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INTRODUCCION

En los negocios o en las empresas no todo son ventas, dinero, impuestos o
problemas; hay algo mds que es la biisqueda de cémo lidar el esfuerzo de un trabajo
lizado en yna emp qued p ycrezca,.

El lanzarnos a la aventura de iniciar nuestra propia empresa ya sea
comercial, industrial o de servicios, para muchos se queda en un simple deseo y para
otros es el hecho de ser una persona independi hablando. Sin
embargo, se debe reflexionar sobre lo que ser empresario implica: el ser hombre de

ios Neva implicito una resp bilidad de buscar la permanencia y el desarrollo de la
actividad que se lleve acabo, buscando'la formalizacién de una estructura de negocio.

Lo anterior, indiscutiblemente se puede lograr, si en su oportunidad el
futuro hombre de negocios se detiene a analizar la forma para lograrlo.

Antes que todo, debemos detenernos a pensar que sl hemos sido capaces
d d

de tener o desarrollar una idea, d tener también la cap 1a
proy la; por eso d con precision €l camino del establecimiento formal
de una empresa.

La presente tesis "Guia y C: jos para la Formacién y Desarrolio de
una Empresa®, fue escrita con e} objetivo de orientar al futuro hombre de negocios acerca
de temas del desarrollo y formacién de una empresa, asi como el de propotcionar
informacién y herramientas bisicas, para que con, alternativas propias se encuentre la
forma de logrario.

Es asf mismo, la intenci6n de esta tesis ofrecerle una alternativa de anélisis
para ¢l establecimiento formal de una empresa, y damos cuenta que si €s bien
estructurada desde el principio, es muy probable que su empresa se desarrolle y
permanezca.

En el primer capitulo encontraremos Ia definicion y funcién de empresa, la
clasificacién de ésta de acuerdo a su tividad a d flar; asi como las
caracteristicas y problemas que la empresa puede llegar a tener en un momento dado.
Este capitulo tiene la finalidad de orientar de manera muy general al futuro empresario
sobre el marco conceptual de lo que la empresa es.




pueden existir para iniciar una empresa: franquicias, compra de un negocio en operacién
y la opcidn de comenzar una empresa desde cero. De igual forma, se incluyen las ventajas
y desventajas que arrancar un negocio conlleva, por 1iltimo, se dan los factores del por
qué una empresa fracasa,

El do capitulo le brinda un p de al de las opci que

El tercer capitulo contiene los diferentes tipos de crédito bancario y las
fuentes altemns que exrsten pm apoysr las necesidades de capital de tmba;o,
reestr de pi y fi de crédito para Ia adquisicidn de activos
fijos; asi como los requisitos fundamentales para ser sujetos de crédito.

De igual forma en la tercera parte de la tesis se incluyen a los grupos
financieros no bmcanos y otras formas de fondeo; donde se detatlan sus antecedentes,

ol dAnd.

idn, car de operacitn, entre otros aspectos.

En el capitulo cuarto, se ofrece a los futuros empresarios un amplio
panorama donde se precisan [os objetivos, prioridades, apoyos financieros, tasas de
interés, sujetos de fi fami y especificaci de los seis prog de Nafin; de!
programa de Bancomext; del Programa de Incubad de p de Base
Tecnoldgica; asi como la informacion més relevante de los siguientes fondos; Fonatur,
Fidec, Fira y Fifomin.

Enel qumto y ultu'no capitulo se encontraran tres partes: la pnmm que
abarca los enfoques que la legi! i da para el establecimiento de negocnos y
las diferentes alternativas legales para constituirls, segiin las caracteristicas tanto del giro
comercial como del tamafio del negocio.

Ls segunda parte contiene los requisitos y trinuees Iegnles que las
autoridades privadas y sociales, asi como el Gobiemo en sus P exige
para formar una empresa 0 negocio.

La tercera parte da a conocer brevemente cuiles son algunas de las
obligaciones fiscales y legales que contrae la empresa ya sea durante su arranque o vida
del negocio.



CAPITULO X

1.1 DEFINICION Y FUNCION DE EMPRESA

q

se en la conformacion de la sociedad porque es en ella
donde basicamente se generan los bienes y servicios que el individuo requiere para
obtener un mejor nive! de vida. Es en ella donde también el hombre canaliza sus esfierzos
para materializar una parte de su ser en trabajo o en produccion.

La palabra empresa es uno de los vocablos més utilizados y sin embargo,
es también un concepto dificil de definir. Una de las dificultades principales de esa
definicion radica en que la idea de empresa es un concepto que se aplica a diversas
realndades,u dec1r abarca cualquier actividad | que satisfaga las idades del
s I p p es utilizada comercialmente, en leyes fiscales, etc., pero
de estas realidades nos da una definicion clara y precisa de lo que la empresa es.

=

Para las leyes fiscales, la empresa es definida como "la persona fisica o

moral que realice las sigui acti iales, industriales, agricolas,
deras, pesq y silvicolas” 1. La empresa, para el diccionario de términos

comerciales y financieros es una "casa o sociedad mercantil o industrial fundada para
realizar construcciones, negocios o proyectos de impartancia. Obra o designio llevado a
efecto, en especinl cuando intervienen varias personas”. 2

Lo que puede entenderse por empresa no es el negocic casual o la

det Ia empresa es mucho més que eso. Much funden el
concepto de negecio y emp El negocio es aquel en el que “inicamente se busca
b un benefici Omico, sin tomar en cuenta aspectos como el beneficio social, la

persona o la autocontinuidad.

Lo que es la empresa viene definido por lo que ésla es, pretende y logra,

es decir, por sus obJetlvos, mas no hay que confundir los obj con el

ico, pucs los pi &n a esta o aquell , mis no ala empresa en

gcneral El objcuvo genénco es aquel que le da la cscncm, esto ¢s, lo que la empresa
es.2A

La empresa esta configurada por diversos aspectos que la llevan a lograr
su objetivo genérico o su mision.



Mucho se ha dicho que la misién de la empresa es generar un beneficio
econdmico, sin embargo, las ganancias no constituyen la explicacion, la causa o la razén
de ser 1a empresa.

La empresa tiene como misién los siguientes tres aspectos:

s g2 e

El primero es prestar un servicio a la esto es, ala
satisfaccion de la sociedad, pero no a través de mermar al consumidor, sino a través de
prestar un servicio, pues es "el cliente quien determina lo que es una empresa, porque es
el cliente y sélo el quien mediante su disposicién a pagar por un producto o servicio
convierte los recursos econdmicos en riqueza, las cosas en bienes. El cliente es el

cimiento de una empresa y el motivo de su existencia®. 3

Por lo anterior el beneficio econdmico se logra al satisfacer al cliente o
consumidor.

No sélo la persona encargada de la empresa debe conocer la misidn sino
también quien trabaja en etla debe saber que el beneficio econdmico se logra ejerciendo
una funcion social.

El segundo asp son aquellos medios que permiten el desarrolio y
perfecci i del trabajador tanto en orden moral, intelectual y social. El trabajo a
desempeﬂar no s6lo debe buscar una comp i6n econbdmica sino implicar ¢l desarrollo

de las capacidades, la autorealizacion y el logro del trabajador.

El dltimo aspecto es lograr Ja autocontinuidad de la empress, es decir,
tener una perspectiva de largo plazo, con | lo cual se garantiza la obtencion de utilidades,

¢l pago de salarios y un b social y la permanencia en ¢l logro de
beneficios econémicos,

La empresa es un todo, formada por tres elementos estructurales: capital,
direccion y trabajo.

El capna] son todos aquellos bienes matcm.les e inmateriales como son los
edificios, maquinaria, instrumentos de trabajo, ias primas, | formulas y
desde luego ¢l dinero, entendiéndose por tal, no s6lo el efoctivo sino aquel constituido
por valores, acciones, obligaciones, etc. Igualmente aqui se incluyen a los inversionistas.

Eltrabnjoauna ividad de card I referido a un esfuerzo no
s6lo de carécter fisico sino mental. Por tal el trabajo es ; ¢l elemento eminentemente activo




de la empresa y esli conformado de obreros (aquellos que su trabajo es

predc plead cuyo trabajo es de categoria mas intelectual 0 en
la que predomina el esfuerzo intelectual por ¢j. fos directores.

La direccion es el grupo i que realiza las funciones de planeacnén,
organizacion, direccion y control; relaciondndolas con las actividades principales de la

empresa como son las finanzas, produccién, personal y la comerc:allmclén del producto
o servicio. La direccién es la responsable de fijar los objetivos, politicas y revisar los
resultados finales.

Por lo anterior la empresa es un todo formada de capital, direccién y
trabajo encaminindose estos tres elementos a proporcionar un beneficio social, generar
un desarrollo y perfeccionamiento del trabajador logrando fa autocontinuided de la
organizacion.

1.2 EL EMPRESARIO

Una vez estudiado aquello que forma a la organizacién y que le da unidad
debemos precisar aquetlo que con su accién directamente produce o hace actuar la
empresa,

La esencia de ésta se encuentra en la coordinacién de capital, direccién y
trabajo y de las funci que compl das y coordinadas logran la produccién de
bienes y servicios para el mercado, quien realice esta tarea sera el empresario.

Sin embargo, es importante aclarar dos términos: empresuio y
emprendedor. De alguna forma los dos poseen las mismas cualidades o car i
pero el empresario, seré aquella persona que ha convertido su idea de negocio en una
empresa, esto es, €l emprendedor se convertird en empresario, cuando éste busque y
logre el objetivo genérico de la empresa, es decir, que no caiga vinicamente en lograr un
beneficio econémico.

De igual forma, cabria preguntarse, si el empresario es un hombre o grupo
de hombres. En un pn'ncipiu, éste cra aquel que iniciaba una empresa y administraba los
recursos, soportaba los nesgos y tomaba las principales decisiones directivas; después
esta ion se fue sep te debido a fa creciente profesionalizacién de
lad yalas idades de la p

.o




De hecho la funcion de emprcsano se reparte entre muchos de los que
lmegrnn la empresa, aungue esto no quiere decir que todos poseen las cualidades o
de ser emp

Es mucho lo que s¢ ha dicho del modo de ser del empresario y de aquellas
cualidades que lo capacita para tener éxito. En términos précticos, 1o que determina el
éxito o el fracaso es lo que sucede en una empresa en un momento dado y la forma en
que el empresario reacciona a €llo, y no solamente a una lista de cualidades abstractas
que el empresario pueda, o no tener.

Consecuentemente propondré algunas ideas sobre cosas de las cuales hay
que tener cuidado en uno mismo, porque algunos empresarios han tenido éxito gracias a
esas cualidades, en tanto que otros han fracasado en alguna medida debido a Ia falta de
las mismas; lo cual no significa que si no se poseen todas las cualidades, se llegard at
fracaso o viceversa, pero si es importante que aquella persona que pretenda ser
empresario haga un andlisis concienziido sobre sus propias caracteristicas, anatizando sus
fortalezas y debilidades.

1) Creatividad o Innovacion.- Esta caracteristica hace referencia a aquel
quien tiene la idea de hacer surgir una empresa; la idea de ampliarta; de afiadir nuevos
ductos; de adaptar si de diferente indole; es aquel que siempre busca algo mas;

el que no se conforma con lo que tiene; el que busca ideas de cambio, etc.

2) Asumir riesgos.- La persona més indicada para decidir en Ia empresa, es
el empresano ya que su trabajo es tomar decisiones, lo cual conlleva riesgo. El
empresano es aquel que liga su suerte a la de la empresa, sin embnrgo, la decnsxén de
riesgo debe estar basada en ¢l »s vélidos y confiables no d al
azar,

3) Iniciativa para emprender.- Mantenerse siempre a [a delantera en
abordar los problemas y asuntos, para no dejar que los problemas te absorban y ganen.3A

4) Realismo.- Esla hnbmdad para juzgur el merudo en forma mlml, u
decir, enf 1a realidad, sin permitir que sus pr
sus decisiones.

P Yy

$) Capacidad para juzgar los jos.- Es la ristica de distingui
entre ¢ buen y mal consejo, esto es, el empresario requiere evaluar si ¢l consejo es sano o
no. Elconsqodebeursopu:do.mmdoypmb.domlumntedelunpmlno no
se trata \ini de una aceptacién en base a lo que mi contador o abogado dijo.

6) Experiencia.- La experiencia no sélo se logra al emprender una
empresa, sino que viene dada en distintas formas; por e&jemplo, para muchos la



experiencia se fue dando a través del trabajo en otra compadlia, o a través del negocio de
familia, o de padres, abuelos, astutos emp , etc.

s 4

7) Confianza en si mismo.- La ¢« se logra e
ideas ordenadas, de tal mode que el cmpresarm sea capaz de diferenciarlas con
argumentos sélidos cuando esto sea necesario. La confianza en los demas se gana por
una actitud personal con los demés de ser confiable y por la actitud de hacer las cosas en
razén alo que se piensa.

8) Habilidad para negociar.- El negociar es saber encontrar altemativas,
vilidas y viables para cambiar posiciones diferentes en heterogéneas, sabiendo cuando
ceder y lograr que el otro ceda.

9) Visidén de conjunto.- Es la capacidad de saber ver todos aquellos
elementos que conforman la empresa y distinguir de entre ellos ¢l méas importante, es
saber percibir anticipadamente 3B

10) Capacidad de anilisis y sintesis.- Es la idad de der y
resumnir ¢l problema, es decir, es sacar lo méis importante de toda la informacion que se
tiene porque de ello depende el resultado de la empresa.

11) El emp jo, asimismo requiere de conocimi técnicos, como el

P estados financieros; porque es a través de ellos donde el empresario

sabra lo que Jogré o no logrd, saber en que posicidn esté el negocio o saber si los estados
financieros van de acuerdo a la realidad de [a empresa.

12) Una caracteristica bisica del buen empresario es el dedicarle el tiempo
suficiente a la empresa. Al hacer mencién al tiempo suficiente, no me refiero, al hecho de
trabajar por trabajar de seis de 1a mafiana & doce de la noche o mis; sino al hecho de
dedicarle un tiempo de calidad, esto es, sacar adelante la empresa a través del trabajo

eficienciente y eficaz, | do los mej Itados, para que de esta manera la
empresa dé los frutos deseados.
13) Saber delegar.- Es muy imp que el emp jo sepa delegar

funciones porque ¢l sdlo no puede hacer todo; e! empresario debe coordinar los esfiserzos
y capacidades de sus colaboradores.



1.3 CLASIFICACION DE LA EMPRESA

La empresa mexicana como la de otros paises en desarrollo, muestra una
gran variedad de actividades y formas de g , por ese motivo he ido dividir a la
empresa en dos grandes grupos; ¢ primero wreﬁerecnmbnnu mlgmtudyd segundo
en razén a la actividad que pueda desempefiar.

Enhprimca welen aceptarse cuatro tipos de empresas en razén de su
gnitud: micro, peqt y gran emp

A primena vista puede parccer que la clasificacion de empresa por su
tamaiio no tiene importancia y que sélamente es un tecnicismo, sin embargo, Ia realidad
es otra; esta clasificacién deriva del hecho de que el tamafio plantea problemas

dist! A oal:

y & veces

¥

El tratar de clasificar a ls emp en relacion a su tamafto, rep un
problen: , puesto que una definicién precisa e inequf no [a hay. Algunos estudios
utilizan criterios cuantitativos como niamero de empleados por establecimiento, el capital
invertido, el valorde la pr duccion, etc.; otros empl p cualitativos como grado
de logia, de i6n, de izacion, etc. Es mas en un momento dado hubo
tantas definiciones como personas hubiera. Por ejemplo: para fines de contribucion hay
mayores y , otra definicion para fines de estimulos fiscales y otra mis
pmﬁnudelpoyocrediticio."' a nivel int ional, cada pals tiene una
tefinicion en relacién al fio o b

Afortunadamente hoy en dia ya t menos definici y & partir de
que se publicé el Decreto que aprueba ¢l Programa para el Desarrollo Integral de Is
Industria Mediana y Pequefia, ¢l 30 de abril de 1985, se logra casi la uniformidad de lo
que debe entenderse por micro, pequefia, mediana y gran empresa; utilizéndose para ello
el criterio de p ! ocupado y ventas para su demarcacién.

