendo renovables segln lo establece el
Articulo 316 de la Ley General de Titulos y Operaciones de Crédito.

e Créditos de Largo Plazo

Se instrumentan a través de contratos que deberan inscribirse en el Registro Publico de la Propiedad y
del Comercio (R.P.P.y C.), Avales, Garantias propias del crédito y en su caso garantias adicionales que
podran ser Hipotecarias y deberan ser inscritas también en el R.P.P.y C.

El banco supervisa que la inversion se cumpla como lo establece el contrato, de acuerdo con los montos
y calendarios y, en su caso, otorga los financiamientos por ministraciones.
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Los plazos de Amortizacion podran ser, con o sin gracia, acordes a la capacidad de pago del acreditado.
(Periodo de Gracia: es aquel durante el cual no se hacen pagos a capital sino simplemente se pagan los
intereses. Cabe mencionar que el Capital si se debe amortizar en su totalidad y que con el periodo de
gracia simplemente se difieren los pagos correspondientes. Por ejemplo: un crédito a 5 afios de plazo
con 1 afio de gracia, se refiere a que el capital se paga en 4 afios a partir del segundo, pero los intereses
se pagan durante los 5 afios, ya que la gracia se refiere especificamente al pago de capital).

e Crédito Simple y en Cuenta Corriente:
Pueden ser utilizados por Personas Fisicas y Personas Morales y no tienen un destino especifico.

El Crédito Simple puede ser utilizado una sola vez y no podra ser revolvente. Este tipo de crédito se
otorga para inmueble de la empresa, maquinaria y equipo, capital de trabajo o reestructuracion de
pasivos.

El Crédito en Cuenta Corriente se usa para Capital de Trabajo por empresas cuya operacion sea
revolvente, ajustando los pagos de acuerdo al ciclo de sus operaciones y el esquema para su
otorgamiento es similar al del Crédito Simple.

e Crédito con Garantia Hipotecaria de Unidades Industriales:

Permite el financiamiento de inversiones en Activos Fijos, Capital de Trabajo, Consolidacion de Pasivos o
cualquier otra necesidad econémica para el fomento de la empresa. La Garantia esta constituida por la
Unidad Industrial y es requisito que el inmueble donde se ubica la empresa forme parte de la garantia y
que sea de su propiedad o de un tercero, garante hipotecario de la operacion.

e Crédito de Habilitacién o Avio:
Constituye un apoyo permanente al Capital de Trabajo y Gastos directos de explotacion de empresas de
transformacion. Se pueden operar en forma simple o revolvente.

Garantias: En primer lugar sobre las materias primas y materiales adquiridos asi como los frutos,
productos o artefactos que se obtengan con el importe del crédito.

(segun los Articulos 321, 322, 325, 326, 327, 328 y 329 de la Ley General de titulos y Operaciones de
Crédito, el banco esta obligado a vigilar que el importe de crédito se invierta precisamente en los bienes
y/o gastos determinados en el contrato y cerciorase ademas de que existan las garantias pactadas, por lo
que debera efectuar visitas de inspeccion al acreditado).

e Crédito Refaccionario:
Podra ser otorgado a empresas de la industria de la Transformacion para inversiones en Activos Fijos y
Consolidacién de Pasivos con proveedores con una antigiiedad no mayor a seis meses.

Garantias: Bienes adquiridos con la inversion y con los frutos pendientes o ya obtenidos de la empresa a
cuyo fomento haya sido destinado el préstamo. El banco podra solicitar garantias adicionales.

(También en este caso, el banco esta obligado a vigilar la aplicacion del crédito y cerciorarse de las

garantias de acuerdo a los Articulos 321, 324, 325, 326, 327, 328 y 329 de la Ley General de Titulos y
Operaciones de Crédito).
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2. IMPORTE SOLICITADO

Monto del Financiamiento:

Se debera especificar cuanto se necesita y en qué tipo de moneda; es decir, si se necesitan pesos, Udis
o divisas, considerando ademas que el banco solo financiar4 un determinado porcentaje del total de la
inversion que la empresa pretenda llevar a cabo, de acuerdo con las politicas de cada institucion, siendo
el grado de participacion mas comun el siguiente: para Capital de trabajo = 80%, del total, y para Activos
Fijos = 70% del total del crédito.

Asi mismo, se debe considerar que el cobro de intereses por anticipado, las comisiones, honorarios y el
saldo minimo en cuenta de cheques reducen el monto disponible de los recurso.

Recursos o Fuente de Fondeo:

Se debera indicar si el crédito ser4 con recursos del banco, de la Banca de Desarrollo, en qué
proporcién y cuanto aporta la empresa y/o accionistas; esta informaciéon se debera soportar en el
Programa de Inversiones.

3. PLAZO Y FORMA DE PAGO

Plazo:

Tiempo en que se espera pagar el crédito, destacando si se requerira de un periodo de gracia y por
cuanto tiempo, considerando que para los intermediarios financieros la gracia se da a partir del dia en
que el solicitante recibe el crédito.

Forma de Pago:

Se debera indicar si el pago del crédito se efectuara en forma simple o revolvente, y si los pagos se haran
mensualmente, trimestralmente, etc.

Es importante que los pagos, tanto los de capital como los correspondientes a intereses, se planeen de
acuerdo con el ciclo de operaciones de la empresa, y mencionar el esquema por el cual se solicita
amortizar el capital: Sistema tradicional bancario (pagos iguales a capital), Sistema de pagos a valor
presente (pago creciente de acuerdo a un indice) y Pagos por anualidades (pagos iguales). Un crédito
revolvente no puede llevar periodo de gracia.

4. DESTINO DE LOS CREDITOS

Se debe especificar para qué se utilizara el crédito y durante cuanto tiempo se estaran llevando a cabo
las inversiones y la fecha en que se concluiran. Esta informacién deberd estar soportada con el
Programa y Calendario de Inversiones, destacando incluso si las compras se haran en el mercado
nacional o internacional y si se trata de activos nuevos usados o hechizos.

5. GARANTIAS
Se indicara cuales son las garantias que se ofrecen para respaldar la operacion las cuales pueden ser

adicionales a la propias del crédito, dependiendo de la calidad, proporcién y grado de realizacién de las
mismas.
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Generalmente, las garantias Hipotecarias y prendarios se establecen en una proporciéon minima de 2.0 a
1.0 veces en relacién a créditos colaterales (cartera); y suelen ser de 1.5 a 1.0 veces, cuando el crédito
se da para inmuebles, maquinaria y capital de trabajo; adicionalmente se grava la unidad industrial.

6. AVALUO DE LAS GARANTIAS

Los avallos industriales de maquinaria y equipo son practicados por empresas especializadas y por
profesionales de comprobado prestigio.

Si lo que se toma en garantia son bienes inmuebles, estos deberan ser valuados por peritos de los
propios bancos. Otros intermediarios financieros que carezcan de un area fiduciaria propia deberan
exigir avallos bancarios al solicitante.

Los avallos se solicitan previamente al otorgamiento o contratacion de los créditos y los gastos que se
originen corren por cuenta del acreditado (solicitante del crédito). Para efectos crediticios, los avaliios no
podran tener una antigiiedad mayor a 6 meses para bienes inmuebles, a la fecha de firma del contrato de
crédito correspondiente.

No se aceptan avallios efectuados por peritos cuando los bienes sean de su propiedad, de sus familiares;
cuando sean socios 0 empleados del solicitante de crédito o cuando participen como constructores,
proyectistas o calculistas en el bien sujeto de avallo.

7. AVAL
Sera aquella persona fisica o0 moral que ofrece su respaldo a la operacién crediticia.

Generalmente, se solicita la firma de aval del principal o principales accionistas o de quien o quienes
estan involucrados en la operacién y/o administracién de la empresa.

Cuando el aval sea persona Fisica, debera presentar su relacion patrimonial, y cuando se trate de una
persona moral, en su Acta Constitutiva debera existir la facultad para poder avalar operaciones
crediticias, ademas de proporcionar:
® Escritura constitutiva, con datos del R.P.P.y C.;
® Escritura de poderes;
* Acta de facultades para otorgar avales;
® Libro de actas;
* Informacion financiera con una antigiedad no mayor de 3 meses, relaciones analiticas de
sus principales cuentas y copia de la documentacion de pasivos de largo plazo en su caso;
* La solicitud debera estar firmada por el presidente del consejo de Administraciéon o persona
facultada para ello.

* INFORMACION LEGAL DEL SOLICITANTE

Acta Constitutiva. Deberd contener los datos del Registro Publico de la Propiedad y del Comercio
(R.P.P.y C.), asi como las modificaciones mas recientes que se le hayan hecho:
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Reformas, incluyendo aumentos del Capital Social, el monto de éste se compara con el que aparece en
el ultimo balance presentado.

Escrituras actualizadas de los Poderes otorgados a sus funcionarios para llevar a cabo Actos de
Administracién y Actos de dominio.

Cuando existan modificaciones que no aparezcan en el Acta Constitutiva, y se encuentren registradas en
el R.P.P.y C., o viceversa, se debera entregar copia del Libro de Actas.

El banco verifica la inscripcion de la empresa en el R.P.P. y C., y efectlia una revisidon en cuanto a la
constitucién y duracion de la sociedad, su objeto y Capital Social, sus principales Socios o Accionistas, su
Administracién y Poderes.

Registro Federal de Contribuyentes. Copia de la hoja de alta en la S.H.C.P. y de la Cédula Fiscal.

Certificados de Concesion de Explotacién y Beneficios. En caso de que para su operacion el
solicitante requiera de algun permiso, licencia o concesién, debera entregar fotocopia del mismo.

Seguros y Pélizas. Copia de la poliza de seguros con que cuente la empresa al momento de solicitar el
crédito. En caso de contar con préstamos prendarios, simples y/o revolventes con garantia de la unidad
industrial, avios, refaccionarios e hipotecarios, las garantias que amparen esto también se deberan
asegurar, permanecer vigentes mientras dure el crédito y contener el endoso en primer lugar a favor del
banco.

INFORMACION FINANCIERA.
Cuando los créditos solicitados sean a plazos de hasta un afio, se entregaran:

Balance, Estado de Resultados y Estado de Cambios: Por los dos ultimos ejercicios completos y
Dictaminados si cayeran dentro de los términos del Articulo 32 A., del Cédigo Fiscal de la Federacion,
que entre otros sefiala que estan obligadas a dictaminar:

“Las Personas Fisicas con Actividades Empresariales y las Personas Morales que en el
ejercicio inmediato anterior hayan obtenido: ingresos acumulables superiores a $ .
que el valor de su activo determinado en los términos de la ley del impuesto al activo sea
superior a $ , 0 que por lo menos 3000 de sus trabajadores, les hayan prestado
servicios en cada uno de los meses del ejercicio inmediato anterior. Las cantidades aqui
citadas se actualizaran en los términos del articulo 32 A., de este ordenamiento. Las que
estén autorizadas para recibir donativos deducciones en los términos de la Ley del
Impuesto sobre la Renta (LISR). Las que se fusionen o escindan, por el ejercicio en que
ocurran dichos actos”.

Parciales con una antigiedad no mayor a 3 meses, al mes en que se presenten. Esta informacion
debera acomparniarse de:

* Relaciones analiticas de las principales cuentas del Balance.

* Estado de Costos de Produccion.

* Copias de contratos de pasivos de largo plazo.

* Copia de la declaracion de impuestos y ultimos pagos.
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®* En caso de que exista algun avallo de los activos o que estos hayan sido revaluados,
debera proporcionarse copias del avalio y en su caso las bases de la revaluacién
formulada por un perito valuador o mediante la aplicaciéon del indice Nacional de
Precios al Consumidor.

Los Estados Financieros deberan llevar las firmas autdgrafas de quien los elaboré y la firma del
Presidente del Consejo de Administracién, o administrador unico.

e Estados Financieros Proforma:
Cuando los créditos sean solicitados a plazos mayores de un afio, presentar, ademas de la informacion
anterior, los siguientes documentos, cuyo alcance sera por lo menos igual al plazo del crédito solicitado:

Programa de Inversion. Documento donde se presentan los rubros de la inversion, montos y fuentes de
financiamiento.

Tablas de Amortizacién. Esquema que permite conocer periédicamente los pagos de capital e
intereses, de los créditos solicitados.

Flujo de Caja. documento basico para la elaboracion del resto de la informacion financiera proforma, en
el cual se registran las entradas y salidas de recursos monetarios generados por la operacién y los
aportados por accionistas, tanto las entradas como la aplicaciéon y el pago del capital e intereses del
crédito.

Estado de costo de Produccién. Documento que muestra el detalle del costo de ventas, a partir del
saldo de inventarios de ejercicios anteriores, compras y gastos efectuados durante el periodo.

Estado de Resultados. Registro de ingresos, costos y gastos de operacion y financieros*.
Balance General. Registro de las inversiones propuestas en adicion de la contrapartida por la obligacion

contraida*.

Bases de Elaboracion. Se debera indicar como fueron elaborados los estados financieros proforma y
justificar los célculos y proyecciones.

(*la elaboracién de estos dos ultimos documentos deberd estar ligada a los documentos proforma antes
mencionados).
INFORMACION GENERAL

Cuestionario proporcionado por el banco, que debera ser llenado por el cliente y que contiene datos
referentes a la administracién de la empresa, su produccién, mercado y aspectos financieros.

e Curriculade los principales accionistas.
Se debe destacar la experiencia que tengan en el giro y el ramo. En el caso de que el principal accionista
sea una Persona Moral, se deberd indicar quiénes son sus principales accionistas.

e Indicar si forma parte de un grupo con otras empresas.
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De ser asi, se deben mencionar las actividades de cada empresa, anexar organigrama del Grupo y en
caso de que se le solicite, debera entregar también informacién financiera.

e Referencias comerciales.
Se deberé indicar quiénes son los Proveedores mas importantes de la empresa y proporcionar sus
nombres, direcciones y teléfonos.

e Bancos.
La empresa indicara con que bancos opera, incluyendo: nombre del banco, nimeros de cuenta y
sucursales.

e Instalaciones.
En caso de que las instalaciones sean rentadas, se debera proporcionar Copia de los Contratos
correspondientes.

e Avalesy Fianzas.

Se indicara si se han otorgado Avales o Fianzas, o ambos, proporcionando una relacién donde se
indiquen; monto, causa, vigencia y datos generales del avalado, o afianzado, asi como de la persona
beneficiada.

e Produccioén.
Se hara una presentacion de aspectos histéricos referentes a sus productos, precios, consumidores y a lo
que se espera llegar con el crédito, este aspecto debera estar soportado con un Estudio de Mercado.

e Ventas.

Nacionales, regionales o de exportacién. Plazos que otorga a sus clientes, fechas de recuperacién y
modificaciones que se esperan con el crédito. Generalmente, el incremento presentado en ventas con la
nueva inversioén o financiamiento se debera soportar con los pedidos correspondientes.

e Otros.

Cuando se va a solicitar un financiamiento para la compra de activos fijos, maquinaria o equipo, es
importante anexar las cotizaciones de cuando menos 3 proveedores diferentes. De igual forma, se
manejara cuando el crédito se requiera para la compra de materias primas y/o mercancias.

Il. Politicas de efectivo y activo circulante

El establecimiento de politicas tiene como objetivo evitar la insuficiencia o exceso de efectivo y activos
circulantes, asi como optimizar los costos asociados mediante su manejo y administracion.

Cajay bancos
Las empresas requieren del establecimiento de politicas de efectivo que les permitan contar con los

recursos financieros necesarios para hacer frente a sus obligaciones de corto plazo, por lo que deben
tener fondos suficientes para hacer frente a los desfases que se producen entre los ingresos y los pagos
dentro de las operaciones normales de la empresa, ya que en algunas ocasiones éstos no concurren
conforme a lo programado y, en otras, se requiere la creacion de fondos durante un cierto tiempo para
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poder cumplir con pagos no constantes, como pueden ser: el pago de dividendos o de impuesto sobre la
renta.

Las politicas pueden establecerse con el fin de mantener un nivel de efectivo superior al normal como
una prevision de oportunidad, para aprovechar en un momento dado el beneficio de emplear o invertir en
condiciones favorables, como la compra a precio reducido de un lote importante de materia prima o la
obtencion de un descuento importante por pago anticipado.

Algunas empresas requieren mantener cantidades superiores a las normalmente necesarias en su
funcion operativa, para hacer frente a una situacion de falta de liquidez repentina que puede producirse
por una baja importante de ventas, un aumento en el precio de las materias primas o por una falta de
recuperacion oportuna de las cuentas por cobrar a clientes.

Si la empresa no cuenta con una politica definida sobre el nivel de efectivo que debe mantener, sus
saldos reflejaran el resultado de las operaciones derivadas de las areas de produccion, ventas,
distribucion, entre otras.

El buen juicio, el conocimiento de la empresa y bases firmes de célculo de los siguientes rubros, son
necesarios para establecer una politica de efectivo adecuada:

Cobros a clientes. La cobranza a clientes debe determinarse con base en las ventas y condiciones de
pago que han sido establecidas con ellos, para lo cual es importante conocer el comportamiento y actitud
de los clientes de la empresa respecto a las condiciones de venta pactadas.

Salarios. Es recomendable que se haga sobre la base de un célculo individual en el que se listen todos y
cada uno de los puestos autorizados con su valor correspondiente, de preferencia por area o
departamento, para determinar una cifra que cubra las necesidades futuras. De este calculo se
desprenden otros como son: las gratificaciones del seguro social, el SAR y todos los beneficios a que el
personal tiene derecho.

Proveedores. Este concepto esté ligado con los niveles de inventario que deben mantenerse y los ciclos
de produccion que se hayan establecido, asi como las condiciones de compra negociadas con los
proveedores. Su célculo es semejante al empleado en los cobros a clientes, con el fin de determinar la
cantidad requerida.

Impuesto al valor agregado. El monto a pagar a proveedores es calculado con base en las ventas netas
que se hayan estimado el mes anterior.

Inversiones en maquinaria y equipo. Se deben prever las futuras inversiones en maquinaria y equipo,
con base en una serie de estudios, requisitos y aprobaciones para ser consideradas.

Impuesto sobre la renta. Representa uno de los pagos importantes que realiza la empresa y su célculo
se determina con base en lo que sefiala la ley.

Dividendos. La cantidad prevista para este caso debe ser de conformidad a lo dispuesto por el
propietario o por la asamblea ordinaria de accionistas.

Reparto de utilidades. Se calcula con base en el resultado de la declaracion final del impuesto sobre la
renta del afio anterior.
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Otros. Deben reunirse todos los pagos pequefios a que esté obligada la empresa en el corto plazo y
destacar las partidas significativas que requieran de una vigilancia estrecha.

En ultima instancia, se determinan los resultados de las operaciones anteriores y se dicta la politica sobre
el nivel de efectivo que debe existir.

Cuentas por cobrar a clientes

Las cuentas por cobrar son los créditos que la empresa concede a sus clientes. La politica de cuentas
por cobrar es un instrumento de mercadotecnia y sirve para fomentar las ventas. La administracién de
cuentas por cobrar a clientes implica generalmente un dilema entre la liquidez y la productividad, ya que
si se ofrecen muchas facilidades para la venta de los productos se incrementaran las ventas y también
las utilidades; pero por otra parte, se comprometen fondos en cuentas por cobrar, que disminuyen la
liquidez de la empresa.

Las politicas relativas al otorgamiento de crédito y los esfuerzos de cobro determinan el monto de esta
inversion en relacion con las ventas realizadas o por realizar. Es importante conocer el comportamiento
de los clientes en la liquidacién de las facturas, asi como las politicas que la empresa fije respecto a la
estrategia de venta mediante promociones o periodos extras de crédito, que de alguna forma desplazan
los productos a bodegas de los clientes, sin que el consumidor lo haya adquirido. Esto origina una
disminucién en el flujo de fondos de los clientes, lo que perjudica su liquidez y la falta oportuna de pago
de las facturas de la empresa.

Para determinar la politica mas conveniente, es necesario considerar los costos de financiamiento, los de
cobranza y los de las posibles demoras e incumplimientos. De esta manera, la empresa evaluara cada
una de las politicas posibles con respecto al tiempo y descuentos para el pago de la mercancia y
determinara lo mas conveniente, considerando los costos adicionales de financiamiento y cobranza
asociados a esas condiciones. La empresa incurre en costos asociados con la morosidad en el pago
como son los gastos que implica el empleo de diferentes métodos para el cobro. Si la cuenta
definitivamente no se paga, la empresa tendra que cancelar en su totalidad el importe por gasto de las
cuentas malas.

