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PRIMERA PARTE



INTRODUCCION.

Las pequefas y medianas industrias son una importante fuente de abas-
tecimiento de bienes y servicios de uso final e intermedio, que con-
tribuyen a la satisfaccion de las crecientes necesidades del mercado,

asi como al desarrollo de 1a economia nacional.

Participan en un alto porcentaje en la creacion de fuentes de trabajo
por la utilizacion de mano de obra, es una fuente real y potencial de
recursos fiscales y puede constituirse en un elemento dinamico de apo-
yo a la exportacidon, representando un potencial para la capitalizacion
del pais. Por lo tanto, el desarrollo del pais estd vinculado a una ca-
nalizacién oportuna y adecuada de recursos que permitan mejorar la pro-
ductividad y Tograr el desarrollo sostenido de este sector.

Las pequefias y medianas industrias se enfrentan con problemas de creci-
miento y de permanencia en el mercado, por 1o que no son susceptibles
de ser atendidas por las instituciones bancarias en materia de finan-
ciamiento, ya que no reunen los requisitos, tanto econémicos como mate-

riales que garanticen el crédito .

A pesar de que el gobierno ha establecido Fondos de Fomento para apoyo
y aseéorTa de las pequefias y medianas industrias, @stos no han cumpli-
do con sus objetivos debido a que los trdmites para la obtencidn de

estos servicios no se acoplan con la dindmica de este sector industrial.

Tomando como base 1o anterior, consideramos que es necesario establecer
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dentro de las instituciones de crédito un departamento que proporcione
apoyo financiero y asesoria administrativa a este tipo de industrias a
fin de fomentar el crecimiento sano y bien estructurado de las mismas,
asi como estimular la creacién de nuevas, pequefias y medianas indus-
trias. Los clientes atendidos por este departamento, posteriormente se

convertirdn en clientes normales para la institucidn.




1.1

Antecedentes de la Banca.

En el afio de 1775, se fundd el primer organismo de crédito 1lamado Mon-

te de Piedad de Animas, creado por el minero Don Pedro Romero de Terre-

ros.

En 1784, por impulso del cuerpo minero surgié el Banco de Avio de Minas.

En 1830, se fundé el Banco de Avio, cuyo objetivo era fomentar la in-

dustria textil, papelera, de vidrio y talleres mecdnicos.

En 1837, inicidé sus actividades el.Banco Nacional de Amortizacidn de
Moneda de Cobre, con el fin de retirar de la circulacién la moneda de

cobre para sustituirla por la de plata.

En 1849, el Monte de Piedad se incorpord al servicio bancario.

En 1864, surgi6 en México el primer banco financiado por capital priva-
do, &ste fue el Banco dc Londres, México y Sudamérica, como sucursal de

una firma inglesa.

En 1881, se cred el Banco Nacional Mexicano, por un grupo franco-egip-

cio que obtuvo esa concesiodn.

En 1882, surge el Banco Mercantil Agricola e Hipotecario y el Banco In-
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ternacional e Hipotecario.

En 1883, aparece el Banco de Empleados, mismo que en 1886 vendid su

concesign al Banco de Londres, México y Sudamérica.

En 1908, el gobierno fundé una caja de préstamos para obras de irriga-
cién y fomento de la agricultura, que tenia como finalidad dar apoyo

financiero para toda clase de mejoras.

En 1921, el Gobierno Federal advirtié 1a necesidad de crear un organis-
mo que regulara a los 25 bancos de emisién, 3 hipotecarios y 7 refac-
cionarids, asi como numerosos bancos privados y varias sucursales de
bancos extranjeros, por 1o que el 28 de agosto de 1925 fund6é el Banco

de México.

En 1926, se incorporaron al grupo de instituciones de crédito las ope-

raciones de fiduciario, ahorro y depbsito.

E1 31 de mayo de 1941, se promulgd l1a Ley General de Instituciones de
Crédito y Organizaciones Auxiliares que, con algunas modificaciones,

es la que actualmente rige las operaciones bancarias en nuestro pais.
Las operaciones de banca y crédito para las que el gobierno otorgd au-
torizacién federal fueron:

- Ejercicio de la banca de depdsito.

- Operaciones de ahorro.




Operaciones financieras, emision de honos comerciales y generales.

Operaciones de crédito hipotecario con emision de bonos y garantia

de cédulas hipotecarias.

Operaciones de capitalizacion.

Operaciones fiduciarias.

En 1974 surge la banca mdltiple, que consiste en la incorporacidn de
todas las operaciones de crédito que conocemos hasta la fecha dentro

de -una institucion.

Al ejercicio de 1a banca y el crédito se le conoce como 1a funcidn
econdmica, es decir, al conjunto de actividades y operaciones encami-
nadas a satisfacer las necesidades de los clientes, mediante las cua-
Tes obtienen utilidades por medio de la captacién, distribucién y ca-
nalizacidén de los recursos que realiza.

La captaci6én de recursos la obtiene mediante inversionistas, depositan-

tes y ahorradores.

La distribucién de recursos, otorgando crédito o financiamientos a per-

sonas fisicas o morales.

La canalizacion de recursos se realiza simultdneamente con 1a distri-
bucibén y consiste en dirigirlas entre las distintas actividades econd-
micas, tales como la industrial, comercial, agricola, minera, pesque-

ra, etc. Uno de los objetivos de estas instituciones en cuantb a su




funcidn econdmica es permitir la creacidon de nuevos negocios o expan-

sion de los ya existentes.

Por 1o anterior, podemos observar, que a través de los afios 1as ins-
tituciones bancarias no han prestado especial atencidon a las peque-
fias y medianas industrias, no obstante que uno de sus objetivos es

fomentar el desarrollo de las empresas.
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Perfil de la Pequefia y Mediana Industria.

Para identificar a la pequefia y mediana industria existen controversias,
debido a los diferentes criterios en que se basan para definirlas, como

son los siguientes:

a).- Monto del capital social.
b).- Monto del capital contable.
c).- Valor de sus activos.

d).~ Nimero de empleados.

e).- Tamafio del edificio.

f).- Volumen de operaciones.

Sin embargo, existen otros parametros que nos permiten identificar a

las pequefias y medianas industrias, mismos que citamos a continuacifn:

1.2.1

Administracion.

Este tipo de industrias son manejadas directa y personalmente por el
propietario o accionista mayoritario, generalmente son personas con
escasos conocimientos en la funcién administrativa, pero se ven en la
necesidad de atender todas las &reas funcionales de su industria, co-

mo son: compras, ventas, mercado, produccibn, finanzas, etc.
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Esta diversidad de funciones, absorbe generalmente todo su tiempo, 1o
que le impide desarrollar medios de informacidn, tanto internos como

externos, que le ayuden a detectar los problemas que afectan a su in-
dustria. A &sto se agregan las limitaciones que representan su forma-
cidn empirica y su desconocimiento de las disciplinas administrativas,

en 1a mayoria de los casos.

Por lo anterior se ven afectadas con mds frecuencia las areas de pla-

neacibn y finanzas. ~
1.2.2
Finanzas.

Dentro del aspecto financiero encontramos que existe un desconocimien-
to dé 1as posibilidades, de acceso a los mercado; de direro y capita-

les, ademds de la poca informacidn que existe respecto a los apoyos fi-
nancieros para las pequefias y medianas industrias, asi como su mecanis-

mo de operacién.

Por otro lado, la deficiente planeacidon financiera, la falta de infor-
macibn contable y las escasas garantias que pudiera ofrecer, le impi-

den ser buen sujeto de crédito dentro de las institucjones bancarias.

E1 mismo problema surge con el manejo de su régimen fiscal, ya que la
falta de liquidez financiera le obligan con frecuencia a no dar cumpli-

miento oportuno a sus compromisos fiscales y utilizan los impuestos como
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forma de financiarse con costos superiores a los del mercado del crédi-

to.

Esta misma falta de liquidez, en relacion con su estructura de capital

de trabajo, en muchas ocasiones determina una situacién de estrechez

\
\
|
|
|
|
en términos de flujo de efectivo en funcion de sus montos y vencimien-
tos de su deuda a corto plazo.

Asi también, es comin encontrar que sus principales clientes, general-

mente empresas grandes, impongan condiciones de pago a sus ventas en

términos de plazos que van mas alld de sus posibilidades, ocasionando
un desfazamiento entre los plazos de recuperacidn de sus cuentas por

cobrar y los vencimientos de los pasivos.

1.2.3
Produccion.

Los sistemas de produccifn son practicamente artesanales, la maquina-

1 ria y el equipo son elementales y reducidos, 1a mano de obra es deci-

siva y abundante, gravando en un alto porcentaje al producto.

La tecnologfa de que disponen en muchos aspectos es desarrollada por
el pequefio y mediano industrial, quien es el creador de la unidad eco-
némica. Los escasos recursos financieros y humanos, en unidén de sus

actitudes, limitan su acceso a nueva tecnologifa, generalmente cara, la
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cual, como requiere de inversiones fuertes, no pueden ser financiada

a plazos adecuados por el industrial.

Asimismo, cierto tipo de pequefios y medianos industriales son renuen-
tes a cualquier cambio o asesoria, debido a la desconfianza o descono-
cimiento de las caracteristicas de un servicio profesional, por 1o que
el desarrollo tecnoldgico del negocio dependé del espfiritu innovador

del industrial.

1.2.4

Recursos Humanos.

En 1o que respecta a sus recursos humanos, el personal generalmente no

es calificado, es decir, sus conocimientos técnicos son muy reducidos.

1.2.5

Mercado.

En muchos aspectos las pequefias y medianas industrias dependen de las
grandes industrias. Es comin encontrar que una parte importante de sus
ventas estdn representadas por unas cuantas empresas grandes, estable-

ciendo en cierto grado una dependencia y subordinacién.

También, en estas industrias no se 1levan a cabo estudios de investi-
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gacidon de mercados que les permitan diversificar sus clientes, asi como

conocer las necesidades reales de 1os mismos.

1.2.6.

Abastecimientos.

Existe un conjunto de necesidades que son relativamente ficiles de co-

nocer previamente, lo cual facilita su. adquisicion.
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1.3

Justificacién del Departamento.

La pequefia y mediana industria requieren de una planeacidn de sus re-
cursos financieros, para que su desarrollo permita el desenvolvimiento
arménico de sus factores bdsicos, como son: mercado, sistemas de pro-

duccidn, tecnologia, capacitacion de mano de obra, etc.

Esta planeacidn financiera, ha 1legado a ser un problema en el proceso
administrativo de las pequefias y medianas industrias, porque el indus-
trial desconoce el uso adecuado de Sus recursos, la localizacidn de

apoyos y el modo de obtenerios cuando los necesita.

E1 apoyo financiero que reguiere 1a pequefia y mediana idustria, consis-
te no sGlo en la provisién de recursos financieros, sino tambié&n en la
adecuada informacidon y asesoria financiera por parte de los organismos

y las instituciones que la apoyan.

Los principales instrumentos de apoyo a 1a pequefia y mediana industria

son:

a) Fondos de Fomento.

b) Sistema Bancario.

1.3.1.

Los Fondos de Fomento participan en la actividad econdmica de for-
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ma fundamental y han adquirido el compromiso no sélo de subsanar el pro-
blema financiero de la pequefia y mediana industria, sino de coadyuvar

eficazmente en su solucidn.

Las Secretarias de Hacienda y Crédito PGblico y de Programacidn y Presu-
puesto, por encargo del Gobierno Federal, encomendaron a Nacional Finan-
ciera, S.A., apoyar a las industrias pequefias y medianas por el signifi-
cativo papel que desempefian en la actividad econémica, mediante el Pro-

grama de Apoyo Integral a la Industria Pequefia y Mediana {PAI).

E1 PAI, representa un conjunto de servicios que contribuyen al desenvol-
miento eficiente de las empresas, a través de apoyos integrados y coor-
dinados, con caracteristicas equilibradas de crédito, asistencia técnica,

aportacidn de capital de riesgo e instalaciones fisicas apropiadas.

Su objetivo es fortalecer y canalizar en forma integrada los apoyos que
se otorguen a la pequefia y mediana industria, en base a los lineamien-

tos establecidos por el Gobierno del pafs.

Ofrece asistencia técnica a los empresarios de las pequefias y medianas

industrias, por medio de las siguientes actividades:

1) Diagnéstico del problema a empresas establecidas o en formacion.
2) Capacitacion en todos los niveles.
3) Informacidn acerca de ciencia y tecnologfa.

4) Promocidn de los servicios que presta, as? como la asesoria a in-
dustriales mediante un grupo de extensionistas.
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Los apoyos que ofrece el PAI los otorga por medio de siete institucio-

nes, que son las siguientes:

1.3.1.1.
Fondo Nacional de Estudios y Proyectos (FONEP).

Este fondo otorga financiamiento a los empresarios, cuando desean cono-

cer con anticipacidon los resultados de su inversion.

Las empresas con que opera el FONEP pueden ser publicas o privadas.
Los estudios son realizados por despachos de consultores los cuales

se encuentran debidamente capacitados para elaborar proyectos.
Estas empresas consultoras se encuentran registradas en el fondo.
Los créditos FONEP pueden destinarse a los siguientes estudios:
a) Estudios de factibilidad técnica y econfmica de programas
o proyectos para la creacién de nuevas empresas o amplia-
cion de las ya existentes.
b) Estudios previos a la etapa de ejecucidn de proyectos para

especificaciones de ingenieria y disefio final, siempre v

cuando haya sido demostrada 1a viabilidad de los mismos.
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c)

d)

e)

Prefactibilidad de un proyecto en el aspecto regional, sectorial
0 subsectorial, éstos incluyen estudios de cuencas, recursos na-

turales y humanos, asi como investigaciones aerofotogramétricas.

Estudios para mejorar la capacidad administrativa, de operacidn

de produccidén o de mercado.

En todos los estudios de preinversidon los empresarios son aseso-
rados diirectamente en el aspecto de andlisis y evaluacidn de las

mejores alternativas para el proyecto.

Los requisitos generales para adquirir el financiamiento para cual-

quier estudio son:

a)

b)

c)

d)

E1 monto de los préstamos deberd ser mayor a 50 mil pesos.

Si el empresario desea que el estudio sea realizado por una
firma consultora que no esté registrada en el fondo, éste de-
berd cumplir con los requisitos establecidos para las demas

firmas consultoras inscritas en el fondo.

E1 acreditado debers aportar como minimo el 5% del costo del

estudio.

En cada caso las garantias se impondran de acuerdo a las cir-

cunstancias.

- 19 -




E1l pago de los créditos se efectla en lapsos que varian de 2 a 8 afos,
incluyendo un periodo de gracia; estos plazos se fijan de acuerdo a

cada caso. La tasa de interés es del 10% anual sobre saldos insolutos.

1.3.1.2.

Fondo Nacional de Fomento Industrial (FOMIN).

E1 objetivo de FOMIN, es incorperarse a 1las empresas, mediante la apor-

tacion temporal de recursos, como capital de riesgo.

Opera en forma directa con los industriales que pretenden obtener re-
cursos financieros y puede aportar hasta un 49% del nuevo capital so-
cial de la empresa, por lo que como socio minoritario no pueden diri-
girla, sino iinicamente participa en el consejo de administracién en

los términos de la Ley General de Sociedades Mercantiles.

Por su aportacidon de capital, suscribe acciones comunes o preferentes

que vende una vez que la empresa no necesita de su apoyo.

Los industriales deberdn presentar a FOMIN un estudio econfmico, téc-
nico y financiero, en donde el costo del estudio se toma en cuenta

como aportaci6n de los empresarios.

1.3.1.3.
Fondo de Garantia y Fomento a la Industria Mediana y Pequefia (FOGAIN).
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E1 objetivo que persigue este fideicomiso, es proporcionar apoyo finan-
ciero, asi como garantias a la pequefia y mediana industria, por medio

de las instituciones de crédito.

Para ésto, FOGAIN ha hecho las siguientes consideraciones respecto a

la clasificacidon de pequefia y mediana industria.

Se considera pequefia industria a la que cuenta con un capital contable
minimo de 50 mil y mdximo de 7 millones; y mediana industria a la que

posee un capital contable mayor de 7 millones hasta 60 millcnes.

La forma en que FOGAIN pretende lograr sus objetivos es concediendo

créditos a dicho sector, por conducto de 1a banca.
Estos créditos son los siguientes:

1) Habilitacion o Avio.-
Este tipo de créditos se otorgan para:
- Adquisicion de materia prima y materiales que se requieran
en la fabricacion de sus productos.

- Pago de rayas del personal que interviene en 1a produccidn.