A continuacion presento un cuadro en el que se da la clasificacion de
de do a su magnitud. (ver tabla 1)




TABLA 1

EMPRESA PERSONAL OCUPADO VENTAS NETAS
ANUALES
MICRO 1-18 NO REBASEN EL
’ EQUIVALENTE AL

IMPORTE DE 110
VECESEL SALA-
RIO MINIMO GE-
NERAL ELEVADO
AL ARO

NS 900,000.00°!
PEQUERA 16-100 NOREBASEN EL
EQUIVALENTE AL

IMPORTE DE 1113
VECES EL SALA-

MEDIANA 101-250 NOREBASEN EL

GRANDE 251- EXCEDA DE 2010

N§ 20,000,000.00"

¢ FUENTE: NACIONAL FINANCIERA , MEXICO 1993
DIARIO OFICIAL DE LA FEDERACION (PRIMERA SECCION) PG. 14 DICIEMBRE 3 DE 1993
*1 CIFRAS A DICIEMBRE DE 1993.



10

Los problemu que puede traer conslgo Ia clasificacién de acuerdo 8 su
radica en d si existe un criterio objetivo pasa fijar la magnitud de la
empresa, el que por lo mismo sea idéntico en toda clase de paises, tiempo y condiciones;
o, por el contrario lo que puede ser una empresa mediana o aiin grande en un pais en
desarrollo, comparada con los demds, resultaria apenas pequefia en un pais desarrollado.

™

El segundo grupo de la clasificacion es referido a !a actividad que puede
p y estd dividido en industriales, comerciales y de

L3

d

servicios.

Las empresas industriales son "aguell di 1ab

q que
articulos de uso o ya sea fabricindolos o bien sometiéndolos a d inado
tratamicnto de sus materias primas para utilizarse en su forma original o para preparar u

H pr 1aboradac® 4

Las empresas industriales tienen como esencia la transformacion de
materias primas en mercancias que desea la sociedad, mediante Ia aplicacién de métodos
de fabricacion. En la planta se reciben materiales, que son sometidos a procesos déndoles
formas y calidades diversas; después se envian al exterior, ya sca usindose como tales o
para someterse 8 mis operaciones en otras fibricas o bien para que sean utilizadas por
consumidores finales.

Las empresas industriales representan EL 10.3%5 de los negocios en
general y pueden variar desde fa emp: individual més reducida hasta las enormes
fabricas de automdviles, las empresas mi d , etc., sociedades cuya inversion
se cuenta en millones de pesos y que proporcionan mba;o umblén a millones de cbreros
y empleados.

Las empresas comerciales representan el 57.4%5 y son aquellss que se
a la compra y venta de prod

Se denominan de venta al piblico cuando los articulos van directamente a
los consumidores.

El revendedor ¢s aquel que compra en grand idades y vende & otros
comerciantes. Se dice > que vende al mayoreo cuando por Ia cantidad de mem vendidas s¢
justifica dar un precio mis bajo y al menudeo cuando se vende pieza por pieza al
consumidor.

Las empresas de servicios forman el 31 3% y son aquellas que no

transfc ni prod: sino que primordi sus

a-d



al dar un servicio. En realidad, lo que el cliente adquicre en una empresa de este tipo son
actos no identificables fisicamente: un visje, una asesoris, etc.

A este giro o actividad, corresponden todos aquellos talleres y despachos
que prestan servicios de asesoria o que sirven de intermediarios entre el proveedor de un
servicio y el usuario, como las agencias de viajes. Las compahiss lelefémcu, de
telégrafos, radio, television, bancos, todo el campo del aculo y el ent
1a ensefianza, los cuidados personales, son ejemplos de empresas de servicios.

1. 4 CARACTERISTICAS DE LA EMPRESA

La industria mexi posee isticas que confieren un carcter vital
a su participacion en la consecucién de los grandes objetivos tanto nacionales como
personales.

En esta parte se pretende dar cuenta de las isticas mis imp
de la estructura y funcionamiento de la emp en México. E! propdsito de dar a
conocer estas caracteristicas es proporcionar el que contribuy a la
i6n de medidas de politicas industriales y comerciales que promuevan el
desarrollo integral de la empresa.

Para poder hacer un mejor estudio de cules son las atribuciones de la
empresa, sc va a tomar ia clasificacién de ésta en razén de su tamailio, es decir, micro,

= A

peq Y gran emp

1.4.1 CARACTERISTICAS EN MATERIA DE PERSONAL:

La caracteristica tanto para la micro como para la pequefia empresa en

ia de personal iste en que el duefio, gerente o director conocen o por lo menos

a todos sus trabajad, estin en la posibilidad de identificarlos debido a

que lo tratan con mayor frecuencia y esto ayuda a que el duefio o gerente en muchas

ocasiones pueda ayudar a sus trabajadores a resolver probables conflictos personales o

de trabajo. En |a mediana y gran empreu, por el contnno, resulta mis dificil que los

8 o duefios pued: de sup 1y por tal motivo les es mis

complicado o dificil el resolver sus pmblcmu Para este tipo de empreu, los trabajadores
se identifican con sus jefes inmediatos.
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Una segunda caracterlstica radica en que los problemas técnicos de
prod ventas, fi p pnra una micro o pequefia empresa son de tal
manera elementales y tan reducndos en niimero que el duefio puede resolverlos casi
todos, sin la necesidad de requerir en la mayoria de las ocasiones especialistas en la
materia, asi mismo, lo anterior no significa que a los obreros, empleados o a los mismos
directores no se les deba dar capacitacion. En la mediana y gran empresa, la complejidad
es de tan diferente indole que un gerente muchas veces resulta imposibilitado para
conocer las diversas té que se emplean en la empresa, por lo que requierc la
colaboracion de técnicos y especialistas; sin querer decir con lo anterior que el gerente
deba de desconocer los procedimientos y técnicas utilizadas para eflo.

Otra caracteristica radica en que la micro y pequefla empresa se
centralizan, es decir, la toma de decisiones se da tinicamente en e! duefio o administrador,
en cambio en la mediana y gran empresa se da ¢l efecto contrario, esto s, la
descentralizacién en la toma de decisiones.

s

1.4.2 CARACTERISTICAS ORGANIZACIONALES:

Las caracteristicas de organizacién d den bési del nim y
diversidad de funciones asi como de los niveles jer&rquxr,os que existan en la empresa.

En una micro empresa la diversidad de funciones, muchas veces recae en
una sola persona, la cual sera el duefio o gerente, Este realizaré actividades de cobranza,
ventas, distribucién del producto y muchas veces las tareas sdmuustmwas Cuando la
empresa va crecnendo y se convierte en pequefla y/o mediana, las £ se van

dividiéndolas quizA en la produccién del bien o servicio, en la distribucién
y en funciones de tipo administrativo, pero cuando la empresa se considera grande ex:sten
numerosas funciones que deberdn de ser realizadas por p expr
contratadas para ello; pues es tal la diversidad que resulta imposible intercambiar
funciones de una persona a otra y esto motiva a la creacion de niveles jerarquicos.

Una caracteristcia muy peculiar de la micro, pequefia y a veces mediana
empresa es la de carecer de un orden, sistemas y/o manuales, lo cual trae como

o ia Ia impr ion del trabajo.
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1.4.3 CARACTERISTICAS OPERATIVAS:

La micro y pequefla empresa se caracterizan por tener una escala reducida
de operacion, no asi Ia mediana y gran empresa. Las empresas pequeflas y las micro
utilizan o aprovechan los insumos locales para su produccion, mientras que la mediana y
gran empresa aprovechan materias primas de diferentes zonas utilizando también los
insumos locales,

Los inadecuados e inexistentes controles de calidad y la discontinuidad en
la produccién, caracterizan, casi siempre, a la micro y pequefia empresa, esto debido a la
falta de recursos icros para niveles ad dos de inventario en funcién de
su ciclo de produccién.

La empresa grande se caracteriza por tener una mayor disponibilidad de
tecnologia para fabricar el blen en forma més econdmica, sin embargo, 1a tecnologia
adquirida muchas veces es obsol

1.4.4 CARACTERISTICAS ADMINISTRATIVAS

Las empresas pequefias son administradas por el fundador, el cual puede
tener gran experiencia y conocimiento en alguna de las areas funcionales, pero no en
todas. La empresa al estar dirigida por el duefio provoca que mucha gente valiosa sea
desaprovechada.

Las empresas grandes se caracterizan en el mayor de los casos en llevar a
cabo ejercicios de plancacion; en tanto que las empresas pequefias dejan el futuro de la
empresa en manos de la experiencia, perdiéndose por ello miltiples opomu-udades de
hacer negocios y limitar la posibilidad de imiento; asi mismo de si de
informacién y de control, situacion que impide tomar decisiones adecuadas para llevar a
cabo medidas correctivas.

1.4.5 CARACTERISTICAS GENERALES:

La pequefia y micro empresa son constituidas con el minimo de recursos
monetarios por el alto riesgo que significa el proyecto al tener informacion parcial del
mismo. El capital inicial son sus ahorros o ¢l excedente econémico de la familia, por el
contrario las grandes industrias son creadas por otro tipo de empresas que tienen



recursos que desean invertir. La falta de informacién provoca que las pequeilas empresas

de dios que anal| P dmicos, y 0.

1.5 PROBLEMAS DE LA EMPRESA

Para destacar algunas de las dificultades que obstaculizan el desarrollo de
la empresa mexicana, se realiza un andlisis de los principales problemas que afectan a los
cuatro tipos de empresas segiin la clasificacion de tamaiio o magnitud.

1.5.1 PROBLEMAS OPERATIVOS

-~

Lap y micro emp a un bajo nivel de utilizacién de
la capacidad instalada y a la inestabilidad de los mercados que dificulta Ia poublhdld de

programar la produccién, esto aunado al limitado acceso de infc ién sobre d
Los i lares y voli de d d provocan en 1a micro,
pequefia y a veces en ln di bl y uopm de i que

les dificulta la adquisicion y modenuz.ncxbn dc su maquinaria, equipos e instalaciones. En
cambio [a gran empresa no sufre este tipo de problema debido a que si cuenta con medios
para poder programar su produccién y para poder modernizar sus instalaciones y
maquinaria.

En general, la emp d se enff 2 un escaso nivel de
desarrollo 16gico, uso de logias inadecuadas y obsol la
micro y pequefia empresa se enfrentan a una limitada capacidad para ruhur proyectos de
investigacién y desarrollo.

1.5.2 PROBLEMAS FINANCIEROS;

Este tipo de dificultades son risticos de la micro,
pequefia y mediana empresa y sonf més criticos cuando el indice inflacionasio aumenta; asi
por ¢jemplo las se a una falta de capital de trabajo ya que los
provudores acortan los plazos de crédito comercial, ademés el tiempo de elaboracién y
[ i6n de sus prodi no puede 5 si no se efectian nuevas
inversiones. Todo lo tor esth do a un di en la liquidez y idad de

pago de las empresas, lo que provoca altas tasas de interés y dificil acceso a los recursos



crediticios, ya que la banca exige elevadas g; ias que son dificiles de cumplir por este
tipo de empresas.

1.5.3 PROBLEMAS ORGANIZACIONALES:

Un problema tipico de los negocios pequefios surge del heche de que
generalmente Ia empresa es propiedad de la familia y los puestos "gerenciales" son
ocupados por miembros de ésta. Esto estd bien en tanto que dicho puesto no sea ocupado
por familiares que no sean capaces de desempefarlo, lo que trae como consecuencia que
hombres valiosos y competentes que no sean de la familia se desanimen.

Otra dificultad organizacional en los negoci es el tener una
falta de wslén, lo que trae como consecuencia poner en pellgro ala empresa y quedarse
atrds en conc y p ia tanto en lo Iégico como en lo econémico.

1

El mayor problema al que se la en g es ¢l
crecimiento, esto es, el problema del cambio de un tamafio a otro el cual se da de manera
imperceptible y no se da por la ignorancia sino por el hecho de la falta de un medio claro

para asegurarse de qué etapa ha al do la emp El imi exige que los
gerentes o dueflos pongan énfasis en la estructura de la organizacion teniendo cbjeti
claros y evitando la duplicidad de fi porque llegara ¢l momento en que una sola

persona serh incapaz de realizar todo el trabajo.

1.54 PROBLEMAS GENERALES:

El insuficiente nivel de articulacién que existe entre las medianas y grandes

p con las pequefias y micro emp , por existir una escasa integracién y

proveeduria, ya que la empresas de mayor tamaflo no han asprovechado Iz

complementariedad que puede lograr con las empresas méds pequedias en la disminucién
de costos totales de produccidn en articulos finales,

La emp se enfi a una itada capacidad para concurrir a los
dos de i6n por las irregularidades en el vol y la capacidad de los
productos aunado ala complejidad de los tramites.




CAPITULO T

2.1. INICIO EN EL MUNDO DE LOS NEGOCIOS

Cc te decisi financi econémicas o de la vida
diaria que afectan nuestras vidas y muchas de ellas son en base a un capricho o a ura
apreciacién superficial de Ia realidad. La decisién de entrar al mundo de los negocios ya
sea comprande uno establecido y operar 0 empezar un negocio propio no es una cuestion
de capricho o un compromiso financiero en el cual improvisar, porque esto
invariablemente trae e! fracaso.

Para evitar el fracaso la persona o personas que deseen ingresar al mundo
de los negocios deben aprender todo lo que hay que saber sobre él antes de invertis
tiempo, energia, talento y recursos financieros. Se debe de aprender tanto de las personas
que ya incursionaron en el mundo de los negocios y de aquellas personas que tienen Ia
experiencia en manejar una empresa aunque ésta no sea de ellos. Incluso la informacién
que hay en libros, revistas, articulos especializados, etc. es importante y valida para poder
tomar una decisién.

El inicio de una empresa no es una cuestion Gnicamente de ¢l desco de
tenerla, sino el hacer un analisis profundo si verdaderamente se es capaz de poderlo
manejar y operar, Las personas que desean entrar al mundo de los negocios sen aquellas
que desean tomar decisiones por si mismas y no estar sujetos a fa voluntad de otra
persona.

Sin embargo, es importante no confundir el impulso de tener una empresa
independiente con la capacidad de llevarla a cabo, porque esto conlleva un riesgo que
puede ser demasiado peligroso.

Es importante hacer un anélisis de las caracteristicas personales (ver
capitulo I), de las caracteristicas del negocio que desea formar asi como de las ventajas y
desventajas que iniciar una empresa conlleva.

La toma de decisiones debe de ser hecha con calma obteniendo todos los
datos necesarios, ya que al tomar una buena decision usted habrd dado el paso mis
importante.



A cambio de la oportunidad de tener una empresa propia se sacrifican
\ beneficios de ser leado. Es logico que se quiera saber qué esperar como
reoompmsadc 1a inversion hecha; poresoac i ion se dan alg de las jas y

desventajas de tener una empresa propia.

2.2. VENTAJAS DE TENER UNA EMPRESA PROPIA

En la actualidad, €] nimero de empresas nuevas que se inician cada afio
en México crece con mas rapidez de lo que usted se podria imaginar; esto es una
evidencia clara que tener una empresa ofrece ventajas.

Se puede decir en forma simple que las ventajas o recompensas de tener
su propia empresa son:

1) SEGURIDAD DE TENER UN EMPLEO.-

Al ser el duefio de la empresa, no se corren peligros de ser despedido o el
ser obligado a retirarse de su empleo; sin embargo, se corre el riesgo de que su empresa
fracase y no sdlo se pierda el empleo sino que en algunas ocasiones también se cormra el
riesgo de que la persona que haya iniciado el negocio tenga frecuentes pérdidas de sus
ahorros o de sus pertenencias personales y/o familiares y que incluso contraiga pasivos
que en un futuro ne se puedan pagar.