Una vez elegida la politica apropiada, hay que vigilar las cuentas para asegurarse de que los
procedimientos de cobranza funcionan como es debido, que no existe deterioro en la contabilidad de los
clientes individuales y que a cada cliente potencial se le investiga para determinar el riesgo que se corre
al otorgarle el crédito.

De una u otra forma, es necesario establecer politicas y mantenerlas congruentes con la actividad
econdmica actual.

Inventarios
La determinacion de las politicas de inventarios tiene como objetivo fijar el nivel 6ptimo de inversion que
debe tener una empresa. Normalmente las empresas de este giro tienen cuatro diferentes categorias de
inventarios:

e Materias primas

e Productos en proceso

e Articulos o productos terminados

e Refacciones y herramientas
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Cada uno de los inventarios tiene una problematica diferente, por lo que se deben analizar con cuidado
para asi delimitar sus implicaciones financieras y estar al pendiente de un problema comun y basico que
es el de mantener un nivel adecuado en funcién de las ventas futuras. Mientras mas reducido sea el
inventario, mayor sera la rentabilidad de la inversion; pero si el nivel de inventario es muy reducido,
acarrea problemas de falta de existencia y, por lo tanto, de produccién y mas adelante de ventas, que
puedan afectar el volumen de éstas y generar una baja en la rentabilidad.

Para fijar el nivel de inversién adecuado se debe analizar una serie de factores como: el volumen de la
produccién requerida en funcién de las compras y ventas, el mantenimiento de un inventario de seguridad
por falta de suministros, la reduccion de precios en las compras por volumen o lotes, las perspectivas de
alza o baja en los precios, el costo y el riesgo de mantenimiento de la inversion, la duracion del proceso,
el tiempo en que el proveedor surte los pedidos, el tiempo de transito, la politica de servicio a clientes, la
demanda estacional, las materias primas estacionales, entre otros aspectos.

El inventario de produccion en proceso, en el caso de las empresas de este giro, esta en funcién de su
tiempo de duracion. A lo largo del proceso productivo la politica de este inventario se da a partir del
resultado de multiplicar el nimero de dias de proceso por el costo de ventas futuras.

El inventario de producto terminado debe ser suficiente como para impedir que se incumpla con las
entregas a los clientes.

lll. Crédito comercial y gestion de cobro a clientes

El crédito comercial se refiere a la venta de bienes o servicios que no son de contado. Las politicas
referentes al otorgamiento de créditos implican encontrar un equilibrio entre el riesgo y el rendimiento de
la empresa. En el grado en que se otorguen créditos y se amplien los plazos de cobro a clientes, se
estaran inmovilizando fondos en cuentas por cobrar y peligrara la capacidad de la empresa para liquidar
sus pasivos. Esto, sin embargo, tiene la ventaja de facilitar la venta de productos y mejorar las utilidades
de la empresa.

En toda operacion de crédito, las empresas corren el riesgo de que la promesa de pago a un futuro no se
cumpla, ya que no existe la seguridad de que se realice, ya que los deudores mas solventes y dignos de
confianza pueden dejar de pagar totalmente sus obligaciones, a causa de las numerosas contingencias
gue pueden presentarseles. De ahi que la empresa acepte como parte de la operacion a crédito la
probabilidad de que el cliente no cumpla con su promesa de pago.

Todas las empresas corren riesgos que pueden preverse antes de otorgar un crédito a clientes,
cuantificando y comparando la ganancia que pudiera obtenerse contra el riesgo que se corre. Si el riesgo
resulta ser mayor que la ganancia, no se realiza la operacion. Las politicas especificas con relacion al
crédito comercial que deben tomarse en cuenta antes y al momento de otorgar créditos se presentan en
los anexos.
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IV. Administracion de pasivos

Las deudas de una empresa son una fuente de financiamiento que le permiten adquirir bienes de capital,
inventarios, pago de ndminas, entre otros. Sin embargo, este financiamiento se debe analizar
cuidadosamente, ya que compromete los recursos de la empresa a corto y largo plazo, segin sea el
caso. Los pasivos generalmente se obtienen de las siguientes fuentes:

e Proveedores (crédito comercial)

e Banca

e Crédito hipotecario

e Crédito refaccionario

¢ Emisién de obligaciones

e Factoraje financiero

e Almacenes generales de depdsito
e Préstamos personales

Entre los elementos que se deben analizar para la solicitud de un crédito estan: naturaleza del crédito, si
satisface las necesidades de la empresa, plazo para pagarlo, tasa de interés que se genera, descuentos
por pronto pago y tipo de bien que se entrega en garantia.

El primer paso para una efectiva administracion de los pasivos conlleva la clasificacion de los diversos

tipos de deudas y obligaciones en grupos formados con valores homogéneos; y se debe realizar

atendiendo su mayor y menor grado de exigibilidad, entendida como el menor o mayor plazo de que se

dispone para liquidar una deuda o una obligacion.

e Mayor grado de exigibilidad. Una deuda o una obligacion tiene mayor grado de exigibilidad, en tanto
sea menor el plazo de que se dispone para liquidarla.

e Menor grado de exigibilidad. Una deuda o una obligacion tiene menor grado de exigibilidad, en tanto
sea mayor el plazo de que se dispone para liquidarla.

En atencién a su mayor y menor grado de exigibilidad, las deudas y obligaciones que forman el pasivo se

clasifican en:

Pasivo circulante o flotante. Este grupo esta formado por todas las deudas y obligaciones cuyo
vencimiento se ubique en un plazo menor de un afio; tales deudas y obligaciones tienen como
caracteristica principal que se encuentran en constante movimiento o rotacion.

Para eliminar las posibilidades por falta de liquidez que pudieran presentarse al ejecutar una estimacion
inadecuada, es recomendable obtener lineas de crédito superiores a los requerimientos determinados
con bases presupuestales. Por ello, este presupuesto debe estar ligado a otros gastos que forman parte
del presupuesto de operacion y de gastos acumulados. Las principales deudas y obligaciones que forman
el pasivo circulante o flotante son:

Cuentas por pagar a proveedores. Generalmente representan una cantidad importante dentro del
pasivo de las empresas y su comportamiento esta ligado a las compras que la empresa efectla, ya que
por lo regular las obligaciones se distribuyen entre muchos proveedores, complicando su célculo
individual para establecer el monto correspondiente a este financiamiento. Si se cuenta con una politica
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establecida para efectuar las compras y hacer frente a las ventas futuras, se puede observar que su
monto responde precisamente al costo de las ventas futuras, lo que en la practica es una forma confiable
y segura para calcular su monto.

Es importante destacar que para obtener un célculo mas exacto, se debe considerar el costo de las
materias primas, incluido en el costo de ventas. Se toman en consideracion estrategias especiales en las
compras, como pueden ser; compras por furgén o lote en determinadas fechas del afio, o bien pagos
anticipados para obtener importantes descuentos financieros.

Gastos de operacion e impuestos acumulados por pagar. Estos conceptos se manejan y estiman
mensualmente en las empresas de este giro y normalmente se ligan con otros conceptos; la provision del
impuesto sobre la renta se relaciona con las cantidades mostradas en resultados menos los anticipos
detallados en el presupuesto del efectivo; los intereses acumulados se relacionan con los préstamos, por
lo que es muy conveniente que estos conceptos se crucen con otros para dar al presupuesto una mayor
seguridad numérica.

Pasivo fijo o consolidado. Este grupo esta formado por todas las deudas y obligaciones con
vencimiento mayor de un afo, contado a partir de la fecha del balance. Este concepto representa la
participacion mas importante que el financiamiento externo tiene sobre la empresa. El presupuesto a
largo plazo cominmente no presenta problemas en su estimacién, debido a que su monto es estable v,
en particular, estudiado, analizado, y planeado con base en la estructura financiera requerida para
cumplir con los objetivos de liquidez, solvencia financiera y productividad. Las principales deudas y
obligaciones que forman el pasivo fijo o consolidado son:

e Capital social y utilidades retenidas

e Hipotecas por pagar o acreedores hipotecarios

e Documentos por pagar (a largo plazo)

Cuando existan créditos por pagar a largo plazo, como seria el caso para cinco afos, y de los cuales se
deba cubrir mensual o anualmente una parte determinada, dicha parte se debe considerar un pasivo
circulante y, el resto del crédito, un pasivo fijo o consolidado.

Pasivo diferido o crédito diferido. Este grupo lo forman todas aquellas cantidades cobradas con
anticipacion, por las que se tiene la obligacién de proporcionar un servicio tanto en el mismo ejercicio
como en los posteriores.

Las cantidades cobradas por anticipado se deben considerar un pasivo porque generan la obligacion de
proporcionar un servicio equivalente a la cantidad cobrada. Los servicios cobrados por anticipado tienen
como caracteristica que su valor disminuye con el transcurso del tiempo o conforme se vayan
proporcionando dichos servicios. De los servicios cobrados por anticipado sé6lo se considera de utilidad la
parte disminuida por el transcurso del tiempo y el resto se distingue como un pasivo diferido. No debe
olvidarse que todo servicio cobrado por anticipado es convertible en utilidad al paso del tiempo en que se
vayan proporcionando tales servicios.
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VIII. V. Andlisis financiero y punto de equilibrio

El objetivo de los métodos analiticos consiste en simplificar y reducir los datos que se examinan en
términos mas comprensibles para estar en posibilidad de interpretarlos y hacerlos significativos.

Los métodos de analisis financiero comprenden en esencia razones simples y razones estandar. Asi
mismo, es (til emplear la técnica del punto de equilibrio econémico para conocer las diversas opciones
que debe plantear la administracién de una empresa con objeto de seleccionar la mas conveniente y
decidir por qué, como y cuando se debe ejecutar.

Para opinar con certeza sobre la situacion financiera y la productividad de un negocio, no es suficiente
analizar los datos internos. Es necesario complementar el andlisis mediante el conocimiento del entorno
donde se desenvuelve la empresa, como: las condiciones del mercado, la localizacion de la empresa con
respecto a las fuentes de abastecimiento de materias primas, la mano de obra, las vias de comunicacion,
las condiciones politicas tributarias, etcétera, que tienen gran influencia en la empresa.

Analisis de liguidez y solvencia financiera

El andlisis de la solvencia financiera debera cubrir las necesidades relacionadas con el ciclo financiero a
corto y a largo plazo. La liquidez se refiere a la capacidad de la empresa para cubrir sus obligaciones
circulantes, es decir, las que participan en el ciclo financiero a corto plazo. La solvencia atafie a la
capacidad financiera de una empresa para endeudarse a largo plazo y cubrir los costos inherentes. En
los anexos se muestran las razones incorporadas en las Pruebas de liquidez y Pruebas de solvencia.

Analisis de productividad de los negocios

Los accionistas generalmente desean y obtienen un rendimiento superior al que reciben los acreedores;
esto por el riesgo mayor que corren los accionistas segun el nivel de solvencia de la entidad. Por otra
parte, mientras mayores sean los fondos de los acreedores, mayores seran los rendimientos de los
accionistas; esto conlleva el uso de fondos a una tasa relativamente baja (después de impuesto sobre la
renta), ayudando a obtener mayores rendimientos para los fondos invertidos por los accionistas, que se
miden a partir de razones simples, como:

Rendimiento sobre lainversion de los accionistas
La mas importante medida sobre la productividad de los negocios es el rendimiento sobre la inversion de
los accionistas, que se obtiene de la siguiente manera:
Utilidades netas
X 100

Promedio de inversion
de los accionistas

Esta razdn nos indica el porcentaje de rendimiento que los accionistas alcanzan sobre su inversion, el
cual debe ser superior al rendimiento otorgado por los instrumentos de renta fija.

Punto de equilibrio

El punto de equilibrio es una técnica de andlisis empleada como instrumento de planificacion de
utilidades, toma de decisiones y resolucion de problemas. Para aplicar esta técnica es necesario conocer
el comportamiento de los ingresos, costos y gastos, separando los que son variables de los fijos o
semifijos.
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Los gastos y los costos fijos se generan con el paso del tiempo, aparte del volumen de la produccion y
ventas. Son llamados gastos y costos de estructura, porque generalmente se contratan e instalan para la
estructuracion de la empresa; como ejemplo de estos costos y gastos pueden citarse la depreciacion en
linea recta, las rentas y los salarios que no estan en relacion directa con el volumen de produccion, entre
otros.

Por el contrario, los gastos variables se generan en razén directa de los volimenes de produccion y
ventas; como ejemplo pueden citarse la mano de obra pagada en razén de las unidades producidas, la
materia prima, los impuestos y las comisiones sobre ventas. Otros gastos y costos que oscilan mas o
menos en proporcién al volumen de produccién y ventas son los llamados semivariables y, para efectos
de esta técnica, deben ser clasificados como fijos o como variables, aplicando el buen juicio y tomando
en cuenta su comportamiento al nivel del volumen de operacion.

La utilizacién de la forma lineal de analisis del punto de equilibrio puede crear expectativas que supongan
aumentar o disminuir la produccion; los costos y los ingresos aumentaran o disminuirdn en forma
proporcional, situacién que no necesariamente tiene que comportarse de esa manera, ya que los costos
variables por unidad no tienen que permanecer constantes aparte del nimero de unidades producidas.
Los costos variables por unidad pueden disminuir dentro de ciertos limites de produccién, pero aumentar
con rapidez pasado el limite previsto.

Por tal motivo, la prediccion de las utilidades de diferentes voliumenes, a partir Gnicamente los estados
financieros, resultan dificiles de determinar. Para ello es necesario el calculo del punto de equilibrio que
determina el momento en que la empresa no genera ni utilidad ni pérdida, es decir, el nivel en que la
contribucion marginal cubre con exactitud los costos y gastos fijos. La aplicacién de la metodologia del
punto de equilibrio se presenta en los anexos.

VI. Conceptos basicos para las decisiones financieras

Para que una empresa pueda tomar cualquier tipo de decision financiera se debe contar, en primer lugar,
con datos confiables y fidedignos que se desprenden de la contabilidad de la organizacién; en segundo
término, se debe establecer el tipo de informacidén necesaria para seleccionar los datos y técnicas mas
adecuados, con la finalidad de poder planear los objetivos de la empresa. Existen tres pasos principales
para realizar esta planeacion:

e Determinacion de los objetivos, por ejemplo, establecer el nivel de ventas; el tiempo adecuado para
recuperar créditos, entre otros.

e Seleccionar y evaluar las mejores opciones para lograr estos objetivos mediante técnicas de analisis
financiero, como puede ser la utilizacién de razones financieras. Por ejemplo, incrementar los
descuentos por pronto pago y negociar con los proveedores un tiempo mayor de crédito.

e Implantar estas opciones y regularlas mediante controles adecuados para verificar la eficiencia con
que se cumplen los objetivos de la empresa.

Una de las iniciativas mas importantes que debe adoptar una empresa se sitla en las decisiones de
inversion, las cuales se relacionan con los planes de produccion de la empresa; y a partir de que los
planes de produccién de ésta se obtienen de la demanda en el mercado de los productos o servicios, se
puede afirmar que la demanda de inversiones es derivada.
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En general, la palabra inversion se refiere a la decisién de invertir y al capital invertido. Incluye el
sacrificio de una satisfaccion presente y cierta, a cambio de un cierto grado de riesgo y rendimiento a
futuro. Al considerar la decisién de inversion dentro de la estructura genérica del presupuesto de capital,
se reconocen tres componentes importantes:
1. La escala de la inversion y sus efectos sobre el precio de venta de la produccion incrementada,
originada por dicha inversién.
2. El proceso total de inversion, que abarca desde el momento en que una decision de presupuesto
de capital se materializa, hasta el momento en que el producto que se incrementa se consume.
3. La estructura motivacional de las decisiones de inversion, lo cual comprende diversos tipos de
inversiones.

VII. Proyecciones, evaluacion financieray economica

Todo método valido para evaluar proyectos de inversion debe tomar en cuenta el valor del dinero en el
tiempo. Para determinar el valor que tiene hoy (valor presente) respecto a una cantidad que se recibira en
el futuro, se procedera a descontar la cantidad futura a una tasa de interés determinada durante el
numero de periodos considerados.

Tasa interna de rendimiento financiero

La tasa interna de rendimiento financiero, también considerada como tasa interna de retorno, se define
como la tasa de descuento a la que el valor presente neto de todos los flujos de efectivo de los periodos
proyectados es igual a cero. Se utiliza para establecer la tasa de rendimiento esperada de un proyecto.

El método de calculo (procedimiento) considera el factor tiempo en el valor del dinero y se aplica con
base en el flujo neto de efectivo que generara el proyecto.

El valor presente neto se calcula adicionando la inversion inicial (representada como un flujo de fondos
negativo) al valor actual o presente de los futuros flujos de fondos. La tasa de interés sera la tasa interna
de rendimiento del proyecto (TIR).

La TIR es la tasa de rendimiento en la que el futuro flujo de fondos iguala la salida de caja inicial que
incluye los gastos de instalacion. La TIR es la tasa de descuento en la que el valor presente neto es igual
a cero.

Valor presente neto y su comparacién con la tasa interna de retorno

El valor presente neto (VPN) se define como el valor presente del flujo de ingresos (flujo positivo) menos
el valor presente del flujo de egresos (flujo negativo); esto es, la suma algebraica de los flujos de efectivo
futuros (positivos y negativos) al valor presente, incluyendo en esta suma el egreso inicial de la inversion.
Es claro que en un proyecto de inversién no necesariamente existe un solo flujo negativo (inversion
inicial), sino que estos pueden presentarse en dos o mas periodos.

En términos generales, por cualquiera de los métodos se llega a la misma conclusion, que permite tomar
la decision de aceptar o no un proyecto. En el caso del método de valor presente neto la incognita se
incorpora en el flujo final del proyecto a una tasa esperada, y en el caso del método de la TIR la incognita
se enfoca en el tipo de la tasa a partir de la cual el flujo es igual a cero.

De acuerdo con lo anterior, si la TIR es mayor que la tasa minima requerida para un proyecto, no se
considera necesario calcular el valor por el método del valor presente neto, ya que la decision tomada

busca la aceptacién del proyecto.
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Existen diferencias importantes entre los dos métodos que deben ser reconocidos. Cuando dos
inversiones propuestas son mutuamente excluyentes, podemos seleccionar una de ellas, y los dos
métodos pueden arrojar resultados contradictorios.

Por dltimo, existe la evaluacion social de proyectos, que permite determinar si un proyecto es benéfico o
no para la economia en su conjunto; sin embargo, rebasa los alcances de esta guia.

VIII. Riesgo y analisis de sensibilidad

Riesgo

En finanzas existe una relacion directa entre el riesgo de una inversién y los beneficios que esta produce;
de manera general, se puede decir que entre mayores sean los beneficios mas riesgos implica la
inversion. Un aspecto importante para disminuir los riesgos es la diversificacién de inversiones; mientras
mas amplia es la gama de elecciones, disminuye el riesgo de una en particular. Otra variable que se debe
de considerar es el tiempo de riesgo que se desea mantener en la inversion, ya que existe una relacion
directa entre estos.

El riesgo financiero incluye la posible insolvencia y la variabilidad en las utilidades disponibles para el
propietario o los poseedores de acciones comunes de la empresa.

A medida que una empresa aumenta la porcién de pasivos, de contratos de arrendamiento y de acciones
preferentes en su estructura financiera, se aumentaran los cargos fijos; por lo tanto, la probabilidad de
que la empresa sea capaz de satisfacer estos cargos fijos también aumenta y a medida que la empresa
contindie usando apalancamiento financiero o dependencia, crece la probabilidad de insolvencia, que a la
vez puede conducir a la quiebra legal.

Por otro lado, todo negocio esta sujeto a fluctuaciones en las ventas que pueden conducir a variaciones
en las utilidades para los propietarios o accionistas.