- Pago de salarios del personal administrativo.

- Gastos directos de explotacién indispensables para los fines
de su empresa.
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E1 monto de estos créditos pueden ser hasta de 8 millones.
E1 plazo de amortizaciones fluctiian entre 18 y 30 meses, dependiendo
de las condiciones de cada industria.
2) Refaccionarios.
Estos créditos se otorgan para lo siguiente:
- Adquisicidn e instalacidn de maquinaria y equipo.
- Compra, construccidn expansion o modificacidén de los inmuebles.
- Pago de pasivos, bajo las siguientes condiciones:
a) La antiguedad de los pasivos debe ser menor de un afio.
E1 monto de estos créditos puede ser hasta de 11 millones. E1 plazo de

amortizaci6n fluctiia entre 3 y 6 afios, ésto se determina en funcidn de

la capacidad de pago del solicitante.

En cuanto a la garantia que ofrece el fideicomiso a la banca, es del
75%, cuando el monto total del préstamo no excede de 1 millon; tanto
en los de habilitacidon o avio como en los refaccionarios.

3) Hipotecarios Industriales.-

Estos créditos se utilizan para:

- E1 pago y consolidacién de pasivos de la empresa en moneda na-
cional.
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E1 monto de estos créditos puede ser hasta de 9 millones de pesos.
E1 plazo de amortizacion fluctla entre 3 y 6 anos.
Cuando a una misma persona se le concedan mas de uno de estos créditos,

su importe no deberd ser mayor de 24 millones de pesos.

En 1o que respecta a la forma de pago de los créditos otorgados por el
fideicomiso, serdn en pagos mensuales de capital e intereses, esta si-
tuacion puede modificarse si por naturaleza de la actividad de la in-
dustria se justifica; en cuanto al capital, ya que los pagos de los in-

tereses serdn siempre mensuales.

1.3.1.3.1.

Tasa de Interés.

INDUSTRIA
PEQUERNA. INDUSTRIA MEDIANA.
Prioritaria No prioritaria
Zonas Tasa al Tasa al Tasa al
Econdmicas Industrial Industrial Industrial
IAy8B 14% 15% 18%
11 14% 17% 19%
IIT Ay B 21% 22% 22%
Resto del Pafs 17% 19% 21%
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A continuacidn se citan las limitaciones que existen en relacion con

el otorgamiento de los créditos en las siguientes zonas:

- En zona III A, se pueden otorgar créditos de habilitacidn o avio a
empresas existentes, cuya actividad esté comprendida en las cate-

gorias 1 y 2 del decreto del 9 de Marzo de 1979.

- En zona IIT A, se pueden otorgar créditos refaccionarios nicamente
a aquellas empresas fabricantes de productos alimenticios para con-
sumo humano, comprendidos en la categoria I del Decreto del 9 de

Marzo de 1979.

- En zona III B, sdlo créditos para las empresas existentes que de-

seen ampliar y financiar su capital de trabajo.

Se entiende por zona resto del pafs, la que no ha sido definida por

las autoridades de los gobiernos federales.

1.3.1.4.

Fideicomiso de Conjuntos, Parques, Ciudades Industriales y Cen-

tros Comerciales. (FIDEIN).

Este fondo, contribuye a la descentralizacidn industrial apoyando a la
creacion de infraestructuras en zonas prioritarias marcadas por el Plan

Nacional de Desarrollo Urbano.
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El

b)

Los

a)

b)

c)

apoyo consiste en:

Venta directa a los empresarios de terrenos urbanizados, ya sean
industriales, comerciales, habitacionales y de servicios; pudien-

do ser al contado o a plazos.

Arrendamiento simple con opcidon a compra, tanto de naves industria-

les como de maquinaria y equipo.

Central de servicios que opera como un conjunto integrado de servi-

cios comunes.

requisitos generales para poder solicitar apoyo de este fondo son:

Cualquier empresa que no sea altamente contaminante, puede pedir

apoyo para compra o arrendamiento de terreno.

Para arrendar instalaciones fisicés, 1a’empresa deberd tener un
capital contable entre 50 mil pesos y 60 millones y que sea para
crear nuevas empresas o ampliar las ya existentes. Asimismo, de-
berdn presentar un estudio de viabilidad técnica y econfmica del

proyecto.

E1 arrendamiento simple de naves industriales, presenta dos situa-

ciones:

a) Si son estdndares, deberdn anticipar 3 meses y el periodo de
contratacién serd de 5 afnos.
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b) Si son especiales, el anticipo debe ser de 5 meses y el periodo de

contratacidn serd de 13 afios.

d) En el caso de arrendamiento con opcifn a compra, es igual al inci-
so anterior, pero se deberd especificar en el contrato 1a cantidad

a bonificar por la renta pagada en el momento de la compra.

Las tasas de interés varian entre 15% y 18.5% anual sobre saldos inso-

Tutos.

1.3.1.5.

Fideicomiso de Informacién Técnica (INFOTEC).

Su objetivo es proporcionar asesoria en aspectos tales como produccidn,
ingenieria, planeacifn y mercadotecnia; para el mejor funcionamiento de

las empresas.

_ La asesoria se realiza por medio de informacidn general o especifica,
ya sea personal o telef6nicamente, a través de boletines mensuales de
actualidades técnicas, por medio de una terminal de computadora que
cuenta con 150 bancos de datos y procesan la informacif6n tanto cienti-

fica como tecnoldgica.

E1 INFOTEC da a conocer el servicio, resultados esperados, duracibn y

costo por medio de folleteria que distribuye a los clientes.
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1.3.1.6.

Instituto de Apoyo Técnico para el Financiamiento a 1a Industria

(IMIT).

Este instituto tiene una doble funcidon, una es la de formular y eva-
luar proyectos industriales para creaci6n de nuevas empresas o amplia-
cidon de las ya existentes; la segunda funcidn, consiste en capacitar

personal para formular y evaluar proyectos.

Este servicio, es otorgado directamente a las industrias a solicitud
de éstas y de las instituciones de crédito, inversionistas, personal
de la administracion piblica, etc., que estén interesadas en capacitar

a sus funcionarios.

El dnico requisito, es el de establecer un convenio por escrito en el
que se incluya el alcance del trabajo que se pretende desarrollar y

las fases o etapas en que el IMIT intervendra.

1.3.1.7.

Centro Nacional de Productividad de México, A.C. (CENAPRO)
Servicio Nacional de Adiestramiento Rapido de 1a Mano de

Obra en la Industria (ARMO).
Estas instituciones tienen como funcidn, capacitar personal a niveles
directivos e intermedios.

Operan directamente con los industriales, mediante convenios especifi-
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cos de participacidn en los cursos que imparten.

Los servicios que ofrece CENAPRO son los siguientes:

- Realiza y promueve en forma directa programas de capacitacién de
personal, mediante cursos de administracidn, organizacién, pla-
neacion de la empresa, ingenieria y economia de la produccién.

- Tiene disponible una videoteca y una cineteca con mds de 50 pro-

gramas de televisidén y 35 cortometrajes.

- Edita la publicacion mensual 1lamada Gaceta de Productividad, y
cada 3 meses la revista Productividad y Desarrollo.
|

Los servicios que ofrece ARMO son los siguientes:

- Proporciona cursos al personal obrero que sea susceptible de ser

promovido a las funciones de supervisor.

- Imparte cursos de perfeccionamiento a supervisores de las empresas

industriales, encargadas de adiestrar y capacitar trabajadores.

- Mantiene disponible para los empresarios un centro de informacién

que tiene 10 mil libros, 700 revistas y 220 peliculas.

Cualquier persona o empresa puede acudir a solicitar los servicios que

ofrecen estas instituciones.

- 28 -



1.3.2.

Sistema Bancario Mexicano.

En relacidn con el Sistema Bancario Mexicano, el Gobierno Federal, por
medio del Banco de México, ha reglamentado la actividad bancaria en lo
que se refiere a la canalizacion de recursos hacia la pequefia y media-
na industria, mediante la reserva o encaje legal establecido para la

banca asignandole un porcentaje para este efecto.

E1 Sistema Bancario Mexicano, ademds de 1os recursos que estd obligado
a destinar a la pequefia y mediana industria, y la distribucidon que ha-
ce de Tos recursos provenientes de los Foﬁdos de Fomento, actuando co-
mo banca de primer piso, también encausa otras sumas adicionales de sus

propios recursos conocidos como inversidn libre.

1.3.1.1

Canalizacidn de los Recursos Financieros a la Pequefia y Mediana

Industria.

La banca ha desarrollado una infraestructura administrativa que le per-
mite cumplir en su funcion de intermediario financiero de acuerdo a sus
politicas, éstas pueden estar destinadas a cada grupo bancario y afec-

tar de diversos modos a la pequefia y mediana industria.
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1.3.2.2.
Planeacidn de los Recursos Financieros.

Las instituciones bancarias dirigen fundamentalmente sus recursos ha-
cia las empresas grandes, dejando en un segundo término a las pequefias
y medianas, por lo que los recursos que para &stas se destinan se van

colocando en forma conyuntural, conforme lo requieren:

a).- La liquidez del dinero existente.
b).- Las necesidades del mercado.

.¢).- Los criterios de solucidn de sujeto de crédito.

Debido a esta situacion y a la falta de planeacidn por parte de la ban-
ca en cuanto a la colocacién de recursos para este sector, ademds de la
mala administracidn que tienen estas industrias, se propicia una insegu-

ridad en el otorgamiento de los créditos.

Asimismo, dentro de las instituciones bancarias, el personal es reduci-
do para asesorar a la pequefa y mediana industria, tanto financiera como
administrativamente, provocando que la demanda nacional de este servicio
no se satisfaga plenamente, por otro lado, los funcionarios que otorgan
los créditos se basan en procedimientos tradicionalistas para conceder

los créditos.

Consideramos que debe existir dentrc de estas instituciones, un departa-
mento que sea capaz de efectuar pleaneaciones financieras y proporcionar
asesoria administrativa para que los créditos otorgados se aprovechen de

la mejor manera posible y puedan obtenerse los beneficios esperados.
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CAPITULO No. 2

Objetivos del Departamento.

- Promover el desarrollo de pequefias y medianas empresas industriales

mediante la canalizacién de recursos financieros para la adquisi-
cién de maguinaria, equipo e instalaciones, asi como el capital de
trabajo que ayuden a mejorar sus procesos productivos de tal forma
que satisfagan los requerimientos del. mercado en que participan,
ademds de proporcionarles asesoria de caracter administrativo y fi-

nanciero.

Perfilar a las pequefias y medianas industrias como sujetos de cré-
dito orientindolas sobre la mejor forma de canalizacidn del mismo,
a fin de que al lograr el desarrollo, se incorporen a Ta clientela

normal del crédito.

Alcances del Departamento.

Identificar las actividades industriales en las principales zonas
del pais y dentro de éstas, a aquél]as empresas con potencialidad

de desarrollo.

Establecer contacto con empresas industriales cuyos productos sean
necesarios en el mercado interno, que sustituyan importaciones o

propicien exportaciones..
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- Estudiar y otorgar a las pequefias y medianas industrias, créditos
oportunos por cantidad suficiente y a los mejores tipos de interés
que les permitan un crecimiento sano. Con este fin se tratara de
canalizar todos los créditos a través del Fondo de Garantia y Fo-

mento a la Industria Mediana y Pequefia (FOGAIN).

Los alcances del departamento estdn fundamentados en los ijetivos del
Plan Nacional de Desarrcllo Industrial, due fue presentado a la nacidn
en la segunda reunidn de la Repiiblica celebrada en Acapulco, Gro., el

5 de febrero de 1979 y publicado posteriormente en el mes de abril del

mismo ano.

Este plan tiene como finalidad reordenar y programar nuestro crecimien-

to industrial, teniendo como objetivos:

1).- Reorientar la produccién hacia bienes de consumos bdsicos.

2).- Desarrollar ramas de alta productividad.

3).~ Integrar mejor la estructura industrial para aprovechar

en mayor medida 1os recursos naturales del pais y para

desarrollar industrias productoras de maquinaria y equi-

SERR AR S A
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4).- Desconcentrar territorialmente la actividad econdmica.

5).- Equilibrar las estructuras del mercado.
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Asimismo los alcances del departamento se basan, en cuanto a la regio-
nalizacién de zonas prioritarias, en el Plan Nacional de Desarrollo
Urbano, publicado el 2 de febrero de 1979 en el Diario Oficial de la
Federacidon, en donde se establecen zonas geograficas para la ejecucidn
del Programa de Estimulos Fiscales para 1a desconcentracion Territorial

de las Actividades Industriales.

2.2.
Zonas Geograficas.

~ E1 plan establece 4 zonas geograficas en el pafis.
2.2.1

Zona I.- De estimulos preferenciales integrados por los mu-
nicipios que se agrupan de acuerdo a las priorida-

des que a continuacidn se mencionan:

De Prioridad I A.- Para el Desarrollo Portuario Industrial.

De Prioridad I B.- Para el Desarrollo Urbano Integral.

2.2.2.

Zona 1I.- De prioridades estatales, integrada por aquellos
municipios que los Ejecutivos Estatales, en el ejercicio de sus atri-
buciones, sefialan como prioritarios para la ubicacidn de las activida-

des industriales dentro de sus respectivos Planes Estatales de Desa-

rrollo Urbano y coordinados con el Plan Nacional de Desarrollo Urbano
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mediante los convenios que a tal efecto se suscriban entre el Gobier-
no Federal y las Entidades Federativas. En esta zona se aplicardn los
estimulos que para el fomento industrial determine el Ejecutivo Fede-

ral, en una proporcidn menor.

2.2.3.

Zona III.- De ordenamiento y Regulacién, de acuerdo con la

siguiente clasificacion.

Zona II1 A.- Area de Crecimiento Controlado, en donde se van a res-
tringir y a desalentar el establecimiento de nuevas em-
presas o la ampliacion inadecuada de las ya existentes

y no se les van a conceder estimulos.

Zona III B.- Area de Consolidacién, en donde no se desalentaran las
actividades industriales de 1a misma manera que en la
Zona III A, pero a 155 nuevas empresas y nuevas lineas
. de productos no se les concederdn estimulos fiscales,
s610 se les otorgardn a las ampliaciones que se reali-

cen dentro de 1a misma actividad de la empresa.

2.2.2.4.

Finalmente, las industrias que se establezcan en el territorio
del resto del pais, que no se encuentre comprendido dentro de las zo-

nas antes mencionadas, ya sean nuevas industrias y nuevas 1ineas de
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productos, o ampliaciones dentro de la misma actividad de la industria,

podrdn disfrutar de los estimulos, siempre que se trate de:

a).- Actividades Prioritarias.

b).- Empresas que por su naturaleza deban desarrollarse en

lugares determinados.

c).- La pequena industria.
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2.3
Actividades Prioritarias.

A partir de los objetivos del Plan Global de Desarrollo Industrial se
establece un sistema jerarquizado de actividades industriales, mismas

que citamos a continuacion:

2.3.1.
Categoria No. 1
Agroindustria:

Productos alimenticios para consumo humano.
Insumos para el sector agropecuario.

Otros productos agroindustriales.

Bienes de capital:

Maquinaria y equipo para la produccion de alimentos.

Maquinaria y equipo para.la industria petrolera y petroquimica.
Maquinaria y equipo para la industria eléctrica.

Maquinaria y equipo para la industria minero metalirgica.
Haquinarig Yy equipo para la construccion.

Equipos de transporte.

Maquinaria y equipo industrial diverso.

Equipo y componentes para la industria electrénica.

Insumos estratégicos para el sector industrial.
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2.3.2.
Categoria No. 2
Bienes de Consumo no duradero:

Textiles y calzado.

Jabones y detergentes.

Envases o -recipientes de cartdn, vidrio y plastico.
Papel y carton. N

Utensilios escolares, libros de texto y enciclopedias.

Bienes de Consumo duradero:

Aparatos y accesorios de uso doméstico.
Equipo auxiliar de transporte.
Equipo y accesorios para la prestacidon de servicios.

Equipo y materiales para la industria eléctrica.

Bienes intermedios:

Productos petroguimicos.

Productos quimicos.

ﬁroductos minero metaldrgicos.
Materiales para la construccién.
Refractarios y abrasivos industriales.

Industrializacion de minerales.
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CAPITULO No. 3

Politicas normas y procedimientos del departamento.
Para el logro de los objetivos del departamento, se establecen las si-
gientes politicas:
3.1.

Politicas.Generales.