2) LIBERTAD.-

E! ser duefio de la empresa le da autonomia para tomar las decisiones que
se consideren apropiadas; asi mismo le da Ia libertad de expresar y poner en prictica sus
ideas y talento, sin embargo, es importante considerar queé dicha libertad no estaré bien
fundada, si no se | con la resp bilidad, pues de otra manera se caeriaenlo
que en la vida diaria se conoce como libertinaje.

3) SENTIDO DE LOGRO.-
La persona que incia su propia empresa tiene el sentido de fogro ya que
convierte {a "nada” en un prospero restaurante, tienda o fibrica.

4) ORGULLO.-

El senudo de logro trne consigo el orgullo y se basa en el hecho de lo que
hace, lo logra indep enfr do tados los obstAculos que se le presenten.

5) INGRESOS.~

La obtencién de ingresos sblo estara limitada en base a su capacidad y
habilidad para triunfar y expander su empresa. Quizs los ingresos y beneficios que se



desean tarden en llegar pero es seguro que si se pone ¢l empefio y esfuerzo necesario
éstos llegarén.

6) SATISFACCION DEL TRABAJO.-

El trabajo es la actividad a la que mas tiempo dedicamos y por ello, éste
nos debe brindar Ia felicidad, en lugar de hacernos desdichados. Si se elige el negocio
adecuado, sera la persona mds satisfecha en el logro de su trabajo.

2.3 DESVENTAJAS DE TENER UNA EMPRESA PROPIA

1) RIESGO DE LA INVERSION.-

Si la emp no es jada ad d o ésta fracasa; es posible
que se pueda perder toda la inversién que se hizo e incluso llegar a perder los bienes
personales,

2) PRESION.-
El duefio esta sujeto a presi6n no sblo de los clientes, sino por el pago de
1a némina, el pago de las deudas, ¢l pago de los impuestos, entre otros.

3) JORNADAS LARGAS DE TRABAJO.-

Para que se obtengan todos aquellos beneficios que se descan, debe
trabajar y sacrificar una forma de vida, lo cual implica no tener un horario fijo, perder las
vacaciones, no ver a la familia, etc. Es importante aclarar que las jornadas largas de
trabajo no se refieren al hecho de trabajar por trabajar, sino al hecho de que dicho trabajo

sea realizado con conciencia y calidad.

4) PERDIDA DE LAS PRESTACIONES DE SER EMPLEADO.-
Si se desea ser el duefio de la empresa, se perderin las prestaciones que el
ser empleado le otorgan como son : la jubilacién, antiguedad, el salario mensual, etc.

5) INGRESO TEMPORALMENTE INFERIOR.-

Pocas empresas dejan ganancias los primeros meses o ain durante los
primeros afios. Durante dicho tiempo se sacrifican los beneficios que el tener un sucldo
fijo otorga,



2.4 PORQUE FRACASAN LAS EMPRESAS

Por si solas las caracteristicas que requiere tener un empresario son
importantes, ya que le imprimen a 1a empresa el empuje y 1a energia indispensables para
lograr una empresa rentable, pero no son suficientes para lograr el éxito.

Hacer que una empresa sobreviva no es tarea sencilla hoy en dia, y
seguramente serd aim mas dificil en el futuro proximo.

La mayoria de los estudiosos de estas cuestiones aseguran que,
aproximadamente de cada 100 emp , 80 desap an en los 2 aflos siguientes.
Desde luego no todas las desapariciones se deben a fracasos, pues es frecuente que los
propietarios cambien su capital a otros giros, o sencillamente decidan que es mejor
invertir en bienes raices, valores, etc.

Aunque nadie pretende tener la formula secreta que garantice el éxito en
los negocios, si es posible asegurar que en gran parte, el éxito se basa en la combinacion
de ciertos fnctores y habilidades que tienen que ver con lo que se conoce en
Administracién: organizacion adecuads, saber hacia dénde se va y como, tratar de lograr
los objetivos, contar con reservas para utilizarlas como "colchén” cuando las condiciones
se ponen dificiles y tener mecanismos de control para valorar los progresos.

Aunque la suerte sin duda esta p como en cualquier otra actividad
de nuestra vida, los errores y fallas de las empresas que dejan de operar, parecen repetirse
en la mayoria de los casos y tienen que ver con una mala administracion.

FACTORES POR LO QUE FRACASAN LAS EMPRESAS

A) RECURSOS FINANCIEROS INSUFICIENTES.
B) PRODUCTOS SIN CALIDAD.

C) MERCADOS MUY COMPETIDOS POR EMPRESAS
MEJOR ORGANIZADAS.

D) DESORGANIZACION CONTABLE,

E) INCONSTANCIA, IMPUNTUALIDAD O FALTA DE
INTERES DEL EMPRESARIO,

F) DESCONOCIMIENTO TOTAL DEL NEGOCIO.
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Etemd

De estos factores i d la pacidad administrativa y
la falta aguda de capital. Son pocos los que emprenden un io, sabiendo, a ciencia
cierta, cuanto dinero van a necesitar para cubrir las operwones mdlspenubles por lo
menos en un periodo de seis meses o un afio. De lo anterior, le aconscjo evaluar cada
punto, con ¢l fin de saber cudles son sus debilidaes y cudles son sus fuerzas y con ello
minimizar el fracaso.

2.5 COMO INICIAR UNA EMPRESA

| Toda emp o negoci pieza como una idea I: cada tienda, cada
producto, cada servicio.

Ideas que deben de surgir de preferencia en dreas donde se tenga
experiencia y contactos que lo consideren a usted como un buen empresario.

Por ejemplo, Procter and Gamble, tiene su origen como empresa, con dos
jévenes: William Procter, fabricante de velas y James Gamble, fabricante de jabones.
Ambos por casualidad y por ¢! destino llegan a la Ciudad de Cincinnati , donde
posteriormente se casan con las hijas de Alexander Norris, quien considera que sus
yemos deben unir esfuerzos y crear una misma empresa; 1a cual se dedicaria por una
parte a la fabricacion de jabones y por la otra a 1a de velas. Es asi como en 1837 s¢ crea
Procter and Gamble, Empresa considerada como la primera comercializadora de

d de

1 4 ¥

No obstante lo anterior hay empresas que se crearon por casualidad y sin
Ia experiencia necesaria del ramo a que se dedican; asi tenemos a Coca-Cola.

En 1886 el farmacéutico John S, Pemt crea, en Ia Ciudad de Atlanu,
un jarabe bajo el nombre de "Vino Coca Pemberton”, dicha bebida en un pnnclplo se
tomaba como tonico en las fuentes de sodas instaladas en las fi , después al
agreghrsele agua carbonatada se convirtid en una bebida refr yes d
nace el refresco y el nombre de Coca-Cola acompafiado de su caracteristico logotipo.

El éxito de ambas empresas no se debio del todo s la experiencino a la
casualidad, sino a Ia planeacion que es el ingrediente secreto en cualquier operacidn
comercial, industrial o de servicios.

Laidea de que no'planear significa plancar el fracaso es, sobre todo, cierta
en la admini ion de una emp Sin buenos planes, la empresa estk a merced del
destino, se rige por reglas basadas en probabilidades de! azar en vez de por el buen juicio.
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En esta situacién, en lugar de administrar la empresa, ésta lo administra a usted. La
manera de evitarlo es invertir ¢l tiempo io para establ los objetivos antes de
iniciar la empresa. En primer lugar, esto implica estudiar las habilidades y caracteristicas
propias del futuro empresario.

Una vez realizadas estas dos actividades es necesario determinar qué tipo
de empresa es mas conveniente, y para ello se requiere definir claramente sobre un papel
1a idea o ideas del negocio que tenga en mente. Dicha idea debe tener completo sentido
para usted antes de que a la otra gente la convenza. Si usted no puede explicar su
negoclo en 25 pnlubms 0 menos, entonces vuelva a pensar el conccplo Prcguntesc asi
mismo algunas cuestiones: ;Estoy satisfaciendo alguna d da? (su vecino req de
un jardin de nifios; una tienda de arte; un taller mecinico o una taqueria) o la jestoy
creando? (una tienda de comida exdtica de todos los paises; una boutique de ropa
elegante para nifios con un patio de juegos en la parte de atras).

El realizar un plan de negocio para cada idea que tenga, también le
ayudara a determinar qué tipo de negocio es el que mis le conviene. Un buen plan de
negocio es la clave para un exitoso futuro y le ayudaré a resolver probables problemas en
dreas de organizacién mercadotecnia o finanzas, Asi mismo serd la base para que
contadores, abogados, banq i amigos o probables inversionistas tengan
informacion clara y real sobre su idea o proximo negocio.

La planeacion es el ingrediente clave para que una empresa sobreviva y
posteriormente crezca. Planear significa: "predecir el futuro y prepararse para é1" 8. La
planeacion debe consistir en dar los pasos necesarios para minimizar o evitar las
amenazas del futuro y de ser posible, explotar las oportunidades futuras.

Considero, que es importante el realizar primero una investigacion de todo
lo que pueda acerca de su idea o ideas, es decir, preveer todns las condiciones en que

deberé de desarrollarse su futura emp para que posteri en base a su

i6n o previsi usled, pueda fijar el curso concreto de accién que deba
seguir; bleciendo los principios que habrén de orientarlo y la secuencia de
operaciones para realizarlo.

A continuacion doy una seric de preguntas que le ayudaréin a realizar un
buen plan de negocio para la ion de una

13



2

A) DEFINICION DEL PRODUCTO O EL SERVICIO

La definicién del producto o el servicio es una de las fases mis
importantes dentro del plan, ya que esto determinard ¢l giro de 1a empresa.

LA qué se va dedicar el negocio? En este punto, debe explicar su idea,
producto o servicio lo mas especiﬁcamenle poslble lncluyn una descripcion fisica del
producto, cdmo y cudndo van a ser ; una descripeion de los servicios que
va a ofrecer y como van a ser administrados; o una descnpcubn de su tienda, como va a
ser 1a decoracidn, qué va a vender, como nombrarﬁ el negocio.

{Quién es el cliente potencial de su producto o sut servicio? Describa a sus
probables clientes asi como al mercado. Si su idea es muy innovadora, explique como la
va hacer llegar al mercado.

{Quiénes y cuantos serian sus competidores? Explique cuéles son las
variaciones o mejoras de su producto o servicio en los ya existentes.

En ¢l analisis del negocio asi mismo usted debe de evaluar la ubicacion de
su niegocio, realizando para ello una investigacion de como es la comunidad que le rodea.
Dentro de la evaluacién de la comunidad no debe olvidar la ub:cac:bn de su competencis,

ya que en ciertas i 1a localizacién de sus p pueden hacer que su
negocio fracase.
Para evaluar fa comunidad le : JHay idad del

producto o el servicio en dicha comunidad? J,Podri u empresa cubrir dicha necesidad?

¢Cuéntos clnentes hay? JEl nimero de clientes potenciales justifica Ia
ubicacién de la empresa? A mis cerca se este del mercado es mis ficil dar el
servicio. ¢Existe una demanda insatisfecha por un producto o un servicio o existe Ia
posibilidad de elaborar un mejor producto y/o a un mejor precio que el ya existente?

(Cudl es el p ial de imi de a idad? Algunos

mdncadores positivos de crecimiento son: proyectos para fumomr. prcaencm de tiendas

p les y otras emp , servicios publi dos (salud,
ducacién, seguridad, transporte, etc) -

LCuﬁes son las restncclones para el tipo de emprm? Cada comunidad

tiene sus propi para p! | diferentes tipos de

p Al selecci 1a ubicacion hay que estar leguros de que se conocen estas

restricciones. Si no, pueden enfrentarse prohibiciones en Ia obtencién de licencias, en la
recepcidn de entregas o en la operacion de ciertas horas.
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£Qué tipo de gente vive ahi? Ademis de! tamaiio de la poblacién se debe
analizar su constitucién, (Cuil es la edad promedio? ;Cuénto gana el trabajador
representativo? ;Qué porcentaje de la comunidad esta casado, soltero o divorciado? 1,Que
le gusta hacer a ese tipo de gente en su tiempo libre?

B) REFLEXIONE SOBRE EL ASPECTO MERCADOLGGICO DE SU IDEA

Esta parte del plan tiene como propésito conocer si el producto o el
servicio de la empresa van a tener un mercado importante en un sector en pleno
crecimiento y si podria ser vendido no abstante Ia competencia.

Preguntese: (Qué tipo de cliente es posible que compre el producto o el

servicio que su empresa ofrecerd? (mercado 1) {Qué isticas tienc ese
do? ;Qué od ajas tiene mi producto y/o servicio para esos clientes
potenciales? 4 Qué tan amp!io es I elr do para el product do?

{Cémo va a conquistar su mercado objetivo? Explique como sus
productos van a ser vendidos: fuerza de ventas, distribuidores; anuncios y publicidad;
promociones; etc.

¢Coémo se propone entrar al mercado? ;jCuéles serin sus herramientas o
estrategias de venta? LCémo ganizark la campaiia de publicidad? Discuta estos factores
en detalle. Por ejemplo, si Ia ubicacién del negocio es el factor clave, realice una
descripcion fisica o con fotogmﬁns de ]a ubicacion del negocio. Si por el comrmo, la

blicidad, es su v et cdmo, cuéndo, qué tan seguido la reali

P s P

El dil con posibles distribuidores, comisionistas, vendedores o

clientes puede ser util pu-a bl la di i6n y las tendencias del mercado. Le
ayudaré a conocer mis sobre el mercado, el realizar proyecciones en ventas o el
establecer ¢l crecimiento anuat estimado del do de su prod para cada uno de
los grupos principales de clientes.

¢ Cuil es la imagen que d A su ? JLe gustaria tener

un logo o cualquier otra identificacion griﬁca? (,Cuil seria |l imagen de su tienda o
locales?
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C) LA COMPETENCIA

Para hacer un andlisis de la competencia se recomienda evaluar de manera
realista las fuerzas y debilidades de los p o servicios de la competencia, nsl como
nombrar Ia emp que los prod F los prod de la sus
precios, funcionamiento, servicio, garantia y otras carcteristicas,

FR

a,

Analice las ventajas y desventajas de los productos de Ia compe(encla y
evallie el por que no o el por que si satisfi las idades de los
Determine cuél es la parte del mercado de cada uno de los compeudores, nivel de ventas,
posibles términos de produccién y distribucién. Preg si existe algin lider en el nivel
de precioso enel nivel de calidad,

Comente cudles serian las razones que impulsan a pensar la facilidad o
dificultad de competir con ellos; asi mismo incluya si Ia competencia reaccionara y de qué
forma lo hard a su ingreso al mercado.

D)LA GENTE

Pregiintese, jQuién es usted? Describa sus antecedentes, sus fuerzas y
debilidades: (Qué talentos/habilidades le dara al negocio? ¢En qué éreas tiene mayor

experiencia? Incluya la experiencia de trabaj dos, sus habilidades y conocimientos.
1,Son d S y bl los r humanos que tendrd su negocio?
E! que los recursos h sean d bles d de del tipo de empresa.

Mientras mis especializadas o técnicas scan I:s Iabores, mts dificil es encontrar ala
gente correcta, Y esta dificultad aumenta at ampliarse el nimero de trabajadores por
contratar,

(Cuintos empleados requerird ya sea para la tienda, oficinas, etc.?
Indique qué ireas de responsabilidad y autoridad deben cubrir sus empleados o socios y
como atraeréd a dicha gente. Si el negocio va a tener socios u otro tipo de gente de vital
importancia (gerentes, vendedores, consultores, etc.) pidales referencias de trabsjos
anteriores, antecedentes familiares, direcciones, teléfonos, entre otros aspectos.

Requerira los servicios de profesionales independientes como pueden ser:
dos, contadores, ! o de

B 24
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E) ESTIMACIONES FINANCIERAS

¢Cuénto capital requerird para lanzar el negocio? Esnme todos sus oostos

incluyendo: rentas y utilidades, equipo de oficina y de porte; d ion de
o locales; depdsitos o créditos; inventarios; propaganda y publicidad; papeleria
P iva; seguros; viajes; pi ion de apertura y gastos inesperados.