Analisis de sensibilidad

El analisis de sensibilidad permite determinar la viabilidad de un proyecto con base en los flujos de
efectivo que producird durante su vida, el presupuesto de capital que se necesitara para llevarlo a cabo y
el tiempo en que se recuperard la inversién, ademas de establecer el riesgo que implicara desarrollarlo.
En la formulacién de proyectos es frecuente encontrar que los resultados econdémicos previsibles
dependen de los valores asignables a las variables de los mercados de materias primas y productos, a la
eficiencia de los procesos y a variables de diversa indole. En tales casos, la supeditacion de los
resultados econdémicos previsibles de la operacién de la empresa a valores preestablecidos de dichas
variables, que actian como parametros, da lugar a que el estudio carezca de flexibilidad, ya que no se
incluyen los efectos que se derivarian de cambios en los parametros y condiciones establecidas al inicio.
En general, se puede decir que los datos o parametros usados para determinar la viabilidad técnica,
econdémica y financiera de una empresa se estiman con base en una prediccion de las condiciones
futuras; por tanto, es deseable que el empresario mantenga cierto margen de escepticismo al considerar
la solucién obtenida como el punto de partida para analizar lo que sucederia si los valores cambiaran.

El andlisis de sensibilidad es una de las técnicas mas empleadas para afrontar el programa expuesto, ya
que mide como los valores esperados en un modelo financiero o de mercado serian afectados por
cambios en la base de los datos para su formulacién. El beneficio maximo de ese analisis es que provee
de inmediato una medida financiera sobre las consecuencias de posibles errores de prediccion.
Asimismo, ayuda a enfocar los puntos o variables mas sensibles.
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IX. Productos y Servicios de Nacional Financiera

Las empresas requieren de un capital inicial para poder producir bienes o servicios. En este sentido,
Nacional Financiera, como banca de desarrollo, tiene el objetivo primordial de apoyar financiera y
técnicamente el desarrollo de las empresas, para contribuir al crecimiento econémico del pais.

Nacional Financiera ofrece una gran variedad de productos y servicios que impulsan la realizacién de
proyectos de inversién, mismos que se detallan a continuacion:

Operaciones de Crédito de Sequndo Piso:

Este tipo de créditos tienen como propésito financiar los proyectos de inversién viables de las micro,
pequefas y medianas empresas del sector industrial, a través de la Red de Intermediacion Financiera
que opera con Nacional Financiera, asi como los proyectos de las empresas del sector servicios
directamente proveedoras de la industria, y los de empresas de los sectores comercio y servicios en
los estados y municipios de menor desarrollo relativo o asociadas a una empresa integradora, que
requieran financiamiento para:

* Capital de Trabajo.

* Activos Fijos.

®* Reestructuracion de Pasivos.

® Desarrollo Tecnolégico.

®* Mejoramiento del Medio Ambiente.

® Cogeneracion Eléctrica.

* Contratacion de Asesorias.

®* Creacién y Desarrollo de Infraestructura Industrial.
* Cuasicapital.

* Las caracteristicas de este tipo de crédito son:
* El monto maximo de financiamiento se determinara en funcién del tamafio de la empresa y
de las caracteristicas del proyecto.

* El financiamiento podra otorgarse en moneda nacional y extranjera; esta Ultima se aplicara
cuando las empresas sean generadoras de divisas, coticen a precios internacionales o
cuenten con mecanismos de cobertura cambiaria.

®* La tasa de interés al usuario final serA en moneda nacional ( TIIE o Tasa de Interés
Interbancaria de Equilibrio mas el margen del intermediario financiero), o extranjera (se
establecera en funcién del plazo, tomando como base la Tasa Libor a 3 meses).

* El plazo del crédito sera hasta de 20 afios, incluyendo el periodo de gracia, de acuerdo con
la capacidad de pago de la empresa y los requerimientos del proyecto.

* El porcentaje de descuento que Nacional Financiera podra llevar a cabo sera de hasta el
100% de los créditos que los Intermediarios Financieros otorguen en favor de cualquier

estrato de empresa.
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El procedimiento para obtener este tipo de financiamiento es el siguiente:

NAFIN brinda Intermediario Intermediario Intermediario Empresario
Empresario asesoria 'y Financiero, Financiero Financiero recibe crédito
solicita canaliza al analiza, evalla 'y solicita solicita del
crédito a intermediario determina la recursos a documentacion | Intermediario
NAFIN financiero viabilidad del NAFIN al empresario y Financiero
idéneo crédito autoriza crédito

Créditos a Tasa Fija:

Este esquema tiene el proposito de apoyar a las micro, pequefias y medianas empresas de los sectores
industrial, comercial y de servicios del en todo el pais y que se ubiquen en los estados y municipios de
menor desarrollo relativo, brindandoles financiamiento a través de los intermediarios financieros que
operan con Nacional Financiera, con la certidumbre en los pagos que tengan que realizar y la posibilidad
de programar sus inversiones; a fin de evitar una eventual volatilidad de las tasas de interés.

Los créditos a tasa fija pueden ser utilizados para capital de trabajo, activos fijos, inversiones en
desarrollo tecnolégico, para el mejoramiento del ambiente o la reestructuracién de pasivos.

Las caracteristicas de este tipo de financiamiento son:

e El monto maximo de financiamiento por empresa, a través de intermediarios financieros bancarios,
es de 10 millones de pesos; y de intermediarios financieros no bancarios, de 1 millén de pesos.

e El plazo para el pago del crédito es desde 6 meses hasta 5 afios para todos los destinos, con
excepcion de los créditos para capital de trabajo, en cuyo caso el plazo maximo es de 3 afios.

e Aligual que en la modalidad de financiamiento anterior, el porcentaje de descuento sera de hasta
el 100% de los créditos que los Intermediarios Financieros otorguen en favor de cualquier estrato

de empresa.

* El procedimiento para obtener este tipo de financiamiento es el siguiente:

NAFIN brinda Intermediario Intermediario Intermediario Empresario
Empresario asesoria'y Financiero, Financiero Financiero recibe crédito
solicita canaliza al analiza, evalla 'y solicita solicita del
crédito a intermediario determina la recursos a documentacién | Intermediario
NAFIN financiero viabilidad del NAFIN al empresario y Financiero
idéneo crédito autoriza crédito

Subasta de Délares de Mediano y Largo Plazo:

Nacional Financiera ha creado este esquema de financiamiento con la finalidad de apoyar las
operaciones de comercio exterior que realizan las empresas, otorgandoles recursos en doélares a los
bancos en condiciones competitivas y con tasas de interés menores a las que ofrecen otras fuentes de
fondeo.

Este tipo de financiamientos se destina a operaciones de crédito de micro, pequefias y medianas
empresas de los sectores industrial, comercial y de servicios que se ubiquen en los estados y municipios
de menor desarrollo relativo, asi como a empresas industriales grandes, de los sectores considerados por
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Nacional Financiera como prioritarios y/o cuyos proyectos articulen cadenas productivas en las que
participen micro, pequefias y medianas empresas.

Estos recursos que otorga Nacional Financiera a través de los bancos pueden ser utilizados para
proyectos que tengan el mismo objetivo que las Operaciones de Crédito de Segundo Piso y sus
caracteristicas son:

El plazo de los recursos subastados por Nacional Financiera serd asignado en funcién de las
tasas de interés que presenten los bancos, en plazos de menos de 1 afio y hasta 10 afos.

Los proyectos que requieran plazos mayores de 10 afios tendran una tasa de interés que se fijara
fuera de subasta, a través de una cotizacién especifica

La tasa de interés final estar4 en funcién de la subasta y del margen de intermediacion que
determine el banco y el acreditado, con base en las caracteristicas del proyecto.

El procedimiento para obtener este tipo de financiamiento es el siguiente:

NAFIN brinda Intermediario Intermediario Intermediario Empresario
Empresario asesoria 'y Financiero, Financiero Financiero recibe crédito
solicita canaliza al analiza, evalla 'y solicita solicita del
crédito a intermediario determina la recursos a documentacion | Intermediario
NAFIN financiero viabilidad del NAFIN al empresario y Financiero
idéneo crédito autoriza crédito

Créditos de Primer Piso:

Este tipo de operaciones tienen como objetivo canalizar créditos de primer piso con caracter limitado y
temporal, para detonar proyectos de inversion que la banca comercial no esté atendiendo.

Nacional Financiera ofrece estos créditos para capital de trabajo, activos fijos, infraestructura industrial y
desarrollo de proveedores a las siguientes empresas:

Pequefias, medianas y grandes, de las actividades industriales consideradas prioritarias.

Empresas de cualquier sector que utilicen créditos para el comercio exterior (este tipo de
financiamiento se definird mas adelante) para la importacién de maquinaria y equipo.

Industriales proveedoras de entidades del sector publico (este tipo de financiamiento se definira
mas adelante) o de la industria maquiladora.

Empresas medianas y grandes que propicien esquemas de desarrollo de proveedores (este tipo
de financiamiento se definird mas adelante) y favorezcan la articulacion de cadenas productivas

nacionales, exportadoras o que sustituyan importaciones.

Que realicen inversiones para el mejoramiento ambiental.

Sus caracteristicas son:

* El monto maximo de financiamiento, los plazos y periodos de gracia de este tipo de créditos
se determinaran en funcién del flujo de efectivo de la empresa y de las caracteristicas del
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proyecto, asi como de la situacidn financiera de la empresa solicitante del crédito. El plazo
maximo podréa ser de hasta 20 afios, incluyendo un periodo de gracia de 3 afios.

* Elfinanciamiento se podra otorgarse en moneda nacional y extranjera; esta Ultima se aplicara
cuando las empresas sean generadoras de divisas, coticen a precios internacionales o
cuenten con mecanismos de cobertura cambiaria.

* La tasa de interés aplicable estara en funcién del riesgo asumido por Nacional Financiera y
del plazo de los créditos. La tasa de referencia que se aplicara para los créditos en moneda
nacional sera la TIIE y en el caso de moneda extranjera sera la Tasa Libor a tres meses.

* El porcentaje de participacién de Nacional financiera podra ser de hasta el 75% del monto a
invertir en el proyecto. La participacion del acreditado sera cuando menos del 25% de la

inversion total.

El procedimiento para obtener este tipo de financiamiento es el siguiente:

Empresario NAFIN analiza, NAFIN solicita
solicita evallay documentacion Empresario
crédito a determina la al empresarioy | recibe crédito
NAFIN viabilidad del autoriza crédito de NAFIN
crédito

Programa de Garantias:

Por medio de este Programa, Nacional Financiera facilita a las micro, pequefias y medianas empresas el
acceso a recursos de largo plazo a través de la banca comercial, ya que tiene como propdsito
complementar el monto de las garantias que requieren los bancos para financiar nuevos proyectos cuyo
destino sea realizar inversiones en activos fijos y capital de trabajo de empresas productoras de bienes y
servicios, preferentemente de las actividades industriales consideradas prioritarias, asi como proyectos
de desarrollo tecnoldgico y mejoramiento del medio ambiente.

Este esquema de participacion en el riesgo crediticio se ofrece para diferentes tipos de garantias, siendo
sus caracteristicas las siguientes:

Garantia Automatica:
¢ Nacional Financiera asume el riesgo hasta por el 50% del crédito que otorgue el banco.
e El monto maximo de la operacion a garantizar serd de 6.5 millones de pesos 0 su equivalente en
ddlares (este se actualizara periddicamente).

Garantia Selectiva:
e El riesgo que asuma Nacional Financiera sera hasta por el 50% del crédito que otorgue el banco,
excepto en los proyectos de Desarrollo Tecnologico y Mejoramiento del Medio Ambiente, en
donde el porcentaje podra ser de hasta el 80%, de acuerdo con el tamafio de la empresa.

¢ Esta modalidad aplica a créditos cuyo monto rebase los 6.5 millones de pesos (este monto sera
actualizado periédicamente).
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Garantia sobre Titulos de Crédito Bursatiles:
e EIl porcentaje de la garantia a otorgar por Nacional Financiera se determinara caso por caso,
pudiendo llegar hasta un nivel del 50%.

e El beneficiario de la garantia sera el tenedor del titulo bursétil.

El procedimiento para obtener este tipo de financiamiento es el siguiente:

NAFIN brinda Intermediario Intermediario Intermediario
asesoriay Financiero Financiero Financiero Empresario
Empresario canaliza al Bancario, Bancario Bancario recibe crédito
solicita intermediario | analiza, evalia y solicita la solicita con la
crédito a financiero determina la Garantia de documentacién garantia de
NAFIN idéneo viabilidad del NAFIN, la cual | al empresarioy NAFIN
crédito se la otorga autoriza la
garantia

Programa de Desarrollo de Proveedores del Sector Privado:

El objetivo de este Programa es facilitar el desarrollo de una red de proveeduria nacional, eficiente y
competitiva, para las grandes empresas del sector privado, a través de la instrumentaciéon de esquemas
integrales de atencién para las micro, pequefias, medianas y, en su caso, grandes empresas
proveedoras de la gran empresa.

Este Programa opera a través de la red de intermediarios financieros de Nacional Financiera y soélo
excepcionalmente en operaciones de primer piso se disefia un esquema especifico, considerando las
necesidades de la gran empresa y los requerimientos de las micro, pequefia empresa proveedora en
materia de:
Financiamiento:

* Factoraje Financiero o descuento de documentos.

* Crédito a pedidos.

* Capital de trabajo permanente.

* Activos Fijos.

* Garantias.

® Capital de riesgo.

* Alianzas Estratégicas.

Servicios no Financieros:
* Capacitacion.
* Asistencia Técnica.
®* Mejora continua.
* |SO 9000.
* (Calidad total.
* Diagnéstico empresarial.
* Taller COMPITE de la Secretaria de Economia.

Los recursos que otorga Nacional Financiera bajo este Programa tienen las mismas que las Operaciones
de Crédito de Segundo Piso.
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El procedimiento para obtener este tipo de financiamiento es el siguiente:

Proveedor Intermediario
Gran Gran solicita al Intermediario Proveedor Intermediario Financiero
Empresa Empresa Intermediario Financiero entrega el Financiero entrega al
formaliza entrega Financiero un solicita pedido ala cobraala proveedor la
convenio pedido al crédito por el recursos a Gran Empresa Gran parte
con NAFIN Proveedor 50% del pedido NAFIN en la fecha Empresa el correspondien
otorgado por la indicada pedido te del cobro
Gran Empresa del pedido

Programa de Desarrollo de Proveedores del Sector Pablico:
Esta modalidad de financiamiento tiene como objetivo otorgar crédito para financiar el capital de trabajo
de las empresas proveedoras que cuenten con pedidos de entidades del Sector Publico.

Este tipo de esquema Nacional Financiera lo otorga a empresas y personas fisicas con actividad
empresarial manufacturera y prestadoras de servicios de caracter industrial proveedoras de organismos o
entidades del sector publico, que previamente hayan firmado convenio con NAFIN, y que ademas:

e Tengan dos afios como proveedores de la entidad que firmo el convenio (dos afios de proveedor
del sector publico).

e Cuenten con una calificacién o certificacién por parte de la entidad.

¢ No se encuentren en quiebra técnica.

¢ No estén demandado o en cartera vencida.

e Tengan una solvencia moral y crediticia.

e Cuenten con un pedido o contrato vigente y una antigliedad no mayor a 30 dias.

* Las caracteristicas de financiamiento de este esquema son:

e Los tipos de crédito que se ofrecen bajo esta modalidad pueden ser de habilitacién o avio, o
crédito simple.

¢ El monto maximo de financiamiento es de 5 millones de pesos por operacion, o hasta de el 50%
del valor del pedido o contrato, sin rebasar el 50% de los actividades totales de la empresa.

e Latasa de interés, dependiendo del tipo de garantia, es de TIIE mas 2 puntos y hasta 5 puntos.

e El plazo esta dado en funcion del contrato o pedido, maximo de dos afios.

e Las garantias seran las propias del crédito, mas el aval de los principales socios 0 accionistas,
como minimo.

¢ Laforma de pago estard dada en funcion de las condiciones del pedido.

* El proveedor debera ceder los derechos de cobro del pedido a Nacional Financiera.

El procedimiento para obtener este tipo de financiamiento es el siguiente:

Proveedor NAFIN
Institucion Institucién del Proveedor entrega el NAFIN cobra entrega al
del Sector Sector solicita a NAFIN pedido ala ala proveedor la
Publico Publico un crédito por el Institucion del Institucién parte
formaliza entrega 50% del pedido Sector Publico del Sector correspondien
convenio pedido al otorgado por la en la fecha Publico el te del cobro
con NAFIN Proveedor Gran Empresa indicada pedido del pedido
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Crédito al Comercio Exterior:

Nacional Financiera fomenta las operaciones de las micro, pequefias, medianas y grandes empresas
industriales, compradoras de bienes y servicios en el extranjero o exportadoras de sus productos,
brindandoles diversos apoyos en materia de recursos financieros en délares americanos o su equivalente
en otras divisas.

Los servicios financieros con los que cuenta Nacional Financiera para apoyar las operaciones de
comercio exterior son:

e Cartas de Crédito:
Las cuales son el medio de pago que garantiza tanto al importador como al exportador el pago oportuno
por la adquisicion de mercancias.

e Garantias:
Permiten a las empresas participar en la emision de bonos en los mercados internacionales de capital.

®* Mercado de Divisas:
Compraventa de divisas.

®* Cobertura Cambiaria:
Proteccién contra el riesgo cambiario peso-ddlar.

®* Lineas de Crédito:
Destinados a financiar las operaciones de preexportaciones, exportacion e importacion con tasas de

interés preferenciales.

* Asesoria Financiera:
Nacional Financiera ofrece asesoria en temas relacionados con las actividades de comercio exterior.

Los montos de los créditos pueden ser desde 50,000 y hasta 4,000,000 de délares, y los plazos desde 90
dias y hasta 20 afios, dependiendo del tipo de proyecto que presente la empresa. De igual forma, la
tasa de interés dependera del plazo y tipo de financiamiento.

Los procedimientos para obtener estos tipos de financiamiento son los siguiente:

* Importacion:

Empresario | NAFIN brinda NAFIN Banco El exportador Banco Empresario
mexicano asesoria, establece extranjero solicita el pago extranjero mexicano
solicita analiza, contacto con establece de la paga al recibe
crédito a evallay Banco contacto con mercancia al exportador y mercancia
NAFIN determina extranjero y exportador Banco solicita los en la fecha
para viabilidad del solicita linea de extranjero recursos a indicada

importar crédito crédito NAFIN

* Exportacion:

Empresario | NAFIN brinda Banco El comprador Banco Empresario
mexicano asesoria, y extranjero recibe extranjero mexicano
solicita contacta con establece mercancia del envia el pago recibe de
apoyo a banco contacto con el empresario de la NAFIN el
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NAFIN extranjero comprador mexicano y mercancia a pago enla
para paga al banco NAFIN fecha
exportar extranjero la indicada
mercancia

Programa de Capacitacion y Asistencia Técnica:

Nacional Financiera ofrece en todas sus oficinas del pais, asi como en Instituciones de Educacion
Superior, Profesionales de la Capacitacion, Asistencia Técnica y Consultoria, diversos servicios en
materia de capacitacion y asistencia técnica, entre los que destacan los siguientes cursos y programas:

Acceso al Crédito:
Este curso proporciona los elementos necesarios para la integracion de un expediente crediticio y las
bases legales y operativas genéricas de los requerimientos exigidos por los intermediarios financieros.

Temas de Administracién para Microindustrias (Coleccion PROMICRO):

Estos cursos tienen como objetivo proporcionar a empresarios de microindustrias el conocimiento basico
sobre la operacién de una empresa, en los temas referentes a: la empresa y el empresario,
administracion y manejo de personal, desarrollo de la microempresa, contabilidad, andlisis de estados
financieros, produccion, costos, control de calidad y ventas.

Temas Gerenciales para la Micro, Pequefia y Mediana Empresa (NAFIN-ITAM):

Este material fue disefiado para que el micro, pequefio y mediano empresario conozca de manera
sencilla la teoria administrativa y los procesos de gestion empresarial en materia de contabilidad,
administracion, finanzas, mercadotecnia, produccion y recursos humanos.

Proceso de Mejoramiento Continuo - Calidad Total (NAFIN-ITESM):

Este programa tiene como objetivo dar a conocer a los empresarios la tecnologia de calidad total para
elevar la competitividad de sus empresas, mediante la implantacion de un proceso de mejoramiento
continuo que cubre los siguientes aspectos: hacia el mejoramiento continuo, la planeacion del proceso, el
mejoramiento continuo en accion, la consolidacion del proceso y el factor humano en el proceso.