- So6lo se atenderan a pequefias y medianas industrias dedicadas a la
fabricacion de productos basicos, sustitucidon de importaciones y

las que propicien la exportacion.
Las pequefias y medianas industrias se considerardn de acuerdo a la
clasificacion establecida por FOGAIN, como sigue:

a) Pequefia Industria, la que cuente con un capital contable entre

50 mil'y 7 millones de pesos.

b) Mediana Industria, la que cuente con un capital contable entre

7 y 60 millones de pesos.

- Se atenderan a pequefias y medianas industrias susceptibles de desa-
rrollo con el fin de encausarlas hacia las zonas que establece el

Plan Nacional de Desarrollo Urbano.

- La canalizacidn de recursos financieros, consistird en el otorga-
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sis previamente efectuados.

Las empresas industriales atendidas en crédito, sdlo podran recibir

financiamientos de nuestra institucidn a través de créditos autori-

zados por este departamento.

Es responsabilidad del departamento realizar un seguimiento sobre
el aprovechamiento del crédito con el fin de evaluar desviaciones

en cuanto a sus objetivos y en su caso corregirlas.

miento de créditos justificados mediante la evaluacidon de los andli-
La asesoria, serd siempre un complemento indispensable del crédito

Yy se orientard a asentar las bases administrativas y de planeacidn
financiera para el desarrollo de la clientela del departamento.

E1 departamento procurard la difusion de las actividades de apoyo
al sector industrial, dentro de los lineamientos y normas que la

direccion apruebe.

La continuidad de 1a atencidn a una industria, estard sujeta a que

se cumplan los objetivos establecidos para su desarrollo.

Una vez que se haya logrado el desarrollo estimado de los cliented

del departamento, &stos se transferiran a 1a operacion de la sucur-

sal como clientes normales susceptibles de cré&dito.
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3.2.

3.2.

Normas

De seleccion de 1a clientela.

1.

Normas de caracter cualitativo:

Se atenderdn a las empresas que reiinan las siguientes caracteristicas:

a)

b)

e)

f)

Cuyos productos sean con poco riesgo deobsolescencia o discontinui-
dad, de uso constante y creciente, que satisfaga necesidades basi-

cas de consumo o intermedias de transformacidn, as7 como la exis-

tencia de diversos productos.

Que su clientela sea diversificada y cuenten con un grupo base de

clientes con arraigo y solvencia que efectlen compras constantés.
Que los solicitantes conozcan bien su mercado y competencia.

Que su producto esté acreditado en el mercado.

Su desarrollo debe basarse en el crecimiento del mercado en que se
encuentra, para evitar una expansidon que force la demanda a través

de la reduccidn de precios o aumentando plazas de venta.

Que el giro de 1a empresa no esté sujeto a restricciones de tipo
legal, que puedan limitar su crecimiento.
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J)

k)

1)

Que esté debidamente registrada y cuente con todas las autoriza-

ciones necesarias para su funcionamiento.

Que 1los duefios enfoquen el crecimiento del negocio, con un espi-

ritu empresarial.

Que la empresa, los socios y los principales tengan amplia sol-
vencia moral y de preferencia buenos antecedentes de operacidn

con sus proveedores, acreedores y bancos.

Que la continuidad del negocio y su permanencia se asegure a tra-

vés de las personas que la manejan, 1os socios 0 sucesores.

Que Tos principales den evidencia de su experiencia en el manejo
del negocio, asi como su habilidad'y conocimientos para desarro-

1larlo.

Que los principales y socios del negocio, sean receptivos a suge-
rencias respecto a la operaci6n del mismo y que los objetivos de
crecimiento en cuanto a produccion, ventas y utilidades sean con-
gruentes .con la disponibilidad de recursos y con sus habilidades

en la toma de decisiones.

Que se ponga particular atencidn a la formacion de personas pre-
paradas y de confianza que ayuden al empresario en la administra-

cién del negocio con el objeto de que en caso necesario puedan su-

plirlo temporal o definitivamente en sus ausencias.

- 42 -




p)

q)

r)

s)

Que la empresa tenga una adecuada ubicacidn respecto a su cliente-
la actual y potencial, a sus proveedores, a fuentes de mano de
obra y servicios.

También es importante que no presenten problemas de contaminacidn

a corto plazo.

Que los edificios, maquinaria, equipo e instalaciones de la empre-

sa se encuentren en buen estado de conservacidn y proteccion.

¥

Que la empresa cuente con los servicios internos como disefio, con-
trol de calidad, mantenimiento, etc., necesarios para su desarro-
110 o en su defecto que tenga posibilidades de integrarlos con fa-

cilidad en un corto plazo.

Que exista seguridad, flexibilidad y calidad en el abastecimiento

de los insumos que requiera la empresa.

Que las relaciones de la empresa con obreros y empleados sean cor-

diales.

Que 1a empresa cuente con politicas y planes de desarrollo para

lograr sus objetivos.

Que los adeudos existentes tengan un cardcter transitorio justifi-

cable que no pongan en riesgo la estabilidad de 1a empresa.
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3.2.2.

Normas de cardcter cuantitativo.

Se atendera de preferencia a las empresas que rednan las siquientes

caracteristicas:

a)

d)

La empresa deberd crecer, de acuerdo a su mercado y a Sus recur-
s0s, un minimo de 10% anual sostenido en el volimen de unidades
vendidas debiendo generar un incremento en sus utilidades mds que

proporcional.

La estructura de activos de la empresa deberd ser razonable de
acuerdo a su giro, de manera que el apoyo financiero que se le
otorgue sea para fomentar su crecimiento y no para operaciones

-

especulativas.

Los recursos que maneje 1a empresa deberdn guardar una proporcién
minima de uno entre uno, o sea por cada peso propio invertido en
el negocio deberd existir no mas de un peso de pasivo, una vez con-
siderado el crédito solicitado. Esta proporci6n puede ser flexible
en aquellos casos en que el negocio relina caracteristicas que a
juicio del departamento indiquen un potencial de desarrollo fuera

de 1o comiin.

E1 rendimiento de utilidad neta a ventas que registre la empresa
deberi ser cuando menos igual al promedio del giro a que se dedi-

que la empresa o poder alcanzarse mediante los financiamientos que

se solicitan.
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3.3.

De crédito.

E1 crédito que se otorgue a las empresas deberd observar las siguien-

tes normas:

a)

b)

c)

d)

e)-

E1 criterio bdsico para el otorgamiento del crédito deberd ser la
capacidad de pago de 1a empresa en adicidén a la moralidad mercan-

til de 1a misma, de 1os socios o duefios y de 1os principales.

Las garantias requeridas en respaldo a los créditos concedidos de-
berdn ajustarse a los requerimientos de la ley y las adicionales

segin el andlisis que se realice en cada caso.

S61o se concederdn financiamientos adicionales a los vigentes cuan-
do las necesidades de financiamiento adicional se deriven de incre-
mentos demostrados en los volimenes dé venta de lé empresa, supe-
riores a los estimados siempre y cuando dichas ventas adicionales

sean a los plazos y precios que normalmente otorga la empresa.

Se podrdn también conceder financiamientos adicionales, si ha-
biéndose logrado las condiciones previstas en el estudio de crédi-
toy asesoria la empresa detecta una oportunidad de mercado y pre-

~

sente un proyecto especifico de diversificacitn.

Los créditos preferentes autorizados por el departamento deberan

quedar siempre inscritos en primer lugar en el Registro Pdblico de
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la Propiedad y del Comercio, asi como las garantias que ofrezcan
deberan estar libres de gravamen, como 1o sefiala la Ley de Insti-

tuciones de Crédito y Organizaciones Auxiliares.

3.4.
De Asesoria.
La asesoria que se proporcione a las empresas deberd considerar los

siguientes aspectos:

a) La asesoria que se de a la clientela deberd ser siempre con cardc-

ter de orientacidn buscando que el cliente sea receptivo a ella.

b) La asesorfia que se proporcione estard enfocada a fortalecer la es-
tructura administrativa y financiera del negocio, con vistas a apo-

yar su desarrollo futuro.

3.5.
De atencidon y seguimiento.

La atencion y seguimiento a empresas debe orientarse en los siguien-

tes términos:

a) E1 seguimiento de las empresas debera hacerse a través de frecuen-
tes visitas a las mismas y comentarios con socios o con los prin-

cipales que permitan apreciar el desarrollo logrado y la validez
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b)

d)

e)

de la informacidn proporcionada por la empresa.

E1 seguimiento de 1a empresa requiere que con periodicidad no ma-
yor de un afio, se actualice el estudio cualitativo y cuantitativo
del negocio, para evaluar su desarrollo. Deberd darse especial

énfasis a detectar los cambios en las expectativas.

Para continuar atendiendo a una empresa, serd requisito indispen-
sable el que ésta proporcione 1a informacidn que el departamento
le solicite con la periodicidad que se fije para interiorizarse
de la problemdtica dindmica del negocio y darle un apoyo acorde a

sus necesidades.

Serdn motivos suficientes para suspender la atencidn de un clien-
te, el que destinen los créditos concedidos a usos diferentes a
los especificados en su otorgamiento o el manejo inadecuado de sus

1ineas o cuentas de cheques.

Para continuar atendiendo a una empresa, es necesario que las ex-
pectativas de desarrollo se materialicen en un plazo razonable pre-
viamente especificado. De no ser as1 por razones de mercado, de
administracidon o de ineficiencia en la operacidn, podrd suspender-

se el apoyo.
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Procedimientos de operacién.

En 1o que se refiere al método del estudio de crédito se determind aco-

plarlo a las caracteristicas éspeciales de la pequefia y mediana indus-
tria. En este caso el analista deberd aplicar el criterio, tanto para
recabar informaci6n como para utilizar las herramientas de analisis que
sean necesarios para plasmar una situacidn de 1a industria en estudio

apegada a la realidad.

Lo anterior quiere decir que de no ser necesario 1levar a cabo todo el
proceso de estudio que se presenta en este proyecto, el analista podrd
suprimir los elementos o pasos que considere excesivos, asi mismo si

advierte la necesidad de utilizar otras herramientas no expuestas, de-

bera hacer uso de ellas justificando su aplicacion.

A continuacién presentamos los pasos que secuencialmente 1levan a la
realizacién de-un estudio de crédito que funcione como un proyecto de
desarrollo para las pequefas y medianas industrias, atendidas por éste

departamente.

PASOS.

A.- Andlisis de ia informacion cualitativa.
B.- Andlisis de la informacion cuanfitativa histérica.
C.- Determinaci6n de las necesidades crediticias.

D.- Proyecciones financieras.
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E.- Acuerdo y resolucion del crédito.

A.- Informacién cualitativa.

Comprende:

Informacidén previa, perfil de la industria, perfil de los duefios y ne-

cesidades de asesoria.

Objetivos:

- Conocer los diversos aspectos, tanto de la industria como de las
principales, y como han ido evolucionando hasta 1legar a su esta-

do actual.

- Determinar si el cliente es sujeto de crédito.

Profundizar en la problemdtica del negocio.

Detectar las necesidades de asesoria.

Que sirva como base para desarrollar programas de mejorias adminis-

trativas.

B.- Informacion cuantitativa historica.

Comprende:

Informacion legal y financiera, balance comparativo, estado de resul-
tados comparativo, estado de origen y aplicacion de recursos y razones

financieras historicas.
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Objetivos:
- Comprobar la estructura legal y financiera de la industria.

- Analizar en forma profunda la evolucion de Ta situacion financiera

y su estado actual.

- Sentar las bases para la elaboracidn de los estados proforma.

C.- Determinacidén de las necesidades crediticias.
Comprende:

Prondstico de ventas mensuales, prondstico de cobranzas mensuales, pre-
grama de pago de pasivos mensuales, estimacion de costos y gastos, flu-
jo de efectivo.

Objetivo:

- Determinar las necesidades crediticias en base a las ventas mensua-
les estimadas por el cliente, considerando la materia prima, maqui-

naria necesaria para la produccidn, personal necesario, etc.
- Que sirva como base para llevar a cabo 1a planeacidn financiera.
D.- Proyecciones financieras.

Comprende:

Programa de pago de pasivos, estimacidn de costos y gastos, flujo de
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efectivo, estado de resultados proforma, balance proforma.

Objetivo:

- LLevar a cabo la planeacidon financiera en base a las necesidades

de la industria, asignando 1ineas de crédito acordes a las mismas.

E.- Acuerdo y resolucion.
Comprende:
Tomar la decision acerca del estudio de crédito, autorizdndolo o de-
clindndolo.
Objetivo:

Que el ejecutivo y los funcionarios determinen de comin acuerdo 1a via-

vilidad del proyecto de desarrollo de la empresa en cuestién.
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3.7

DIAGRAMA DE FLUJO DE LA OPERACION CON LA
PEQUENA Y MEDIANA INDUSTRIA.

Sucursal

No .

.-Reconsideracion @u-==--—w-e-tocc-- CHR R L) S ————

Cliente

Encaja en No

Politicas ------=-cSem—w-

l Si

Platica sobre
problemdtica

4
Visita al
Negocio

¢

Evaluacidn del
Cuestionario

Es susceptible

de apoyo -—---===-=-tSoeo-

1 S

Recepcidn de docu-
mentacidn financie-
ra y legal

Analisis Comparativo,
Financiero, elabora-

cion de Prondsticos y
Estados Proformas

Acuerdo y Resolucidn

Se autoriza

Contratacidon y tré-
mite de redescuento

Seguimiento y vigilan-
cia de la operacidn

| ——

FIN
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3.8.

FORMATOS.

Nimero y nombre de los formatos que se utilizardn en la elaboracion de

los estudios de crédito.

F-001 Informacién Previa.

F-002 Perfil de las Industrias.

F-003 Perfil de los Dueﬁosl

F-004 Necesidades de Asesoria.

F-005 ° Informacién Legal y Financiera.

F-006 Balance Comparativo.

F-007 Estado de Resultados Comparativo.

F-008 Estado de Origen y Aplicacion de Recursos. -
F-009 Razones Financieras Histdricas.

F-010 Pronéstico de Ventas Mensuales.

F-011 Pronéstico de Cobranzas Mensua]e;.

F-012 Programa de Pago de Pasivos Mensuales.
F-013 Estimacidn de Costos y Gastos.

F-014 Flujo de Efectivo.

F-015 Estado de Resultados Proforma.

F-016 Balance Proforma.

F-017 Acuerdo y Resolucion.

F-018 Control de Clientes.

F-019 Reporte Mensual de Operaciones.

F-020 Reporte Mensual de Cartera Vencida. 1



NOMBRE DE LA INSTITUCION

Datos de la empresa

Informacion Previa.