(Cuénto capital necesitar4 para operar el negocio en los proximos 18
meses? Incluya todos los costos y gastos mencionados arriba y agréguele salarios,
tmpuestos y cierto capital para el crecimiento del negocio.

tnzad.

Realice proyecciones de flujo de caja en tres ios: el
escenario esperado, asi como un escenario por arriba y por abajo del promedio esperado.
También realice una lista del capital con que cuenta asi como de los términos de
financiamiento que tiene su empresa: ahorros personales, pasivos, incluyendo sus
respectivos intereses y capital.

Dentro de las estimaciones financieras es necesario que se calcule el nivel
de produccibn y ventas; esto con el proposito de recuperar al menos lo que se invierta en
la fabricacién del prod oenlap ion del servicio. El punto de equilibrio es una
forma conveniente de saber cuinto se debe vender para no tener pérdidas, es decir, nos
da una vision clara de dénde se debe partir para que su resultado no sea cero, esto es, sin
ganancias pero tampoco con pérdidas. Si se desea cualquier cantidad de bencficios,
deberan venderse mas unidades que las calculadas.

F) LA PRODUCCION

Esta 4rea, se enfocard basicamente a Ia fabricacion del producto, y para
poderlo fabricar es necesario que éste pase por ciertas fases o etapas. Describa cada paso
que seguira para fabricar el producto, desde la compra de tas materias primas hasta que el
producto ya haya quedado terminado, Analice los problemas que puedan surg;r de esta
érea de prodi ) por e&j ,' (Podra la emp Ia d ? ¢Existen
problemas de acceso a las materias primas? En caso de no poder satisfacer la demanda ,
podra maquilar parte de la produccion,

Dentro del drea de produccién es necesario que se haga un diagrama de la
zona donde se encontraré el equipo de trabajo y la maquinaria que servira para fabricar el
producto.
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Es importante que Ia distribucion de la zona de trabajo sea de la mejor
manera posible, esto con el objeto de maximizar el espacio disponible.

Es de vital importancia que sefale el equlpo o Ia maquinaria a utilizar,

explicando su funcionamiento, isticas, imp en el p . PIC 3
nombre del equipo, refacciones, manejo de personal especializado, etc.

20

La produccion trae el manejo del prod , esto es, la
utilizacion de un posnble almacen y los métodos de control para ésle, Considere; ;Serd
necesario guardar el producto en algin almacen o cuarto especial para este propésito?
4Cémo se movers y colocaré para que no se dafie? Los métodos de control sirven, entre
otras cosas, para determinar la materia prima que se uene guardada o los productos en
proceso o los product dos que hay en

Una vez que usted haya contestado a todas estas preguntas y las que se le
puedan ocurrir ; realicelas ahora si, a sus amigos o asociados, ya que sus respuestas
pueden hacer que no inicie el negocio o que por el contrario, lo leven a 1a fama, fortuna e
independencia,

Le sugiero que sea realista y l6gico al responder y no se deje llevar
porel i y buena voluntad. Si al responder las preguntas, usted ve
que el negocio no tiene mercado, expectativas de crecer o un buen futuro financiero;
revise nuevamente la idea o analice una nueva.

Uno de los errores que comete ¢l empresario al iniciar su negocio, es la
ansiedad del individuo por comenzar. Este factor lo puede Hevar tanto al éxito como al
' fracaso, si busca lo primero debe saber manejar la ansiedad , lo cual se hace por medio
de Ia decision, Existen ideas tontas que liegan a tener éxito, estas son impulsadas por la
firme y extraordinaria decisién del empresario involucrado; de igual forma existen muy
buenas ideas que fracasan debido a gente mal preparada.

El éxito en los negocios depende, no sdlo de [a decision sino de la
fortaleza fisica y mental en el inicio de.un negocio. La labor del comienzo, serén horas
largas de trabajo duro, frustracidn, desilusién, y habrd una corriente aparentemente
interminable de "retos” que superar, que lo golpearin poniendo & prueba, asi, su decision,

Cuando ya haya dado inicio a las actividades del negocio, le recomiendo
considerar 1a creacion y proteccion de los bienes intelectuales de su emp Para ia
mayorin de los negocios la propiedad mis importante es el nombre, seguido en

ia por el logotipo; otros bienes de esta naturaleza pueden incluir: los derechos
de 1 autor, las marcas wg das y las p de sus prod , servicios e incluso 1a
publicidad y di in de esos p d y servicios; debido 8 que Ia importancia de
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estos bienes puede llegar a ser inmensa con el paso del tiempo, es necesario que los
proteja desde el principio.

2.6 COMPRA DE UN NEGOCIO YA ESTABLECIDO

11 PRI

La compra de un negocio ya do o la adq; de una franquicia
son una buena manera de entrar a los negocios; sin embargo el trabajo a realizar es arduo
y duro ya que se requiere hacer una investigacion a fondo, la cual dependera de) tamafio y
1a naturaleza de la empresa.

En esta parte del capitulo, inicamente me conccntraré a tratar el temn de
la compra de una empresa en marcha, pues las franqui seran di con

posterioridad.

Existen muy buenas razones para adquirir un negocio ya establecido,
como puede ser el que sea una idea muy lucrativa o porque es una buena oponunidad de
compra y ¢ lo que usted estd buscando o porque tal vez busque minimizar el nesso.
Cualqulem que sea ¢l motivo pregunte a su abogado, consultor, contador o amigos si le
la pra de dicha

Si dentro de sus expectativas estd la de comprar una empresa ya
establecida debe realizar primeramente una depuracion de compra para después realizar
un anélisis de 1a empresa a adquirir.

La depuraclén de compra consiste en reducir a8 un nimero razonable el
uni dep dedores, este pi dependera de sus gustos y expectativas.
El primer puo es analizar y comparar |l5 cmpresas para identificar una o dos de las mis
desesbles. Dentro de este andlisis deberd averiguar Ia verdadera causa de la vents; no
siempre las empresas se venden porque éstas tengan problemas o estén en bancarrota;
muchas veces Ia causa de Ia venta son Ia edad o la salud de la persona o porque quiza se

quiera der un nuevo negocio en otra parte del pais.

Si se poscen las habilidades ias para admini y dirigxr una
empresa, labancarrota de la misma no siemp un problemna o la b da de
una nueva smpresa, por el contrario puede ser una muy buena oponunldad pero debe de
tener en mente que lleva tiempo y talento el revitalizar una emy

A continuacion daré algunos de los puntos més importantes que se deben
de considerar en una transaccion de este estilo:
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1.- ¢Por qué el negocio esth en venta?
Conocer las verdaderas razones de porque se vende Ia empresa no solo le
ayudara a negociar el precio sino le dlri Ia idea de la experiencia y habilidades que se
itan para i con el

Algunos aspectos a checar y evaluar en esta parte son:

1.1.- ¢Durante cufinto tiempo ha estado |a empresa en venta?

1.2.- ;Qué motives tiene el duefio para vender? Sea cualfiere el motivo,
usted debe confirmarlo, .

1.3.- {Cuil es la situacion fiscal de Ia empresa? Si el pago de impuestos no
estd al oorrieme, averigue el motivo de ello y el por qué.

1.4.- Analice con sumo cuidado las ventas, costos y utilidades, no

olvidando las cifras ! das y las proyecci de la emp

1.5.- ;Cuidl es Is estructura legal de la empresa? Un sblo propietario,
sociedad corporacién o que otra. Es necesario que este seguro de que quien le vende la
empresa tiene ef derecho de hacerlo, libre de obligaciones.

1.6.- Examine y analice todos los d )s sobre d de la
empresa, Obtenga informacién sobre registros financieros, fiscales, listas de clie
inventarios, etc.

1.7.- Preg sobre la comp ia, Jquién es y dénde se encuentra?

1.8.- Evaliie los canales de distribucibn. Preglintese si existe algin
problema con los proveedores o con el acceso a la materia prima. Hable con los
proveedores y clientes y asegurese que la emp tiene buena reputacié

1.9.- Existe algiin trhmite o negociacion pendiente de realizar.

1.10.- La empresa tiene alguna complicacién con licencias o con permisos.

1.11.- Las patentes o marcas estin todas registradas, o existe algin
problema con ellas.

1.12.- Analice la situaci6n de las deudas'de la empresa: a quién se le debe
qué, a qué proveedores escenciales se les debe dinero, etc.

Ya investigadas las causas o motivos de la venta, debe realizar un andlisis
industial, esto es, recabar la suficiente informacidn sobre las caracteristicas més
importantes de las diferentes empresas o industrias que puedan ser comparadas y
Jemqunudas La informaci6n bisica de cada empresa debe de incluir el tamafio de ésta;
crecimiento historico real; estimacion del crecimiento futuro utilidades; rentabilidad de Ia
inversion, identificacién del pnncnpll grupo de cli i6 de los p y

3

equipo de factura, y un de las técnicas de distrib yvmtu
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Gran parte dc este 1ipo de mformlclén _se encuentra disponible en
, de , informes de las casas de

A : iat Nast

o

Sus criterios de seleccion deben de ser concisos, bien dirigidos y
especificos. Los criterios generales de seleccion pueden incluir entre otros aspectos:

-la empresa candidato debe ser lider en su ramo.

- El precio de compra no deberé de exceder de "X" millones de pesos.

- Las ventas pronosticadas por la empresa y las utilidades antes de
impuestos deben de ser de "X" cantidad.

Al elaborar sus criterios de seleccion, hﬁg&los s:endo no tan idealista ni tan
rigido; ya que de lo contrario sus el 35 fi pueden llegar a ser
mutuamente excluyentes.

Una vez que se ha identificado una industria atractiva, puede iniciarse el
anilisis de cada compailla. La informaciéon debe de incluir una indicacién sobre la
participacién de mercado; forma de propiedad; utilidades de la compaiiia; segmentos de
mercado en que opera cada compaiiia, innovaciones dentro de cada empresa, etc.

£l proceso de anilisis de compra debe de estar bien estructurado, para lo
cual le sugiero:

A) Establecer objetivos,

B) Elaborar un plan de trabajo,

C) Recolectar informacion y

D) Analizar y hacer concl

A) ESTABLECIMIENTO DE OBJETIVOS

El objetivo de un anilisis de compra obviamente es determinar si el
prospecto haré una buena compra para lo cual le sugiero preguntarse:

1.-¢Laindustria de Ia compaia "X" es tan atractiva como parece ser?

2.- {Deberia la compalfiia "X" ser recomendada para compra?

De ambas preguntas, es logico, que se desprenderdn tantas preguntas
como usted quiera averiguar; por ejemplo:

- ¢{Cud! sera ¢l tamafio actual de In emprcsa? ¢Con qué rapidez ha crecido
en los ultimos tres afios? jQué tasa de ha sido pronosticada para los
préximos cinco afos? jPor qué?
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- ¢Cuiles son las particip en el do p ial? Si la emp a
comprar ofrece varios productos o servicios pregunte: ;Qué tipo de producto o servicio
crece con mayor rapidez? jQué participacién de mercado tiene cada segmento?

¢ Cuél es la imagen de 12 empresa candidato frente a los clientes, al pitblico
en general, distribuidores o competidores?

LCuil es el futuro de ventas en los proximos cinco afios? ;Se espera
mejore 0 empeore su posicién dentro de la industria?

= {Cuil es la capacidad de producci6n? ;En qué medida son eficientes los
sistemas de produccién y distribucion de la empresa? (El equipo de produccién es
moderno, eficiente y estd bien conservado? ¢ Es adecuado ¢! control de materiales, de

inventarios, etc.? ;Qué oportunidades importantes existen para mejoras?

- (Funciona cor el si de ializacién y de pi
de do de la empresa? ¢ Los prondsticos de venta? (El servicio a los clientes?

~ ¢Cuhl es la posicidn financiera de la empresa? ;Cuentas por pagar y por
cobrar? ;Cuentas incobrables? ¢Financiamiento a corto y largo plazo?

B) ELABORACION DE UN PLAN DE TRABAJO

La elaboracion del plun de trabajo consiste o est& ideado para asegurar

que larelacion de preg sea y da con exactitud.
El plan de trabajo debe contemplar el anilisis extemo e intemo de Ia
empresa candidato. El analisis extemo incluye ent a cli y no cli
ios, distribuidores, comp El anilisis intemo se relaciona con
entrevi a la administracion de la empresa y a la revisién de archivos internos.

Con el objeto de que sus pr i tas se sugiere

sean y
elaborar una guia de entrevista para cada fuente importante de informacién.

) RECOLECCION DE INFORMACION

Una vez elaborada [a guia de preguntas, es importante saber dénde se va 2
encontrar esa informacion, por lo cual le aconsejo acudir a la empresa candidato y al
publico en g I, Por ejemplo, la recabacion de infc i6n del piblico debe de incluir
datos de asociaciones comerciales; infi i6n de revit iales; literatura det
producto y/o el servicio; listas de distribuidores y de prec:os Anuguos empleados de Ia

asf

empresa; clientes; expertos industriales; proveedores; distrit y rep
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como cualquier persona que tenga un conocimiento importante de la empresa o el
mercado.

La mfommcnén de la empresa debe de incluir documentos intemos;

bli ivos; planes a corto, mediano o largo
plazo; rcystro de ventas y contables; prondsticos; registros de inventarios, etc. De igual
forma debe de recabar informacion a los gerentes de cada &rea funcional o al personal que
labore en la empresa.

A,

D) ANALISIS Y ELABORACION DE CONCLUSIONES

El propésito del proceso de la empresa candidato es la identificacion de
fuerzas, debilidades, oportunidades y amenazas,

Durante el transcurso del andlisis toda estd informacion debe ser
clasificada. Por ¢jemplo, revise toda la informacién de imagen de la empresa candidato;
tal como ha sido descnta por los clientes puede ser analizada y comparada con la imagen

o
porlos

=2 Hr1oirh 1

Este proceso de clasificacion y or nos a
en relacion a la empresa, como puede ser la recomendacién de compra o Ia negativade la
misma,

2.6.1 ESTABLECIMIENTO DEL PRECIO

El vendedor ofrecera su negocio por determinado precio y le dara la
oportunidad de inar los doct y demés informacién. Por supuesto, el
wvendedor trata de obtener lo méximo por su empresa.

El precio estaré basado en el valor que tiene en el mercado los activos del
io mAs una id blecida por el valor de la capacidad de g
Este ultimo valor se como prestigio, Se determinaré d el valor de
los activos y las ganancias anuales espemdas, una vez que se determinen estos factores,
se podra establecer un precio justo de oferta para la empresa.

Una vez hecho este andlisis, puede estar de acuerdo con el vendedor y de
cualquier manera, intentar pagar menos mediante negociaciones, o puede no estar de
acuerdo con los valores establecidos y con los d de venta del vendedor, el
costo de produccion, el margen de utilidades, etc.




32

Confi ala i guida en la empress, asi como en Ia
administracion de ésta, se sefiala el siguiente método para llegar & un precio justo %;

a) Inversion requerida para compar el negocio.

b) Calcule cuanto obtendria con esta cantidad si Ia invirtiera en otra parte.

¢) Agréguele al ingreso del inciso b, Is cantidad de su salario anual actua!
a la cual estaria renunciando para administrar la empresa; esté cantidad le dark su poder
total de ingresos, .

d) Compare las ganacias ¢ iales p das por el vendedor con su
capacidad total de ganancia.

€) Este valor es la capacidad de g ia del negoci

f) Mumphque esta capacidad de ganancia (mclso ¢) por 5 enun negocno
bien establecido, por 3 si tiene alguna preocupacién del negocio o por 1 si el negocio
solamente ha estado en el mercado por un afio.

) Sume el resultado, al valor de los activos del negocio, y de esta manera

obtendra el precio justo por el cual usted podré comprar la empresa.