Diplomado sobre el Ciclo de Vida de los Proyectos de Inversion:
Formar especialistas en la identificacion, formulacidn, evaluacion, ejecucidon y administracion de
proyectos de inversion.

Curso-Taller en Formulacién y Evaluacién de Proyectos de Inversiéon: Un enfoque de Sistema para
Empresarios:

Tiene como objetivo de ensefianza-aprendizaje que los participantes conozcan los conceptos,
herramientas y metodologia de aplicacion, dentro de un enfoque de sistemas, a fin de identificar, formular
y evaluar alternativas de inversion que eleven la rentabilidad y/o disminuyan el riesgo operativo y
financiero de sus negocios.

Taller de Decisiones Estratégicas:

Se orienta al desarrollo de habilidades para tomar decisiones estratégicas en condiciones de alta
competencia, utilizando un simulador de negocios que permite evaluar los resultados equivalentes a los
de la operacion de una empresa durante diez afios.
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Diagnostico Empresarial:

Tiene como objetivo identificar la problematica y requerimientos técnicos, administrativos, econémicos y
financieros de la empresa; ademas, permite formular soluciones de acuerdo con sus necesidades
especificas, mejorando asi su productividad y competitividad. Adicionalmente, se aplica el Programa de
Clinicas Empresariales/ITESM, en el que un profesor-lider trabaja con un equipo multidisciplinario de
alumnos.

Programa de calidad ISO 9000, QS 999 y HCCP:

Su propdsito es sensibilizar y capacitar al empresario en lo que se refiere a sistemas de aseguramiento
de calidad y al contenido y requisitos de la familia de normas ISO 9000, QS 9000, y HCCP, a través de
actividades de difusion y asistencia técnica que resalten los beneficios que trae consigo implantar dicho
sistema en la empresa; facilita también los apoyos financieros y técnicos necesarios para obtener la
certificacion.

Programa de Productividad y Competitividad COMPITE:

Nacional Financiera y la Secretaria de Economia promueven en forma conjunta el Programa COMPITE.
Este esquema tiene por objeto elevar la productividad de las empresas, especialmente las
manufactureras, con acciones de bajo costo e imparto inmediato.

Financiamiento para Asistencia Técnica Especializada (NAFIN-PNUD):

Su objetivo es financiar los servicios de asistencia técnica que las empresas requieren para elevar su
competitividad, incorporar nuevas tecnologias y disefiar esquemas para mejorar la productividad y reducir
la contaminacién ambiental.

Programa de Medio Ambiente:

Va encaminado a apoyar a las empresas pequefias y medianas con servicios de capacitacion y
asistencia técnica que les permita prevenir o controlar sus emisiones contaminantes, gracias a una
cultura ecolégica que les ayude a 1) identificar oportunidades econémicamente viables para mejorar el
ambiente, 2) emplear tecnologias mas limpias, 3) implantar sistemas de ISO 14000, 4) integrar proyectos
ambientales y su vinculacion con las fuentes de financiamiento y, 5) formar y certificar expertos
ambientales.

Vinculacién Universidad-Empresa:
Promover la participacion de programas universitarios para atender problemas puntuales de las
pequefias y medianas empresas, asi como fomentar el desarrollo de emprendedores

Metodologias para el desarrollo de proveedores:

Desarrollo y aplicacion de una metodologia que fortalezca la cadena de proveeduria y cumpla con las
exigencias de calidad, tecnologia, precio y servicio, considerando al proveedor como asociado aportante
de valor agregado al producto final, lo que combina acciones de financiamiento.

Red de Informacion, Capacitacion y Asistencia Técnica:

Proporciona informacion tecnoldgica y ubicacién de expertos e instructores para la modernizacién de la
empresa, pertenecientes a la Red de NAFIN formada por instituciones de educacién media y superior,
institutos y centros de investigacion, empresas de consultoria, instructores, organismos empresariales del
pais y del extranjero.
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El procedimiento para obtener este tipo de apoyos y servicios es el siguiente:

sobre la Red de

requerido

NAFIN brinda
asesoria sobre La Red de
Empresario los servicios de Capacitacion y
requiere Capacitacion y Asistencia
Capacitacion Asistencia Técnica analiza El empresario
o Asistencia Técnicay le la problematica recibe el apoyo
Técnica proporciona de la Empresa y que requiere
informacion ofrece el servicio

Capacitacion y
Asistencia
Técnica

* Para mayor informacion sobre los productos y servicios que Nacional Financiera ofrece en beneficio
del desarrollo de su empresa, acuda a cualquiera de nuestras oficinas en todo el pais; también puede
visitarnos en nuestra pagina de Internet en la siguiente direccién: http:\\www.nafin.gob.mx.

Recomendaciones Especificas del Giro

Politicas de Efectivo y Activo Circulante;

El establecimiento de una politica de efectivo adecuada para las empresas en el giro debe tomar en
consideracion las adquisiciones de materias primas, el pago de remuneraciones al personal e impuestos.

Cuentas por Cobrar a Clientes:

‘ Las empresas en el giro acostumbran otorgar créditos a los clientes entre 15 y 30 dias.

Cuentas por Pagar a Proveedores:

‘ Las empresas en el giro acostumbran que el pago a proveedores se realice a mas tardar en 30 dias.

Pasivo o Crédito Diferido:

El financiamiento para las empresas en el giro es proporcionado por recursos propios, proveedores e
instituciones financieras.

Conceptos Béasicos para las Decisiones Financieras:

La politica de las empresas en el giro es la de otorgar descuentos en los precios de los productos finales
hasta del % por volumen de ventas.

147




Dulces, bombones y confituras

11. MERCADOTECNIA

Introduccidén

En este capitulo se consideran los fundamentos esenciales de la mercadotecnia que dan respuesta a
preguntas como las siguientes: ¢cémo elegir el nombre, logotipo y crear la imagen de la empresa?, ¢,qué
es la promocion y qué aspectos considera?, ¢ qué es la publicidad, la promocién de ventas y qué medios
utilizan?, ¢cudl es la importancia de la marcas, la etiqueta y el empaque?, ¢qué debe contener un
anuncio publicitario?, ¢cémo se define la mision de la empresa?, ¢cémo se determinan los objetivos del
negocio?, ¢como conocer las fortalezas, debilidades, amenazas y oportunidades de la empresa?, ¢como
se realiza una auditoria de mercadotecnia?, ¢,cémo se determinan las estrategias de comercializacion? y
¢ qué aspectos administrativos involucra la mercadotecnia?

Contenido

l. Creacién del nombre, logotipo e imagen de la empresa

eNombre de la empresa eLogotipo elmagen

1. Promocién del producto o servicio
ePublicidad ePromocién de ventas eMarcas eEtiqueta eEmpaque eAnuncio publicitario de

la empresa
1. Misién de la empresa

eFortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas (FODA) eNuevos ingresos eBarreras

para el ingreso ePresion de productos sustitutos ePoder negociador de los compradores e

Poder negociador de los proveedores

V. Auditoria de mercadotecnia

eAndlisis ambiental eAspectos econémicos eAndlisis competitivo eAnalisis de mercado e

Andlisis de la empresa

V. Formulacién de estrategias

VI. Aspectos administrativos de la mercadotecnia

eEvaluacion y presupuesto de la mercadotecnia ePlan de mercadotecnia
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I. Creacién del nombre, logotipo e imagen de la empresa

Nombre de la empresa

El nombre de la empresa es su tarjeta de presentacion, su sello distintivo y, por tanto, debe reunir una

serie de caracteristicas especificas; entre otras cosas debe ser:

e Descriptivo. El nombre, por si mismo, debe reflejar el giro de la empresa y sus caracteristicas
distintivas de especializacion.

e Original. La ley establece que el nombre de una empresa debe ser nuevo (que no exista ya en el
mercado) y se puede constituir por cualquier signo o simbolo, palabra o palabras, figura, forma
geométrica o tridimensional, o bien el nombre propio de una persona.

e Atractivo. El nombre debe ser llamativo y facil de recordar; visible, esto es, que sea abundante en el
lenguaje verbal comun, para facilitar su aceptacién y memorizacion.

e Claroy simple. Que se escriba como se pronuncia y viceversa.

e Significativo. Que se pueda asociar con disefios o frases representativas.

e Agradable. Una caracteristica muy importante es que el nombre sea agradable, de buen gusto; que
no implique dobles sentidos o términos vulgares, ya que esto provoca rechazo inmediato en el
consumidor, aun cuando en un principio pudiera parecer gracioso.

Se adjunta el procedimiento de generacién y evaluacién de ideas.

Realice unalluvia de ideas y determine cinco posibles nombres, segln los atributos
especificados

Atributo y calificacién
Nombre de la  Descriptiv Origina Atractivo Claro Significativ Agradab Total

Empresa 0 I 0 le
XX 2 3 2 3 2 3 15
YY 5 3 3 4 4 5 25
zz 4 3 3 4 4 3 24
PP 3 3 2 3 3 3 17

Nota: calificar en una escala de 1 al 5

Logotipo

El logotipo es la figura o simbolo especifico representativo de la empresa, casi siempre se contrata a una
agencia especializada en el area con el propésito de realizar su disefio en forma profesional para ser
adoptado después por la empresa. Una opcion posible es acudir con el Centro Promotor de Disefio.

Imagen
La imagen es la forma en que la empresa es vista por el publico. Algunos negocios dirigen la mayor parte

de su publicidad y promocién a la buena imagen de la compafiia. Usted tendra que decidir el monto que
puede destinar al gastar para establecer, mejorar y mantener su imagen. Estos gastos pueden estar
compensados por un incremento en sus ingresos.

Il. Promocién del producto o servicio
Promocionar es un acto de informacién, persuasion y comunicacion, que incluye aspectos, como: la
publicidad, la promocion de ventas, las marcas, e indirectamente las etiquetas y el empaque. A partir de

un adecuado programa de promocién, se puede lograr dar a conocer un producto o servicio e
incrementar el consumo del mismo.
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Publicidad

La publicidad implica una serie de actividades necesarias para hacer llegar un mensaje al mercado meta.
Su obijetivo principal es crear un impacto directo sobre el cliente para que compre un producto, con el
consecuente incremento en las ventas. Para lograr esta meta, el empresario debe poner énfasis en:

e Animar a los posibles compradores a buscar el producto o servicio que se les ofrece.
e Ganar la preferencia del cliente.

Cuando el empresario da a conocer informacién sobre los productos o servicios que ofrece, utiliza

algunos medios, como:

e Periddicos y revistas. Cubren con su circulacién un territorio geografico seleccionado (parte de una
ciudad, una ciudad completa, varias poblaciones vecinas o un nimero de regiones adyacentes).
Ademas, los anuncios en los periédicos y revistas llegan a personas de casi todos los estratos
econdmicos. Es necesario, al seleccionar este medio, identificar cual periddico o revista es mas leido
por un estrato determinado y cual seccién del mismo.

e Radio. La radio es accesible a todo lo largo y ancho de los paises (la mayor parte de los hogares
poseen radios y la mayoria de los vehiculos de transporte también). Por tanto, la radio ofrece la
oportunidad de una exposicion masiva de los mensajes publicitarios. Este medio publicitario también
puede dirigirse a un mercado particular, en un poblado o ciudad especifica mediante la seleccién
adecuada del mensaje y de la estacion.

e Volantes. Los volantes son por lo general distribuidos por los duefios 0 empleados de la empresa, de
puerta en puerta, en colonias seleccionadas, en puntos de reunién del segmento de mercado
seleccionado; su impacto puede ser muy fuerte, siempre y cuando se cuide el contenido y la
presentacion de los mismos.

Promocién de ventas

Otro elemento que puede causar un gran impacto en el mercado meta es el sistema de promocién de
ventas que se lleve a cabo; la promocion de ventas comprende actividades que permiten presentar al
cliente el producto o servicio de la empresa; la promocion de ventas debe llevarse a cabo para que el
cliente ubique al producto o servicio de la empresa en el mercado. Ejemplo de estas actividades son:
muestras gratis, regalos en la compra del producto, ofertas de introduccién, patrocinio y/o participacion en
eventos sociales, educativos, culturales, deportivos o presentacion en ferias y otros.

Marcas

La venta de un producto se facilita cuando el cliente lo conoce y solicita por su nombre. Esto es posible
gracias a las marcas. Una marca es un nombre, término, signo, simbolo o disefio o combinacién de los
mismos, que identifican los bienes y/o servicios que ofrece una empresa y sefiala una clara diferencia
con los de la competencia.

Otros elementos que contribuyen a diferenciar al producto o servicio de la empresa, de los ofrecidos por
otras organizaciones, son el logotipo (figura o simbolo especifico y original) y el eslogan (frase o grupo
de palabras, también originales, que presentan la imagen de la empresa o producto de la misma). Las
marcas estan sujetas a condiciones para su conservaciéon y se reglamentan en la Ley de Fomento y
Proteccién de la Propiedad Industrial.

Etiqueta
Son las formas impresas que lleva el producto para dar informacion al cliente acerca de su uso o

preparacién. De acuerdo con la Procuraduria Federal del Consumidor (PROFECO), las etiquetas deben
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dar a conocer las caracteristicas, usos, presentacién y materias primas con que fue elaborado el
producto. Las etiquetas no sélo son exigidas por ley, sino que pueden jugar un papel importante en la
imagen que el consumidor construya del producto, por tanto, es necesario disefiarlas con mucho cuidado
y detenimiento. Cabe destacar que la Secretaria de Economia (SE) lleva los registros de las
autorizaciones de marcas, nombres comerciales, patentes y otras formas de propiedad industrial,
conforme a lo sefalado en el capitulo de marco legal.

Empaque
El empaque debe ayudar a vender el producto, sobre todo el que es adquirido directamente por el

consumidor final. No basta que el empaque muestre el nombre del fabricante y la marca, el recipiente
también debe servir como medio publicitario, aumentando el valor del producto ante el cliente; ademas se
debe buscar que sea reciclable y, si es posible, biodegradable.

Anuncio publicitario de la empresa

El anuncio publicitario es otro medio que tiene por objeto motivar al cliente potencial a comprar el
producto de la empresa, por lo que dicho anuncio debe incluir: el dibujo del producto o su equivalente, las
palabras del mensaje (atractivo, cualidades del producto o servicio) y los nhombres de la empresa y del
producto (direccién y teléfono).

lll. Misién de la empresa

La misi6on de una empresa es su razon de ser. Es el propésito o motivo por el cual existe y, por tanto, da
sentido y guia a las actividades de la empresa.

La mision debe contener y manifestar caracteristicas que le permitan permanecer en el tiempo, por

ejemplo:

e Atencion (orientacion al cliente).

e Alta calidad en sus productos y/o servicios.

e Mantener una filosofia de mejoramiento continuo.

¢ Innovacion y/o diversificacion (tecnologia de punta).

e Ventajas y/o peculiaridades competitivas, que le den a sus productos y servicios especificaciones que
atraigan y mantengan al cliente (larga duracion, garantia, sencillez de uso).

Por otra parte, la misién debe reunir ciertos requisitos, que le den validez y funcionalidad; la misiéon debe

ser, por ejemplo:

e Amplia. Dentro de una linea de productos, pero con posibilidades de expansién a otros productos o
lineas similares. No obstante, la amplitud no debe ser de tal magnitud que pierda la naturaleza y
caracter de la empresa, o bien que confunda su mercado y el tipo de necesidad a satisfacer.

e Motivadora. Que inspire a los que laboran en la empresa, pero que no sea tan ambiciosa que se
perciba como inalcanzable.

e Congruente. Debe reflejar los valores de la empresa y las personas que la dirigen y trabajan en ella.
La mision no es solo una descripcién de lo que es o pretende ser la empresa, sino también su
esquema de valores (ético y moral).
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Toda misién debe contestar a tres preguntas basicas:

e ¢ Qué? (necesidad que satisface o problema que resuelve la empresa).

e ¢ Quién? (clientes a quienes pretende alcanzar).

e ¢CoOmo? (forma en que sera satisfecha la necesidad que se pretende atacar).

La mision de una empresa es la tarjeta de presentaciéon de la misma, por lo que exige una constante
revision y autoevaluacion de su funcionamiento para estimar si es congruente con los objetivos trazados.
Los objetivos de la empresa son los puntos intermedios de la misién.

Fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas (FODA)

Es una herramienta sencilla que permite realizar un diagnéstico rapido de la situacion de cualquier
empresa, considerando los factores externos e internos que la afectan y asi poder delinear la estrategia
para el logro satisfactorio de las metas y objetivos inherentes a la empresa.

Fortalezas: Todas aquellas actividades que realiza | Debilidades: Todas aquellas actividades que

con un alto grado de eficiencia. realiza con un bajo grado de eficiencia.
1. 1.
2. 2.
3. 3.

Amenazas: Todos aquellos eventos del medio | Oportunidades: Todos aquellos eventos del
ambiente externo que de presentarse, complicarian o | medio ambiente externo que de presentarse,

evitarian el logro de los objetivos facilitarian el logro de los objetivos
1. 1.
2. 2.
3. 3.

Dentro de los factores que deben tomarse en cuenta destacan:

Nuevos ingresos (amenaza de ingreso)

La amenaza de ingreso en un sector especifico depende:

e De las barreras que estén presentes

¢ De lareaccion de los competidores existentes.

La amenaza de ingreso es reducida, si las barreras son altas y si el recién llegado espera una fuerte
respuesta de los competidores establecidos.

Barreras para el ingreso

Economias de escala. Son las reducciones en los costos unitarios de un producto mientras que se
aumenta el volumen total por periodo. Se presentan en la fabricacion, compras, investigacion y
desarrollo, mercadotecnia, cadenas de servicio, ventas y distribucion.

Las economias de escala, o bien frenan al que pretende ingresar en el mercado y lo obligan a producir en
gran escala, provocando una fuerte reaccion de sus competidores, o bien entran en una escala pequefia
y aceptan la desventaja en costos.

Diferenciacion del producto. Significa que las empresas establecidas tienen identificacion de marca y
lealtad entre los clientes debido a la publicidad del pasado, servicio al cliente, diferencias del producto o
por ser el primero en el sector.
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Obliga a quienes desean ingresar al mercado a realizar elevados gastos para superar la lealtad existente
del cliente con la competencia, lo que implica pérdidas de iniciacion y un largo periodo de tiempo. Estas
inversiones son peligrosas, ya que no existe valor de rescate si falla el ingreso.

Requisitos de capital. Se necesitan grandes recursos financieros para ingresar y competir. Hay que
evaluar si los requerimientos de capital se aplicaran a publicidad peligrosa, agresiva e irrecuperable; en
investigacion y desarrollo, instalaciones de produccién, crédito al cliente, inventarios, o para cubrir las
pérdidas iniciales.

Costos cambiantes. Los costos que tiene que cubrir el comprador, al cambiar de un proveedor a otro,
generan una barrera para el ingreso a un sector. Los costos cambiantes pueden incluir costos de :

* Reentrenamiento del empleado

*  Nuevo equipo auxiliar

* Probar y calificar la nueva fuente

* Requerimiento de ayuda técnica por depender del apoyo de ingenieria del proveedor.

* Redisefio del producto.

Si estos costos de cambio son elevados, los proveedores de nuevo ingreso tendran que ofrecer una gran
mejoria en el costo o desempefio, para que el comprador cambie a la propuesta actual.

Acceso a los canales de distribucidn. Para quienes desean ingresar, se puede crear una barrera, por
la necesidad de asegurar la distribucion de su producto, debido al grado en que los canales I6gicos de
distribucién para el articulo han sido previamente utilizados por las empresas establecidas, por lo que la
nueva empresa debera persuadir a los canales de que acepten su producto mediante la reduccién de
precios, asignaciones para publicidad compartida y similares, lo cual reduce las utilidades.

Desventajas en costo independientes de las economias de escala. Las empresas establecidas
pueden tener ventajas de costo no igualables respecto a las de sus competidores de nuevo ingreso,
independientes de las economias de escala. Tales ventajas son:

* Tecnologia de producto patentado: se mantiene la propiedad de los conocimientos del
producto o caracteristicas de disefio mediante patentes o secreto.

* Acceso favorable a materias primas: las empresas establecidas pueden haber contratado las
fuentes mas favorables de abastecimiento de materias primas.

* Ubicaciones favorables: las empresas establecidas pueden haberse ubicado con ventaja
antes de que las fuerzas del mercado subieran los precios.