Nombre
DomiciTio Oficinas Domicilio Planta
Constituida como Giro
Capital Social Y Nim. Reg. Fed|Num. Reg.
Tnicial Actual Fecha Constitucidn Causantes Estatal

NOm.Lic.Municipal |[Ndm. Lic.Sanita- | NGm.Fi1.IMSS |NGm.Fil.INFONAVIT |Inici Qper cién

[] Propios cripcién en el Reg.Piblico
de 1a Propiedad)

ria.
Socios Principales
Nombre Participacién % Nombre Participacion %
Administracion
Nombre Edo.Civil] Edad Nacionalidad Profesidn
Experiencia en la Empresa ‘(afios,actividad)
Experiencia en el ramo (afios)
Nombre Edo.Civil| Edad Nacionalidad - Profesifn
Experiencia en la Empresa (afios, actividad)
Experiencia en el Ramo (afios)
Inmuebles
(Proporcionar_datos de_ins- ] Rentados § Mes(Totales)

Garantias

Bienes que ofrecen en garantia

mombre de avales ofrecidos (Dar datos de su patrimonio por separado)
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Produccién en Pesos y Unidades

: ier Turno 20. Turno 3er. Turno
Operacion Obre- Junida-[Miles [Namero [Unida- | Miles | Numero| Unida- Mi%es
ros des $ breros ides $ Obrerog des

Capacidad Instalada

Produccion Actual

roduccion esSperada con
financiamiento
Incremento Esperado

Mano de Obra

Fech
Cantidad |Es i f1cad i o |Tipo de con-Ultima rem sion
Concepto anti Es calificada [:] si [N trato
Funcionario o Frecuencia de la capacitacion
jecutivos £
Empleados Quién imparte la capacitacidn
breros ,

Materia. Prima

Basica Nacional % Nacional %
Secundaria Nacional g Nacional %
Proveedores
Nombre Domicilio Compra Mensual Plazo
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Productos / Competencia

Principales Productos Consuno
Final Intermedio} Ind. Otros
Marcas que tienen actualmente Produccidn Mensual _|% Produccién
Unidades Pesos Total
Principales Competidores Domicilio
Procesos
Breve Descripcidon del Proceso
1
2
3
.}
Sistema de Produccion Ventajas Técnicas
Mercado / Cliente
Nombre Domicilio Nal. | Exp. |Teléfono Venta Mensual [Plazo
‘ Plazo Promedio
Ventas de los G1timos 6 meses (Millar)
Mes
Importe
Fecha Firma del Administrador Promotor
Dia Mes Afio

NOTA: La entrega de esta solicitud a la institucidn, no 1a compromete a la misma con
el cliente. Esta informacidn es estrictamente confidencial.
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F-002

PERFIL DE LA INDUSTRIA.
Nombre o razén social No. de Control
Factores de Evaluacién
Desfavorables Aceptables 53§3§ﬁg}3§ées
A). MERCADO
A.1. Producto (se refiere a los
principales produc-
tos si son varios)
A.l.a. iEs (son) produc-
to(s) de moda o es-
ti(n) sujeto(s) a
elevado riesgo de
obsolescencia? Si Q| No Q| No @)
A.1.b. lRequiere(n) cum- No y hay competencia Aplica parcial- | Si, son estric-
plir especificacio- mente y la em- tas y 1a empre-
nes dimensionales, | Si y no las cumple(n) | presa cumple Q | sa las cumple O
de acabado, de ca- | o las cumple(n) con
Tidad, etc.? dificultades @)
A.l.c. iQué porcentaje .re-
presenta la materia
prima del precio de
venta neto en pro-
medio? Mas del 50% O | Entre 35% y 50% | Menos del 352 O
A.1.d. iLa presentacién es | ST y al (a los) pro- No QO |51y al ia los)
muy importante? ducto(s) le(s) falta producto(s) le(s)
presentacién y ésta ngg ST y el (los) falta presenta-
puede mejorarse facild producto(s) estdr{ cién, pero ésta
mente por razones téc< bien presenta- puede mejorarse
nicas. O | do(s). O | sustancialmente
con rejativa fa-
cilidad. @)
A.l.e. El producto mismo Se consumen 0 sirven Situaci6n inter- | Se consumen tra-
o aquéllos que con | a segmentos de pobla- | media. ®) dicionalmente o
&1 se fabrican: cién. reducidos.o en sirven a secto-
dreas geogrdficas muy res amplios de
Timitadas. 1a poblacién. O
Se consumen en
sectores medios
con poder de com
pra. @)
A.1.f. ila venta se con- ST, en 4 0o menos. Q| ST, entre 5 y 8. | No, se vende to-
centra en pocos do el afio. QO

meses.

O
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FAVORABLES/

DESFAVORABLES ACEPTABLES OPQRTUNIDADES
A.1.g. ¢E1 (los) producto(s) es | ST, todos o parte im-| Una parte pequefia| No O
(son) perecedero(s) o su | portante (mis del (20% o menos y/o
jeto(s) a fuerte deterig | 20%) y/o la protec- | la produccién es
ro potencial? cion es relativa en | cuidadosa en em-
empaque o manejo. (O | paque y manejo. )
A.1.h. ¢Hay riesgos serios de Si. O | Dificilmente. (| No, en lo pre-
sustitucidén por otros visible.
productos o sistemas?
A.l.i. ¢ila empres: ostd su- S7, en los productos | ST, en productos | No ()
Jjeta a controles de que generan 60% o que generan menos
precios? mds de la venta. O del 60% de la
venta.
A.1.j. ¢EE1 crecimiento del
mercado del (de los)
producto(s) es...
(No confundir con el
crecimiento de las _
ventas de la empresa). Aprox. 5% anual (O (Entre 5% y 25% Mayor al 15% anual.
anual. O
A.2. Clientela.
A.2.a. Diversificacitn de la Excesivamente con- Razonablemente Bien diversifica-
clientela. centrada o excesi- diversificada.()\ da. O
vamente diversifi-
cada. O
A.2.b. ¢La clientela princi-
pal (60% o mis de la
venta) estf sujeta a
control de precios? St. O |Parciaimente. Q|No. @]
A.2.c. Considerando costo de
Flete, necesidades de
atencifn, 1a distan-
cia a 1a clientela
nacional, actual, mds
importantes es... Excesiva O |[Razonable O |Corta (@)
A.2.d. Considerando costo de
flete, necesidades de
atencién y facilidad
de comunicacién, la
distancia a la clien-
tela nacional poten-
cial mds atractiva
es... Excesiva O |Razonable O |Corta O




ACEPTABLES

FAVORABLES/

. DESFAVORABLES OPORTUNIDADES

A.2.e. ilas compras de su clien| No; rara vez se re- | Hay frecuentes ST - O
tela principal son repe-| pite una operacién repeticiones de
titivas, continuas? con el mismo clien- | la clientela. QO

. te.

A.2.f. La solvencia y arraigo Mezclado con pre- Favorable. O
de la clientela princi- ponderancia favo-
pal es... Bajo. O| rable. o)

A.3. Comercializacidn.

A.3.a. Las ventas al usuario Por intermediarios y| Por intermediarios| Por intermediarios
final en su mayoria éstos elevan el pre-{ y éstos elevan el|ly éstos elevan el
son. .. cio en 40% o mds. Q| precio entre 20% | precio menos de
{intermediacidn). y 40% 20%.

Ventas directas. O

A.3.b. ¢Quién influye en la E1 cliente. O | E1 mercado. Q| E1 productor. O
fijacion del precio
y las condiciones de
venta?

A.3.c. Para surtir a la ciien- | Se requieren inven- | Se requieren in- {Se surte bajo
tela. tarios de productos | ventarios de pro |pedido. @)

terminado de mds de | ducto: terminado
3 meses de venta. (| de 1-3 meses de
venta. O
A.3.d. &Se requiere dar ser- S1 y 1a empresa no No, no se requie-{ST y 1a empresa

vicio técnico, promo-
cional u otro tipo de
apoyos a la clientela

los provee o 1o ha-
ce deficientemente.

ren.

las provee ade-
cuadamente.

o) O
para asegurar la ven-
ta?
A.4. Participacidon en el mercado y
competencia.
A.4.a. La participaci6n de 1a _} Mayor al 30% O [ Entre 152 y 30%Q |Menos del 15% O
empresa en el mercado
nacional es:
’ A.4.b. La competencia actual Nula. O | Media. Q |Escasa y deficien-
es... Fuerte y agresiva. QO te.
Fuerte pero pasiva.
A.4.c. Para entrar al mercado, {Poco esfuerzo y lo No. implica. O [Mucho esfuerzo pa-

1a competencia poten-
cial requerirfia...

atractivo del merca-

do hace factible su

aparicioén. @)
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Situacién inter-
media.

ra entrar (por ra-
zones de tecnolo-
gia, inversion, a-
creditaci6n del
producto,etc.) QO




DESFAYORABLES

ACEPTABLES

FAVORABLES/
OPORTUNIDADES

A.4.d. La acreditacion del Es importante, cuesta No es importante.|Es importante,

producto en el mercado.| trabajo y el (los) pro- e} cuesta trabajo y
ducto(s) no estd(n) el (los) produc-
acredi tado(s) @) to(s) si estd(n)

acreditado(s). QO

A.4.e. Para crecer segin lo Disminuir sus precios |Disminuir sus pre|Mantener sus pre-
planeado, la empresa 5% o mas y/o cios menos de 5%,{cios y plazos con
requerird... Ampli 0 la clientela ac-

pliar sus plazos a N
clientes en 50% o mds. |Ampliar sus pla- tual y potencial. O
0o zos de cobro en
menos del 50%. O
A.5. Medio Ambiente.

A.5.a. (Existen restricciones Si, y ponen en peligro [No, pero pueden |No y no se prevén(Q
legales o politicas su supervivencia o li- jdarse en el futu-
para la actividad de 1a|mitan seriamente su de-|ro limitando el
empresa? sarrollo. O |[crecimiento de la

empresa. O

A.5.b. ¢la actividad tiene tra{No, y la experiencia de{No, pero no se Si O

dicidén en la zona? negocios similares es prévén problemas.
desfavorable. O O

A.5.c. ila actividad es mal S1 y pueden surgir pro-|No. QO |No. O

vista en la localidad. {blemas serios. '®)
B)}.  EMPRESA.

B.l.a. ¢lLa empresa estd debis |No. QOlEstdn en tramite. |ST O
damente registrada y
cuenta con los permi- O
s0S necesarios para o-
perar?

B.1.b. ¢élLas facultades de los }jEn forma poco clara o |Razonablemente, IST, claramente y
duefios (socios) y de conflictiva. O |con acuerdos ver-ipor escrito. O
los principales estdn bales en algunas
definidas? areas. @)

B.1.c. ¢Estd definico y acep- |No suficientemente, Razonablemente; |S7, claramente. QO
tado quién toma las hay confusién. O |hay pocos conflic
decisiones y quién da tos o dudas y se
d6rdenes en la empresa? resuelven facil-

mente. O

B.1.d. En caso de sociedad, No. O iNo aptica. O Is7. O

{su objeto y los esta- Razonablemente,

tutos permiten un cre-
cimiento sano y contro-
Yado?

sin limitaciones
criticas. O
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DESFAVORABLES

ACEPTABLES

FAVORABLES/
OPORTUNIDADES

B.2. Duefios (equivale a socios en
su caso)

B.2.a. La actitud del (de los)} Buscando beneficios a | Participa(n) esca|Con espiritu em-
duefio(s) hacia la em- | corto plazo. QO | samente pero sin |presarial, parti-
presa es: . +:_| interferir en la [cipando en forma

Sgg iggogziocg?flécgl buena marcha del |arménica y con
cio P 9 negocio. O |conocimiento de
' O causa. O

B.2.b. Solvencia moral y econd Con reserva en lo Solvencia moral |Amplia solvencia

mica. moral. de todos; solven-|moral y razonable
: cia econémica 1i-isolvencia econémi-
tzg;;;?gés) en lo(s) mitada. O/lca de todos. O

B.2.c. (¢Habria continuidad en
el negocio si el due-
fio o alguno de los
duefios muere o se re- Muy probable-
tira? No. Q| mente si. ST O

B.3. Principales.
B.3.a. (Tiene(n) experiencia | No lo desconocen Q| Tienen experien- |51, amplia y en to
en el ramo? cia en ramos si- dos los aspectos
milares y tienen (del negocio.
un afio o0 mds en
el negocio mane-
jéndolo con &xi-~
to.

B.3.b. (Cree que su empresa Sf, facilmente O Quizd, perc con [Seria irreal por
podrfa crecer al do- problemas. O Nos problemas que
ble en un aflo? habrfa que enfren-

Quiz&, siempre
(objetividad). y cuando, . . o tar y resolver. QO

8.3.c. (¢Acepatarfa que un ex- | No. O/ sf, aunque no st. ) o)
perto analizara su ne- creo que se
gocio para sugerir me- ensefiara nada. QO [Sf, siempre y
joras si el costo del cuando fueran su-
estudio fuera la uti- gerencias précti-
Tidad de un mes? cas.
(Receptividad).

B.3.d. Sus precios y condicio-{ Precios menores y/o Iguales. O [Precios mayores

nes de venta con res-

pecto a la competencia
son...

{habilidad comercial).

plazos mayores y/o
plazos menores pero
con descuentos supe~
riores al 3% por
pronto pago. )

ly/o plazos menc-
res sin descuentos
excesivos por pron-
to pago.

(menos de 3%). O
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DESFAVORABLES

ACEPTABLES

FAVORABLES/
OPORTUNIDADES

B.3.e.

Si un cliente nuevo le
pidiera el equivalente
del 20% de su venta
mensual normal en un
solo pedido a surtir
en 30 dias ¢Qué haria
usted?

(Coordinacién).

Respuesta confusa o
inconsistente.

0

Respuesta apro-~
ximada, sin de-~
talles.

No lo aceptaria

Lo aceptaria
s6lo fuera de
temporada con
idea razonable
de las acciones
a sequir.

@)

O

Respuesta concisa,
icon idea clara de
la secuencia de
lactividades a rea-
1izar para lograr-
1o (Puede condicio-
narse a que sea
ifuera de tempora-
da).

B.3.f.

Dénos una descripcidn
detallada de sus pro-
cesos productivos y
los materiales que se
usan.

(Conocimiento de sus
procesos).

La descripcion es
confusa.

O

Descripcién com-

pleta, pero sin

detalles o recu-
rriendo a terce-

ros.

0y

Descripcidn clara,
completa, concisa.

O

B.3.q.

¢Quién vigila el nego-
cio cuando ustede(es)
no est&(n) y qué tan
bién 1o hace(n).
(Segundas manos, dele-
gacién).

No hay nadie o hay al-
guién pero 1o hace muy

mal. o)

Hay un responsa-

ble y 1o hace ra-
zonablemente bien
tendiendo a mejo-

rar.

O

Hay un responsa-
ble y To hace
bien, sabiendo
qué decisiones
puede tomar y
cudles no.

O

B.3.h.

La edad del principal
es...

50 aflos o mds sin
quién lo suceda en
el negocio.

Menos de 30 afios.

Cualquier edad
con mala salud.

40 a 50 afios con

buena salud.

50 afios o mis,
pero tiene
quién lo suce-
da en el nego-
cio.

O

O

30 a 40 afios con
buena salud.

O-

B.3.1.

¢A qué porcentaje de
eficiencia cree que
trabaja. su personal?
(Habilidad de manejo
de personal).

del 90% al 100%.
Al 60% o. menos.

O 0|0 0O

Entre el 60% y
el 75%.

Entre el 75% y

Olel 90%.

B.3.J.

Suponiendo que su(s)
producto(s) ya no se
vendiera(n) ¢(Iniciarfa
la fabricacion de
otro(s) si se pudieran
utilizar sus mismas
instalaciones como es-
tdn o con pequefias mo~
dificaciones?
(Resistencia al cambio,
mentalidad de empresa-
rio).

No, cerrarfa o ven-
deria las instala-
ciones.

Mis instalaciones
son demasiado es-
pecializadas; no

se me ocurre al-

ternativa.

Tendrfa que pen-

sarlo.

Mis instalacio-
nes son demasia
do especializa~
das; pero busca

rfa alguna alter-

nativa.

O

Sf, (con idea
aproximada de
qué producto
fabricarfa).

O
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FAVORABLES/

DESFAVORABLES ACEPTABLES OPORTUNIDADES
B.3.k. De 50 horas de traba- | Aproximadamente 25 Entre 15 y Aproximadamente
jo a la semana, écudn-| hs.(50%). 25 horas 15 horas
tas destina a visitar (302 -~ 50%). Of (30%). O
clientes y proveedo- 5 horas (10%) o me
res?(En forma proporciol nos. @) Entre 5y 10
nal si son varios prip] horas
cipales) (102 - 20%) O
(Atencidn al negocio).
B.3.1. &Como piensa(n) ganar-| Ideas confusas, poco Ideas escasas, Ideas claras,
le mercado a su compe-| interés. pero realistas Q| realistas y agre-
tencia? sivas sin énfasis
(Agresividad, planea- | Desconocimiento No aplica O | en bajar precios
cidn, visidén). de la competen- o aumentar plazos.
cia. '®) O
Bajando precios o
aumentando plazos. O
B.3.m. iCudnto cree(n) que po| Al triple o mas O} Entre el doble Entre 50% y 100%
dria crecer su empresa y el triple. (| mas de lo actual.
en 3 afios? 30% o menos so- O
(Ambicién razonable). | bre 1o actual Q| Entre 30% y 50%
mds de los ac-
tual.
B.3.n. ¢Cudndo piensa(n) em- | Ya se estdn reti- Entre 1y 3
pezar a retirar.uti11- randg en forma afnos.
dades del negocio? continua. O Se retiran es- En unos 3 afios. O
A un afio o menos. O porddicamente. O
Nunca. O
B.3.fi. &Qué ideas ha(n) teni-| Ninguna. QO Hay ideas especi-] Ha habido ideas
do recientemente para . . ficas en proceso | concretas que han
mejorar los resultados ?ge2:?1220v25122 de realizarse. Q| dado resultados
del negocio y cué]e§ han pugsto en satisfactorios
iicggn puesto en pric- prictica o no (comprobar). O
(Orientacién a la ac- han funcionado. @)
cién).
B.4. Ubicacién.
B.4.a. iLa distancia a los Si O No significati- | No. O

proveedores encarece
su materia prima por
concepto de fletes, ne
cesidad de inventarios
elevados o de pagar de
contado sin beneficio
en precio, en relacién
a la competencia?

vamente
{Menos de 1%2). O
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DESFAVORABLES

ACEPTABLES

FAVORABLES/
OPORTUNIDADES

B.4.b.

con la mano de obra
que la empresa nece-
sita?

ila localidad cuenta

Es escasa y/o re-
quiere adiestra-
miento prolongado.