EJEMPLO:
Una empresa con activos de 600 millones, produce $ 180 millones.
a) Inversion requerida: $ 600 millones.

b) Supongamos que invierte dichos $ 600 millones a una tasa del 10%, por
1o cual obtendria de rendimiento $ 60 millones.

c) Rendimiento obtenido mis el salario anual que dejaria de ganar;
$60°000,000 + $90°000,000 = $150°000,000

EstA cantidad representa el poder total de ingresos o Ia capacidad total
de ganancia.

d) Comparar las g das por ¢! vendedor con 1a capacidad
total de ganancm dela empreu

$180°000,000 - $150'000,000 = $30°000,000
Los 30 millones representan |a capacidad de ganancia anual adicional de
Ia empresa.
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€) (30°000,000) (5) = 150°000,600
(30°000,000) (3) = 90°000,000
(30°000,000) (1) = 30°000,000

f) Una vez que haya multiplicado la capacidad de ganacia del i
por el factor que usted haya considerado, sume el I resultado al va!or de
de los activos.

600°000,000 + 150°000,000 = 750°000,000
600°000,000 + 90°000,000 = 690°000,000
600°000,000 + 30°000,000 = 630°000,000

Cualquiera de estas tres cantidades representaré el precio al cual usted
podra comprar la empresa.

2.6.2 CIERRE DE LA NEGOCIACION

Una vez que usted y ¢l vendedor hayan acordado el precio, puede dar
poder a su abogado para efectuar ¢l contrato. Un contrato favorable de la transaccion
debe de incluir:

1.- Propiedad total de la empresa.

2.- Buenos términos de pago. Recuerde que necesitard capital de
operacién extra, asi que asegiirese que su flujo de caja sea adecuado.

3.- Proteccién contra las declaraci falsas del vended.

4.- Un convenio que impida que ¢l vendedor compita con usted y una
provision que le brinde proteccion durante el tiempo en €l que sc firma el contrato hasta
€] momento en que se realiza el negocio.

Esta accién impide que un vendedor deshonesto acabe con los activos del
inventario con una venta de “realizacion por cierre del negocio” o por destruir el
prestigio que usted ya ha pagado. -

5.- Una cliusula de cémo y cudndo el comprador se ird familiarizando con

la empresa.

Si usted decide el comprar la empresa no olvide la cuestién de los pasivos,
ya que éstos no se pierden o se dejan de pagar por el hecho de que la empresa cambie de
duefio; por el contrario, asi como usted compra activos también adquiere sus deudas, Una
de las maneras de determinar el monto de dichos pasivos es analizando los balances, asi
como también el realizar una auditoria fiscal, 1a cual tiene como propésito determinar el
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monto de la deuda fiscal; ya determinada se pagarén los imp corresp y
dicha deuda seré olvidada para siempre.

Cada transaccién de compra y venta tiene sus propias particularidades y Ia
cuestién del dinero no siempre debe ser €] aspecto decisive tanto para €l comprador
como para €l vendedor. Asi por ejemplo, el vendedor probablemente pueda aceptar un
precio un poco més bajo en favor de que ¢l comprador acepte y contrate a los empleados
que consideren mantengan la calidad en el producto o en el servicio. Por otro lado, quizas
el comprador, pueda aceptar un precio més alto, esto debido probablemente a que no
tendra que empezar de cero. En si, el precio final de 1a transaccion dependeré no sélo de
sus motivaciones sino de la manera de como usted entienda y aprecie lo que estd
comprando.

2.7 FRANQUICIAS

Esta parte de la tesis, las franquicias, se escribid no sélo por la necesidad
de informacién que requieren los empresarios sino también por ser una de las formas de
negocio de su vida.

Cuando se habla de franquicias wsualmente se piensa en comida rapida,
pero éstas son, hoy por hoy, como muchos autores lo mencionan, el negoclo del snglo
XX1 y se han manifestado en los Gltimos aflos como el si de gocios més expl
y dominante que abarca no sélo comida rapida sino imprentas, gimnasios, tiendas de
articulos de computacion, entre otros.

La decisién de adquirir una franquicia o ser franquici debe de estar
basada como cualquier otra forma de negocio, en principios sélidos y confiables y no
dnicamente en motivaciones emocionales.

~ Basicamente una franquicia es "un sistema de negocios en donde una de
las partes denominada franquiciante , le otorga a la otra, denominado franquiciatario, la
licencia para el uso de su marca y/o nombre comercial, asf como sus conocimientos y
experiencias para la efectiva y consistente operacion de un negocio” 10

Los

P .
de una franq son los sigy

1.- El Franquiciante.- que es aquel empresario o empresa establecida que
desarrollé sus métodos de produccién y administracién, asi como una campafia de
publicidad y de estabilizacién de la imagen corporativa. Es decir, es aquella empresa que
con todos estos elemnentos busca expandir su negocio mediante 1a intervencion de nuevas
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empresas, de nuevos emp jos ind di que ten con un capital para invertir
y ser intermediarios en la expansion de I distribucion,

2.- El Franqulcmlano que es el empresario independiente que acepta
utilizar al méxi los H y compartir dicha publicidad. El
franquiciatario es una persona o grupo de personas que tienen el interés de ser sus
propios jefes, de tener su propio negocio y sobre todo que cuentan no sélo con cierto
capital para invertir sino que cuentan con el tiempo y conocimientos necesarios del 4rea
donde se quiera invertir.

3.- Deestosdos‘ el franquici y el franquiciatario, se
prende un tercer el do “Franchise Fee" o costo mxcml
Esta forma de negocio implica que ¢l adquirente participe con una
inversion inicial para sufragar o amortizar los costos de desarrollo de la empresa; esto es,
el Franchise Fee es un pago que se le hace al franquiciante para poder utilizar sus
sistemas, sus conocimientos y sobre todo el derecho de usar sit nombre.
Ademés de este pago, regularmente las franquicias traen aparejado un

3

pago | por regalias y por publicidad, es declr, es el pago mensuul de un potcentaje
sobre las ventas, el cual p fa de > icos y la
participacion e incr en la publicidad del mencionado negocio,

2.7.1 VENTAJAS DE UNA FRANQUICIA

Para la gente que posee negocios pequefios en experiencia, ¢l comprar una
franquicia puede serun regalo de Dios; ya que una franquu:la ofrece una férmula de éxito
debido a que el riesgo de fi se iene al dia en las novedades
tecnologicas, recibe el soporte de un gran negocw, intercambia experiencia con otros
franquiciatarios y obtiene el acceso a la publicidad en los medios masivos que de otra '
forma dificil pudiera ot . Otra de las jas, y no por eso menos importante
es que el franquici ayuda a ob un p je del dinero io para la comp
o arranque del nuevo negoc:o. es de vital i mpomncm este aspecto ya que el obtener un
préstamo para cualquier negocio es cosa dificil y a veces hasta molesto

Al comprar una franquicia, usted A se une a una
comunidad hecha por gente que opera el mismo negocio y que juntos pueden aprender
uno del otro, aunado a que se adquiere entre otros elementos los siguientes:

- Seguridad del éxito.
-~ Territorio de operacién.
- Publicidad y promocion.



36

- Nombre e imagen corporativa.
- Manuales de procedimi y organizacion
- Asesoria y asistencia en mercadotecnia.

2.7.2 DESYENTAJAS DE UNA FRANQUICIA

Pudiera parecer a simple vista que la compra de una franquicia en todos
los aspectos tiene lados positivos, pero como en cualquier forma de negocio que se trate,
existen pros y contras, ventajas y desventajes; las primeras han sido enunciadas
anteriormente.

Uno de los contras de tener una franquicia comparada con la de tener su
propio negocio es de entregar las regalias cada mes a la casa mattiz. Por lo cual me
pregunto, jno valdria 1a pena pagarlas si por ello se tiene casi la segurided de éxito y la
experiencia de una empresa con nombre?

Si piensa en adquirir préximamente una franquicia debera responder a
ésta y a otras muchas més preguntas para tener la certeza de que su decision es la
correcta.

Una segunda desventaja es el sacrificar su libertad o independencia, es
decir, cuando se adquiere un tipo de negocio de esta naturaleza, su propio éxito depende
en gran parte de la reputacidén de la compafiia y para que usted tenga éxito como
franquiciatario deberé seguir las pautas de la empresa para ofrecer servicios y productos
de calidad de manera uniforme, La compra de una franquicia implica ¢! adherirse a los
manuales de sistemas y procedimientos y no a sus sentimi en la forma de operar un
negocio.

Las ventajas que otorga el adquirir una franquicia no lo dan todo ya que se
piensa que la franquicia hace al empresario de fa noche a la mafiana, sin que éste tenga
que asumir ninguna responsabilidad en el funcionamiento de la empresa. Por ello, se debe
de tener cuidedo al decidir formar parte de una franquicia ya que en cualquier tipo de
negocio, el emprendedor debe de su do, poseer experiencia en el ramo al
que se quiera dedicar y, sobre todo, tener una clara nocién de la cultura de servicio y
calidad; sabiendo ante todo trabajar en equipo ya que se forma parte de una séla empresa.

En resumen, usted deber trabajar como en todo, arduamente asi como
debera de seguir sistemas y formas de hacer negocios; si se es una persona esponténea
con un fuerte sentido de Ja innovacién y con talentos creativos, las franquicias
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probablemente no son para usted. Si no qu:ere hacer negocios con ciertos métodos y

controles establecidos no compre una frang

2.7.3 COMO ELEGIR Y COMPRAR UNA FRANQUICIA

A) ELECCION DEL GIRO

El primer paso es el tipo de negocio o negocios que le gustaria
tener y conseguir toda la informacién que pueda sobre ese tipo de negocio.

Es importante que la eleccion del giro sea lo més definida posible, por
ejemplo, si se opta por una franquicia en el ramo de restaurantes, decida a que subopcion
se¢ va a dedicar (comida répida, r de cames, pescados y mariscos, comida
internacional, restaurantes bar, etc.),

Al estar en busca de la informacién ponga especial t6n en la d d
del mercado, en las tasas de crecimiento de la industria, en la etapa del ciclo de vida del
producto o servicio, datos sobre Ia poblacion, etc.

El contar con la mayor informacién posible hard que los pasos siguientes a
la eleccion o compra de una franquicia sean mas féciles,

B) EN BUSCA DE OPORTUNIDADES DE. FRANQUICIAS

3 Py .

Cuando se haya una io atractivo, investigue
quiénes venden franquicias de dicho tipo de negocio. El obtener informacién de todas las
franquicias del ramo que haya elegido es de gran unpomncu porque le ayuda a conocer

aspectos de gran interés como puede ser: costo, calidad y precio de los
productos o servicios, capacitacion, utilidades, do, publicidad, p ia, etc.

Bl de localizar la infi " idades de
fi icias como pueden ser: perddicos especializados, directorios de fnnquu:m. libros

sobre temas de franqulclas la Asociacién Mexicana de Franquicias, A.C., quien a su vez
publica mensualmente su drgano informativo Notifranquicias. 11 Asi mismo muchas veces
se da en México o en otras partes del mundo la feria 0 exposicion de franquicias, en la
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cual los franquici dana fos mas importantes y relevantes acerca de

sus empresas.

Después de haber obtenido toda la informacion de las franquicias
existentes del ramo elegido, reduzca su campo de interés a un nimero restringido de
franquicias, para que posteriormente pueda compararlas e investigarlas. Esta
investigacion, desde luego, debe incluir un y una prension plena
de todos tos documentos que le proporcionen, asi como de los duefios de ésta. De esta
marnera puede conocer cualquier factor negativo sobre los duefios o la franquicia misma,

De igual manera usted mismo debe ser analizado, esto con el propésito de
que tanto coinciden sus caracteristicas personales con las que se requieren
para tener éxito en ese campo, Debe de autocvaluar sus metas, esfilerzos e intereses antes
de decidirse por una compatia en especifico.

q

C) EVALUACION DE LA FRANQUICIA

Una vez hecho el andlisis de la informacién y el haber decidido que
probables franquicias adquirir, le recomiendo evaluar lo siguiente:

- Investigue y evallie aspectos de la compafiia tales como: ventas de afios
pasados, costos, utilidades, imagen, reputacién de la franquicia en otros paises y en el que
la piensa adquirir, la ética de fa compafia, etc.

- El territorio

Este punto puede ser critico ya que una mala eleccidn le puede llevar al
fracaso. Evalie: esta claramente definido el teritorio, tiene opciones de expansion, existe
o hay competencia en el teritorio que le interesa, etc.

- El mercado

Analice ¢l producto y el consumidor; ¢su producto depende de un cliente
o territorio en especifco? Ja qué tipo de cliente se dirige? scdmo reaccionars el cliente a
su producto?

- E! Franchise Fee
Es importante que se aclaren los términos que cubren o abarca el
franchise Fee, tales como: publicidad, p ion, anuncios locales o I

decoracion del establecimiento, equipo, asnstencm técnica, y posibles imprevistos, emre
otros.
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- Costos y gastos extras

Discuta y considere los costos de operacién adicionales que tal vez
requiera cuando existan meses de ventas y utilidades bajas. pregunte asi mismo si existen
algunos otros gastos, como puede ser la ayuda profesional de vendedores, gerentes,
contadores, etc.

- Financiamiento y utilidades

£ Qué porcentaje de los beneficios tendri que pagarle al franquiciante y
bajo qué términos? JEs ese porcentaje razonable cuando todavia no se obtienen las
utilidades esperadas? ;Se requiere del franquiciante en los casos de pedir probables
préstamos?

de otras franq que

doc £

Pregunte que le los
operan en el mismo nivel en que usted se encuentra.

- Evaluacién personal

¢Esta usted contento y satisfecho con la gente que ha tratado? ¢Ha
entendido todos los términos que abarca la franquicia?

La franquicia que adquiera va a ser su futuro, asi que este seguro de
cualquier pago y trato que relice ya que la duda puede traerle en un futuro consecuencias
inesperadas,

- El contrato

Antes de firmar ¢l contrato, revise cada cléusula con un abogado que
tenga experiencia en esta drea. Analice cada clédusula con sus posibles repercusiones. Un
contrato de franquicia que no se incline fuertemente en favor del propietario es
verdaderamente raro. Recuerde que el contrato es lo que le dara la seguridad sobre la
compra de una franquicia.



CAPITULO I
3.1 EL FINANCIAMIENTO

Una de las partes més importantes para la creacién o expansién de una
es el financiamiento
presa,

Financiar, que equivale a costear, apostar, sufragar, desembolsar,
contribuir, sostener; es lo que inyecta en lo econdmico una empresa o negocio; motivo
por el cual en este capitulo se vera la forma en que la empresa puede obtener fondos para
sus sostenimiento.

Obtener financiamiento, frec es la labor mas critica y dificil
se empieza una empresa, se intenta expandir, o una ya blecida
pesar de que los recursos financieros son un aspecto muy importante, estos por si solos
no son el motor de la empresa, sino que deben de estar conjugados no sdlo con el trabajo
sino con el esfuerzo del empresario, para que junto con el analisis de! mercado se den los

frutos que la compafiia espera.

d

Las exigencias de fondos para una empresa que inicia y para una ya
existente son similares, sin embargo los factores que se tienen en cuenta para obtener
financiamiento para los dos tipos de empresas son diferentes. Las empresas nuevas no
tienen una trayectoria que respalde su solicitud de fondos, no asi las ya establecidas.

Para solicitar financiamiento o poder pedir un préstamo es necesario
primeramente hacer proyecciones de mercado y estados financieros proforma, esto con el
objeto de poder proporcionar testimonios de que los productos o servicios que su
empresa ofrece u ofrecerd se puedan vender. Igualmente se requiere realizar una
evaluacion técnica y administrativa, esto con el propésito de brindarle al intermediario
financiero aspectos cualitativos sobre el d pefio y funcic jento de su empresa.

Las proyecciones de mercado como los estados financieros proforma
deberan ir ligados al tipo de empresa que se tenga o se quiera poner, a sus objetivos, a su
organizacion, y a sus necesidades; su contenido y forma variarén de una empresa a otra,
principalmente ¢n el grado de andlisis requerido, por lo cual es indispensable no soélo el
conocimiento amplio de la empresa sino en Ja industria en la que usted se desenvuelve.