* Subsidios gubernamentales: los subsidios preferenciales pueden otorgar a las empresas
establecidas, ventajas duraderas en algunos sectores.

* Curvas de aprendizaje (o de experiencia = cambios tecnolégicos): Se presenta la tendencia de
gue los costos unitarios disminuyan en tanto la empresa adquiere mas experiencia en la
elaboracién de un producto. Los costos se reducen, ya que los trabajadores mejoran sus
métodos y se vuelven mas eficientes; se desarrollan equipos y procesos especializados, y los
cambios en el disefio del producto simplifica su fabricacion.

Patentar experiencia (cambios tecnoldgicos). Si los costos disminuyen con la experiencia (cambio
tecnoldgico) en un sector industrial, y si las empresas establecidas pueden patentar la experiencia,
entonces el efecto es una barrera al ingreso.
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Las empresas de nuevo ingreso, sin ninguna experiencia, tendrdn costos mas elevados que las
empresas establecidas, y deben soportar grandes pérdidas de iniciacién porque los precios pueden ser
inferiores o casi iguales al costo, hasta lograr la experiencia y los costos de las empresas establecidas
que cuentan con un flujo de efectivo elevado debido a sus costos mas bajos, lo que a su vez les permitira
invertir en el desarrollo de nuevas técnicas y equipo.

Politica gubernamental. El gobierno puede limitar o incluso impedir el ingreso a determinadas
industrias, estableciendo controles tales como: requisitos de licencia y limitaciones en cuanto al acceso a
materias primas.

Las normas para la aprobacién del producto pueden imponer sustanciales plazos criticos, que no sélo
elevan el costo del capital de ingreso, sino que dan a las empresas establecidas informacién anticipada
del ingreso inminente y, en ocasiones pleno conocimiento del producto del competidor, lo cual les
concede la formulacion estratégica de respuesta.

Reaccion esperada. Las expectativas de las empresas de nuevo ingreso respecto a la reaccion de los
competidores también influiran como una amenaza de ingreso. Las posibilidades de represalias para el
ingreso son:

* Fuerte represalia a los que ingresan al sector.

* Empresas establecidas con elevados recursos, capacidad de deuda, capacidad productiva
para defenderse.

* Empresas establecidas con gran compromiso en el sector industrial.

* Crecimiento lento del sector industrial, lo que limita el ingreso de nuevas industrias y deprime
los resultados financieros de las ya establecidas.

Presién de productos sustitutos

Todas las empresas dentro de un sector industrial compiten contra empresas que producen articulos
sustitutos, mismos que limitan los rendimientos potenciales de un sector industrial colocando un tope
sobre los precios que las empresas en la industria pueden cargar rentablemente.

Poder negociador de los compradores

Los compradores compiten en el sector industrial forzando la baja de precios, negociando por una calidad
superior o mas servicios, haciendo que los competidores concursen entre ellos y buscando sobre todo la
rentabilidad de la industria.

Poder negociador de los proveedores
Los proveedores pueden ejercer un poder de negociacién sobre quienes participan en un sector industrial
amenazando con elevar los precios o reducir la calidad de los productos o servicios.

Las siguientes preguntas le ayudaran a conocer las fortalezas, debilidades amenazas y oportunidades de
su empresa:

154



Dulces, bombones y confituras

Concepto Si No
¢, Sus costos son reducidos respecto a la competencia?
¢ Tiene identificacion su producto (es distintivo)?
¢ Tiene solvencia econémica?
¢, Sus costos al cambiar de proveedor son elevados?
¢, Su producto es distribuido adecuadamente?
¢ Tiene patente su producto?
¢, Se abastece sin problemas de materias primas?
¢, Recibe algun apoyo gubernamental?
¢ Tiene procedimientos eficientes ?

0. ¢Tiene problemas con las aprobaciones del gobierno?
11. ¢Contempla elevada competencia?

12. ¢El producto tiene sustitutos competitivos ?

13. ¢Tiene calidad y es competitivo su producto?

14. ¢La calidad y precio de su proveedor es satisfactoria?

BoOoNooo~wNE

V. Auditoria de mercadotecnia

Analisis ambiental

La participacion de la competencia en el mercado que se pretende atacar, tiene una gran influencia en las
decisiones que tomara la empresa para determinar sus actividades de mercadotecnia, ya que es posible
seleccionar varias rutas de accidon una vez que se conoce este aspecto. Asi, la mercadotecnia se
enfocara hacia alguna de las siguientes actividades:

e Desarrollar la entrada del nuevo producto al mercado.

¢ Ofrecer innovaciones periédicas, como nuevos sabores, colores 0 presentaciones.

e Desarrollar nuevos productos.

¢ Intensificar la lucha por ganar participacién de mercado a partir de camparfas periddicas de promocién
y publicidad.

Para conocer esta participacién, se recomienda que la empresa identifique a sus principales
competidores, el area geogréfica que cubren y la principal ventaja que les ha permitido ganar mercado,
ya que con esta informacion se podra determinar con mayor facilidad la estrategia de posicionamiento
que debera seguir la empresa, no sélo para ingresar al mercado sino para desarrollarse con eficacia
dentro de él.

Aspectos econdmicos

La politica de precios de una empresa determina la manera en que se comportara, en cuanto a precio
introductorio en el mercado, descuentos por compra en volumen 0 pronto pago, promociones,
comisiones, ajustes de acuerdo con la demanda, entre otros.

Una empresa puede decidir entrar al mercado con un alto precio de introduccién, con un precio bajo en
comparacién con la competencia; o bien, no buscar segun el precio una diferenciacion del producto y, por
tanto, ingresar con un precio similar al de la competencia. Se deben analizar las ventajas y desventajas
de cualquiera de las tres opciones, debiéndose cubrir en todos los casos los costos en que incurra la
empresa, sin olvidar los margenes de ganancia que esperan percibir los diferentes elementos del canal
de distribucion.
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El precio de un producto o servicio es una variable relacionada con los otros tres elementos de la mezcla
de mercadotecnia: plaza, publicidad y producto.

Asi mismo, se recomienda establecer politicas claras en cuanto a descuentos por pronto pago o por
volumen, y por promociones, puesto que éstas constituyen parte importante de la negociaciéon con los
clientes potenciales y/o distribuidores.

Analisis Competitivo

Todo producto o servicio de una empresa se debe encaminar hacia la satisfaccion de una necesidad o a
la solucién de un problema, para un segmento de mercado definido. Lo anterior es la base del posible
éxito de una empresa, por lo que se deben establecer correcta y concretamente estos elementos. Si se
cumple con ello, los productos y/o servicios de la empresa, también deben poseer ciertas caracteristicas
particulares, distintivas, que los diferencien de otros similares, presentes en el mercado.

Existen dos términos encaminados a describir las caracteristicas antes sefialadas, éstos son:

e Ventajas competitivas. Son peculiaridades que posee el producto o servicio, que lo hacen especial y
garantizan su aceptacion en el mercado; casi siempre, estas caracteristicas son aspectos que hacen
Unicos a los productos o servicios de la empresa, en comparacion con otros ya existentes en el
mercado. Algunos ejemplos de ventajas competitivas, pueden ser: un nuevo saborizante para dulces,
un sistema innovador de calentamiento automatico de bebidas, un nuevo servicio de comunicacién via
buzén de voz, etcétera.

En este caso se trata de productos o servicios innovadores, con caracteristicas excepcionales o fuera
de lo comun, que los productos o servicios en el mercado no poseen todavia.

e Distinciones competitivas. Son aspectos que forman parte de la estrategia de la empresa, que le
dan imagen a la misma y que inclinarian, en un momento dado, las preferencias del consumidor por
los productos o servicios de la empresa que los presenta; normalmente, son elementos comunes, que
existen ya en el mercado, pero a los que se les dara atencion especial para que la empresa se
distinga por poseerlos. Algunos ejemplos de distintivos competitivos, pueden ser: servicio posventa,
sistema de distribucién, garantia.

Analisis de mercado

La investigacion de mercados tiene una aplicacibn muy amplia, como en las investigaciones sobre

publicidad, ventas, precios, disefio y aceptacién de envases, segmentacion y potencialidad del mercado.

Sin embargo, en los estudios de mercado para una producto nuevo, algunos de ellos no son aplicables,

ya que el producto aun no existe. A cambio de eso, las investigaciones se realizan sobre productos

similares ya existentes, para tomarlos como referencia en las siguientes decisiones aplicables a la

evolucién del nuevo producto:

a) ¢Cudl es el medio publicitario mas usado en productos similares al que se propone lanzar al
mercado?;

b) ¢Cudles son las caracteristicas promedio en precio y calidad?;

¢) ¢Qué tipo de envase es el preferido por el consumidor?, y

d) ¢Qué problemas actuales tienen tanto el intermediario como el consumidor con los proveedores de
articulos similares y qué caracteristicas le pedirian a un nuevo productor?

Es recomendable obtener la mayor cantidad y variedad de informacién acerca de la situacion real del
mercado en el que se pretende introducir un producto. Estos estudios proporcionan informacion veraz y
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directa acerca de lo que se debe hacer en el nuevo proyecto con el fin de tener el maximo de
probabilidades de éxito cuando el nuevo producto salga a la venta.

Analisis de la empresa

Este punto del plan de negocios intenta establecer las condiciones actuales de la industria o sector en
que se encontrard involucrada la empresa, asi como las condiciones futuras que se pueden prever para
la misma segun el reciente desarrollo que haya presentado. Asi mismo, tratara de ubicar y destacar los
principales riesgos y oportunidades que la industria ofrece, de acuerdo con las caracteristicas de su
medio actual y futuro. Es importante justificar toda informacién y proyecciones que se presenten, citando
las fuentes de donde fueron obtenidas.

Un elemento mas a resaltar en este punto, es la importancia que la industria posee, a nivel nacional,
regional y local, ya que en gran medida las proyecciones realizadas se reflejardn en este aspecto
particular.

V. Formulacion de estrategias

La relacion producto-mercado que se haya elegido determinara las dimensiones estratégicas del
concepto de comercializacién y la orientacion producto-mercado serd fundamental también para
determinar la estrategia de proyecto. En la siguiente figura se plasman cuatro tipos distintos de
estrategias de comercializacion.

® Mercado ® Producto
Antiguo Nuevo
Antiguo Penetracion Desarrollo
en el mercado del mercado
Nuevo Desarrollo Diversificacién
de productos

Estrategia de penetracién en el mercado. La empresa que funciona en un mercado concreto se
propone intensificar sus esfuerzos comerciales. Los medios principales son la publicidad y las ventas,
haciendo especial hincapié en los productos o servicios existentes. La variante de un producto o servicio
existente se denomina relanzamiento. Otra herramienta usada como estrategia de penetracion en el
mercado es la disgregacion de productos existentes en componentes disgregados.

Estrategia de desarrollo del mercado. Con los productos existentes, la empresa se dirige hacia nuevos

ambitos geograficos y nuevos segmentos de clientes para aumentar las ventas por medio de los canales
de distribucion.
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Estrategia de desarrollo de productos. La empresa se propone desarrollar sus productos y encontrar
nuevas soluciones para futuros clientes.
Diversificacién. La empresa se propone prosperar en otros mercados con nuevos productos.

Estrategia de competenciay estrategia de ampliacién de mercados
La cuota de mercado puede aumentar a consecuencia de obtener ganancias en el terreno a expensas de
los competidores, si el volumen total del mercado crece, es estable o disminuye. En la figura adjunta se
indican las caracteristicas de ambas, que por una parte se relacionan con el planteamiento estratégico
del proyecto y, por la otra, determinan el concepto de comercializacion.

Estrategia de competencia y estrategia de ampliacion del mercado

Estrategia de competencia Estrategia de ampliacién del mercado
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Cuota de mercado de la empresa

Estrategia de competencia. En la estrategia de competencia se describe la forma en que se conquistan
cuotas de mercado a los competidores. Se podra elegir esta estrategia cuando no sea recomendable
hacer planes para una ampliacion del volumen total del mercado, que seria el caso, por ejemplo, de
cuando el mercado ha llegado a la saturacién o madurez. Si las empresas existentes han adoptado una
estrategia de desarrollo del mercado deben volver a la estrategia de competencia. Es interesante
observar que a menudo, la empresa con mayor cuota de mercado es la Ultima que modifica su estrategia.

Estrategia de ampliacion del mercado. La estrategia de desarrollo del mercado significa que los
medios de la gama de comercializacion de la empresa se orientan en su mayor parte hacia la creacion de
un nuevo mercado o hacia la ampliacion del volumen del mercado ya existente. La idea principal de esta
estrategia consiste en obtener una posicion ventajosa respecto a la competencia durante la primera fase
del desarrollo de un nuevo mercado.

Estrategia de la diferenciacién

Esta estrategia tiene por objeto diferenciar los productos o servicios de una empresa con la finalidad de
crear algo que se considere Unico en la industria. La diferenciacién protege de la competencia en la
medida en que vincula a los compradores con la marca o con la empresa, y reduce de ese modo la
sensibilidad a los precios. Los factores necesarios para una estrategia de diferenciacion son:

e Fuerte potencial de comercializacion

e Capacidad en la esfera de investigacion y desarrollo

158



Dulces, bombones y confituras

e Grupos de clientes con mayor poder adquisitivo

e Partes de la gama de productos

e Tradicion en la industria

e Cooperacion con los conductos de abastecimiento y distribucion

Estrategia del hueco

La estrategia del hueco se basa en la creencia de que concentrarse en una meta estrictamente limitada,
resulta mas eficiente que actuar en una esfera amplia de competencia. Se hara hincapié en un grupo
limitado de compradores, en parte de la gama de productos o0 en un ambito geografico limitado. Las
aptitudes requeridas para esto se derivaran del objetivo estratégico en que se haga hincapié. No se les
puede dar una definicién general.

Para lograr una concentracion de fuerzas, es necesario optar por uno de tres tipos genéricos de
estrategia. Esta eleccion entrafia siempre una cierta posicién en el mercado (cuota de mercado) y la
determinacién preliminar del nivel de precios. La estrategia del liderazgo en costo se orientara hacia
precios de venta bajos en el mercado de un determinado producto. La estrategia de diferenciacién tendra
por meta unos precios de venta de categoria mediana o un tanto altos. Un nivel de precios altos sélo
puede lograrse con la estrategia de los huecos, porque el segmento del mercado correspondiente a un
precio elevado es pequefio y una empresa competidora cualquiera muy probablemente no se
concentraria en ese segmento.

Determinacién de la estrategia

Al determinar la estrategia deben abordarse los siguientes problemas:

e (Cual es el ambito geografico en el que actuara el proyecto?

e ¢ Qué estrategia basica se debe elegir: liderazgo en costos, diferenciacion o hueco del mercado?

e ¢ Qué posicion en el mercado (cuota de mercado) se pretende, y cuanto tiempo se necesita para
alcanzar la meta?

e ¢ Qué relacién producto-mercado debe formar la base del concepto de comercializacién?

e (Cual sera la gama de productos (productos, nivel de precios)?

e ¢ En qué grupo objetivo de clientes se concentrara la atencion?

¢ ¢ Qué estrategia se elegira: competencia o ampliacion del mercado?

e ¢ Qué aptitudes basicas se necesitan para lograr el éxito frente a competidores potenciales reales?

e ¢Desarrollara el proyecto la posicion de mercado exclusivamente con sus propios medios o0 existen
posibilidades de cooperacion?

Las tres cuestiones conceptuales basicas que se han de analizar para determinar la estrategia del
proyecto estan mutuamente vinculadas. El punto de partida para formular el marco de la estrategia del
proyecto consiste en la definicion y segmentacion del mercado.

Determinacion de los grupos objetivos de los productos

Para preparar el concepto de comercializacion, conviene definir los grupos objetivo de los productos
porque la decision en favor de ciertos grupos determina no sélo la relacién entre el proyecto y el mercado
sino también el disefio técnico y la eleccion de tecnologia. De ahi que sea importante evaluar la relacién
entre tipos de productos y grupos de clientes.

Ademas de las estimaciones preliminares de los costos que supone penetrar en el mercado y actuar en el
mismo, los factores que a continuacion se citan revisten un interés particular y deben definirse para cada
grupo obijetivo.
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e Estructura y volumen potencial del mercado

e Necesidades de los consumidores y criterios en los que éstos se basan para adoptar decisiones de
compras

e Competencia

¢ Nivel de precios del mercado

e Requisitos de los productos

e Aptitudes basicas existentes 0 nuevas aptitudes

Determinacién de los objetivos de comercializacion

Los objetivos de comercializacion son objetivos de ventas en la posicion conveniente dentro de los
ambitos de productos y de grupos objetivo. Para determinar los objetivos de ventas, se deben considerar
las siguientes metas empresariales:

o Cifra de negocios

e Cuota de mercado

e Imagen

e Beneficios

Es importante evitar los objetivos poco acordes con la realidad y las extrapolaciones carentes de
elementos criticos. La posicion de los productos en los ambitos de producto y de grupo objetivo se puede
determinar en funcién de los competidores o de los usuarios. Si se desea disponer de una base para
determinar los objetivos y las estrategias de comercializacion, se requiere informacién sobre los
siguientes aspectos:

e Puntos fuertes y débiles de los competidores
e Puntos fuertes y débiles propios

¢ Necesidades concretas del usuario final

e Imagen de la empresa

e Perfil de costos

Politica de mezcla promocional

Se debe concretar la combinacién de los instrumentos de comercializacion en lo referente a los clientes o
usuarios finales, asi como a los canales de distribucion. El producto, el precio, la promocién y la
distribucién de componentes se deben considerar como herramientas y se han de combinar en forma
Optima para lograr los objetivos de comercializacion. Para determinar la gama de comercializacion optima
es esencial comprender las relaciones reciprocas que existen entre los participantes (clientes,
competidores, comerciantes) en cada mercado.

Para disefiar la gama de comercializacion también reviste importancia considerar la indole de la
competencia y la probable reaccién de los consumidores y los competidores. La combinacién éptima o
gama de comercializacién mas adecuada estara determinada por las caracteristicas del mercado, por
una parte, y, por la otra, por la estrategia de comercializacién. Por ejemplo, la estrategia de liderazgo en
costo exige una combinacién de herramientas de comercializacion totalmente distinta de la necesaria en
el caso de las estrategias de diferenciacién, y habria que disefiarla de forma diferente para los mismos
mercados, precios, cantidad de productos, servicios de mantenimiento, periodos de gestacion.
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VI. Aspectos administrativos de la mercadotecnia

El area de mercadotecnia se ocupara de las estrategias de mercado, como son: publicidad, promocién y
ventas, para difundir de manera rapida el producto y acrecentar las ventas, estimulando en los clientes el
deseo o la necesidad de adquirirlo.

Las funciones especificas son:

e Elaborar un plan de trabajo

e Elaborar estrategias de promocion

e Elaborar estrategias de publicidad y ventas para difundir de la manera mas rapida el producto

e Evaluar el mercado potencial, asi como determinar el crecimiento del mismo

¢ Planear el sistema de distribucion

e Determinar la politica de precios (en conjunto con los departamentos de produccién y finanzas)

e Definir el mercado meta

e Interactuar con los clientes para establecer un punto de contacto con la empresa

e Planeary definir las metas de este departamento

Evaluacion y presupuesto de la mercadotecnia

En ocasiones, el departamento o gerencia de ventas también recibe el nombre de mercadotecnia. En
este sentido, vender no sélo significa hacer llegar el producto al intermediario o consumidor, sino que
implica una actividad mas amplia. Mercadotecnia puede abarcar, entre otras actividades, la investigacién
y el desarrollo de nuevos mercados o servicios, productos o servicios adaptados a los gustos y
necesidades de los consumidores: el estudio de la estratificaciéon del mercado, las cuotas y el porcentaje
de participacion de la competencia en el mercado, la adecuacién de la publicidad que realiza la empresa,
la tendencia de las ventas, etc. Segun se observa, un departamento de mercadotecnia puede constar no
sélo de un gerente, una secretaria, vendedores y chofer, sino también de personal altamente capacitado
y especializado, cuya funcién no sélo es vender. La magnitud del costo_de ventas depende tanto del
tamafio de la empresa, como del tipo de actividades que los promotores del proyecto deseen que
desarrolle este departamento.

Plan de mercadotecnia

El objetivo de un plan de mercadotecnia es prever la manera en que la empresa intentara posicionarse y
reaccionar ante las condiciones del mercado para tener éxito en sus ventas.