Si, pero con cier-
tas necesidades de
capacitacion o
adiestramiento. QO

Si, en abundancia
y capacitada. O

B.4.c.

estd ubicada

gia, suministro de com-
bustible, drenaje,. me-

éLa localidad donde
la em-
presa cuenta con todos
los servicios que ésta
requiere (aqua, ener-

dios de comunicacién,
etc.).

No. O

S, pero con se-
rias limitacio~
nes 0 irregula-
ridades. O

Si, con pequefas
limitaciones o
irregularidades

que no entorpecen
la buena marcha

del negocio. O

S7. O

B.4.d.

urbanas del area donde
esta la empresa son

giro de ésta?

élas caracteristicas

las adecuadas para el

No, por ser el
drea excesiva-
mente urbana. @)

S¥, aunque hay
riesgos potenciales
de que el desarrollo
urbano interfiera
con la operacion de
la empresa. O

ST, en 1o previ-
sible.

B.5.

Terreno y edificios.

B.5.a.

¢E1 tamaho del terreno
es adecuado a las ne-

cesidades de 1a empre-
sa?

No, es pequeiio y
permite crecimien-

to. O
No, es excesiva-
mente grande. O

Permite el creci-
miento previsible
en 3-5 afos. @)

No aplica por ser
rentado. O

Permite el creci-
miento previsible
de 5-7 afios. @]

B.5.b.

(E1 edificio es ade-
cuado a las necesida-
des de la empresa?

No, no permite
ya crecimiento. O

Es excesivamente
grande.

Absorbe las necesi-
dades de crecimien-
to de la empresa al
deble de sus ventas
con inversiones mi-
nimas y al triple

con inversiones pe-
quefas (6 meses o me-
nos de las utilidadez
actuales). O

No aplica por ser
rentado. @)

Permite crecer a
la empresa al do-
ble sin inversio-
nes y al triple
con inversiones
minimas (3 meses
o menos de utili-
dades). @)

B.5.c.

Si el terreno y/0 edi-
ficios son rentados:

Hay riesgo de tener
que dejarios en 3

afios 0 menos por ded
salojo o insuficiend
cia y las instala-
ciones o0 el cambio
son costosos (utili-
dades de 3 meses 0

mds). @)

Aungue hay riesgo de
tener que dejarlo en
3 afios o menos, las
instalaciones y el
cambio no serian muy
costosos (menos de 3
meses de utilidades);
es adecuado en
tanto. @)

Hay contratos que
permiten a 1a em-
presa permanecer

5 afios o mds en el
lugar y éste le
permite crecer en-
tre el doble y el

triple. o
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DESFAVORABLES

ACEPTABLES

FAVORABLES/
OPORTUNIDADES

B.6.

Maquinaria y equipa.

B.6.a. ¢éla maquinaria y equi-| ST, pero estdn en Razonablemente, con| Si, son modernos
po con que cuentan son| muy mal estado de algunos inconve- y estdn en buen
los adecuados y necesa-} conservacidn. QO hientes o desventa-| estado de conser-
rios para su actividad? jas en diseho, ra- | vacidn.

No son los adecua- pidez, precisidén o
dos por diseiio, flexibilidad. O
rapidez, precisidn

o flexibilidad. @)

Estdn técnicamente

obsoletos. @)

B.6.b. ¢la dispoisicién de la| No. O|sf, con algunos S7. O
mauqinaria y equipo cuellos de bote-
permite un flujo 16gi- 11a.
co de-1a produccién?

B.6.c. Los activos fijos se Al 60% o menos en Entre 60% - 85% Q| A1 85% o mds en
estdn usando. un turno por fal- dos o0 tres turnos

ta de demanda. O por la gran deman-
da del producto.Q
60% o menos en uno
o dos turnos por Al 70% o menos
falta frecuente de en uno o dos
persanal turnos por falta
(ndmero o califi- de material. O
cacién). O

B.6.d. Los cuellos de botella | Son numerosos y su Son pocos, no son | No existen o son

en el proceso. correccién requeri- criticos y pueden | esporddicos sin
ria inversiones o ser eliminados afectar la buena
modificaciones en con relativa fa- operacién del
las operaciones cilidad. Gy siegocio. "7 O -
sustanciales. (@) T

B.6.e. Flexibilidad en la pro< E1 equipo s6lo permite |[E] equipo permite | E1 equipopermite

duccibn fabricar Totes grandes jcierta elasticidad | volimenes varia-
y/o0 poca variedad de |en los voliimenes bles de produc-
productos y/o los cam- [producidos, una va- cién, variedad
bios de productos son |riedad limitada de | de productos y
tardados, costosos o {productos y los camf Tos cambios son
diffciles. Q |bios no son excesiq faciles y econd-
vamente lentos ni | micos.
costosos. @)
8.6.f. Una inversidén del 50

Para aumentar la capa-
cidad de produccidon en
en un 25%, con l0s tur-
nos actuales, se reque-
rirfa:

(No confundir con nivel

de produccion).

o mads del valor de
los activos tota-
Tes.

% |Una inversidn entre
20% y 50% del valon
de los activos fi-
jos actuales. @)

Una inversién del
20% o menos del
valor de los acti-
vos fijos actua-
les.
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FAVORABLES/
DESFAVORABLES ACEPTABLES OPORTUNIDADES
B.7. Instalaciones (eléctricidad,
agua, aire, dre-
naje, etc.).

B.7.a. ¢las instalaciones son| No. Q| S1, son adecuadas | Si y estdn bien
las adecuadas a las pero requerirfan conservadas. QO
necesidades de 1a em- | S7, pero estidn mal algunas mejoras O
presa? conservadas y su re-

paracién es costosa
(tres meses de uti-
lidades o mis). O

B.7.b. ¢Las instalaciones No y no es posible Se requeriridn ST. @]
permiten incrementar ampliarias por ra- ciertos gastos
1a capacidad de produc| zones fisicas 0 le- menores a la
cién de Ta empresa en | gales, o la inver- utilidad de 4
207 o mis? sifn necesaria es meses.

elevada (4 meses
de utilidades o mis)Q

B.7.c. ‘llas instalaciones No-y es dificil fisi-'|S7, pero-son-insu-{-S{. ~Q
cuentan con los siste-{ camente de hacerlo ficientes aunque
mas de proteccién ade-| o muy costoso (3 el costo de ade-
cuados? meses de utilida- cuarlas no exce-

(Proteccidn contra ra-! des o mis). Q| de de 3 meses de
yos, incendios, fugas, utilidades.
inundaciones, sobrecanr
gas eléctricas, etc.).

B.8. Equipo de transporte.

B.8.a. &Se justifica tener Ra y lo tiene. Q {51 y 1o tiene pero| No y no 10 tiene(Q
equipo propio de trans] estd algo deterig-
porte? Si se justifica pero |rado. STy no lo

estd excedido en nii- tiene. O

mero o capacidad. QO ST y 10 tiene

- y estd en
buen estado. O
ST y 1o tiene
pero requiere
aumentario o
sustituirlo. @]
B.9. Herramental.

B.9.a.

Para que la fabrica-
cidn del producto se
requiere herramental
(moldes, cortadores,
dados, troqueles,plan-
tillas,etc.) muy espe-
cializado y/o costoso,
para asegurar la buena
calidad del producto?

Si y la empresa lo tie

ne pero no se usa debi
damente por falta de
capacidad técnica o
interés.
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No.

ST y lo tiene
y estd bien em-
pleado.

Si y no 1o tie-
ne o estd muy
deteriorado,
pero lo saben
usar bien.




DESFAVORABLE

ACEPTABLES

FAVORABLES/
OPORTUNIDADES

B.10 Servicios Internos.

B.10.a. iLa empresa requiere Si y la empresa no ST y los recibe ST y los tiene O
servicios especiali- cuenta con ellos por contrato. QO
zados de control de por falta de inte- ST, pero le
calidad, ingenierfa, rés o capacidad No los requiereO| falta equipo
disefio y mantenimiento| para usarlos. O teniendo ca-

y al tenerlos represemn pacidad téc-
taria frente a la com- nica para
petencia una ventaja? aprovecharlo. QO

B.10.b. ¢(Existen medidas de seqd No. Ojsi pero en forma S7. @)
guridad para proteger rudimentaria
los bienes y 1a tecno- y/o s6lo ciertas
logia de la empresa horas. @)
controlar el acceso de
personas extranas du-
rante el dia y la no-
che?

B.10.c. iLos almacenes estin | No. O |Parcialmente; Si @)
aislados con divisio- el control es
nes y se controlan en- incompleto. O
tradas y salidas de
materiales y produc-
tos?

B.11. Tecnologia.

B.1ll.a.lRespacto a 1a tecnolo-j Se pagan regalias Es del dominio Es propia. O

gfa que se usa? altas. QOipiblico.
B.12. Insumos.

B.12.a. Facilidad de abasteci-| Situaci6én monopélica |Situacién in- Proveedores di-
miento. de los proveedores termedia. = O versificados:

(o de alguno criti- facil disponi-

co) y/o incertidum- bilidad, mane-

bre en entregas. O Jjo, empaque y
transporte. O

Dificultades espe-

ciales en manejo,

empaque o trans-

porte.

B.12.b. Calidad de los insumos| Calidad incierta o Situacidn Calidad adecua-
principales o criticos| pobre o fuerte ten- intermedia. Q| da y consisten-
(indicar la situacién | dencia a ello. O te. O
del mds desfavorable).

B.12.c. Escalas de compra de Requiere comprar

los principales insu-
mos.

en volumen eleva-
do sin ninglin be-
neficio.

No hay minimos O

Hay ventajas

considerables
en hacer compras
de volumen.

O
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DESFAVORABLES

ACEPTABLES

FAVORABLES/
OPORTUNIDADES

B.13. Mano de

obra.

B.13.a. éQué sistema sigue Se selecciona en base |Se piden y veri- Se piden y veri-
cuando va a contratar | a lo que el soli- fican parcial- fican anteceden-
personal? citante dice. mente los ante- tes personales y

cedentes perso- de trabajo, se
No se verifica el nales y de tra- comprueba el
estado de salud bajo. estado de sa-
del solicitante. O lud del soli-
Se toma a prue- citante y se
ba verificando hacen pruebas
estado de salud.Q| de capacitacidad
para el puesto. O

8.13.b. ¢Tiene el o alguno de | No. Q | Parcial. O} si. @)
los principales ¢ono-
cimientos de legisla-
ci6n 1aboral, o cuen-
tan con asesorfa al .
respecto?

B.13.c. éEstd organizada su No estd sindicali- No, pero el per- ST y el sindi-
mano de obra en algln | zada y es muy agre- sonal es razona- cato es razo-
sindicato? siva. Olble. O| nable. @)

Si, pero el sindi-
cato es muy exi-
gente/intransigen-

te. @)

B.13.d. é¢C6mo controlan entra-| S6la visualmente O [Hay controles Cuenta con tar-
das y s?lidas de su y sistemas de se- | jetas y reloj
personal? fiales horarios marcador y hay

Ngrgaﬁ iegglgs rudimentarios. ! sefiales para en-
para entr : N tradas, salidas,
salidas, descansos descansos y cam-
y cambios de turno. Q bios de turno. O -

B.13.e. &¢Qué porcentaje de Mds del 12% por falta jEntre 5% y 12%. O| 5% o menos. ®)
tiempos muertos tiene | de demanda del produc-
su personal abrero? to o por programa-

ci6n deficiente de
produccidn.

B.13.f ¢Bajo qué bases estimal Pura intuicidn. O |Bases aproxima- Bases especi-
los tiempos muertos de das. ficas y con-
su persaonal obrera? cretas. O

B.13.g. ¢Sabe cudntos pesos de| No tiene idea y no No, pero le pa- ST y tiene la

venta debe obtener por
cada obrero?

le parece intere-
sante.

rece ahora im-
portante saber-
lo.

cifra. @]
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FAVORABLES/

DESFAVORABLES ACEPTABLES OPORTUNIDADES
B.13.h. éCudntos obreros y em-| 20% O mas. Ol10% - 20%. Ol 0 - 10%. O
pleados se han ido en
los (1timos 6 meses y
que han sido reempla-
zados?
B.13.i. éExiste un programa deq HNo. QO {Es variable. O\l Ssi O
finido de incentivos
al personal? S7, pero no es
(verificar). efectivo.
B.13.j. iSe cuenta con equipo | No. QO |si, pero son ne- S1 y se usa de-
e instalaciones para gligentes en su bidamente. O
proteccidn del perso- uso.
nal? .
No se requiere. QO
B.13.k. iEstd inscrito el per-| Menos de las 2/3 Mis de las 2/3 Si, todos. O
sonal en los sistemas | partes. O |partes sin es-
de seguridad social? tar todos. O
B.13.1. iExiste algin personal| Si y no:.podria sus- Si, pero podria cu-| No, porque el

clave cuya ausencia
ponga en peligro la

tituirse facilmente.QO

brirse temporal-
mente con perso-

personal puede
intercambiarse. O

produccion? nal semi-capaci-
tado.
B.14. Mantenimiento de maquinaria,

equipo e instalaciones.

B.14.a. Exigencias y cumpli- S61o se hace mante- Se vigila el es- Se hace un correc-
miento de:mantenimien~{ nimiento correctivo.Q [tado de los acti- ! to mantenimiento
to. : ' vos fijos y se preventivo. @)

E1 mantenimiento hace algo de man-
-debe ser frecuen- tenimiento pre-
te y no se hace. O |ventivo.
B.15. Contaminacidn.
B.15.a. Problemas de contami- | La empresa tiene No hay praoblemas La empresa no tie-

nacién (ruidos, humos,
gases, polvos, resi-
duos, color, etc.

problemas de coen-
taminacifn graves
y costosos o difi-

ciles de corregir. QO
No tiene problemas
actuales, pero hay
problemas potencia-
les graves. @)

serios inmedia-
tos.

@)

ne ni se prevén
problemas por
la zona. en que
estd y/o el e-
quipo con que
cuenta.
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DESFAVORABLES

ACEPTABLES

FAVORABLES/
OPORTUNIDADES

B.16. Administracidn.

B.16.a. éCudnto quiere que ga-! Posicién conformista | Ideas aproxi- Ideas concretas ex-
ne su negocio el pré- | de supervivencia fa- |madas. O | presadas en porcen-
ximo afio o los siguien miliar. tajes de ventas o
tes 12 meses. sobre inversidn o
S6lo piensa en tér- en una cifra de
minos de beneficio dinero y razona-
social. bles.
Ideas muy ambiguas
o exageradas (+ 30%)
sobre niveles de
utilidad.
B.16.b. éQué cosas necesita hai No tiene idea. Q| 1deas parciales; Ideas claras y
ce; para lograr el ni- énfasis en que acciones espe-
vel de utilianades que . . 10 que requie- , cificas.
planea para el afio que Enfas1s]ex§e§1vo re es financia-
entra? (estrateqgias). es qg: u?e221gg miento. (Necesito revisar
%iianc?amiento. O las condiciones de
venta; nuevos pro-
ductos, seleccién
de nueva clientela,
niveles de jnventa-
rio, inversiones
en activos fijos,
lograr mds crédito
con proveedores
aportar mds dinero
al negocio, reducir
costos, etc.) 0]
B.16.c. iQué registros se lle-| Falta cualquiera de Situacion In- Registros com-
van de manera sistémi-| los siguientes re- termedia. QO |pletos de to-
ca? gistros. das las opera-
ciones del ne-
Ventas gocio. O
Compras
Cuentas por cobrar y
Rayas. @)
B.16.d. iLleva controles de Falta cualquiera Se 1leva control Se lleva control

las operaciones del
negocio? (la persona
entrevistadora debe ve
rificar que el control
se realice).

de los siguien-
tes:

Cobranzas y depdsitos
bancarios.

Almacenes (recepcidn
de mercancfas y sali-
das).

Pagos en general.
Gastos del negocio. O

personal de co-
branzas, de de-
pdsitos banca-
rios, de almacenes
(recepcion de mer-
cancias y salidas),
de pagos en general
y de los gastos del
negocio. 0

de cobranzas y
dep6sitos banca-
rios,de almace-

nes (recepcién

y salidas) de pagos
en general y de los
gastos del negocio
en forma sistémica
y con constancias
escritas. O
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DESFAVORABLES

ACEPTABLES

FAVORABLES/
OPORTUNIDADES

B.16.e.

iCudnto le debe al

gobierno (impuestos,
cooperaciones, gastos
de seguridad social)?