Las proyecciones de mercado deben de presentar la informacion sobre a
dénde y quién se le venderd, asi como la informacién sobre la competencia existente y
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estimar todos los ingresos ya scan los provenientes de ventas y de otros ingresos como

pueden ser los aumentos de capital o pré y oper as. La informacién
administrativa debe de contener un panorama sobre la forma de organizacién, su
estructura, nv de empl y funci La parte técnica debe tener un bosquejo de

la forma de producclén o fabricacion del producto, 1a capacidad instalads, tipo de
magquinaria, etc.

Es también |mponante csumnr todos los costos y gastos y junto con las

ventas poder estimar los proforma o proy
Es primordial que las proyecci que se hagan sean Jo mas real posible

ya que muchas empresas abren y después cierran porque no estin capacitadas a
desarrollar y mantener un volumen de ventas suficiente para cumplir con los gastos y
costos y mucho menos para generar ganancias.

Aunque es dificil proyectar de manera confiable, esto, de todas formas se
debe de realizar, ya sea con la experiencia propia o con la de otros.

Las proyecciones deben de incluir el tiempo que le tomara a la empresa el
desarrollar un volumen de ventas como para generar utilidades.

La empresa debe de reconocer todos estos hechos y determinar la cantidad
de dinero requerido para financiarse. Cada empresa es diferente, pero casi siempre y en
un momento dado necesitard fondos para desarrollarse, éstos deben de obtenerse de la
fuente que le proporcione mayores ventajas, tales como que los plazos estén de acuerdo
con la capacidad de pago del negacio, para lo cual la mejor herramienta serd el manejo de
flujos de caja periddicos, indicando todas las das y salidas de efectivo y asf preveer
el pago de capital requerido. ’

El capital inicial de una empresa desde luego, lo deben de aportar los

pios duefios o accionistas y esto es lo més conveniente ya que no tiene costo ni plm

detemunndo Al iniciar una empresa, se debe de eva!uar a los posibles socios,
considerando no sélo su per lidad sino también su id -

P

Los posibles socios pueden exigir una participacion en €l negocio y en la
administraci6n, otros quizas, querran un mayor control y otros pueden ser deshonestos.
Si tiene que asociarse con alguien aseglirese de que usted mantiene la mayor parte del
patrimonio de la empresa.
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Cuando por algun motivo los socios no estan en posibilidades de aportar
el capital que se requiere, se tendra que recurrir a capital externo, el cual puede darse via
efectivo o crédito de bienes y servicios.

La empresa que tenga un nivel ad do de endeudamiento sera la que
crezca sanamente, y este nivel s dara por la capacidad de la empresa de generar efectivo;
sin olvidar en tomar en cuenta los imprevistos ciclos de todas fas empresas.

Como se menciond, la empresa debe de saber qué tipo de financiamiento
requiere, ya que muchas veces se tiene la costumbre de financiar con créditos a corto
plazo necesidades de mediano o largo plazo.

Para tener una mejor comprensién del tipo de financiamiento que puede
necesitar una empresa de acuerdo a sus neces|dades y perspectivas, detalio a continuacién
algunas de [as fi de financi

3.2 FUENTES DE FINANCIAMIENTO

3.2.1 FINANCIAMIENTO BANCARIO

El crédito o préstamo bancario ocupa una posicién muy importante dentro

de las empresas, ya que los bancos proporcionan el crédito marginal que permite a las

dirse més rapid: de lo que seria a través de las utilidades retenidas.

Un prestamo obtenido de un banco por una empresa, no es diferente, en principio, de un
préstamo obtenido por una persona fisica.

El préstamo se obtiene finrmando un pagaré convencional, €l cual
especifica;

1) La cantidad de dinero prestada,

2) El porcentaje de 1a tasa de interés,

3) Laforma de reembolso de la cantidad prestada, [a cual puede sefialar
una suma acumulada o una serie de anuatidades.

4) Cualqui )t | que pudi usarse como garantia para los
préstamos, adicionala la garamia propia, y

) Otros términos y condiciones sobre los cuales puedan haber convenido
€l banco y el prestatario,
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Un crédito bancario se concede normalmente mediante la extension de una
linea de crédito, que es un arreglo formal entre el banco y el prestatario, en € que se
indica el tamafio miximo del préstamo que el banco concedera al prestatario.

Es conveniente aclarar que el hecho de que una persona fisica o moral sea
de amplios recursos dmicos, no necesari le dan la capacidad, ya que estos
bienes deben de ser productivos y no solamente el hecho de poseerlos.

A continuacién menciono la documentacion requerida para solicitar un
préstamo: 12

a) Informacién financiera actual- La informacién financiera que se
presenta a la institucién bancaria no debe tener una antiguedad mayor a tres meses de la
solicitud del préstamo y de dos ejercicios anteriores completos. Los estados financieros
que se deben de presentar son el balance general, el estado de resultados y el estado de
costo de produccnén y ventas, udlcmnando a dichos estados, una relacién analitica de las

principales de los estados fi 05,

Si se es propietario de inmuebles se deben de proporcionar los datos del
registro publico de la propiedad, como son: nu de registro, libro, vol
fecha y ciudad. Esto con el objeto de Hevar en forma répida y fehaciente la verificacion y
andlisis de su situacidn actual.

b) Informacién financiera proyectada.- Los estados financieros
proyectados (balance gencral, estado de resultados y estado de costo de produccion y
ventas) sdlo se presentaréin en el caso de solicitar créditos a mediano y largo plazo, por el
perfodo que se solicite.

c) En caso de ser persona moral, se presentard Ia escritura constitutiva, asi
como cuando existan modificaciones a ésta, también deben de presentarse,

d) Poderes.

¢) Carta donde se especifique el proyecto de inversién y cotizaciones de 1o
que se va a adquirir, o el programa de inversion.

f) Balance general y estado de resultados del aval; con antiguedad no
mayor a tres meses, detallando las propiedades del inmueble.



3.2.1.1 TIPOS DE CREDITO BANCARIO

3.2.1.1,1 CREDITOS A CORTO PLAZO

Estos créditos son concedidos con un plazo de pago maximo de un afio y
generalmente se otorgan sin contrato, destacandose dentro de ellos, los descuentos,
préstamos quirografarios o directos, préstamos directos con garantia colateral y
prendarios. En la actualidad Ja practica bancaria puede concederlos a un plazo de 302 90
dias maximo.

3.2,1,1,3,1 PRESTAMO QUIROGRAFARIQ

El préstamo quirografario consiste en prestar dinero a una persona fisica o
moral, mediante su firma en un pagaré en el que se obliga a devolver en una fecha
determinada, la cantidad recibida més los intereses correspondientes.

Este tipo de crédito sirve para necesidades temporales o urgentes de
capital de trabajo, més sin embargo, como es un crédito de corto plazo, no se puede

plear para financiar la adquisicién de activos fijos, capital de trabajo permanente,
reestructuracion o pago de pasivos o construccion de casas o edificios, ya que a mediano
o largo plazo le ocasionaria a la empresa problemas de liquidez.

En ¢l préstamo quirografario se tiene como garantia unicamente la firma
de la empresa o del duefio de ésta; es un crédito caro ya que normalmente se paga una
comisién de apertura y los intereses se cobran por adelantado. El plazo que se
acostumbra es de 90 dias, aunque se puede otorgar un plazo mayor, el cual dependera del
ciclo operativo del cliente.

3.2.1.1.1.2 PRESTAMO PRENDARIO

Consiste en proporcionar recursos a una persona fisica o moral,
equivalente a un porcentaje de vafor comercial del bien que se entrega en garantia.

Es utilizado este tipo de pré para ia primas o vender
productos terminados. Para poder llevar acsba este tlpo de crédito se requiere la
participacion de uma almacenadora en donde estén las existencias, la cual expide
Certificados de Deposito y Bonos de Prenda con un valor determinado.

Este préstamo se negocia en la institucion de crédito en donde se toman
generalmente al 70% de su valor para darle el préstamo, o en ocasiones este porcentaje
puede variar.




45

Este tipo de crédito se concede a un plazo que deberé estar en funcién del
ciclo de operaciones de la empresa y que no exceda de 180 dias.

3.2.1.1.1.3 DESCUENTOS

Medi estas operaci el banco permite a los clientes obtener los
recursos en fonna anticipada al adqmmr documentos en propiedad (letras de cambio o
is), pr de operaciones mercantiles. El banco cobra los intereses y la

comision por anticipado; el plazo que se concede generalmente es de 90 dias, aiin cuando
en ocasiones el plazo miximo puede ser de 180 dias.

3.2.1.1.1,4 PRESTAMOS DIRECTOS CON GARANTfA COLATERAL

Esta modalidad consiste en que el préstamo se garantiza mediante titulos
de crédito y otros documentos (letras de cambio, pagarés, factum o oontmrreclbos),
propiedad del solicitante, que actien como amparo ) | al
Generalmente el monto del crédito alcanza un 70 % del valor nominal de la garantla
entregada. se dispone de un plazo méximo de 90 dias, el cual en situaciones especiales
puede ser mayor.

3.2,1.1,2 CREDITOS DE MEPIANO Y LARGO PLAZO

Estos créditos se formalizan bljD contrato y operan a plazos de un afio o
mas. Entre los principales se ran los sigui

3.2,1.1.2.1 CREDITO DE HABILITACION 0 Avio

Es un crédito para ¢l financiamiento de materias primas y materiales o en
si para la adquisicién de activos circulantes y para el pago de los jornales, safarios y
gastos directos de explotacion indispensables para los fines de Ia empresa.

E! crédito de habilitacion o avio apoya el ciclo productivo de las personas

dedicadas a la industria, deria o agricultura y por ia no se aplica a las
actividades comerciales.
Quedan garantizados con las ias primas y materiales adquiridos y

con los productos que se elaboran. en ocasiones puede puede negociarse con avales o
bien con g {f p ias segin la situacién de la empresa. Su formalizacién es




mediante un contrato de apertura de crédito, en el que se especifican las condiciones bajo
tas cusles se otorga. Su plazo mé fc lo establece la ley es de 3 afios.

3.2.1.1.2.2 CREDITO REFACCIONARIO

Este tipo de crédito se utiliza para la compra de maquinaria y equipo,
matrices y moldes, construccion, ampliacién y modificacion de naves industriales.

El crédito refaccionario debe amortizarse con la generacion de recursos de
ta empresa (utilidades) y es mediante pagos mensuales de capital o intereses. Tiene como
gamntiu tos nuevos bienes que se adquleren con el crédito y en su caso garantias

a faccion de la insti pudiéndose hipotecar sobre unidades
industriales o hipotecar sobre bienes inmuebles.

El plazo del crédito refaccionario estard en funcién de la inversién,
capacidad de pago y generacion de recursos del proyecto. Usualmente su plazo es de 5
afios, aunque por ley, éste podrﬂ ser mayor. Se debe de entregar el programa de inversion
detaliado, acompaﬂado de copia de las cotizaciones de 1o que se vaya a adquirir. También

financieros proyectados donde conste la nueva inversién con el

se
beneﬁclo del crédito.

3.211.2.3 PRESTAMO CON GARANTIAS DE UNIDADES INDUSTRIALES

Es un crédito a mediano y largo plazo que debera ser invertido en ef

fomento de op propias de la emp como inversiones en Activo Fijo (excepto
inmuebles), necesidades de capital de trabajo, e inclusive para la lidacion de
pasivos,

Por tratarse de un crédito destinado a inversiones permanentes, el plazo
estara en funcion de la inversion, capacidad de pago y g idn de fondos del proyecto;
su plazo serd hasta por 7 afios aunque por disposiciones de ley, éste podra ser mayor.

Este tipo de pré liquidara medi pagos les de capital ¢
intereses; teniendo como gara.mia lodos aquellos elementos materiales, muebles o
inmuebles, considerados en su unidad industrial y ademas podra comprender el dinero en
caja y los créditos a favor de la empresa, nacidos de 1a operacion normal del acreditado.
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3.2.1.1,2.4 CREDITO SIMPLE

Por medio de este crédito, s¢ pone a disposicion del acreditado
determinada cantidad de dinero, de 1a cual podra disponer una sola vez. El crédito simple
puede ser con garantia real o un crédito respaldado unicamente por la persona o empresa
acreditada. En ambos casos el crédito se puede destinar a inversiones de activo fijo,
necesidades de capital de trabajo, consolidacién o reestructuracion de pasivos, para
facilitar las operaciones de compra-venta y otros.

Este tipo de operacion, se lleva acabo cuando es necesario introducir
condiciones especiales en el crédito, que no son contemplados en préstamos
quirografarios o descuentos.

Cuando no se cuente con garantia real, el plazo serd de 180 dias,
pudiéndose renovar por otro periodo igual, hasta por un maximo de 360 dias, siempre y
cuando se haya cubierto por lo menos la mitad de su importe, En caso de existir la
garantia real, podra otorgarse plazo mayor de un afio, e} cual sera en funcion al tipo de
operacion que se realice.

El crédito simple podra estar garantizado ya sea por 1a firma de la persona
o empresa acreditada; o bien por una garantia de tipo prendaria o hipotecaria, sobre
bienes del acreditado o de terceros otorgantes de garantia.

3.2.1.1.2.8 CREDITO PUENTE

Este tipo de crédito se otorga provisionalmente al acreditado para que
pueda satisfacer sus necesidades inmediatas, en tanto que le tramitan su crédito definitivo.

3,2.2 FINANCIAMIENTO NO BANCARIO

3.2.2.1 ARRENDAMIENTO PURO Y FINANCIERO
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3.22.1.1 EVOLUCION

Las primeras dad financi apareci en México en la década
de Jos sesentas y recibieron una buena acogida del parte del piblico que atendian, ya que
ofrecian ventajas impottantes. Por una parte cada arrendadora contaba entre sus socios
con un banco exlranjero de primera categoria; lo que permitia ofrecer recursos en dolares
a r ¥ peq que de otra forma no hubieran tenido acceso al crédito
mtemacnona! Por otra parte, y desde un punto de vista fiscal la totalidad de las rentas que
cobraban las arrendad: eran ded

Con todas estas ventajas las arrendadoras crecieron en forma estable
aunque moderada, ya que la falta de reconocimiento oficial les daba una |magen pubhca
de agentes de moralidad dudosa que ayudaban a eludir obli
las arrendadoras nunca utilizaron la pubhc:dnd y se contentabnn con la escasa clientela
que les allegaba su labor de p ion. La paricién, en 1978, de poder deducir la
totalidad de la renta que peri bdi los arrendatarios, contribuyé también
a reducir el ritmo de crecimiento de Is actividad.

PR

Pero los momentos més dramaticos de las arrendadoras estaban ain por
llegar, La crisis econémica surgida en el pais a partir de 1982, representd para las
arrendadoras una verdadera prueba de fuego, de la que lograron sobrevivir s6lo las més
sGlidas y organizadas.

Por una parte el volumen de operaciones contratadas se decrumbé, ya que
por definicion ¢l mercado de amrendamiento financiero ¢s una funcién de la inversion
piblica y privada, pero ademis desaparecié la situacion de equilibrio que vivian las
arrendadoras, en la que reciblan un flujo c« de dolares p d de su socio
extranjero, mismo que canalizaban hacia un do relati cautivo d
por las empresas medianas y pequefias.

Finalmente, y dado que la mayor parte de la cartera de las arrendadoras
estaba denominada en délares, las ivas y viol de ia d
on una voluminosa cartera ida que requiric de varios afos y grandes
esfuerzos de arrendadores y nrrendntanos para su eliminacion.