El plan de mercadotecnia se puede presentar en formas diferentes, dependiendo del tipo de negocio y la
complejidad del mercado.

Algunas empresas necesitan un mercadeo intensivo y un plan de mercadotecnia claro y convincente,
dado que precisan de un cierto volumen de ventas para subsistir. Algunos de los componentes mas
importantes de un plan de mercadotecnia se presentan en los anexos.

161



Dulces, bombones y confituras

Recomendaciones Especificas para el Giro:

Mecanismos de Promocidn y Publicidad mas Utilizados:

‘A través del radio o television, asi como en periédicos, revistas y anuncios exteriores.

Elementos para Mejorar la Penetracién de Mercados:

Proporcionar productos de buena calidad
Establecer precios competitivos

Ofrecer buen trato a los clientes

Llevar a cabo entregas oportunas

162



Dulces, bombones y confituras

12. EXPORTACIONES

Introduccidén

En este capitulo se describe de manera sucinta como exportar, contestando a las siguientes preguntas:
Jpor qué exportar?, ¢como disefiar un programa de exportacién?, ;como ingresar y mantenerse en los
mercados internacionales?, ¢ cudles deben ser los trdmites y procedimientos a cumplir?, ¢ cudles son las
barreras para la entrada a los mas importantes mercados internacionales?, ¢,cuéles son los términos de
negociacion internacional y las formas de cobro cuando se opera en mercados abiertos?, ¢en qué
consiste el arbitraje comercial?, ¢.cuales son los programas de apoyo financiero al exportador? y ¢cémo
organizarse para exportar?

Contenido:

I. Importancia de la exportacién

Il. Aspectos estratégicos de la exportacién
e Estrategia general
e Eldisefio en la exportacion
e Lainformacion béasica y la investigacion de mercados
e Elingresoy las formas de gestién en el mercado
e Evaluacién de la posicién competitiva en el mercado
Ill. Trdmites de la exportacion y documentos principales
e Tramites de la exportacion
e Documentos principales
e Seleccién de los medios de transporte y sequros
IV. Barreras a la entrada
e Arancelarias
e No arancelarias
V. Términos de negociacién internacional y formas de cobro
e Términos de negociacidn internacional
e Formas de cobro
VI. Contratos internacionales, solucién de controversias y apoyos al exportador
e Contratos internacionales y solucién de controversias
e Apoyos gubernamentales para las exportaciones
e Apoyos financieros al exportador
VII. La organizacién para la exportacion
e El consorcio de exportacion
e La organizacién interna
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I. Importancia de la exportacion

En un nivel macroeconémico la exportacion de bienes y servicios resulta positiva para la balanza
comercial, cuenta corriente y de pagos de cualquier pais, es una fuente de demanda para la produccion
domeéstica de bienes y multiplica el producto y los ingresos de la economia en general y de los agentes
econdmicos participantes en particular.

En un nivel empresarial existen diversas razones (factores microecondmicos) que explican por qué las
exportaciones son siempre positivas:

Permiten diversificar riesgos frente a mercados internos inestables y amortiguar los efectos de problemas
macroecondémicos; promueven la operacién con economias a escala, de tal forma que se aprovechen
mejor las instalaciones existentes y se tenga un nivel de produccion que implique menores costos
unitarios; son una fuente de crecimiento y consolidacién de cualquier empresa si es que los mercados
internos son extremadamente competitivos; posibilitan obtener precios mas rentables debido a la mayor
apreciacion del producto y de los ingresos de la poblacién en los mercados a los cuales se exporta;
alargan el ciclo de vida de un producto; mejoran la programacién de la produccidn; permiten equilibrarse
respecto a la entrada de nuevos competidores en el mercado interno y mejoran la imagen en relacién con
proveedores, bancos y clientes.

La exportacion no se circunscribe a un tamafio previamente determinado de empresa, aunque pueden
existir algunos bienes y servicios en los que se requiera de capitales y la capacidad de coordinar recursos
humanos en magnitudes importantes. Existen empresas micro/artesanales, pequefias, medianas y
grandes que se dedican a la exportacion.

Los elementos prioritarios para poder exportar son: calidad del producto en el mercado de destino, precio
competitivo en ese mercado, volumen solicitado por el importador y realizar el servicio posventa, cuando
sea necesario. Para lograrlo se requiere de un compromiso con la calidad, ser creativo y actuar con
profesionalidad.

La incursion en los mercados internacionales se realiza por tradicion en mercados mas cercanos, de
rapido crecimiento y similares culturalmente, donde la competencia es menos agresiva que en los mas
grandes. En varios de los casos ésta se realiza de manera casual segun de los pedidos que se reciban.
Sin embargo, como lo plantea Minervini (1996) se debe iniciar con los mercados donde pueda adquirirse
experiencia a un menor costo.

La exportacién es una actividad de mediano y largo plazos que exige una adecuada planeacién de los
recursos; ésta, sin embargo, no existe cuando la empresa atraviesa por un periodo de crisis. Se debe
exportar cuando se tenga la capacidad de disefio, programacién, produccién, comunicacién, empaques,
envios, administracion, entre otras, conforme a los requerimientos del mercado internacional.

Los errores mas comunes al momento de exportar son: falta de evaluacion de la capacidad de
internacionalizacion, no considerar aspectos de las diferencias culturales, falta de investigacién acerca
del mercado, seleccién errada del socio comercial, falta de conocimiento de las barreras en los paises
importadores y en el exportador; no efectuar la investigacion, registro y monitoreo de la marca,
elaboracién de contratos sin considerar la legislacién y la practica del pais extranjero, extrema
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diversificacion de los mercados, falta de conocimiento de las normas de defensa del consumidor, no
contar con una estructura adecuada para gerenciar la exportacién y falta de presencia en el mercado.

Il. Aspectos estratégicos de la exportacion

e Estrategia general

El ingreso a los mercados internacionales se puede inducir a partir del supuesto que la calidad y
oportunidad se satisface sin problemas, mediante costos y precios reducidos, por diferenciacion del
producto (cobrando un precio mas alto por un producto diferente) y segmentacion del mercado (dirigiendo
el producto a un mercado especifico o0 mas amplio).

e El disefio en la exportacion

El tema del disefio del producto es un factor estratégico para la penetracién en mercados externos. Para
lograr la buena aceptacién de un producto por parte de los consumidores es indispensable considerar los
siguientes aspectos: satisfacer las necesidades del consumidor; ser durable y, con atractiva apariencia,
ofrecer el mejor producto en calidad en relacién con otros similares nacionales o extranjeros, asi como
brindar un precio adecuado a las expectativas del cliente y a su desempefio.

Un buen disefio permite aumentar la calidad de los atributos del producto, optimiza sus funciones, adecua
la apariencia del producto a las preferencias y gustos de los clientes, y permite mejorar los factores que
conforman su precio.

El disefio del producto debe complementarse con: una imagen que comprende la marca comercial,
etiquetas, envases, manuales e instructivos, catalogos de productos y publicidad, asi como buena
imagen corporativa de la empresa.

Para obtener mayor informacion sobre estas actividades le sugerimos revise los Programas de apoyo que
ofrece el Centro Promotor de Disefio. (http://www.contactopyme.gob.mx)

e Lainformacién bésica y la investigacién de mercados

Iniciar la actividad de exportacion requiere de la recoleccién y procesamiento de mucha informacion. Se
pueden distinguir diversos niveles: interno, sobre el mercado internacional, sobre el producto, el mercado
en particular y la competencia.

Informacién en un nivel interno

TRevision de los programas de las instituciones de promocion del comercio exterior (visitar los Programas
de apoyo). Hitp://www.contactopyme.gob.mx

TRevision de los programas de las entidades publicas relacionadas con el comercio exterior

TRevision de los programas de las Camaras sectoriales activas en materia _de exportacion
(http://www.contactopyme.gob.mx)

TRevision de la legislacion sobre exportaciones

TRevision de acuerdos bilaterales y multilaterales firmados por el pais

TRelacion de empresas especializadas en comercio internacional
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TRevision de las actividades de las instituciones de capacitacion en temas de comercio internacional

TRevision de las actividades de las instituciones financieras capacitadas para actuar en los mercados
internacionales

TRevision de estadisticas de comercio exterior

Informacién sobre el mercado internacional

TAndlisis de la informacion de la coyuntura internacional

TAnalisis de los flujos de comercio

TAnalisis de los acuerdos internacionales

TAnalisis y seguimiento de los movimientos cambiarios

TAnalisis y seguimiento de los paises mas activos en la promocion de importaciones
ISeguimiento de ferias internacionales

Informacién especifica sobre el producto, el mercado en particular y la competencia

IDeterminacion de las materias primas, insumos utilizados y prohibidos

IDeterminacion de los disefios, modas e influencia de condiciones climaticas

IDeterminacion de la gama de modelos presentes

IDeterminacion y andlisis de las normas técnicas, de calidad para proteccion del consumidor y
reglamentos sanitarios aplicables

IDeterminacion de los colores preferidos y los que se deben evitar

IDeterminacion del tamarfio (dimensiones), atributos materiales, requisitos sobre la duracién del producto,
instrucciones para el uso y ajustes ergonémicos

TDeterminacion del grado de seguridad

IDeterminacion de sistemas de transporte, envases, embalajes, identificacion y rotulaje

IDeterminacion de la estructura arancelaria aplicable

TDeterminacion del perfil de los usuarios y la imagen de marca deseada

IDeterminacion de los volimenes de produccion necesarios

TDeterminacion de costos de produccion y de precios aceptables

IDeterminacion de servicios exigidos por los consumidores

IDeterminacion de canales de distribucion y comerciales

IDeterminacion de las particularidades del proceso productivo

TDeterminacion de competidores, practicas desarrolladas y evaluacion de reacciones probables

e Elingresoy las formas de gestién en el mercado

Existen diversas formas de ingresar y operar en el mercado internacional. Entre las diferentes
modalidades destacan las siguientes: vendedor directo, filial de venta, ferias y exposiciones
internacionales, ventas por correo, consorcio de exportacion, agente en el exterior, distribuidores, agente
de compras, brocker, piggy back (utlizar sistemas de distribucion de otros productores), jobber
(mayoristas), comercializadoras, intercambio compensado, licitaciones internacionales, operaciones por
medio de zonas francas, coinversiones (asociaciones), ensamblaje y contrato de manufactura.

Para seleccionar entre estas modalidades, existen diversos factores a tomar en consideracion: tipo de
productos, sistemas de distribucion existentes, tipo de mercado, volimenes de ventas previstas,
legislacion del importador, disponibilidad de recursos, modalidades contractuales vigentes en el pais
importador, eficiencia de los sistemas de comunicacién, posibilidad de acceso a recursos humanos y
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financieros, costos de promocién y publicidad, costos y margenes de distribucién, concentracién y
dispersion de compradores, tasas de crédito y de inflacién.

e Evaluacion de la posicidn competitiva en el mercado

En forma sucinta, es fundamental resaltar que la competitividad se evalla en funcién del valor de los
productos que exportamos respecto del total operado en los diferentes mercados internacionales del
mismo producto. La forma tradicional de evaluar la posicibn competitiva de una empresa se realiza
conforme a la metodologia del Boston Consulting Group, mediante la cual se ubica a las empresas en
virtud de su tasa de crecimiento y su participacion relativa en dichos mercados.

Al respecto, las empresas se pueden clasificar en cuatro categorias, siendo la de elevado crecimiento y
alta participacion en el mercado la mejor de todas, a medida que esa empresa en particular crece por
encima del promedio del mercado. De igual forma la posicibn mas negativa consiste en que el
crecimiento y la participacion en el mercado sean reducidas, por lo que cada vez resulta menos
importante.

Elevado crecimiento y reducida participacion en |Elevado crecimiento y alta participacion en el
el mercado mercado
Bajo crecimiento y reducida participacion en el Bajo crecimiento y alta participacién en el
mercado mercado

La empresa tiene gran potencialidad de crecimiento si crece aceleradamente, aun cuando su
participacion en el mercado sea reducida.

lll. Tramites de la exportacion y documentos principales

e Tramites de la exportacion

De acuerdo con el procedimiento presentado por Bancomext, se pueden distinguir cuatro flujogramas
relativos a igual nimero de etapas en cuanto a las exportaciones: analisis de la viabilidad inicial, analisis
de la viabilidad real, proceso de exportacion, y proceso de consolidacién y perfeccionamiento de las
exportaciones.

Analisis de la viabilidad inicial

TEvaluacion de la capacidad de produccion interna o de la capacidad instalada productiva ociosa
TEvaluacion, ajuste y aprovechamiento de ventaja competitiva en cuanto a precios

TEvaluacion, ajuste y aprovechamiento de ventaja competitiva en cuanto a calidad y empaque
TAndlisis de las posibilidades en el mercado externo

Analisis de la viabilidad real

TEvaluacion y ajuste técnico frente a barreras arancelarias y no arancelarias en el mercado externo
IDeterminacion, solicitud de apoyos y adecuacion de la capacidad financiera de la empresa para hacer
frente a los requerimientos de la exportacion
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TRealizacion de actividades de promocion por medio de canales establecidos (consejerias, ferias y
exposiciones, entre otras)

Proceso de exportacion

TInicio de las negociaciones

ICelebracion de contratos

TRecepcion de pedidos

TPreparacion y adecuacion de la logistica (andlisis de inventarios y orden de produccion)
IDisefio de la operacion: seleccion del programa de transporte, agente aduanal y de seguros
IDisefio del programa de cobro

TSeguimiento a destino final de la mercancias y cobro

Proceso de consolidacion y perfeccionamiento de las exportaciones

TEvaluacion y ajuste de la posicion del producto en el mercado

TAfianzar o establecer alianzas estratégicas (diversificacion de compradores, exclusividad, marcas
privadas, entre otras)

TMonitoreo continuo y retroalimentacion de comportamiento en el mercado.

e Documentos principales

Los principales documentos utilizados para las exportaciones corresponden a la factura comercial, lista
de empaque, despacho aduanal, certificacion de calidad y cuantificacion de mercancias.

Factura comercial

En el pais de destino todo embarque se debe acompafiar con una factura original, misma que debe
incluir: nombres de la aduana de salida y puerto de entrada, nombre y direccién del vendedor o
embarcador, nombre y direccion del comprador o del consignatario, descripcién detallada de la
mercancia, cantidades, precios que especifiquen tipo de moneda, tipo de divisa utilizada, condiciones de
venta, lugar y fecha de expedicion.

Lista de empaque

Es un documento que permite al exportador, al transportista, a la compafiia de seguros, a la aduana y al
comprador, identificar las mercancias y conocer qué contiene cada bulto o caja, por lo cual se ha de
realizar un empaque metodico, que coincida con la factura. Esta Ultima se utiliza como complemento de
la factura comercial y se entrega al transportista.

En este desglose se debe indicar la fraccion arancelaria de la mercancia, asi como el valor, el peso y el
volumen (describiendo el tipo de empaque y embalaje utilizados).

Despacho aduanal

Los exportadores estan obligados a presentar en la aduana un pedimento de exportacion, en la forma
oficial aprobada por la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico, por conducto de un agente o apoderado
aduanal. Dicho pedimento debe acompafiarse de: factura o, en su caso, cualquier documento que
exprese el valor comercial de las mercancias, los documentos que comprueben el cumplimiento de
regulaciones o restricciones no arancelarias a las exportaciones e indicar los nidmeros de serie, parte,
marca y modelo para identificar las mercancias y distiguirlas de otras similares, cuando dichos datos
existan.
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Del despacho aduanero resulta el pedimento de exportacion, el cual permite a la empresa comprobar sus
exportaciones ante la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico para los efectos fiscales respectivos.

Certificacién de calidad y cuantificacién de mercancias

Los riesgos de las operaciones de comercio exterior se reducen acudiendo a empresas internacionales
que vigilan e inspeccionan la carga, con el fin de asegurar el cumplimiento de las normas pactadas. Estas
certificaciones son voluntarias y pueden referirse, entre otras, a las siguientes materias: supervisién de
calidad, cantidad y peso; supervision de embarque, estiba o descarga; supervision de temperaturas;
supervision de fumigaciones; control de calidad; supervision e inspeccion de embalaje; inspeccion previa
para asegurar la limpieza del medio de transporte; inspeccion y evaluacion de productos conforme a
normas internacionales.

Otros documentos

Copia del Registro Federal de Contribuyentes (RFC) con homoclave e informacion del domicilio fiscal de
la empresa, carta de encargo para el embarque de su mercancia, contar con la reservacion de la agencia
naviera para efectuar el embarque de la mercancia —si es por via maritima—; si no se cuenta con dicha
autorizacion, dar instrucciones a la agencia aduanal para que solicite autorizacién por cuenta del
exportador; si se trata de contenedores, solicitar con tiempo el envié de los contenedores vacios para ser
cargados con la mercancia a exportar; otros permisos, certificados de analisis quimicos o autorizaciones
segun la mercancia de que se trate.

e Seleccién de los medios de transporte y seguros

El transporte es uno de los factores mas significativos del costo de operacion del comercio internacional,
por lo que es necesario realizar un andlisis exhaustivo de las diferentes modalidades del mismo. Para
seleccionar el medio mas idoneo se deberan evaluar los costos, confiabilidad, seguridad y oportunidad en
la entrega.

El valor unitario, el peso, el volumen del producto y las distancias tienen mucha importancia para la
seleccion de los modos de transporte. Si se trata de un producto de gran volumen, de poco valor y a
grandes distancias la modalidad sera el transporte maritimo o el ferrocarril. Si se trata en cambio de
productos de alto valor, reducido peso y poco volumen, aun a largas distancias, se considerara el
transporte aéreo.

Entre los costos se deben considerar los directos (fletes, costos de maniobras, derechos y tarifas
especiales, entre otros) e indirectos, como los relativos a los almacenajes; y los costos financieros, por
los tiempos de espera.

Existe la posibilidad de combinar las diferentes modalidades de transporte: maritimo, ferrocarril,
autotransporte y aéreo. Por otra parte, las posibilidades del transporte multimodal puerta a puerta
simplifican los problemas en cuanto a logistica.

El seguro se constituye de una serie de coberturas que tienen como objetivo resarcir al asegurado por las
pérdidas o dafios materiales que sufran las mercancias objeto de transporte por cualquier medio, la
combinacion de éstos o los tiempos de espera. Los riesgos a cubrir y la magnitud de los mismos sera una
cuestion a decidir y acordar.
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V. Barreras a la entrada

Las principales barreras para el acceso a mercados internacionales comprenden temas del tipo
arancelario y no arancelario. Al respecto, destacan, entre otros: los aranceles, cuotas de importacion,
permisos de importacién, normas técnicas, exceso de reglamentaciones, depdsitos monetarios para
importar, sistemas cambiarios mdltiples, subsidios locales del gobierno, embargos, favorecer compras
locales, monedas no convertibles, elevados costos financieros de importacion, falta de transparencia en
la mecénica de importacion, legislacién sanitaria y fitosanitaria, regulaciones ambientales, sistemas de
defensa al consumidor, requisitos de empaque y etiquetado, regulaciones de toxicidad, leyes e impuestos
antidumping (impuestos compensatorios) y establecimiento de precios oficiales.

e Arancelarias

El arancel es un impuesto que se aplica en el comercio exterior para agregar valor al precio de las
mercancias en el mercado de destino, con el objetivo de proteger a los bienes y servicios similares que
se produzcan en el citado pais. Los aranceles pueden ser ad valorem, especifico y mixto. El ad valorem
se expresa en términos porcentuales del valor en aduana de la mercancia. Este valor puede ser libre a
bordo (LAB o FOB) y, en otros paises, comprender el costo del bien, los seguros y los fletes (CSF o CIF).
El arancel especifico se expresa en términos monetarios por unidad de medida. También existen paises
gue aplican tanto la modalidad ad valorem como la del arancel especifico.

Los paises otorgan diversos tratamientos arancelarios en funcién del origen de las mercancias que llegan
a sus aduanas. Asi mismo, existen medidas antidumping y compensatorias que aplica un pais cuando
otro otorga un subsidio como beneficio econémico que concede a sus productores, con el propésito de
ayudarles a lograr una mayor competitividad de sus bienes en el exterior. EI dumping consiste en la venta
de un producto en un mercado extranjero a un precio discriminatorio inferior al de su valor comercial
normal en el mercado del pais exportador o en terceros paises. Al respecto, los gobiernos pueden aplicar
cuotas compensatorias y antidumping a los productos que importan desde otro pais, para limitar o
eliminar el dafio que se puede producir en la industria local.