Dice que no le de-
be nada pero no
tiene comproban-
tes.

No conoce bien
todas sus obli-
gaciones.

Estd consciente
de sus adeudos,
pero no le inte-
resa acorrien-
tarse.

Estd al corriente
oficialmente,
(con compro-
bantes).

O

Estd consciente
de sus adeudos

y estd dispues-
to a acorrien-

tarse.

B.16.f.

éCudl es normalmente
su mayor preocupacidn
en el negocio? (Equi-
librio del ciclo de
operacifn; produccion,
ventas, cobranzas).

S610 vender o sdlo
producir.

Pagar la raya.

Cubrir sus com-
promisos.

Equilibrar pro-
duccidn, ventas
y cobranzas.

B.16.g.

iHay antecedente del
grado de cumplimiento
de ias obligaciones
de la empresa?

No hay anteceden-
tes.

ST y son malos.

Ha tenido irrequ-
laridades en sus
pagos por cau-
sas fuera de

su control {no
incluye fallas
administrativasQ

Hay buenos an-
tecedentes y
referencias.

B.16.h.

¢Hay antecedentes de
la forma en que el o
los principales cum-
plen sus obligaciones
personales?

ST y son malos.

No hay antece-
dentes.

No hay malos an-
tecedentes pero
el o los princi~
pales .son dispen-
diosos.

B.16.1.

i{Existe una definicion
de funciones de las
personas que laboran
en el negocio? (Pro-
duccién, ventas y ad-
ministracién).

No.

O

O O

No hay malos an-
tecedentes y =
su estilo de
vida es razo-
nable.

Razonable, aunque
hay algunas
confusiones. QO

ST y son buenos. O

S1 en forma clara
y aceptada por
todos.

B.16.J.

ilos datos contables
(o que se registran)
son veridicos, comple-
tos, consistentes y de
acuerdo a principios
aceptados, y se utili-
zan para dirigir la

empresa. ( Herramientas
administrativas).

No.
Sf, pero el prin-

cipal no los uti-
1iza.
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Ho son comple-
tas, pero el
principal los
utiliza para

su planeaci6n. O

ST y el princi-
pal los utiliza
para su planea-
cibn.
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F-003

[ Nombre de Ta Institucion.

Perfil de duefios.

Nombre y Apellidos.

Estado Civil

T )
Fecha Nacimie.

Nombre del conyuge Edad| Nim.de de
pendient.

Edades de los
hijos

Conyugal

[:] Sociedad

EjSeparacién
de bienes |

Residencia.

" Domicilio actual

jempo de resi-
1§mPO <€ EERe

Domicilio anterior

Tiempo de resi-
dir

Aflos

Antiguedad en | Ren as,Hi?otg
Tocal Afios [Ea» ensua

Total gastos fami-
MAS |1iares mensual

Monto total hipo
teca P9

Saldo Actual

Estudios

Vocacional

([JPrimaria [JSecundaria [)Preparatoria

] Profesional:

Otros estudios

Banco desde:

Experiencia

(EXperiencia en esta empresa . Duracioén N
1.~ Afios
En otra empresa (Raz6n Social) Como Propieta- L. Duracién
9. 0 rio [[] Principal Afios
Pomicilio
Motivo de separacidn
Como empleado en: Encargado de:
3.-
Motivo de separacidn
Cliente del | Suciirsal Promotor R
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F-004

o~

Necesidades de Asesoria

Nombre Institucion

[Ejecutivo de |NGm.Revi-]Fecha Revision
d

esarrollo 5i0n |

Nam. Con-{ Dia Mes Afo
trol

g

Nombre de la empresa Giro

L

Domiciiio oficinas Domicilio planta

Producto

Diversidad, calidad, presentacion, cambios a productos actuales, desarrollo de

nuevos productos.

Clientela

Diversiticacién, seleccidn.

Comercializac1i1on

Canales, fijacidn de precios, politica de ventas, sistemas de crédito, ventas.

Mercad

Investigacion del Mercado y la competencia.

Medio Ambiente

[

spectos Lega es [nternos

Forma de constitucion, objeto, estatutos, decisiones.

Soci10s

Control, participacion en la administracion.

Principales

Actitud, capacitacion

Ubirycaciron

N

-

Peligros potenciales.

Terrenos y Edificios

Optimizacién, riesgos, peligros, potenciales.
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F-005

Nombre de la Institucién. Informacion Legal y

. Financiera.
Informacion Legal.

(O Acta constitutiva con datos de inscripcion en el Reg.Piublico de la Propiedad.

QO Acta d1timo aumento capital social con datos de inscripcién en el Reg.Piblico de la Prop.
QO Poderes con datos de inscripcifn en el Reg.Piblico de la Propiedad (R.P.P.).

QO Bienes inmuebles del negocio y personales (Ubicacién y datos de inscripcién en el R.P.P.)
QO copia de contratos (de crédito, compra-venta, tecnologia, arrendamiento, etc...).

Informacién Financiera.

O Edos.Financiaros de los Gltimos 3 ejercicios :
(E1 mas reciente con antiguedad no mayor a 3 meses) Ogalance General Relaciones

Analiticas
OPronéstico de ventas por mes para los siguientes Oftstado de Resultados

doce meses (en unidades y pesos). (Q¢tdo.de costo de produccién
QO Estado de no adeudo con el I.M.S.S. ORelaciones analiticas
(OCarta del cliente de solicitud y justificacidn del

crédito.

Relacidn de Activos Fijos:

Terrenos y Construcciones

Descripcidn, ubicacidon, dimensiones. Fecha adquisicion  Costo de adquisicién

Maquinaria y Equipo

Unidades Descripcion, marca, madelo, num. de Fecha adquisicion Costo de adquisicion

serie, num. de motor.

Equipo de Transporte.

Unidades Descripcion, marca, modelo, num. de

serie, ndm. de motor. Fecha adquisici6n Costo de adquisicibn

Mobiliario y Equipo de Oficina

Unidades Marca, Modelo y Nim. de Serie Fecha adquisicion Costo de adquisicion
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Detalle de costos y gastos, correlativos a los Estados Financieros al

Ventas actuales | Esperadas con elfosto de Produc.

crédito §

Estimacion proximos 2 ejercicios

Costos de Produccio

n

Directos

Actual

tsp.c/el credito

Est.prox.” ejer

Materia Prima.

Mano de Obra (Anexar nomina)

INDIRECTOS

nergia eiect.combust.y lubrican
antenim.renta, otros

Sueldos (anexar némina)

Infonavit.Seg.Social 1% otros

Gratificaciones y vacaciones

Depreciacion

Amortizacidn

TOTAL

Gastos de Operacion

Administrativos

Actual

Esp.c/el crédito

Est.prox,2 ejer

Sueldos ,honoyarios, etc.
anexar némina

Seguro Social,Infonavit, 1%

Gratificaciones y Vacaciones

Gtos.de viaje y Representacion

Papeleria, Telefono, lelegrato,
| Gastos de Transparte

Rentas

Dep.de mobiliario y equipo

TOTAL

Venta

Actual

Esp.c/el crédito

Est.prox.2 ejer

Sueldos y Comisiones

Seguro Social, Infonavit, 1%

Gratificaciones y Vacaciones

ggggler1a,Te1efono, Telégrafo,

TOTAL

Financieros

Actual

Esp.c/el crédito

Est.prox.2 ejer|

TOTAL
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BALANCE COMPARATI
(Miles de Pesos)

VO

INDUSTRIA:
Varia- Varia- Varia-
ARQS (Ejercicios Cpmpleto) cidn cidn cién
(+-) (+ ) (+ -)
ACTIVDO
Circulante

Efectivo en Caja y Bancos
Cuentas y Doctos por Cobrar
Deudores” Diversos

Inventarios: Materia Prima
Arts.en Proceso
Arts.Terminados

Fijo
Terreno
Edificio
Maquinaria y Equipo
Equipo de Oficina
Equipo de Transporte

Menos: Depreciacidn Acumulada

Diferido
Gastos Anticipados
Gastos de Organizacidn
Gastos de Instalacidn

Menos: Amortizacidon Acumulada

ACTIVO TOTAL
PASIVDO
Circulante
Proveedores
Dctos. por Pagar
Préstamos Bancarios
Acreedores Diversos

Fijo
Documentos por Pagar
PASIVO TOTAL

CAPITAL CONTABLE
Capital Social
Aportaciones Futuros Aumentos
Reservas
Utilidades Acumuladas
Utilidad del Ejercicio

SUMA PASIVO Y CAPITAL CONTABLE
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F-007
ESTADO. DE RESULTADOS COMPARATIVO
(Miles de Pesos)

-LL-

INDUSTRIA:

ANOS (Ejercicios Cpmp]etos)

Variacion
y4

Variacion
%

Variacion
%

VENTAS BRUTAS

Menos: Descuentos y Bonificaciones
VENTAS NETAS

COSTO DE VENTAS

Utilidad Bruta

GASTOS DE OPERACION
Administrativos
Venta
Financieros

Utilidad antes del-I.S.R. y P.T.U.
Participaci6n de Utilidades

Impuesto sobre la Renta
UTILIDAD NETA

Promedio Mensual de Ventas
Promedio Mensual del Costo de Venta

Promedio Mensual de Gastos de Admén.

Promedio Mensual de Gastos de Venta
Promedio Mensual de Gastos Financ.
Costo de Ventas / Ventas

Gastos de Operaci6n / Ventas




F-008
ESTADO DE ORIGEN Y APLICACION DE RECURSOS
(Miles de Pesos) :
INDUSTRIA.
Afios 19 ____ 19___ 19____
ORIGINES

Fondos Proveidos por Operaciones
Utilidad del Ejercicio
Depreciacidn
Amortizacion

Proveedores
Acreedores Diversos
Impuestos Acumulados
Aportaciones de Socios
Créditos Bancarios:
P.H.A.
P.R.
P.D.
Otros
Ventas de Activos Fijos

APLICACIONES

Efectivo para Operacidn
Proveedores

Acreedores Diversos

Impuestos y Seguro Social
Cuentas y. Documentos por Cobrar
Inventarios

Activos Fijos

Instalaciones

Documentos por Pagar

Créditos Bancarios

- 78 -




F-009

RAZONES FINANCIERAS HISTORICAS.

INDUSTRIA:
AROQ ARO ARO

RAZONES FINANCIERAS

LIQUIDEZ:

Capital de Trabajo
Indice de Liquidez
Prueba del Acido
Apalancamiento

EFICIENCIA:

Rotacion Cuentas por Cobrar
Rotacién de Inventarios
Rotacidn de Activos Fijos
Rotacion de Activo Total
Rotacidn de Cuentas por Pagar

RENTABILIDAD:

Utilidad Neta S/Ventas

Utilidad Bruta s/Ventas

Utilidad Neta s/Capital Contable
Utilidad Neta s/Activos Totales
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F-010

Industria:

PRONOSTICO

DE

VENTAS

MENSUAL

Capacidad Instalada

Meses o Afios

]
[~

8 9 10

11

12

TOTAL

CLIENTES
Ventas (Unidades)

tooo\ncsm-hw[v»—-
o fe e fe §s I+ |

10

Varios

Total

Ventas (Miles de Pesos)

1

2

3.

4,

5.

b,

3.

9

10,

 Varigs

Total
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F-011
PRONOSTICO DE COBRANZAS MENSUALES

(Miles de Pesos)

INDUSTRIA: CONDICIONES DE VENTA:
6 7 8 9 10 11 12 DIVERSOS

[a]
w
o
o

VENTAS / COBRANZAS 1

S

Sl w i -

W I IN]ITO] O,

10
11

12§
COBRANZA TOTAL

" oo o | b ol L oo o o " L -

(A)
VENTAS (B)

CARTERA (A-B)

CARTERA INICIAL

CARTERA FINAL




F-012
’ PROGRAMA DE PAGO DE PASIVOS (MENSUAL)
(Miles de Pesos)
INDUSTRIA:
MESES: 1 2 3 4 5 6 7 8 10 11 12
Proveedores: $

, | Pago de Maquinaria y Equipo: §
[0}
~n
]

Pago de Créditos Bancarios: $

$

Acreedores Diversos:




F-013 ESTIMACION DE COSTOS Y GASTOS
INDUSTRIA: (Miles de Pesos)
Semanas, Meses 1 2 3 4 5 | 6 7 8 9 10 |1 12 | ToTAL

COSTO DE PRODUCCION
Costos Directos:
Materia Prima + % merma
Mano de Obra *
Subtotal:

Costos Indirectos:
IMSS.Infonavit, 1% {Estimar %Z)*
Energia Eléct.Combust. ,Empaque
Renta (Area de Produccién)
Sueldo Sup.de Produccidn
Mantenimiento
Deprec.de Maquinaria y Equipo
Amortizacidn

Subtotal:
Total: - . R 1 :::; S N 1

GASTOS DE OPERACION
Administracion:
Renta {Area Administracion)

[}
« Teléfono, Correos, etc.
‘f Sueldos Gte.Contador,5ecret.etc. -

IMSS,Infonavit, 1% (Estimar %)

Mantenimiento

Deprec. de Mobiliario y Equipo

Subtotai: SN S

Venta:

Renta

Sueldos y Comisiones

Mantenimiento

INSS, Infonavit, 1%

Deprec.de Equipo de Reparto 5

Subtotal: -

Financieros |

Intereses Bdncarios y Comisiones

Otros

Subtotal:

Otros Gastos y Productos
Total:

* 30% sobre mano de obra directa.




F-014 FLUJO DE  EFECTIVO

{ Miles de Pesos )
INDUSTRIA:

SEMANAS, MESES: 1 4 3 4 5 6 7 8 9 10 11 | 12 TOTAL

ENTRADAS (A)

VENTAS A CREDITO

Cobranza Total . — U (VU SUUN N N S DI
VENTAS CONTADO i —

Total Ingresos por Ventas — —

Aportaciones de Socios
Creditos Bancarios:

- Nl

: . 0PH.I.

owvwUuUw
.ZWIUC!
« s .

Total créditos Bancarios

Otros

TOTAL ENTRADAS:

SALIDAS jB!
ompras de Materia Prima (del perfodo)
a

+  Mano de Obr
® Cargos Indirectos*
Pago a Proveedores: A 30 dfas %
A 60 dias %
Total Pagos a Proveedores -
Administracion*
Venta*

Convenios por Impuestos pend. de pago
Acreedores Diversos
Compra de maquinaria e instalacién
Otros
Amortizacién Créditos bSancarios
P.D. y P.D.C.
P.H.A.
P.R. o P.H.I.

Intereses y Comisiones Bancarios
TOTAL SALIDAS:

1) Flujo Neto de Caja (A - B)
2) Saldo Inicial en Caja y Bancos
3) Flujo Acumulado en Caja y Bancos

* Sin incluir depreciacién y amortizacidn

D




F-015 ESTADO DE RESULTADOS PROFORMA
(Miles de Pesos)

INDUSTRIA:
Meses: 1 2 3 4 5 6 7 8 9 110 11 {12 ! T0TAL}Y
INGRESOS
Ventas i ] L I
Maquila .. o ! . .

TOTAL: 1

COSTO DE PRODUCCION
COSTOS DIRECTOS

Materia Prima + % merma
Mano de Obra (Anexar Némina)
Subtotal:

COSTOS INDIRECTOS

Seguro Social, Infonavit 1% (Estimar %)*
Renta (Area de Produccién)

Sueldo del Supervisor de Produccién
Mantenimiento

Depreciacion de Maquinaria y Equipc
Amortizacion de Gtos.de Inst.Org.Etc.
Otros

Subtotal:

TOTAL:

UTILIDAD BRUTA:

GASTOS DE OPERACION

ADMINISTRACION
Renta (Area Administracidn)

]
@ Teléfonos, Correos, Papelerias, etc.
1

Sueldos Gte.Contador,Secret.(Anexar Némina)
Seg.Social, Infonavit, 1% (Estimar %)*
Depreciacion de Equipo de Transporte
Subtotal:

VENTA

Renta

Sueldos Gerente y Comisiones (Anexar némina)
Seg.Social, Infonavit, 1% (Estimar %)*
Depreciacion de Equipo de Reparto

Subtotal:

FINANCIEROS

Intereses Bancarios

Otros

Subtotal:

UTILIGAD EN OPERACION:

1.S.R.
P.T.V.
TOTAL:
UTILIDAD NETA:

* 40% sobre la mano de obra y sueldos.
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Excedentes de Efectivo
Efectivo en Caja y Bancos
Cuentas y Doctos. por Cobrar
Inventarios: Materia Prima
Arts.en Proceso
Arts. Terminados

Fijo:

Terreno

Edificio

Maquinaria y Equipo
Equipo de Oficina
Equipo de Transporte

Menos: Depreciacién Acumulada
Diferido:

Gastos de Organizacién, inst.y Otros
Menos: Amortizacifn Acumulada

ACTIVO TOTAL:
PASIVD

Circulante:
Proveedores
Documentos por Pagar
Préstamos Bancarios
Acreedores Diversos

Fijo:

Documentos por Pagar
PASIVO TOTAL:

CAPITAL CONTABLE

Capital Social

Aportaciones Futuros Aumentos
Reservas

Superdvit por Revaluacibn
Utilidades Acumuladas
Utilidades del Ejercicio

SIMA PASIVA Y CAPITAL CONTABLE:

F-016 BALANCE PROFORMA
(Miles de Pesos)
INDUSTRIA:
TS ES 3 2 10| 1 12
ACTIVO
Circulante:




F-017

ACUERDD Y RESOLUCION
NOMBRE INSTITUCION

Industria:

lDfa IMes' Ano

“Giro:

Crédito Solicitado Tinea(s)

especifica

Clase: Descripcion

Monto

tereses, comisiones, fiadores, analistas, etc.)