El momento més profundo de la crisis se situé en 1984 cuando la mayoria
de las arrendadoras resintié fuertes pérdides, algunas de ellas registraron capitales
contables negativos y otras més desaparecieron.
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Las brevivient i que hacer grandes esfuerzos de
reestructuracion y rudapmclén a las nuevas circunstancias del entorno que las rodea, ¢
cual cambid en forma radical. Desde su situacion juridica en la que son ahora reconocidas
como orga.msmos auxiliares de crédito, Ia clientela que atienden que ademas de la

peql incluye ahora corporaciones de gran tamafio, y hasta los
recursos que utilizan, que en lugar de délnres son ahora pesos proporcmmdos por la
captacion directa de recursos del pabli la emisién de sus propios valores
colocados con el publico i mverslomsta, las compaiiias de seguros y los proveedores, todo
el marco de actividad se ha visto profundamente modificado y las an'cndadorns de hoy
tienen poca semejanza con 1as empresas originales a que me he referi

3.2.2.1.2 DEFINICION DE ARRENDAMIENTO PURO Y FINANCIERO

El arrendamiento financiero es "un contrato mediante ¢l cual las
arrendadoras se cc a otorgar el uso o goce tcmpora] de un bien a!
arrendatario, ya sea persona fisica o moral, obligindose este ultimo a pager una renta
periédica que cubra el valor original del bien, mis la carga financiera, y los gastos

adicionales que contemple el contrato®, 13

Al imi del to, a arrendadora, con bese en el articulo 27 de
la Ley General de Organizaci y Actividades Auxiliares del Crédito, y a eleccion del
arrendatario aplica una de las diferentes opciones terminales que se establecen:

. - Transferir la propiedad del bien, mediante un pago inferior al valor del
mercado, al momento de realizar la operacion.

- Prorrogar el contrato estableciendo pagos inferiores al que se fijo
durante el plazo inicial del contrato.

Obtener parte del precio por Ia enajenacion a un tercero del bien objeto
del contrato.

Al igual que en la modahdud del arrendamiento financiero, en las
operaci de arrendamiento puro se di contrato, el uso o goce
temporal de un bien, pero con Ia diferencia de que no existe opcién de compra al término
de Ia vigencia del contrato. Por tanto, 1a arrendadora de su preferencia no contrae
obligacion alguna de enajenar el bien, ni de hacerle participe al arrendatario de! importe
de la venta que se haga del bien a un tercero.




En el caso de que al término del contrato exista un contrato de compra-
venta de! bien entre arrendador y arrendatario, el bien tendra que ser enajenado al valor
comercial o de mercado.

3.2.2.1.3 TIPFOS DE ARRENDAMIENTO

- Tradicional o leasing.- Se refiere a la operacion en la que, la maquinaria
o equipo es comprado por la arrendadora al distribuidor, para proporcionarselo a su vez
al arrendatario,

- Arrendamiento Lease Back.- Consiste en que el cliente le vende a la
arrendadora su maquinaria o equipo, que en ese momento estd utilizando y que fue
registrado en los libros de contabilidad como activos de su propiedad, toméndolos
posteriormente en arrend convirtiéndose asi en arrendatario de los equipos que
eran de su propiedad, at finalizar el plazo del contrato, tendr4 la facilidad de recuperarlos,
mediante el pago simbolico.

- Convenio con proveedores.- Esta variante es més de tipo promocional,
en virtud de que la arrendadora otorga una linea de crédito al proveedor, para que éste
pueda vender sus equipos bajo el sistema de arrendamiento financiero y se avalaran las
aperaciones ante aquella. Esta variante de arrendamiento puede ser una magnifica arma
de ventas para los proveedores de maquinaria v equipo.

3.2.2.1.4 VENTAJAS DEL ARRENDAMIENTO

a) FISCALES

En el caso de los contratos de arrendamiento financiero, los activos
arrendados son prupiedad de la arrendadora que le offece el servicio. Sin embargo, es fa

empresa arrendnlanu quten deprecm los bienes y deduce la parte correspondiente a la
carga fi P

Para contratos de arrendami puro, el arrendatario o cliente deduce la
totalidad de cada una de las rentas pagadas. Adicionalmente, no se registran como pasivo
las rentas por pagar, ya que como contrapartida, el bien arrendado no es registrado como °
activo. Es con base en este tratamiento fiscal, que cuando al concluir el contrato si se

ki un acto de pra-venta del bien arrendado, este tendria que ensjenarse al

o de do, teniendo que pagar ¢l arrendatario el impuesto que le

valor
corresponde.
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b) FINANCIERAS

El equipo o bien arrendado es financiado a plazos que se gjustan a las
necesidades del arrendatario y a Ia naturaleza del bien, considerando su vida fiscal,
permitiendo a la empresa aplicar sus recursos en dreas estratégicas , obteniendo un mejor
aprovechamiento en el d {fo de planes y metas, a corto y mediano plazo.

El arrendamiento constituye un il fi iero adicional, al
complementar sus lineas de crédito bancarias tradicionales, sin exigir saldos
compensatorios en cuenta.

Di los riesgos inflacionarios al amortizar con cada renta un valor
del capital a precios actuales.

Financiamiant. datars

Constituye una fuente de > que el puede
manejar  a largo plazo, para renovar y modemizar sus equipos de forma constante,

)se lizado tecnologi

Las tasas de interés implicitas es una operacién de amendamiento
iero o arrendami pure, son petitivas en relacion con las que prevalecen en
el Sistema Financiero, adicionalmente el arrendatario tiene la opcién de escoger la forma
de pago de las rentas, ya sean anticipadas o vencidas, asi como mensuales, trimestrales o
semestrales,

P

El cliente obtiene un precio de riguroso contado, logrando con ello os
méximos descuentos establectdas.

Ante cualquier eventualidad de conflictos legales o laborales, los activos
fijos arrendados no son objeto de embargo, ya que la propiedad juridica de los bienes es
de la arrendadora que presta el servicio.
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3.2.2.2 FACTORAJE FINANCIERO
3.2.2.2.1 EVOLUCION Y DEFINICION DE FACTORAJE

El primer antecedente que se conoce en México sobre operaciones de
factoraje, fue un financiamiento de cuentas por cobrar no documentadas, que se remota al
aflo de 1967,

Otro antecedente del factoraje se encuentra en los affos anteriores a la
nacionalizacion de 1a banca (1982), donde las instituciones bancarias ofrecian dentro de
su cartera de servicios el llamado "Crédito en Libros” a clientes de reconocida solvencia
moral y econdmica ya que este tipo de crédito se limitaba a hacer una afectacion en
garantia sobre las cuentas por cobrar del cliente deudor.

A partir de 1986 se desarrollé un gran interés en este servicio financiero,
promovido fund por las id de capital de trabajo de
empresas industriales y comerciales, inicidndose de esa manera la operacion de nuevas
empresas de factoraje financiero y de nuevos productos dentro de esta misma modalidad.

Asi, a partir de ese afio lss empresas de factoraje empezaron a proliferar
especialmente dentro de Jos todavia no autorizados grupos financieros privados, la razén
de esto es que, en esa fecha, los intermediarios financieros no bancarios enfrentaban
serias limitaciones legales para otorgar o fondear operaciones de crédito a sus clientes
llegindose a formar mercados de dinero extra-bursitiles a fin de satisfacer dichas
necesidades.

Es por eso que la Ley General de Organizaciones y Actividades
Auxdliares de Crédito a partir de su reforma del dia 3 de enero de 1990 contempla dentro
de las organizaciones auxiliares del crédito, las emp de factoraje fi .

El factoraje Financiero es "un contrato mediante el cual una empresa de
factoraje financiero adquiere de sus clientes (personas fisicas o morales) derechos de
crédito derivados de la proveeduria de bienes ylo servicios", 14 Es decir, una empresa de
factoraje compra a un cliente, que a su vez es proveedor de bienes y servicios su cartera
{facturas, contrarrecibos, listados, etc) después de hacerle un estudio de crédito. El
objetivo ¢laro del factoraje es lograr liquidez, esto es, un aumento en e! capital de trabajo.
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3.2.2,2.2 TIPOS DE FACTORAJE

- Factoraje puro o sin recurso.- En esta modalidad la empresa de factoraje
asume todo el riesgo al comprar todas las cuentas por cobrar del cliente y €ste ao queda
obligado a responder por el pago de los derechos de crédito transmitidos a la empresa de
factoraje. Se trata de una venta real y efectiva de documentos al cobro, en donde el factor
solamente puede recurrir al cobro de dichos documentos.

- Factoraje con recurso.- En este tipo de factoraje, las cuentas por cobrar
(facturas, contrarrecibos, letras de cambio, listados, etc.) son compradas por el factor,
quien otorga un anticipo por el valor de los documentos, E! restante se otorga en el plazo
de un tiempo convenido al cobro de los mismos, Su caracteristica es que el cliente se
obliga solidariamente con el deudor a diferencia de! factoraje sin recurso, a responder del
pago puntual y oportuno de los derechos de crédito transmitidos a la empresa de
factoraje.

- Factoraje a proveedores- En este tipo de factoraje se establece un
convenio entre el factor y su cliente, que es un deudor de derechos de crédito
constituidos a favor de sus proveedores de bienes o servicios. La empresa de factoraje se
compromete a adquirir esos derechos de crédito.

Tales derechos estdn d dos en titulos de crédito a plazos, los
cuales son descontados por el proveedor con el factor, a un 100% de su valor. El cliente
suscribe un pagaré a favor del proveedor endozado a f‘avcr del factoraje. El factor
deposita 1a cuenta al proveedor, previos d Al iento, el cliente paga al
factor el importe y éste asegura y garantiza |8 operacion mediante un pa.gnré suscrito por
el cliente a su proveedor , y éste, a su vez, al factor.

322,23 VENTAJAS DEL FACTORAJE

Este tlpo dc ﬁnanclamxcnto debe ser bien estudiado por parte del duefio o
8 , ya que ¢l fz iero ofrece d jas COMO 30N que permite
dispomctén de efectivo para reinvertir y promover la productividad sin tener que
depender del pago de los clientes.

Como trata de un financiami di lacionado con ventas,
esto trae consigo otro tipo de ventajas, como son el contar con flujo de caja y disminuir
las cuentas por cobrar, Por otra parte permite seleccionar proveedores debido a la
disposicién de efectivo. Un beneficio o una ventaja muy importante es la reduccién de los




gastos de la empresa en el departamento de cobranzas ya que las ventas a crédito se
transforman en ventas a contado.

El contratar a una empresa de factoraje no afecta la capacidad de
financiamiento bancario.

A pesar de todas estas ventajas €l factorﬂje financiero constituye una
forma de fi i poco ida entre emp ios pequefios e incluso medi
llega por otra parte a ser un servicio caro ya que el costo es mayor que la tasa de interés
bancaria.

La decisién de contratar a una empresa de factoraje debe de estar basada
en un estudio profundo de plazos, intereses, costos y beneficios para que no se convierta
en una herramienta peligrosa.

3,223 UNIONES DE CREDITO

Se pueden considerar las precursoras de las uniones de crédito en el
mundo a las llamadas Cooperativas de Crédito, que a pnncxpnos del siglo XEX en Eurepa
se formaron con personas de amplios recursos entregando cada miembro
cantidades bastante fuertes para sus sostenimiento, do de ) p do entre
sus miembros la distribucion equitativa de las utlhdades o pérdidas resultantes de las
mismas inversiones de Ja cooperativa.

Existian otras cooperauvas de crédito en la que sus miembros se
por lo g | a actividad, ! su funcid pnnclpal era ¢l de ayudarse
mutuamente dedicando l dinero obtenido hacia fines personales sin beneficio alguno para
{a cooperativa.

Andi

Posteriormente en Francia aparece un tipo de sociedad semejante pero
denominada "caja popular” que tenia como fin el financiamiento a problemas financieros
de sus miembros.

En México, aparecen en la Ley General de Instituciones de Crédito en
Jumo de 1932 olorgéndoles ¢l carcter de instituciones auxiliares, a las que se les llamd
[ iaci de crédito”.

En 1985 se publico la Ley General de Organizaci y . Actividadi
Auxiliares del Crédito, donde se contempla en el articulo tercero un tratamiento a todss
fas organizaciones auxiliares de la banca,
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Por Unién de Crédito se entiende "aquell izaci auxiliares del
crédito, con personalidad juridica diferente a la de sus socios, constituidas bajo la
modalidad de sociedad éni de capital variable, cuya funcién es agrupar a

productores medianos, pequefios ¥ micro; con el proposito de que obtengan el erédito
necesario a tasa preferencial y en forma oportuna, asi como para encauzar acciones

conjuntas en materia de abasto, comercializacion y asistencia técnica®. 15

La union de crédito es una de las formas de ﬁnanclmmenlo y orgnmzncnén
que les permite a [a micro, pequefia y medi su independ y al
mismo tiempo formar grupos econdmicos de rclauvo tamafio como para poder suplir
muchas de sus carencias ya que no solo resuelve el problema de aquellos mnpresanos con
capttal modesto que uenen [m'utado acceso a las instituciones bancarias sino que resuelve

dos con la compra de materia prima, maquinaria,
mstalacmnes [} tecnologm, representando asi mismo un apoyo para la comercializacién de
sus productos tanto en el metcado nacional como en el de exportacion.

Las uniones de crédito pueden operar en el ramo agropecuario cuando sus
socios se dedican a actividades agricolas y/o ganaderas. En el ramo industrial cuando se
dedican a actividades industriales, en el ramo comercial cuando sus socios se dedican a

acti tiles o inclusive pueden ser mixtas cuando se dedican a dos o més
actividades de las ramas sefialadas y estas guardan relacién directa entre si.

3.2.3 OTROS TIPOS DE FINANCIAMIENTO

3.2.3.1 CUENTAS POR COBRAR

Una gran proporcion del capital de trabajo de Ia empresa se encuentra en
las cuentas por cobrar, es decir, en los productos o servicios que se han vendido y
entregado pero por los cuales aiin no se ha recibido su pago.

Las cuentas por cobrar requieren de una atencion muy importante por
parte del duefio o g ya que por ejemplo, las politicas de crédito muy generosas
den crear una situacion en la que los cli paguen con lentitud, lo cual ocasiona un

de 1a deuda pudiéndose ir éstas en incobrables.




Una buena politica de crédito debe establecerse desde el primer dia
teniendo el cuidado de no dar mucho crédito a los nuevos clientes hasta que estos
realicen sus pagos o cuentas a tiempo.

Son importantes asi mismo los procedimientos y controles de cobro,
debiéndose analizar desde €l punto de vista de los dias de atraso. Las cuentas que
excedan de los 60 dias una i6n de cob pecial, no queriendo decir
con ello que se deban de descuidar las cuentas por cobrar con menores dias de atraso.

A través de las cuentas por cobrar se pueden obtener dos tipos de
financiamiento, el primero que consiste en utilizar las cuentas por cobrar para obtener un
préstamo bancario. En el cual las instituciones bancarias adelantan entre el 50 y 80% del
valor de las cuentas por cobrar cuando las mercancias cobradas ya han sido enviadas.

Un plan de financiamiento por medio de cuentas por cobrar que este mal
disefiado podrad impedir que una empresa pueda obtener un préstamo bancario, El
porcentaje del préstamo habra de depender del grado de liquidez de la empresa solicitante
de crédito y de la calidad de sus cuentas. La tasa de interés que se cobra en este tipo de
préstamos es generalmente superior al costo porcentual promedio. El interés se habra de
cobrar respecto at saldo insoluto del préstamo.

El segundo tipo de financiami implica ceder las cuentas por cobrar a
una tercera persona, llamada empresa de factoraje.

Con Ia factura se acude a la emp de fi aje financiero para que dsta
le haga efectivo un porcentaje de! documento ese mismo dia, con un descuento que
equivale financieramente a cierta tasa, sin importar el plazo del crédito; las facturas las
conserva la empresa de factoraje hasta el dia de su vencimiento, fecha en que ellos se
presentan a hacerla efectiva ante ¢l cliente.

3.2.3,2 CUENTAS POR PAGAR

) Las cuentas por pagar o ¢l crédito comercial juegan un papel inverso a las
cuentas por cobrar, es decir, en lugar de aumentar sus esfirerzos por cobrar o pedir
prestado contra el dinero que se debe a la empresa en sus facturas, 1a empresa querra
mejorar ¢l uso del crédito que recibe de los proveedores. Las cuentas por pagar
constituyen una fuente espontinea de fondos por lo que muchas empresas intentan
alargar el periodo de pago con el fin de poder obtener financiamiento a corto plazo.
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Esto representa una forma aceptable de fi iami en tanto, no se
llegue a un gran abuso, ya que su proveedor podrd tener una mala impresion de su
empresa, provocando con esto una disminucion en los dias de crédito otorgados o incluso
aumentar los precios de venta.