Las mercancias se deben identificar al pasar por las aduanas y, por tal motivo, existen las clasificaciones
arancelarias, que establecen la homogeneizacion de criterios, facilitan el estudio del comercio exterior
(como la identificacién de oportunidades comerciales) y permiten efectuar estadisticas y controles.

Con el proposito de promover el comercio internacional, México ha establecido diversos tratados y
acuerdos que facilitan la colocacién de nuestros productos en determinados mercados, en especial los
relativos al Tratado de Libre Comercio de América del Norte (TLCAN); a Bolivia, Chile, Costa Rica,
Colombia y Venezuela; y otros en proceso con la Unién Europea, Perud y otras naciones. Beneficiarse de
las prerrogativas de estos tratados y acuerdos exige la presencia de un certificado de origen, mediante el
cual se manifiesta que un producto es originario del pais o la regién y que, por tanto, puede gozar de un
trato preferencial arancelario. La informacién detallada sobre estos tratados y acuerdos puede
consultarse al Sistema Nacional de Orientacién al Exportador (SNOE) (http://www.contactopyme.gob.mx)

El formato para el caso del TLCAN se publicé en el Diario Oficial de la Federacién el 30 de diciembre de
1993, el cual debe ser requisitado por el exportador y el importador debe tenerlo en su poder al momento
de formular la declaracion de importacién; puede reproducirse liboremente, y no requiere certificacion de
autoridad alguna en el pais de origen. El procedimiento es diferente para los otros tratados y acuerdos.
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Tratado de Libre Comercio de América del Norte

A partir del primero de enero de 1994 quedaron libres de aranceles 79.9% de las exportaciones
mexicanas a Estados Unidos. En 1999 se eliminara un 12.5% adicional y otro 6.3% a partir del afio 2004.
Desde el afio 2008 |a totalidad de las exportaciones mexicanas estaran exentas de arancel.

En lo relativo a las exportaciones mexicanas a Canada, el proceso de desgravacion inmediata es de
78.3% a partir del primero de enero de 1994; 8.5% en 1999; 13.2% en el 2004, y 1.9% en el afio 2008.

Tratado de Libre Comercio del Grupo de los Tres (Colombia, México y Venezuela)

Entré en vigor el primero de enero de 1995. Para el afio 2005, Venezuela y Colombia permitiran el
acceso libre de aranceles a 75 y 73% respectivamente, de los productos mexicanos a esos mercados. En
afio 2010 se afiadira 22 y 26%. De esta manera solo 3 y 1% de las exportaciones a esos mercados
quedaran excluidos del trato preferencial.

Tratado de Libre Comercio México-Costa Rica

Entré en vigor el primero de enero de 1995 vy liberé de aranceles a 70% de las exportaciones mexicanas.
Otro 20% se desgravara en cinco afos y el tltimo 10% en 10 afios, de tal manera que en el afio 2005, la
mayor parte del comercio entre los dos paises se encontrar libre de aranceles.

Tratado de Libre Comercio México-Bolivia

Entro en vigor el primero de enero de 1995 y prevé la eliminacion de aranceles a 97% de los productos
industriales mexicanos que se exporten a Bolivia. El plazo méaximo de desgravacién para el resto de los
productos industriales es de 12 afios conforme a un arancel maximo de 12%.

Asociacién Latinoamericana de Integracién (ALADI) y Acuerdos de México con otros paises de la
ALADI (MERCOSUR: Brasil, Argentina, Uruguay y Paraguay; Chile, Peru y Ecuador)

Comprenden las Preferencias Arancelarias Regionales (PAR), los Acuerdos de Complementacién
Econémica y el Acuerdo Regional para la Recuperaciéon y Expansién del Comercio.

Las PAR consisten en otorgar a sus contrapartes un descuento (preferencia) de cierto porcentaje a su
arancel de importacién, segun el grado de desarrollo industrial particular, con una “lista de excepciones”
de productos que cada pais publica. Las otras modalidades se refieren a acuerdos bilaterales de
conformidad a los objetivos que establecen sus propias denominaciones.

Para todos los casos se requiere de un Certificado de origen de la ALADI, que es un documento oficial
que expide la Secretaria de Economia.

Sistema Generalizado de Preferencias Arancelarias (SGP)

Es una concesién unilateral no reciproca que los paises desarrollados otorgan a las naciones menos
avanzadas por medio de una tarifa arancelaria preferencial para sus productos. En el presente existen 12
esqguemas, de los cuales México es beneficiario de diez. Los esquemas vigentes establecen una lista de
paises beneficiarios y otra de productos que, en principio, gozan de un margen preferencial o la entrada
con franquicia de los mismos. Para hacerse acreedor a dicha preferencia es necesario presentar un
certificado de origen.
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Los mercados a los que pueden ingresar los productos mexicanos en forma preferencial son: Australia,
Bulgaria, Checoslovaquia, Hungria, Japén, Noruega, Nueva Zelanda, Polonia, Suiza y la Unién Europea
(Alemania, Austria, Bélgica, Dinamarca, Espafia, Finlandia, Francia, Reino Unido, Grecia, Holanda,
Irlanda, Italia, Luxemburgo, Portugal y Suecia).

. No arancelarias

Sin analizar todas las posibilidades existentes, a continuacién se comentan algunas de las mas
importantes.

Regulaciones de etiquetado
Estas regulaciones incorporan los requerimientos que deben cumplir los fabricantes, los exportadores y
los distribuidores de un producto, sobre todo cuando su destino es el consumidor final.

La etiqueta sirve para que el consumidor conozca no sélo la marca del producto, sino también otros
aspectos, como el contenido y los ingredientes con que han sido elaborados.

Antes de realizar algin gasto en el etiquetado, el exportador debe conocer las regulaciones especificas
que el mercado de destino establece al producto que se desea comercializar. Para ello, puede consultar
a su propio cliente en el extranjero, recurrir a un consultor especializado en esas regulaciones, o bien
solicitar la opinion y aprobacién de su etiqueta directamente a las entidades normativas que establecen
estas regulaciones en el pais importador.

Regulaciones sanitarias y fitosanitarias

Estas regulaciones forman parte de las medidas para proteger la vida, la salud humana, animal y vegetal
frente a ciertos riesgos que no existen en el territorio del pais importador. Los riesgos se pretende atacar
son los relativos a la introduccién, propagacion de plagas y enfermedades llevadas por animales, ademas
de evitar la presencia en alimentos y forrajes de aditivos, contaminantes, toxinas y organismos causantes
de enfermedades. Estas regulaciones comprenden a los productos agropecuarios, frescos y procesados.

Los aspectos basicos que cubren estas regulaciones, en términos generales, son: proceso de
produccién, uso de pesticidas y fertilizantes, pruebas de laboratorio, inspecciones, certificaciones
sanitarias, regimenes de cuarentena y determinacion de zonas libres de plagas y enfermedades.

Normas técnicas

Aluden a las caracteristicas y propiedades técnicas que debe tener una mercancia en un mercado
especifico. ElI cumplimiento de estas normas permite garantizar a los consumidores que los productos
adquiridos cuentan con la calidad, seguridad y las especificaciones de fabricacion adecuadas. Al
respecto, es imprescindible conocer si las normas existentes son de caracter obligatorio o simplemente
voluntarias.

Para cada mercancia o grupo de productos puede haber una o varias normas. En estas se expresan
directrices sobre medidas, tamafio, dimensiones, contenido quimico, compresion, resistencia,
inflamabilidad, resistencia a la humedad, durabilidad, condiciones de seguridad, preceptos de
terminologia, simbolos, embalaje, y demas aplicables a un bien o proceso de produccion
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La certificacion de los productos que se exportan, luego de conocer en detalle las normas aplicables, se
realiza generalmente en los laboratorios designados para el efecto o en las instituciones creadoras de
dichas normas.

Regulaciones ambientales
Comprende las regulaciones relativas a la proteccion del ambiente, mejor conocidas como ecolégicas. En
el caso de la Unidn Europea destacan las relativas a la comercializacion de frutas y vegetales frescos.

Normas de calidad para frutas y verduras
Se aplican en los paises importadores para garantizar que las mercancias de importacién cumplan con
estandares de calidad similares a los establecidos para mercancias producidas internamente.

Regulaciones de toxicidad

Se aplica a los productos en cuya elaboracion se incorporen insumos peligrosos o dafinos a la salud
humana. Cada pais elabora listas donde se especifica qué insumos se consideran toxicos y en qué
productos debe aplicarse dicha normatividad.

Normas de calidad

Existen normas de calidad adoptadas por un ndmero cada vez mayor de paises. Entre las mas
importantes destacan la serie denominada como ISO 9000, que certifica el proceso y procedimientos
establecidos para la lograr la calidad de los productos de una empresa. En el campo de la problematica
ambiental se trabaja con la serie ISO 14000.

V. Términos de negociacion internacional y formas de cobro

e Términos de negociacion internacional

Con el proposito de evitar problemas legales que afecten el comercio internacional, la Camara
Internacional de Comercio recopilé y publicé las reglas internacionales para la interpretacién de los
términos conocidos como incoterms. El objetivo de éstos es establecer un conjunto de términos y reglas
de caracter facultativo, que permiten acordar los derechos y las obligaciones tanto del vendedor como el
comprador en las transacciones comerciales internacionales, por lo que se pueden utilizar en contratos
de compra-venta con el extranjero. La Ultima version de éstos data de 1990. Las posibles modalidades de
compra-venta se describen brevemente a continuacion:

EXW: Ex work (en fabrica)

Significa que el vendedor completa su obligacién de entregar cuando ha puesto los articulos dentro del
establecimiento, ya sea almacén, fabrica u oficina. El comprador acepta todos los riesgos y costos, entre
ellos, la contratacion del medio de transporte requerido. Los tramites de exportacion se encuentran a
cargo del comprador.

FCA: Free Carrier (transporte libre de porte)

La obligacién del vendedor termina cuando entrega los articulos tramitados para su exportacion al
transportista que designe el comprador en el lugar convenido.
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FAS: Free Alongside Ship (libre junto al barco)

La responsabilidad del vendedor concluye cuando se han colocado los articulos junto al barco, sobre el
muelle o en lanchas de alijo en el puerto de embarque. Por lo tanto, el comprador asume todos los costos
y riesgos por pérdida o dafio de la mercancia desde ese momento, asi como los tramites para su
exportacion.

FOB: Free on Board (libre a bordo)

El comprador tiene que asumir todos los costos y riesgos por pérdida o dafio de los articulos desde que
se embarcan en el puerto asignado. Hasta ahi llega la responsabilidad del exportador; sin embargo, la
realizacion de los tramites de exportacion corresponde a éste. Esta modalidad so6lo se utiliza en el
transporte maritimo o fluvial.

CFR: Cost and Freight (costo y flete)

Implica que el vendedor debe pagar los costos y el flete necesario para entregar los articulos en el puerto
de destino. No obstante, los riesgos de pérdida y dafio de la mercancia, asi como cualquier costo
adicional que se genere desde el momento en que los articulos sean entregados a bordo del barco, se
transfieren del vendedor al comprador, cuando los productos ya se han embarcado.

El CFR requiere que el vendedor tramite el despacho de exportacion, y sélo se usa para el transporte
maritimo o fluvial.

CIF: Cost, Insurance and Freight (costo, seguro y flete)

Este es similar al CFR, pero ademas esta obligado a proporcionar el seguro maritimo a cargo y riesgo del
comprador en caso de pérdida o dafio de la mercancia durante la travesia. El vendedor contrata y paga la
prima del seguro.

CPT: Carriage Paid to (flete pagado a)

El pago del flete de transporte de la mercancia al lugar asignado corre a cargo del vendedor. El riesgo de
pérdida o dafio de los articulos, asi como cualquier costo adicional por contingencias posteriores a la
entrega al transportista, se trasladan del vendedor al comprador, si la mercancia se entreg6 bajo custodia
del transportista.

CIP: Carriage and Insurance Paid to (flete y seguro pagado a)

El vendedor tiene las mismas obligaciones que en el término CPT, pero ademas debe proporcionar el
seguro de carga que ampare el riesgo del comprador a perder la mercancia o el dafio que ésta sufra
durante su transportacién. El vendedor contrata al seguro, paga la prima correspondiente y tramita la
exportacién de la mercancia. Este Ultimo puede aplicarse para cualquier forma de transporte, entre ellas
la multimodal.

DAF: Delivered at Frontier (entregado en frontera)

El vendedor cumple con sus obligaciones cuando los articulos estan disponibles y se ha tramitado su
exportacién en el punto asignado en la frontera, pero ante la aduana del pais importador. Se aplica
principalmente cuando las mercancias se transportan por ferrocarril o carretera, pero puede usarse en
cualquier forma de transportacion.
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DES: Delivered Ex-ship (entregado fuera del barco)

El vendedor cumple su compromiso cuando los articulos estan a disposicién del comprador a bordo del
barco, sin que haya efectuado tramite alguno de importacion en el puerto asignado. El vendedor asume
los costos y riesgos de llevar los articulos al puerto de destino. Solo se utiliza para transporte maritimo o
fluvial.

DEQ: Delivered Ex Quay (duty paid) [entregados en muelle (derechos pagados)]

El vendedor tiene que asumir todos los costos cuando ha puesto los articulos a disposicién del
comprador en el muelle del puerto de destino asignado y con los tramites de importacion
correspondientes que incluyen aranceles, impuestos y cargos de entrega pertinentes. Si hay acuerdo
entre las partes pueden excluirse algunos conceptos.

DDU: Delivered Duty Unpaid (entregado sin impuestos pagados)

El vendedor termina su obligacién de entrega cuando los articulos estan a disposicién del comprador en
el lugar acordado del pais importador. El vendedor tiene que asumir todos los costos y riesgos al efectuar
los tramites aduaneros. Asimismo el comprador sufraga cualquier gasto adicional y asume los riesgos por
no retirar a tiempo la mercancia de la aduana.

DDP: Delivered Duty Paid (entregado con impuesto pagado)

El vendedor finaliza su responsabilidad cuando los articulos estan a disposicién del comprador en el lugar
asignado del pais importador. El vendedor debe asumir todos los riesgos y costos, entre ellos, aranceles,
impuestos y demas gastos para la entrega de los articulos, con los tramites aduaneros efectuados para
su importacién.

. Formas de cobro

Este uno de los aspectos mas importantes de las operaciones de comercio exterior. Existen varias
formas para recibir o realizar el pago de mercancias: cheques, giros bancarios, 6rdenes de pago,
cobranzas bancarias internacionales y cartas de crédito.

Cheques

No es raro que en algunas operaciones de comercio internacional se convenga que los pagos se
efectlien con cheques. Sin embargo, esta modalidad de cobro puede enfrentar problemas, si no existe la
confianza absoluta, ya que el comprador puede no contar con los fondos suficientes o quien firma el
documento no esta autorizado para hacerlo. Los riesgos de esta practica son claros.

Si se decide aceptar esta forma de pago, se debera poner atenciéon en que el nombre del beneficiario se
anote correctamente, que las cantidades escritas en nimeros y letras coincidan, y en que el documento
no presente alteraciones o enmendaduras.

Giro bancario

Se define como un titulo de crédito nominal que se debe expedir a nombre de una persona fisica o de
una empresa. Son de negociabilidad restringida, ya que los bancos s6lo los reciben como abono en
cuenta. Debe buscarse que los giros a cargo del banco del importador sean de facil aceptacion en el
banco del exportador. No debe despacharse las mercancias mientras no se reciba y se presente el
documento original para el cobro.
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Orden de pago

Se basa en una transferencia de recursos entre cuentas bancarias. No existe posibilidad de
condicionamiento alguno, por lo que sélo se puede utilizar en el caso de extrema confianza entre ambas
partes. Debe especificarse con claridad en qué momento deben recibirse los fondos con relacién a la
movilizacion fisica de las mercancias. También es importante aclarar quién y cémo se cubriran los gastos
y las comisiones de los bancos que intervienen en esta forma de pago.

Cobranzas bancarias internacionales

El exportador acude a un banco y le solicita el servicio de cobranza internacional, indicando por escrito
gué instrucciones debera acatar. Asi mismo, debera entregar los documentos representativos de la
mercancia y en ciertos casos algun titulo de crédito (letra de cambio o pagaré) con el fin de que ese
banco, por medio de su banco corresponsal, de preferencia establecido en la plaza del importador,
presente o0 entregue a este Ultimo los documentos contra el pago del importe respectivo o con la
aceptacion del titulo de crédito.

Cartas de crédito

Constituye la modalidad mas utilizada en el comercio internacional. Los participantes corresponden a:
exportador o vendedor que inicia el procedimiento al negociar las condiciones de la carta de crédito y
embarcar las mercancias; importador o comprador que pone en marcha los tramites para establecer la
carta de crédito; banco emisor, es el que abre la carta de crédito de acuerdo con las instrucciones del
importador; banco intermediario (corresponsal) cuya principal funcién es la de evaluar o calificar a los
clientes y a los documentos.

Al respecto, el importador solicita la apertura del crédito al banco emisor y éste transmite las
instrucciones al banco intermediario para que se lleve a cabo la operacion conforme a los términos y
condiciones convenidas entre el importador y exportador. Por medio del banco corresponsal, el banco
emisor avisa al beneficiario del crédito (exportador) para que proceda al embarque de la mercancia y una
vez que presente los documentos comprobatorios podra hacer efectivo el importe de la operacion.

Existen diversas modalidades de cartas de crédito, entre las que destacan: revocables, mediante la cual
el banco emisor puede en cualquier momento modificar o cancelar las cartas de crédito sin que sea
necesario avisar en forma anticipada al beneficiario. No es recomendable que un exportador acepte
vender bajo esas condiciones, a menos que tenga plena confianza en su cliente (importador).

Las irrevocables, cuando el banco emisor se compromete en forma total y definitiva a pagar, aceptar,
negociar o cumplir con los pagos diferidos a su vencimiento, siempre que los documentos respectivos
cumplan con todos los términos y condiciones. La Unica forma de cancelarlos o modificarlos es cuando
todas las partes que intervienen en la operacién expresan su consentimiento para ese efecto. Esta es la
forma de pago o de cobro mas utilizada.

Otras modalidades de cartas de crédito son: la notificada, donde la responsabilidad sé6lo recae en el
banco emisor; y la confirmada, donde hay seguridad absoluta de pago, por su disponibilidad de pago en a
la vista o revolventes. También existen modalidades transferibles y del tipo stand by.

Por ultimo, es importante destacar que el exportador nunca debe realizar un embarque antes de recibir
de su banco la confirmacion de la carta de crédito; asi mismo, debe verificar que todos los datos
anotados en el documento sean los correctos; revisar que las condiciones sefialadas coincidan con lo
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convenido, preparar los documentos requeridos; y, ante cualquier duda, consultar a especialistas en la
materia.

VI. Contratos internacionales, solucién de controversias y apoyos financieros al
exportador

e Contratos internacionales y solucién de controversias

Existen diversas formas contractuales para desarrollar actividades de comercio internacional: de
compraventa, que comprende una sola transaccion; de suministro, que puede incluir entregas repetidas
de un producto en el marco de un solo contrato; de comisién, por medio de una representacion o
distribucion mercantil; de licencia, para el uso o explotacion de una patente o una marca; y de prestacion
de servicios.

Antes de realizar una operacion, el exportador debe negociar los términos y condiciones contenidas en su
forma escrita, ya que incluyen clausulas que nunca se mencionan en otros documentos como un pedido
en firme, una factura, un conocimiento de embarque, cartas de crédito y otros papeles tradicionales.

Clausulas del contrato de compraventa

Deben incorporar el objeto del contrato especificando con claridad las caracteristicas del producto o
productos involucrados en él, se recomienda como forma de pago una carta de crédito irrevocable;
precisar el empaque y embalaje, detallar de conformidad a la modalidad de términos acordada (Incoterms
1990), el lugar de entrega y la responsabilidad por los impuestos; definir la problematica de patentes y
marcas (se sugiere que el importador las registre en su pais a nombre del exportador o fabricante); evitar
la posibilidad de la cesion de derechos y obligaciones a un tercero hasta que se culmine la entrega y
pago de la mercancia, y una clausula relativa a la conciliacién y arbitraje comercial internacional. Se
sugiere para ello a la Comision para la proteccion del comercio exterior (Compromex), pero existe libertad
de elegir el tribunal u organismo arbitral que méas convenga a los interesados.