(Destino, plazo, amortizaciones, ministraciones, garantias, in-

TOTAL

Créditos Vigentes

Clase: Condiciones

Riesqos | Limites )

recha
P

TOTAL

Observaciones

Resolucion

Analizé Presentd Resolvié

Antecedentes con la Institucién

SENTCREB

Fecha

L |
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(" Nombre Institucidn Informacion Basica

(" Antecedentes de 1a Empresa y Estructura de Capital

Administracion

-
Mercado

(Productos, competencia, comercializacidn)

Produccion
(Instalaciones, equipo y maquinaria)

Justificacién de l1a Operacidn
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Nombre de la Institucidn

ANTECEDENTES DE VENTAS Y PRODUCTIVIDAD Y PROYECCION

CAPITAL DE TRABAJO

SOLVENCIA
r— oy
L J
CAPACIDAD DE PAGO Y RIESGOS POTENCIALES
_
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
r Y

tTaborado por:

Supervisado por: Autori zado por:
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CAPITULO No. 4
Organizacion.

En este capitulo se estructuraron las relaciones que deben existir
entre las funciones, niveles y actividades que integran al departa-

mento.

En el -modelo de organizacidn que se presenta, se estima que es el

Optimo para realizar doce estudios de crédito mensuales por cada uno
de Tos analistas, derivando una distribucion de actividades en forma
jerarquica de acuerdo a las caracteristicas e importancia de las mis-

mas.

No obstante a 1o anterior, el tamafio del departamento y nimero de
personas que 10 integren, dependera de las propias necesidades de
las instituciones de crédito y del volumen de‘operaciones que 1leven

a cabo.

Por la naturaleza del departamento &ste debera estar intimamente 1i=-
gado .con el departamento encargado de realizar los redescuentos con

los fondos de fomento.

A continuacién presentamos el organigrama funcional del departamento.
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4.1

ORGANIGRAMA FUNCIONAL

GERENTE

Decidir sobre 1la
aceptacidn o recha-
z0 de las solicitu-
des de crédito.

SUBGERENTE

Coordinar que los
estudios de crédito
se efectiien de a-
cuerdo a las normas
establecidas.

PROMOTOR

Efectuar la evalua-
cion cualitativa y
supervisar al ana-
lista en la evalua-
cion cuantitativa.

ANALISTA

Elaborar la evalua-
cién cuantitativa
del estudio.

AUXILIAR ADMINISTRAVO.

-91-

Manejar los auxilia-
res de control de
clientes y seguimien-
to del crédito.




4.2.
Andlisis de Puestos.

Los siguientes andlisis de puestos permitirdn determinar las obliga-
ciones y caracteristicas que tendrdn cada uno de 1os puestos que se

presentan en el organigrama funcional.

4.2.1.

Denominacion del puesto: Gerente

Ubicacidn Departamento de Apoyo y
"Asesoria a la Pequefia y
Mediana Industria.

Puestos bajo su mando:

Directamente Subgerente
Secretaria
Indirectamente Promotor

Analista financiero
Auxiliar administrativo

Reporta a: Direcci6n de l1a Institucién
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1.-

Descripcidn Genérica.-

Decidir sobre 1a aceptacidn o el rechazo de una solicitud de crédito.

Descripcidon Especifica.-

Formular y acordar con 1a Direcci6n de la Institucién el plan de
operacion, estableciendo metas y objetivos, asi como las alter-

nativas de accidn para su logro.

Elaborar y mantener actualizados los indicadores del mercado, con
el objeto de medir el impacto del departamento y avance de la pe-

netracion.

Establecer 1os lineamientos en cada caso para que se obtengan
las bases de proyeccién financiera de las empresas atendidas,
verificéndo‘su validez y -asegurando que 10s sistemas en usq‘per-
mitan disponer de bases realistas ylveridicas para:proyecfarlos

resultados financieros de 1a empresa.

Para lograr este objetivo, es necesario actualizar y veriffcar
el uso correcto de los formatos en que se vacien los elementos
de juicio de cardcter financiero que se requieran para elaborar

las proyecciones.

Mantener actualizados los coeficientes técnicos por ramas indus-

triales en las dreas de produccidn y mercado, para efectos de
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valuacidon y seguimiento de las industrias en desarrollo contando
con informacidén técnica que nos permita medir las posibilidades
de desarrollo. Para &sto, es necesario obtener informacidn de
fuentes especializadas, debiendo depurarla, ordenarla. Asi mismo,
elaborard cuadros resumen de coeficientes técnicos para utilizar-

los en el andlisis.

Interpretar y aplicar las politicas del departamento, procurando
la armonfa entre los lineamientos del mismo y la realidad del

mercado que atienda.

Participar en la armonizacidn a nivel nacional, de las politicas
normas y procedimientos del departamento, adaptandolos a las con-
diciones para el desarrollo de la Pequefia y Mediana Industria,
mediante el cambio sistemdtico, peridédico, de experiencias y re-

sultados obtenidos en las diferentes regioneS‘geogréficas.

Elaborar y mantener actualizados los indicadores macroecondmicos
de las diferentes ramas industriales, en las cuales quedén en-
cuadradas las empresas en desarrollo, contando con informacidn
analizada y proyectada que ayude a anticipar posibilidades y

problemas potenciales en las mismas.

Efectuar juntas periddicas con el personal del departamento para

tratar asuntos de interés general.
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Relaciones permanentes

Internas con:

Direccidn de la Institucion

Externas con:

Fondos de Fomento

Requerimientos del puesto:

Escolaridad

Iniciativa

Criterio

Para:

Informar de los alcances obtenidos

por el departamento.

Mantener una armonia de las poli-
ticas y normas del departamento
con 1a de los Fondos de Fomento
para el otorgamiento de los crédi-

tos.

Lic. en Administracion y/o en Con-
taduria con maestria en el area de

Finanzas.

Para implantar nuevos cursos de
accion que permitan mantener al
departamento, otorgando un servi-
cio adecuado, acorde a las necesi-

dades del mercado.

Para tomar decisiones en relacifn

95 -




con el otorgamiento de los crédi-
tos asi como para resolver los
problemas que se presenten en el

departamento.

Conocimiento En direccidon de industrias peque-
fias y medianas.

En operaciones de crédito bancario.

En operaciones con ius Fondos de

Fomento.

Otorgamiento de los apoyos y esti-

mulos fiscales.

Responsabilidad En la recuperacidén de los créditos
otorgados y en los resultados obte-

nidos por el departamento.

4.2.2
Denominacion del puesto: Sub-Gerente

Ubicacion Departamento de Apoyo y asesoria

A la Pequefia y Mediana Industria.

Puestos bajo su mando:

Directamente Promotor
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Indirectamente Analista financiero

Auxiliar Administrativo

Reporta a: Gerente del Departamento.

Descripcidon Genérica.-

Coordinar y verificar que los estudios de los créditos se efectien de

acuerdo a las politicas, normas y procedimientos establecidos.

Descripci6n Especifica.

1).- Proponer lineamientos especificos para la promocion de prospec-

tos asegurando que el Departamento cuente con una clientela nu-

merosa, buscando e identificando los prospectos.

la.-

1b.-

Buscar, es detectar y contactar prospectos tanto den-
tro de 1a clientela de 1a Instituci6n, como con clien-
tela que no 1o es, a través de Agrupaciones, ‘Asociacio-
nes, Cdmaras, etc., previa difusi6n a sucursales y a
los organismos mencionados, de las caracteristicas re-

levantes de nuestro Departamento.
Identificar, es asegurar que la informacidon preliminar

del prospecto sea suficiente para definir si es o no

sujeto de nuestra atencion.
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2).-

3).-

4).-

Para esto, es necesario verificar la correcta
aplicacidn y mantener actualizados los siste-
mas de obtencidn del perfil del prospecto, a-
barcando los aspectos financieros, productivos,
administrativos, comerciales, de moralidad mer-
cantil y de mercado de la empresa, mediante los

formatos aprobados por el Departamento.

Elaborar los estudios de asesoria de las industrias integrando
el conjunto de accioneﬁ, (sistemas, controles, politicas, etc.),
recomendables en las dreas administrativas, (administracién ge-
neral, produccidn y comercializacion) y de planeacidén financie-
ra en el que también se describirdn los problemas potenciales
especificos a que podria efrentarse la empresa y que dificulta-

rian, retardarian o reducirian su desarrollo.

Acordar con la Gerencia los créditos a otorgar y la asesoria a
proporcionar a las empresas que se atiendanvpara validar y for-
malizar los créditos, presentando el estudio de necesidades de
crédito y asesoria, de 1a resolucidn del crédito y de la carta

confirmacion del programa de mejoras administrativas.

Establecer las formas para que el otorgamiento de los créditos

concedidos sea dgil y que se cumplan 10s requisitos legales y

las normas internas pertinentes de 1a Instituci6én y del Departa-

mento.
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5).-

7).-

8).-

9).-

Realizar el seguimiento de las empresas atendidas para vigilar
la correcta aplicacion del crédito, medir su impacto y apoyar

el desarrollo de la empresa ver%ficando que el crédito se apro-
veche de acuerdo a 1o establecido y en caso de desviaciones, ver
que se aprovechen las favorables y anticipar j minimizar el im-

pacto de las desfavorables.

Para esto debe derealizarvisitas periddicas a las empresas para
obtener informacién pertinente de su evolucidn (vgntas, costos,
gastos, aprovechamiento de activos, etc.). Evaluar la informa-
ci6n anterior de acuerdo a los formatos de seguimiento aproba-
dos.

Vigilar la oportuna recuperacion de los créditos, evitando que
haya cartera vencida y verificando el pago oportuno de los cré-
ditos, de no ser asi, procurar el cobro por las vias édminiétra-

tivas o legales, en caso necesario.

Mantener informada a la gerencia de los resultados de la promo-

cidn que realice.

Mantener informada a la gerencia de la situacidn que guarda la
clientela, proporciondndole elementos de juicio para sus deci-

siones estratégicas.

Participar en la actualizaci6n de las politicas, normas y proce-

dimientos del Departamento para armonizar la operacién del mis-
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10).-

11).-

mo con los objetivos institucionales; aportando su experiencia
y conocimientos en la revision continua, critica y objetiva de

1os enfoques conceptuales y operativos del Departamento.

Coordinar 1a labor de los Promotores procurando la maxima pro-
ductividad de los recursos humanos en el logro de Tas metas del
Departamento, asignando responsabilidades y actividades y super-

visando el comportamiento de 1as mismas.
Capacitar y desarrollar al personal a sus OGrdenes, para el de-

sempefio de actividades de mayor responsabilidad, comunicando al

personal sus experiencias y conocimientos pertinentes.
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Refaciones permarentes

Internas con:

Gerencia del departamentd

Externas con:

La clientela del
departamento

Requerimientos del puesto:

Escolaridad

Iniciativa

Criterio

Fara:

Informar la situacidn que yuarda
el drea bajo su responsabilidad
y recordar sobre los créditos que
se han de otorgar y la asesoria
que se les debe dar a las indus-

trias.

Asesorarlos en las dreas que re-

quieran las industrias.

Lic. en Administracidon y/o Conta-

duria.

Para establecer nuevos cursos de
accion en el area bajo su respon-

sabilidad.
Para resolver los problemas que

se presenten en los estudios de

los andlisis de los créditos.
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Conocimiento

Responsabilidad

Manejo de Pequefias y Medianas In-
dustrias, tipo de operaciones ban-

carias que existen.

Tipos de problemas que caen en las

Pequefias y Medianas Industrias.

Ley de Titulos y operaciones de

Crédito.

Manejo de Personal.

En el seguimiento del crédito.

En la asesoria que se le otorga
a las industrias y captacion de

nuevos clientes.
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4.2.3.

Denominacion del Puesto: Promotor
Ubicacion: Departamento de Apoyo y Asesoria

A la Pequefia y Mediana Industria.

Puestos bajo su mando: Directamente;

Analista Financiero.
Reporta a: Subgerente.
Descripcidn genérica:

Efectuar la evaluacidn cualitativa y supervisar al Analista en la

evaluacion cuantitativa.

Descripcion especifica.

1).- Promover los servicios de crédito y asesoria administrativa y

financiera del Departamento.

2).- Seleccionar a la clientela de acuerdo a las politicas y normas
del Departamento mediante las actividades de evaluacion y acep-

tacion.

2a.~- Evaluar, es decidir si el prospecto con las normas
del departamento para considerarlo posible cliente,
comparando su perfil de la empresa y la comparacion

de &ste con los estdndares de aceptacion.
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3).- Asesorar a los prospectos en la elaboracién Yy presentacion de

Ta informacién cualitativa y cuantitativa.

4).- Supervisar la elaboracidn del andlisis de informacién cuantita-
tiva histérica, determinacién de las necesidades crediticias y

proyecciones financieras.

5).- Verificar que se incluyan en el estudio un perfil de la empre-
sa en las areas legal, de mercado, comercializacidn, adminis-
trativa, financiera y de moralidad mercantil, que permita vi-
sualizar su situacion actual y su potencial de desarrollo, co-

mentando los obstdculos y problemas que pudieran dificultarlo.

6).- Verificar que el estudio se realice de acuerdo a las politicas
y normas del Departamento y que de &1 se deriven los verdade-
ros requerimientos del financiamiento (Monto, tipo y plazos),
para el desarrollo dei negocio y la posibilidad de implantar
dichos financiamientos (garantias, avalios, situaciones lega-

les, etc.).

7).~ Presentar al subgerente en forma integral el estudio del crédi-

to, para determinar de comiin acuerdo la alternativa a seguir.

8).- Asistir a la firma de los contratos de créditos preferentes

fungiendo como testigo.
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9).-

10).-

11).-

Supervisar que el Auxiliar Administrativo 1leve a cabo los tra-

mites de contratacién y redescuento de los créditos autorizados.

Acordar con el subgerente los puntos a considerar y/o exponer
ante el FOGAIN con relacidn a las solicitudes declinadas, uni-
ficando criterios en base al andlisis efectuado a dicha solici-

tud.

Colaborar con la capacitacion de los nuevos elementos, ya sean

Analistas Financieros o Auxiliares Administrativos.
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Relaciones permanentes:
Internas con:

Subgerente

Analista:

Externas con:

Prospectos de clientes:

Requerimientos del puesto:

Escolaridad:

Iniciativa:

Criterio:

Conocimiento:

Responsabilidad:

Para:
Comentar acerca del curso que siguen

los estudios de crédito.

Asesorarlo en la evaluacion cuanti-

tativa del crédito.

Para 1levar a cabo la evaluacidn cua-

litativa.

Licenciado en Administracion y/o

Contaduria.

Sugerir la actualizacidn de nuevos

procedimientos operativos.

En 1a seleccidon de posibles clientes
de acuerdo con la evaluacidn cuali-

tativa que efectia.

Estudios de crédito.
Cémo operar los fondos de fomento.
Aplicacion de normas y politicas del

Departamento..

Que Tlos estudios de crédito se ela-
boren de acuerdo a las politicas, nor-

mas y procedimientos del Departamento.
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4.2.4.

Denominczidn del Puesto:

Uhicacion:

Puestos bajo su mando:

Reporta a:

Descripcidn genérica:

Analista Financiero
Departamento de Apoyo y Asesoria de
Ta Pequefia y Mediana Industria.

Ninguno.

Promotor.