Clausulas del contrato de representacion y distribucién mercantil

Debe incorporar el tipo de encargo que la empresa mexicana otorga a la persona fisica o moral del
extranjero (de preferencia hay que optar por la comisién, la representacion o la distribucién); delimitar el
territorio de exclusividad (se recomienda sea para una ciudad o un pais); definir las obligaciones del
exportador que pueden incluso disponer de un pequefio inventario a manos del distribuidor; aclarar si el
representante puede o no comerciar productos similares al nuestro, el monto de la comision, la forma de
pago (se recomienda que el envié de la mercancia sea directamente al cliente y después se pague la
comisién respectiva; o bien se venda con cargo al stock, pague al exportador en un plazo maximo de
tres dias, reteniendo su comision); el mecanismo para la rendicién de cuentas; la definicién de los gastos
por publicidad y promocién; la vigencia del contrato (de seis meses a una afio) y la definicién de patentes
y marcas.

La solucién de controversias puede dejarse en manos de los tribunales, a escoger uno o varios sistemas

juridicos nacionales. Sin embargo, ello puede implicar problemas y por tal razén se sugiere incluir la
posibilidad del arbitraje comercial internacional como una clausula de compromiso en el contrato.
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La Comisién para la Proteccion del Comercio Exterior de México (Compromex), con Secretaria Ejecutiva
en el Banco Nacional de Comercio Exterior, S.N.C., tiene como funcién principal intervenir como
conciliador y arbitro de comercio internacional en controversias en que intervengan empresas mexicanas
y extranjeras. Asi mismo, ofrece asesoria juridica especializada a la comunidad exportadora e
importadora sobre los términos legales de negociacion internacional, asi como de los distintos tipos de
contratos internacionales y otros aspectos juridicos del comercio exterior.

e Apoyos gubernamentales para las exportaciones

Existen diversos programas de apoyo para las exportaciones. En las siguientes lineas se enlistan, sin
sefialar sus caracteristicas. Estos corresponden a: industria maquiladora de exportacién, programa de
importacion temporal para exportacion (Pitex), programa de importacion temporal para servicios
integrados a la exportacion (Pitex Servicios), devolucion de impuestos (Draw Back), cuenta aduanera,
empresas de comercio exterior (Ecex), devolucion y compensacion del IVA, empresas altamente
exportadoras (Altex), comision mixta para la promocién de las exportaciones (Compex), ferias mexicanas
de exportacion (Femex), sistema mexicano de promocién externa (Simpex) y otros apoyos no financieros
de Bancomext. (http://www.contactopyme.gob.mx)

En todos los casos se recomienda consultar a la Secretaria de Economia, con excepcion del programa
relativo al Banco Nacional de Comercio Exterior S.N.C (Bancomext).

e Apoyos financieros al exportador

El Banco Nacional de Comercio Exterior S.N.C., ofrece los servicios financieros de: crédito
(prexportacion), crédito al comprador, cartas de crédito, garantias, capital de riesgo, servicios de
tesoreria, banca de inversion, servicios fiduciarios, comisiones mercantiles y avallos.

Se recomienda consultar la informacion incorporada en este sistema sobre los Programas de Apoyo y, en
particular, la relativa a Bancomext.(http://www.contactopyme.gob.mx)

VII. La organizacién para la exportacién

Se exploran las formas organizacionales directas e indirectas que pueden ser (tiles tanto para las
microempresas-artesanales, como para las pequefias y medianas empresas.

) El consorcio de exportacion

Una opcién razonable para que las microempresas-artesanales y pequefias empresas exporten es la
creacion o participacién en consorcios de exportacion. Estos consorcios, que agrupan empresas para
establecer sinergias, aumentan la competitividad de los productos comercializados y reducen los riesgos
y costos de la internacionalizacion (consultar el Programa de Empresas Integradoras de la Secretaria de
Economia (http://www.contactopyme.gob.mx).

La creacién de un consorcio de exportacién puede ser importante debido a: la falta de volimenes de
produccién que interesen a grandes compradores, la escasez de personal calificado en las técnicas de la
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exportacién, ausencia de informacién sobre mercados; falta de poder contractual con los proveedores,
clientes, bancos y entidades gubernamentales, la falta de capital para inversiones en mejoras a la calidad
de los procesos productivos, de la promocién de ingresos en los mercados y de la capacitacién; falta de
una marca propia, y para compartir costos y riesgos.

Las funciones de un consorcio de exportacion deben ser promocionales y operacionales. Entre las
primeras destaca: ofrecer a los miembros una serie de servicios (secretariales, traduccion, logistica,
transporte, comunicacion, entre otros); consultoria legal; capacitaciéon; suministrar informacion; publicar
un catalogo en conjunto; realizar encuestas en el mercado internacional; asistir en diversas materias
(financiera, cambiaria, arancelaria, regulaciones, seguros y transporte), y participar en ferias o misiones
internacionales.

Respecto a las funciones operacionales destaca: la creacion de un plan de inversion y marketing,
identificacion de mercado y contraparte, definicion de la gama de productos y de la politica comercial,
creacion de una marca en conjunto, desarrollo de proveedores de materias primas e insumos,
identificacion de proveedores de tecnologia y disefio; realizar ventas y administrarlas; optimizar y
especializar los procesos productivos de las empresas participantes y negociar con entidades de apoyo al
comercio exterior.

Los consorcios de exportacion pueden estar conformados por empresas de un mismo sector productivo o
giro; por diferentes sectores pero de una misma localidad, estado o region, y por empresas de diferentes
sectores pero que realizan actividades complementarias entre si.

Finalmente, como también lo plantea Minervini (1996), se deben evitar los errores mas comunes en la
creacion y operacion de un consorcio: considerar la exportacion como una actividad de corto plazo, falta
de concientizacién y capacitacion a los potenciales exportadores, estructuras inadecuadas, inversiones
realizadas sin un plan de accién concreto, cambios periodicos de los gerentes del consorcio, insuficiente
dimensionamiento de los recursos financieros, falta de un ejecutivo especializado en cada empresa para
gerenciar los contactos con el consorcio, comunicacion del consorcio que no sigue las reglas
fundamentales del marketing internacional, excesiva heterogeneidad en el tamafio de las empresas
participantes, falta de profesionalidad del personal del consorcio, ausencia de una correcta seleccion del
mercado externo y su contraparte, ademas que no se toman en cuenta las diferencias culturales y falta
de competitividad en los precios.

. La organizacion interna

La primera sugerencia a una empresa es no crear el departamento de exportacién si no se tiene
suficiente carga de trabajo como para que sea autofinanciable; o peor aln, si no se tiene capacidad
exportadora. Existen opciones como el consorcio de exportacidon, empresas comercializadoras y
consultoras.

Una segunda cuestién de importancia es recordar que en la exportacidon no hay sustituto a la experiencia
y, por lo tanto, no se improvisa al gerente de exportacion, y contratarlo no transforma automaticamente la
empresa en una de rango internacional. Primero hay que crear la cultura para la exportacion y luego se
podra intentar acceder al mercado externo.
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La cultura exportadora se puede evaluar averiguando la situacion de los productos. El exportador debe
examinar si existe integracion gerencial, efectuar ensayos con opciones menos onerosas (CONnsorcios,
empresas de comercio exterior, consultorias) y cuando esté listo contratar al gerente de exportacion,
pues éste es un trabajo de equipo.

El perfil del gerente o ejecutivo de exportacion debe comprender: alto nivel cultural y sensibilidad para
tratar con las mas diferentes culturas; ser creativo, innovador y habil negociador; dominar idiomas
extranjeros; tener una 6ptima formacion académica, estar acostumbrado al riesgo, contar con capacidad
de liderazgo, seriedad comercial, alto sentido del control y flexibilidad; conocer el mercado y producto, los
contratos internacionales, los procedimientos administrativos para el comercio exterior, las finanzas
internacionales, la logistica, la metodologia de alianzas y coinversiones, y ser experto en informatica.

El tamafio, estructura y dinAmica de operacion de un area o departamento dedicado a la exportacién se
define por el volumen de las operaciones desarrolladas y a desarrollar, el mercado objetivo al cual se
dirigen los productos, el tipo de productos que se comercializan, las caracteristicas particulares de los
mercados donde el exportador opera o pretende operar, las caracteristicas culturales de esos mercados y
los recursos disponibles. Ademas, esos patrones de operacion se modifican en funcién de si la empresa
inicia su proceso de internacionalizacién, esta evolucionando o si se encuentra en la fase de madurez (o
de profesionalizacién) pero evitando caer en una de decadencia y ocaso.

Las funciones de un departamento de exportacion son gerenciar las tres bases de la gestion de la
exportacién: mercado (investigacion, promocion, identificacion de oportunidades, negociacion y gestion
del mercado), infraestructura (contactos con bancos, contactos con consejerias, contactos con
consultores, contactos con despachos, contactos con aduanas, contactos con transportistas, contactos
con entidades de promocion) y empresa (elaboracion de oferta, confirmacion de pedido, programacion de
la produccién, produccidn, control de calidad, inspeccion, documentacion y desarrollo de producto).
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13. PRESENTACION A INVERSIONISTAS Y BANQUEROS

Esta seccion se deriva de la guia Ernst & Young, presentada por E. Siegel, et al; ediciones Diaz de
Santos, S.A. 1994, que refleja en forma adecuada las intenciones del administrador del sistema respecto
del tema.

1. Orientacién y objetivos del documento

Funciones del documento:
1. Planeacion

2. Referencia

3. Financiamiento

Un plan de negocios desempefia tres funciones: la primera, y mas importante, es que pueda usarse para
desarrollar ideas sobre cémo llevar a cabo el negocio. Es la oportunidad de mejorar estrategias y corregir
equivocaciones. En segundo lugar, el plan empresarial es retrospectivo, es decir, permite al empresario
evaluar el rendimiento actual de una empresa. Por ejemplo, la parte financiera de un plan empresarial
puede usarse como base para un presupuesto, y puede ser consultado para dimensionar hasta qué
punto la marcha del negocio se ajusta a dicho programa. En este sentido, el plan se puede y debe utilizar
como base de otras planeaciones.

Transcurrido algin tiempo, y sobre bases periddicas, el plan de negocios se debera examinar para
apreciar los errores en los que ha incurrido la compafila y saber si éstos han sido benéficos o
perjudiciales para el proceso correctivo a implantar.

La tercera razdn para escribir un plan de negocios es la obtenciéon de dinero. Algunas instituciones
financieras e inversionistas no colocaran dinero sin ver primero un plan de negocios.

El plan de negocios como un documento de planeacion

El plan de negocios tiene varias funciones para una empresa en marcha. Es una manera de tener
consenso y consistencia en toda la empresa.

Los planes de las empresas que inician actividades pueden ser elaborados por una o dos personas,
mientras que los de las empresas que ya estan operando - especialmente las de cierta magnitud -
requeriran de mas participantes para confeccionarlos.

Una queja frecuente de las empresas pequefias ya existentes es que, debido a las presiones diarias que
exigen tiempo por el hecho de dirigir, queda poco margen para planear. Sin duda, esto es desafortunado,
ya que un esfuerzo continuo en la planeacion del negocio es probablemente mas importante para la
supervivencia de una pequefia empresa que para una grande.

El plan de negocios es, en cierto modo, el primer paso de la empresa para implantar su planeacion
estratégica que, contrariamente a la opinién comun, no sélo se puede realizar en el contexto de una
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pequefia empresa, sino que es de vital importancia para ella, que no siempre contara con los recursos
necesarios para recuperarse de un error.

Mirar hacia atras, el plan de negocios como referencia

La constante actualizacion del plan de negocios ayuda a cumplir el segundo de sus objetivos, esto es,
servir de referencia para la medicion del desempefio actual.

El plan de negocios del afio anterior puede indicar a la empresa la eficacia o ineficacia de la estrategia y
las politicas que ha definido e implantado.

La simplicidad es una virtud que, aplicada en el plan de negocios, facilita la instrumentacién. No obstante,
a veces, lo que parece simple sobre el papel se complica en el momento de disefiar el plan. Al comparar
el desarrollo presente de la actividad y el plan de negocios se pueden identificar los puntos fuertes y
débiles de la organizacibn —a veces relacionados con las personas— que separan la etapa de
formulacion de la estrategia respecto de su eficaz puesta en marcha.

La parte financiera del plan de negocios se puede utilizar como objetivo, de manera concreta, para
supervisar el desarrollo de la empresa. Las estimaciones financieras realizadas se pueden convertir en
base del presupuesto segun el cual se debe operar. Las desviaciones de tal presupuesto sefialan areas
en donde, o bien se omitieron recursos necesarios, o bien se descuidaron los controles precisos en el
periodo en que el plan fue adoptado.

Ademas de la direccién, hay otras instancias que usaran el plan de negocios como herramienta de
control. Las fuentes de financiamiento, ya sean instituciones financieras o inversionistas, observaran las
desviaciones entre el plan y el desarrollo de la empresa, y también se preguntaran sobre las causas de
estas desviaciones.

Obtener financiamiento: el plan de negocios como un instrumento financiero

Esta es la faceta del plan de negocios en la que primero piensa la mayoria, a pesar de que nosotros la
colocamos como ultimo objetivo, ya que obtener financiamiento es algo critico, una batalla que hay que
ganar, pero solo la primera de varias.

Es mejor ser objetivos, no obstante afectar la obtencién de financiamiento, que correr el peligro de
autoengafiarse pensando que el riesgo es menor. Estimaciones desmesuradas sélo representan una
fantasia —deliberada o no— para las fuentes de inversion y, tarde o temprano, traerdn graves
consecuencias. La quiebra es un riesgo demasiado grande que debe ser considerado y evitado. Es en
esta area donde el plan de negocios marca una clara diferencia entre lo que es un analisis objetivo del
futuro de la compafiia y un documento de ventas.

Ademas de ser claro y de estar bien organizado, el plan de negocios se debe preparar con el justo nivel

de complejidad, de manera que el lector pueda entenderlo, y en un estilo que muestre en cierto modo el
entusiasmo del autor de cara al negocio futuro.
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Endeudarse y los cuatro criterios

Elementos para conseguir créditos

1. Generar confianza

2. Tener un flujo de caja razonable

3. Mostrar niveles de riesgo razonables
4. Participar en el proyecto

Confianza

Es un factor que se debe considerar al obtener un préstamo, ya sea un particular o0 una empresa.
Confianza es un criterio subjetivo, intangible, que forma parte del proceso de toma de decision de la
institucién financiera. La confianza que tenga ésta en su interlocutor es también fundamental para que, en
definitiva, asuma el riesgo. Talento, fiabilidad y honradez son rasgos muy apreciados por los banqueros.

Flujo de Caja

Los bancos necesitan tener la seguridad de que el flujo de caja serd adecuado para permitir la devolucion
de la deuda en los términos acordados. La mayoria de los préstamos se estructuran de manera que los
intereses se paguen, generalmente, de forma mensual, comenzando en el primer mes. Lo mismo sucede
con las devoluciones del principal, cuyos vencimientos también comienzan en el primer mes. A veces, la
devolucién del principal puede diferirse, pero no por mas de un afio.

Para que el banquero esté satisfecho, el negocio tiene que estar bastante saneado como para hacer
frente tanto a sus deudas como a sus obligaciones operativas, y poseer el suficiente dinero para
solventar imprevistos. Los empresarios deben recordar que las proyecciones son imperfectas y que, por
tanto, surgen desviaciones. Las instituciones financieras querran asegurarse de que el margen de error
ha sido considerado.

Prever eficientemente los flujos de fondos requiere sentido comun e intuicion. Sin embargo, el empresario
deberia hacer su flujo de caja proyectado tomando en cuenta las normas y estandares del sector, y estar
preparado, a la vez, para ofrecer una explicacion loégica en caso de que el plan muestre alguna
desviacion sobre las mismas.

Riesgo

Ninguna buena institucion financiera tomara la decisién de otorgar un crédito s6lo con base en una
garantia soélida. Sin embargo, se esforzara al maximo para que esa garantia sea lo mas firme posible.
Ello implica, casi siempre, asegurar sus intereses mediante avales o hipotecas sobre activos tangibles ya
sea hienes inmuebles o equipamiento. Ademas, la mayoria de las instituciones financieras requeriran la
firma personal del empresario, tanto por seguridad adicional como por evidencia de compromiso real del
tomador con respecto al riesgo.

Las cuestiones relacionadas con la responsabilidad personal y devolucion de un préstamo son complejas,
y es importante contar con el asesoramiento de un abogado cuando se realicen convenios de este tipo.
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Participacién

Las exigencias de las instituciones financieras varian segun la participacion del empresario en el capital
del negocio. En general, casi todas exigen el firme compromiso del empresario. Esto asegura su directa
relacién con el éxito de la compafiia y, en consecuencia, con el éxito del financiamiento. Asi mismo, y
gracias a ello, la institucion financiera logra reducir su participacion relativa en el total del negocio, lo cual
le proporciona una salvaguarda que le permite salir entero en caso de problemas.

Cada sector, por su parte, tiene diferentes razones de endeudamiento. Algunos sectores han sido
tradicionalmente financiados con recursos ajenos, de tres a cuatro veces mayores que Sus recursos
propios, con frecuencia debido a las altas probabilidades de éxito o un minimo riesgo.

A principios de los afios ochenta, muchos bancos seguian las pautas de la SBA (Small Business
Administration), que utilizaba la regla empirica de dos a uno en la autonomia financiera. Es decir, si una
compafiia solicitaba un crédito de $100,000.00, debia tener una aportacion de capital de $50,000.00, del
empresario u otros inversionistas.

Inversionistas
Los inversionistas analizaran la confianza que ofrece un empresario potencial mas detenidamente que las

instituciones financieras. Esto se debe a que tratan menos solicitudes y disponen de mas tiempo para
verificar antecedentes.

Elementos para conseguir socios:

1. Mostrar calidad y trayectoria

2. Contar con un equipo de trabajo

3. Garantizar la continuidad del negocio

Los inversionistas analizan sobre todo:

La calidad del empresario. Se busca madurez y experiencia en otros negocios, unida a una trayectoria de
éxitos. Lo que define a un empresario calificado a los ojos de un inversionista en capital de riesgo es
subjetivo mientras la evaluacién es casi siempre intuitiva.

Equipos funcionalmente equilibrados. Los inversionistas en capital riesgoso se interesan cada vez mas
en equipos empresariales que satisfagan las necesidades de recursos humanos de la nueva empresa.
Aunque existe una mayor disponibilidad de dinero para inversiones que diez afios atras, los directivos de
esas sociedades disponen de menos tiempo para ayudar a estructurar equipos de gestién y a supervisar
las actividades cotidianas. En la actualidad, el hombre orquesta es menos atractivo que un equipo
profesional y agresivo.

Salvaguardas. Los inversionistas en capital de riesgo buscan negocios que tengan cierta peculiaridad,

aunado al hecho de que la competencia no pueda copiar con facilidad patentes, licencias, marcas u otra
proteccion legal.
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Luego de sefialar las caracteristicas generales que debe reunir el plan de negocios, mismo que podria
ser presentado a inversionistas y banqueros, se presenta la relacion detallada de los capitulos que lo
conformarian, asi como una explicacién pormenorizada del contenido de cada uno de ellos en el anexo.

Contenido:

Preparacién del resumen ejecutivo
Descripcién general de la empresa/negocio
Productos y servicios

Plan de mercadotecnia

Plan de operaciones

Direccién y control

Calendario

Financiamiento y estructura del capital

. Proyecciones financieras

10. Anexos recomendados para el plan de negocios
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Reconocimientos

Nombre

Puesto

Empresa

Direccién y Teléfono

Calle 2 - 107 Caol.

Lic. Alcantara Ventas Dulces y chocolates Pantitlan C.P. 09100
Maestranza S.A. de México, D.F.
C.V. Tel. 5356-5444

Ing. Valladares Ventas Zerboni, S.A. México, D.F.

Tel. 5679-1344

Lic.Bertha Hernandez

Auxiliar de Ventas

Chocoast S.A. de C.V.

Minerva 410 Loc. 5
C.P. 01030
Tel. 5653-8050
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