Elaborar los estudios de andlisis de 1la informacidn cuantitativa his-

tdrica, determinacion de las necesidades crediticias y proyecciones

financieras para que el promotor cuente con las herramientas necesa-

rias que le permitan determinar las necesidades de apoyo financiero

de las industrias atendidas.

Descripcidn especifica.

1).- Solicitar al cliente la informaci6n legal y financiera de la

industria.

2).- Verificar la exactitud de los datos proporcionados por los

clientes en sus estados financieros.

3).- Solicitar al cliente que aclare las dudas surgidas en el desa-

rrollo del estudio de solicitud de crédito, vigilando que le

envie la documentacidén respectiva oportunamente.

-
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4).-

5).-

6).-

8).-

© 9).-

10).-

11).-

Comparar los balances y estados de resultado de 3 afios anterio-

res.
Elaborar estado de origen y aplicacion de recursos.
Aplicar las -razones financieras a los balances historicos.

Efectuar prondsticos de ventas, de cobranzas, programa de pago
de pasivos mensuales, estimacion de costos y gastos y flujo de

efectivo, considerando la situacidn actual de la industria.

Elaborar las proyecciones financieras haciendo pronésticos de
ventas, de cobranzas, programas de pago de pasivos mensuales,
estimacidon de costos y gastos y flujo de efectivo, consideran-

do varias alternativas para el otorgamiento del crédito.

Solicitar al Departamento encargado del dictamen de la escritu-
ra constitutiva, de poderes, de aumento de capital y de otros
aspectos legales que sean neéesarios para confirmar la legali-
dad de 1a industria, asi como efectuar un andlisis de esta in-

formacion.

Realizar los estados financieros proforma, balance general y

estado de pérdidas y ganancias.

Comentar con el Promotor, el resultado de los andlisis y de las

proyecciones financieras efectuadas a fin de unificar criterios.
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12).-

13).-

Llevar a cabo la resolucidn del crédito respectivo, basdndose
en las condiciones establecidas por el Departamento, derivadas

del andlisis financiero elaborado previamente.

Verificar que el Departamento encargado elabore el contrato
respectivo a los créditos preferentes, asi como su inscripcior
en el Registro Piiblico de la Propiedad, una vez que haya sido

firmade por el cliente.
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Relaciones permanentes.-

Internas con:

Promotor

Auxiliar administrativo

Externas con:

La clientela del departamento

Requerimiento del puesto:

Escolaridad:

Iniciativa:

Criterio:

Para:
Solicitar el asesoramiento necesarijo
en la elaboracidn del andlisis cuan-

titativo.

Solicitarle los controles de los
clientes e informaci6n que pueda ob-

tener por medio de las sucursales.

Solicitarles la informacidn legal y

financiera de la industria.

Licenciado en Administracifn y/o

Contaduria.

Para sugerir nuevos sistemas y pro-
cedimientos de evaluacién cuantita-
tiva que nos permitan tener un cono-

cimiento mas real de la industria.

Para que sus comentarios acerca de
los andlisis efectuados sean objeti-

vos y de acuerdo a una realidad.
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Conocimiento: En la aplicacidn de las normas y po-

1iticas del departamento.

En estudios de crédito.

Tipos de crédito que se otorgan.

Responsabilidad: Que los analisis cuantitativos se

efectlen de acuerdo a las normas y

politicas del departamento.
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4.2.5.

Denominaci6n del puesto: Auxiliar administrativo
Ubicacion: Departamento de Apoyo y Asesoria a

la Pequefia y Mediana Industria.

Puestos bajo su mando: Ninguno.

Reporta a: Subgerente.

Descripcion genérica:

Proveer al departamento de l1a informacion que se requiera para efec-
tuar los estudios de crédito asi como hacer los tridmites de contrata-

cion y control de los créditos autorizados por el departamento.

Descripcion especifica:

1).- Solicitar informes comerciales de los clientes y de sus girados.

2).- Verificar las propiedades y las sociedades de los clientes nue-

vos y de los que se les 1leva el seguimiento.

3).- Solicitar a los clientes 1a documentacidn y datos necesarios

para la elaboraci6n de un contrato de apertura de crédito.

4).- Enviar al departamento encargado de la elaboracidn del contra-

to 1a documentacidn necesaria para que 1o 1leven a cabo.
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5).

6).

7).

8).

9).

10).

11).

12).

Enviar el contrato elaborado al departamento encargado de la

revision.

Contactar con el cliente y el representante legal la firma del

contrato fungiendo como testigo.

Enviar para su ratificacion las firmas asentadas en el contra-

to.

Enviar el original del contrato al departamento encargado de
inscribirlo en el Registro Piblico de 1a Propiedad y la copia

a la sucursal para que elaboren 1os pagarés respectivos.

En el caso de los clientes que se les aplique redescuento, ha-
cer los tramites correspondientes con el departamento encarga-

do.

Registrar todos 1os datos de Tos créditos autorizados en la ho-

ja de control de clientes.

Solicitar mensuaimente al departamento encargado de recibir la
relacion de SENICREB, informacidn de los clientes con el fin de
verificar si no les han otorgado créditos en otras sucursales o

instituciones bancarias.

Pasar en la hoja de control de clientes los datos de los esta-

dos financieros que se citan en la misma.
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13).-

14).-

15).-

16) .-

. 17).-

Solicitar a los clientes comprobantes de inversidon de los cré-
ditos preferentes, p6liza de seguro y estados financieros (cada

3 meses).

Elaborar reportes mensuales de operaciones, de cartera vencida
y de riesgos de los clientes asi como otros reportes que soli-

cite la gerencia del departamento.

Verificar que los clientes dispongan de los créditos otorgados
Yy que éstos sean destinados a las actividades reportadas, soli-
citando a l1a sucursal respectiva informes sobre dichas disposi-
ciones y al cliente copia de sus facturas, debiendo comprobar

el importe de &stas con los créditos otorgados.

Reportar al sub-gerente las operaciones que se registren en

cartera vencida.

Indicar en el registro del tramite de crédito cada uno de los

pasos que se van efectuando en el estudio de un crédito.

- 114.




Relaciones permanentes:
Internas con:

Subgerente:

Promotor:

Analista:

Externas con:

La clientela del departamento:

Sucursales:

Requerimientos del puesto:
Escolaridad:

Iniciativa:

Criterio:

Conocimiento:

Para:
Reportar las operaciones que se re-
gistren en cartera vencida asi como

las relaciones mensuales.

Proporcionar 1a informacion que le
solicite para 1levar a cabo los ana-

1isis cualitativos.

Proveerlo de la informacidn que le
solicita para efectuar los andlisis

cuantitativos.

Solicitar la documentacifn que se
requiere para la elaboracion de los

andlisis y del contrato de apertura.

Solicitar informacion relacionada
con el estado que guardan los crédi-

tos otorgados.

Preparatoria o equivalente.
Para sugerir nuevos procedimientos

en la realizaci6n de sus labores.
No toma decisiones de importancia.
En la aplicacién de las normas y po-

1iticas del departamento.
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Responsabilidad:

Contabilidad bancaria y comercial

basica.

Tener actualizadas las hojas de con-
trol por clientes y elaborar las re-
laciones mensuales con los datos co-
rrectos, asi como efectuar los tra-
mites que le corresponden oportuna-

mente.
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CAPITULO No. 5
Controles.
5.1
Hoja de control de clientes.

Este formato tiene como fin el registro de informacion de la situa-
cion general de los créditos otorgados y los estados financieros del
cliente. Esta informacion servird de apoyo en el seguimiento del o

los créditos.

E1 formato debe estar impreso por ambos lados, en cartulina tamafio

carta.

Las hojas deben archivarse en orden alfabético en una carpeta de

"Control de Clientes".

Datos que contiene 1a Hoja de Control de Clientes:
ANVERSO.

1.- Afio en que se estd operando. _

2.- Nombre, direccion y teléfono del cliente.

3.- Nombre y teléfono de la sucursal que opera. Esto es con el fin
de solicitar cualquier informacion necesaria acerca del cliente
o del crédito.

4.- Espacio para observaciones que se deberdn tener en consideracidn
dentro de la hoja de control.
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10.-

Riesgos de cartera vigente. Incluye las l1ineas de crédito otor-

gadas y los saldos mensuales, con el fin de verificar que el

cliente esté al corriente en sus pagos y/o amortizaciones.

Riesgos de cartera vencida. En el caso de retraso en sus pagos
se registran las lineas y los saldos vencidos en el mes de que

se trate.

Curso de depdosito. Se registran mensualmente promedios de de-
posito de las cuentas de cheque de l1a empresa y sus principales

accionistas.

Reciprocidad. Mensualmente se registra la reciprocidad de un

periodc de 12 meses, obteniéndolo de la siguiente manera:

a) Se suma el total de riesgos de 12 meses y se divi-
de entre 12; se efectia 1a misma operacidén con los
promedios de depdsitos mensuales. Asi se obtiene

los promedios de riéSgos y de depésitoé.

b) Se divide el promedio de dep6sitos entre el prome-

dio de riesgos; el resultadc es la reciprocidad.

SENICREB. En estos cuadros se marcard la informacidon que se
haya solicitado y que ya se encuentra archivada en el expedien-

te del cliente. Esta informacion se solicitard trimestralmente.

REVERSO

Se controla la recepcidén de los estados financieros que el clien-

te debe proporcionar cada 4 meses, anotando los renglones prin-
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11.-

12. -

cipales, asi comg los indices financieros.

Registro de datos referentes a operaciones especificas y/o 1i-

neas de créditos asignadas en el estudio de crédito autorizado.

Registro de datos referentes a operaciones autorizadas transi-

toriamente en casos excepcionales.
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F-018 CONTROL DE CLIENTES (anverso)
Afo 1981

Nombre Observaciones
Direccion

Teléfono

Sucursal

Teléfono

Curso Riesgos mensuales de cartera vigente.

LINEA DE CREDITO

Ene.

Feb.

Mzo. | Abr. | May. [ Jun.

Jul.

-1 Ago.

Sep.

TOTAL CARTERA VIGENTE

Cartera Vencida

TOTAL CARTERA VENCIDA

TI0TAL DE CARTERA

Curso de depdsitos mensuales:

No. de Cuenta

__No, de Cuenta

Reciprocidad

SENICREB
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(REVERSO)

OPERACIONES ESPECIFICAS

BALANCE

Periodo iLinea DM T PD TPOC TPHA | PR [

Activo Circulante {Monto

Activo Fijo INGmero de Autorizacidn

Activo Diferido Fecha de Autorizacidn

#ggjvo Tgta1 Plaza

Pasivo Circulante Vigencia

Pasivo Fi1jo Interés

Capital Social Aforg X X X X"

Capital Contable Amortizaciones

ESTADO DE RESULTADOS bed, Edb._Frop.yLon.

Ventas Netas

Costo de Ventas

Utitidad Bruta

Gastos de Operacin OPERACIONES TRANSITORIAS

ISR y RUT Nim. FechaVencil Inte ]

UtiTidad Reta Line ?gn'con~ uto-nien ras | 10
trol Jiza.jto ro

ANALISIS FINANCIERO

Ligyidez

Pryeba del Acido

Apalancamiento

Rotaci6n de Cartera

otacion de Inventario

Rotacion de Activos Fijos

Rotacion de Activo Total

Costo de Ventas/Ventas Netas

tos.de Operacion/Ventas Netas

tilidad Neta/Ventas Netas

ilidad Neta/Capital Contable




REPORTE MENSUAL DE OPERACIONES.

Con el fin de mantener informada tanto a la gerencia como a la direc-

cién, se elaboran estos reportes mensuales que contienen la siguiente

informacién:

a) Autorizacidn de crédito.

b) Saldo en riesgo de cartera vigente y vencida.

¢) Redescuentos.

a) Este reporte recaba mensualmente los montos y tipo de crédito au-
torizados en el mes. Las cifras se irdan acumulando con el fin de
reflejar a fin de afio, las autorizaciones debidamente clasificadas.
La fuente para recopilar estos datos, serd el documento con el
que se autorizan los créditos solicitados.

b) De las hojas de control de clientes se sumardn mensualmente los
saldos de riesgos por tipos de crédito tanto de la cartera vigen-
te, como de la cartera vencida.

c) Se registrardn los montos de los créditos preferentes desglosando

las etapas del trimite del redescuento en que se encuentren en el

mes que se estd reportando.

Esta informaci6n serd solicitada al departamento encargado de

efectuar el tramite de redescuento.
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F-019

REPORTE MENSUAL DE OPERACIONES

No Solicitados

Solicitados

Aceptados

Pagados

Dec1inados

TOTAL

Mes Aho
AUTOR11 ZATCTIONESS

TIPOS DE CREDITO DM PD PDC THA PR ACS TOTAL
Autorizaciones del mes
Saldo Anterior
Saldo Actual

R I ES GO S
Cartera Vigente
Cartera Vencida =
TOTAL

REDESCUENTDO

TOTAL




REPORTE MENSUAL DE CARTERA VENCIDA.

Por los riesgos que se hayan registrado en el mes en cartera vencida,

se elaborara un reporte que deberd contener las siguientes columnas:

a) Nombre del cliente deudor.
b) Tipo de crédito.

c) Fecha del vencimiento. -

d) Monto.

e) Gestiones de cobro realizadas.

Esta informacion serd solicitada a las sucursales.

E1 subgerente del departamento proporcionard un informe de las ges-
tiones administrativas que efectiie para 1a recuperacidn de estos mon-

tos.

Cuando un adeudo de cartera vencida haya sido turnado al departamento
encargado de la recuperacidn legal, solicitaremos a dicho departamento
nos informe de los trdmites que estd efectuando y los asentaremos en

el reporte.
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F-020 REPORTE MENSUAL DE CARTERA VENCIDA.
TIPO DE FECHA DE .
NOMBRE DEL CLIENTE LREoITG e MIENTO MONTO GESTIONES DE COBR(
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5.4
LIBRO DE REGISTRO DEL TRAMITE DE CREDITO.

Este 1ibro es con el fin de controlar la ejecucidon de 1os pasos que
debe seguir el tramite de crédito, en el que se registran en columnas

los siguientes datos:

1.- Nimero de crédito.

.- Nombre del cliente que solicita el crédito.

.- Fecha de aceptacidén para 1levar a cabo el estudio del crédito.
Iniciales del analista al que se le asigna el estudio del crédito.
.- Créditos y montos autorizados por el gerente del departamento.

.- Nimero del documento que autoriza el otorgamiento del crédito.

~I (o4} [$2] o) w (3™
[}

.- Fecha en que se envia la documentaci6én necesaria para que se pro-
ceda a 1a elaboracién del contrato (esto es en el caso de que 1a
autorizacién comprenda créditos preferentes).

8.- Fecha en que se termina la elaboracidn del contrato.
9.- Fecha en que se envia el contrato a revisién.

10.- Fecha de salida de revision.

11.- Fecha de firma del contrato.

12.- Fecha de ;atificacidn de firmas del contrato.

13.- Fecha del envio al departamento encargado de tramitar el redes-

cuento.

14.- Fecha de aceptacién del redescuento por parte del fondo de fomen-

to.

15.- Fecha de pago por parte del fondo de redescuento.
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16.

17.
18.
19.

Fecha de envio del contrato para su registro en el Registro Pi-
blico de 1a Propiedad.

Fecha de registro en el Registro Piblico de la Propiedad.
Vigencia de 1os seguros.

Comprobantes de inversion.
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CONCLUSIONES.

Es evidente la importancia que para el pais representa el desarrollo
de la Pequefia y Mediana Industria, por ser un segmento que contribuye

a la independencia econdmica del pais.

E1 plan global de desarrollo, contempia dentro del plan nacional de
desarrollo industrial, la necesidad de brindar apoyo por medio de es-
timulos fiscales a estas industrias, a fin de ayudarles a su estable-

cimiento y crecimiento dentro de las zonas prioritarias.

Por otro lado las fuentes de financiamiento de la Pequefia y Mediana

" Industria, estdn determinadas principalmente por 1os créditos que otor-
gan los Fondos de Fomento, asi como el porcentaje que fija el gobierno
federal a las instituciones de crédito para canalizar recursos hacia

este sector.

Debido a l1as caracteristicas que tienen la Pequefia y Mediana Industria,
el otorgamiento de los créditos no es suficiente para que éstas se pue-
dan desarrollar adecuadamente, sino que es necesario que exista una
planeacidn financiera } asesoria administrativa. Estos servicios, se-
rian proporcionados por el departamento, logrdndose con ello una super-
visidn constante en el manejo de 1os créditos, a fin de que se utili-

cen de la mejor forma posible y se obtengan los beneficios esperados.
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