Una opcién de no alargar el periodo de pago consiste en tomar el
descuento por pronto pago, el cual permite que exista una reduccion en el precio si el
pago se efectiia dentro de un periodo de tiempo especifico.

El descuento por pronto pago es importante ya que el costo de no tomar
los d en efectivo a la tasa de interés a la cual el
comprador puede obtener fondos por préstamo.

Por ejemplo, si una empresa compra N$ 2,000 de articulos por dia en base
a términos de 2/10, neto 30 (descuento del 2% cuando se efectiia el pago dentro de los
10 dias, pero si no se hace dentro de ese plazo, se deberd de pagar a los 30 dias, sin la
opcidn de descuento).

Si la empresa toma el descuento:
Sus cuentas por pagar haran un promedio de 10 X N$2,000 y este crédito
serd gratuito.

Si la empresa no toma el descuento:

Sus cuentas por cobrar tendrian un promedio de 30 X N§$ 2,000 = N$
60,000

Por tanto hubiera recibidc N$ 40,000 adicionales (N$ 60,000 - N§
20,000) de crédito comercial,

Sin embargo, este crédito adicional de N$ 40,000 tiene un costo implicito
igual a los d bandonados que ascienden a:

(0.02) (NS 2,000) (360) = NS 14,000 por afio con un costo de:
(2/98) X (360/20) = 36.7%

Por lo que se puede concluir que Ia empresa cualquiera que se trate debe
i los d por pronto pago, ya que de lo contrario seria
demasudo caro, por lo que se recomienda sacar prastado de otras fuentes, cuando estas
tengan un menor costo.

H




3.2,3.3 REINVERSION DE UTILIDADES

Se reconoce que la forma mas i de fi iami intemo es la
reinversion por parte o la totalidad de las utilidades obtenidas. Esta mecdnica al
establecerse como una politica permanente, coloca a la empresa en camino de convertirse
en una organizacién importante, en constante expansién y con una estructura financiera
solida, que evita la intervencion de personas ajenas a la administracién y permite
continuar operando de manera independiente la gestién de la misma.

3.2.3.4 APORTACIONES

Otros mecanismos mediante los cuales las empresas por si mismas pueden
procurarse financiamiento, lo constituyen las aportaciones de los socios.

Las aportaciones se generan cuando los socios entregan recursos para
incrementar el capital de la empresa. Este tipo de aportaciones no resultan onerosas, pues
no son gravadas con intereses que deberén cubrirse en determinadas fechas, por lo que no
afecta la liquidez de la empresa,

3.2.3.5 PRODUCTOS FINANCIEROS

Los productos financieros son otro medio de financiamiento, se
encuentran integrados por ingresos que provienen de actividades que no son propiamente
principales para la empresa, pero que le permiten contar con recursos adicionales, como
son los intereses por inversiones en valores o fos que se derivan del cobro de intereses a
sus clientes.

3.2.3.6 RESERVAS

Las reservas ladas por d iacion de la iraria y equipo
pueden ser utilizadas mientras llega ¢l momento de sustituir las instalaciones productivas;
sin emblrgo, el problema reside en que a Ia fecha en que se encuentran inhabilitados fos
equxpos deberin de existir las sumas de recursos disponibles. para efectuar las
rep Debe en cuenta ademas, que una economia afectada por
procesos inflacionarios, los costos de reposicién de equipos suelen ser may a los
previstos.




CAPITULO IV

APOYO A LA MICRO, PEQUENA Y MEDIANA EMPRESA

Elp t ftul tende informar al propietario de una empresa, de
manera enunciativa y no lmulatlva, cudles son las altemativas actuales que tiene para
recibir apoyo para el desarrollo de su empresa, sin sefialar cuél de ellas sea la adecuada
para su caso especifico.

AinArd

g1 con la internacional, México se encuentra en un
importante proceso de transformacién que tiene por objetivos fundamentales apoyar el
crecimiento econdmico con estabilidad e impulsar la integracién de las actividades
industrial, comerctal, de servicios y financiera para generar un mayor nivel de bienestar
social.

Para lograr tal transformacién et Gobierno Federal en el Plan Nacicnal de
Desarrollo y €1 Programa Nacional de Financiamicnto del Desarrollo se ha centrado en el
fomento de los sectores privado y social a fin de lograr un crecmnemo equilibrado del
pais, En este proceso de cambio, ¢l apoyo a la micro, pequefia y ocupa
un lugar destacado por el alto potencial de desarrollo econémico y "del efecto
multiplicador que tiene sobre la prduccion, el ingreso y el empleo.

El Gobieno Federal ha seleccionado dos inos para lizar los
apoyos basicamente de Ia micro, pequefia y mediana empresa:

Estos caminos son a través de Nacional Financiera, S.N.C. (Nafin) y del
Banco Nacional de Comercio Exterior (Bancomext), que son instituciones de fomento
del Gobierno Federal y a través de Ia S ia de C io y Fi Industrial
(Secofi); bajo su nueva regulacion.

A) NACIONAL FINANCIERA

Nacional Financiera ha participado desde 1934 en el desarrollo de México.
Actualmente constituye uno de los instrumentos del Estado para consolidar ef proceso de
apertura de 1a economia y la reforma del Estado.



Las acciones de Nnﬁn s¢ orientan a apoyar los esfuerzos empresariales del
sector social y privad en Ia ind; el io y los servicios, y, principalmente de

las micro, peq y p

Nafin en su misién de ser el banco de desarrollo orientado a identificar y
promover la ejecucién de acciones que fortalezca y modernice la infraestructura
empresarial, apoya a la empresa en forma integral a través del otorgamiento de créditos,
alargando sus plazos crediticios via el redescuento; otorga garantias, apoyo técnico y
capacitacién empresarial; invierte en capital de riesgo y fomenta la inversién productiva.
Para lograr todo ello, Nacional Financiera, cuenta con el Centro Nafin para el Desarrollo
de la Micro y Pequeia Empresa, que tiene como cbhjetivo que las micros y pequeiias
empresas cuenten con todos los servicios que puedan respaldar su modernizacitn en un
solo edificio; ya que muchos de los problemas a los que se enfrenta la gran masa de
empresas pequefias del pais, es que son muchos los trimites que requieren realizar en
diferentes d dencias como por ejemplo, la obtencién de crédito, 1n formalidad del

blecimi itacién, la fogia y en sf una infinidad de tramites.
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Para darle solucién a ese problema el centro Nafin busca que en un sdlo local se
ofrezcan los amplios servicios que requieren los miles de pequefios y micro empresarios
del Distrito Federal.

La Banca Comercial junto con Umones de Credlto Entidades de
Fomento, Empresas de Factoraje y Arrend Fi el esfuerzo
de Nafin con su red de oficinas y recursos humanos y ﬁnancleros para atender a los
solicitantes.

Nacional Financiera brinda su apoyo a través de sus programas de
descuento ; cubriendo todas las etapas de un proyecto, desde la idea que surge en un
estudio de pre-inversion, hasta la instalacién, puesta en ha y operacién de la
empresa.

Desde 1990, Nafin cuenta con seis programas de fomento, los cuales son:

1.- Programa para la Micro y Pequefia Empresa (PROMYP)
2.- Programa de Modernizacién, ’

3.- Desarrollo Tecnologico.

4.- Infraestructura Industrial.

5.- Estudios y Asesorias.

6.-Mejoramiento del Medio Ambiente.

* ver tablas de programas de Nafin*



PROGRAMA PARA LA MICRO Y PEQUENA EMPRESA
(PROMYP)
OBJETIVO: PROMOVER LA CREACION Y APOYAR EL DESARROLLO DE LAS MICRO Y
PEQUENAS EMPRESAS, BUSCANDO SU INCORPORACION NO SOLO EN
LOS PROCESOS DE LA ECONOMIA FORMAL SINO EN LA INTEGRACION
A LAS CADENAS PRODUCTVAS Y COMERCIALES.
SWJETOS DE
APOYO PERSONAS FISICAS Y MORALES QUE SE ENCUENTREN EN LA
CLASIFICACION DE MICRO Y PEQUENA EMPRESA; ASI COMO UNIONES
DE CREDITO EN LA QUE SUS ASOCIADOS SE DEDIQUEN A ACTIVIDADES
INDUSTRIALES, COMERCIALES Y DE SERVICIOS.
CARACTERISTICAS:
DESTINO DE MONTO PLAZOSY PORCENTAJE DE
EMPRESA RECURSOS NS TASA PERIODOS DESCUENTO
DE GRACIA NAFIN] INT. FIN.| EMP]
CAP. TRABAJO 3ANOS6M. GRAciA
MICRO MAQ.Y EQ. 700000 | CPP+6 | 10ANQS 18M. GRAGIA | 100%| ——— | ——
INST. FISICAS 12 ANOS 36 M, GRACIA
REEST.PAS. | 700000 |CPP+6 | 7ANOSEM.GRACIA | 60% | 10% —=
) CAP. TRABAJO 3ANOS 6 M. GRACIA
PEQUENA MAQ.Y EQ. 7000,000 | CPP+6 | 10ANOS 18M. GRACIA | 85% | 15% -
INST. FISICAS 12 ANOS 36 M. GRACIA
REEST. PAS. | 7000,000 | CPP+6 | 7ANOSEM. GRACIA | 60% | 20% —
@
TARJETA CAP. TRABAJO| 3,000,000 { CPP + 6 3ANOS 100%{ ——~ -
EMPRESARIAL ACT. FIJOS 5ANOS




PROGRAMA DE MODERNIZACION

OBJETIVO:

OTORGAR RESPALDO FINANCIERO A AQUELLOS INVERSIONISTAS QUE BUSQUEN
INCREMENTAR LA COMPETITIVIDAD DE LA INDUSTRIA, EL COMERCIO Y LOS
A MODERNIZAR LA PLANTA PRODUCTIVA Y LOS

SERVICIOS Y, EN GENERAL,
SISTEMAS DE DISTRIBUCION DEL PAIS.

SUJETOS DE EMPRESAS INDUSTRIALES, COMERCIALES Y DE SERVICIOS QUE LLEVEN ACABO
APOYO INVERSIONES ACORDES AL OBJETIVO DEL PROGRAMA; AS! COMO A LOS
INVERSIONISTAS QUE APORTEN CAPITAL A LAS EMPRESAS PARA LA REALIZACION
DE ESTOS PROYECTOS.
CARACTERISTICAS:
DESTINO DE MONTO PLAZOSY PORCENTAJE DE
EMPRESA RECURSOS N$ TASA MONEDA | PERIODOS DESCUENTO
DE GRACIA NAFIN! INT. FIN.[ EMP.
REFACCIONARIO | 15% DE LA | CPP+6 MAL 20 AROS CON | 75% | 28% -
MEDIANA Y CAP.TRABAJO | CARTERADE ELPERIODODE | 75% | 25% -
GRAN EMPRESA REESTRUCT. PAS{ DESCUENTO GRACIA QUE 0% | S0% -
CUASICAPITAL | DENAFINPOR, LIBRE USD. | REQUIERA EL | 100% | --- -
EMPRESA PROYECTO.

*1 ENCASO DE ADQUIRIR ACTIVOS FIJOS MEDIANTE ARRENDAMIENTO FINANCIERO, EL APOYO SERA POREL
100% DE LA OPERACION.

*2 UNICAMENTE SE DARA APOYO FINANCIERO €N MONEDA EXTRANJERA, CUANDO LA EMPRESA GENERE
DIVISAS O COTICE A PRECIOS INTERNACIONALES.
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PROGRAMA DE DESARROLLO TECNOLOGICO

OBJETIVO: FINANCIAR Y VINGULAR A EMPRESAS E INVERSIONISTAS EN LA MEJORIA DE PRODUCTOS,
PROCESOS, SERVICIOS Y SISTEMAS; AS| COMO NUEVOS PROYECTOS, BRINDANDO ADEMAS
APOYO PARA QUE SE INSTITUCIONALICEN LAS FUNCIONES DE DESARROLLO TECNOLOGICO,
EL AUMENTO DE LA PRODUCTIVIDAD Y LA CULTURA DE CALIDAD.

SUJETOS DE EMPRESAS INDUSTRIALES, COMERCIALES Y DE SERVICIOS QUE LLEVEN ACABO INVERSIONES
APOYO DE INVESTIGACION, DESARROLLO, ASIMILACION, ADAPTACION, TRANSFERENCIA DE TECNOLO-
GIAY PARA LA COMERCIALIZACION Y LA PRESTACION DE SERVICIOS TECNICOS.

CARACTERISTICAS:

MONTO PLAZOSY PORCENTAJE DE
DESTINO DE LOS RECURSOS N§ TASA | MONEDA | PERIODOS DESCUENTO
DE GRACIA NAFIN| INT. FIN.| EMP.

COMERCIALIZACION Y ESCALAMIENTO DE TECNOLOGWA

~ MICAO/PEQ. ENP 15% DE LA | CPP+6 MN. 20 ANOS CON | 100% | ——~ -

~ MED/GRAN EMPFESA CARTERA DE ELPERIODODE | 85% | 15% -
DESARROLLO TECNOLOGICO: DESCUENTO GRACIA QUE

- MICRPEQ. ENP DE NAFIN POR, LIBOR u.s.D. REQUIERA EL | 90% | 10% -

~ MED/GRAN EMPFESA EMPRESA PROYECTO, 50% | 50% -

*1 UNICAMENTE SE DARA APOYO FINANCIERO EN MONEDA EXTRANJERA, CUANDO LA EMPRESA GENERE
DIVISAS O COTICE A PRECIOS INTERNACIONALES.

*2 NAFIN PODRA CUBRIR HASTA EL 70% DE LA PERDIDA ECONOMICA NETA EN QUE INCURRAN LAS EMPRESAS
ADQUIRENTES DE TECNOLOGIA DESARROLLADAS EN MEXICO, POR FALLAS IMPUTABLES AL PROGRAMA. |

£9



PROGRAMA DE INFRAESTRUCTURA Y DESCONCENTRACION INDUSTRIAL

OBJETIVO: PROMOVER Y RESPALDAR FINANCIERAMENTE LA CREACION DE UNA INFRAESTRUCTURA
INTEGRAL Y MODERNA EN TODO EL PAIS, QUE PROPORCIONE TODOS LOS SERVICIOS QUE
EL EMPRESARIO REQUIERE.

SUJETOS DE EMPRESAS PROMOTORAS DE PARQUES INDUSTRIALES, EMPRESAS CONSTRUCTORAS Y,

APOYQ EN GENERAL, CUALQUIER INVERSIONISTA QUE LLEVE ACABO PROYECTOS DE INFRAES—
TRUCTURA INDUSTRIAL; ASI COMO LOS INVERSIONISTAS QUE APORTEN CAPITAL PARA LA
REALIZACION DE ESTOS PROYECTOS.,

CARACTERISTICAS:
DESTINO DE MONTO PLAZOS Y PORCENTAJE DE

EMPRESA RECURSOS N$ TASA MONEDA | PERIODOS DESCUENTO
DE GRACIA NAFIN! INT. FIN.| EMP.
RELOCALIZACION| 15% DE LA | CPP+6 MN. 20 ANOS CON | 90% | 10% -
MEDIANAY DEEMPRESAS. | GARTERADE ELPERIQOODE

GRAN EMPRESA CONSTRUCCION | DESCUENTO GRACIA QuE 75% | 25% -—
PARQUESIND. DE NAFIN POR| LIBRE uspo. REQUIERA EL
CUASGICAPITAL EMPRESA PROYECTO. 00% | —~— -

*1 UNICAMENTE SE DARA APOYO FINANCIERO EN MONEDA EXTRANJERA, CUANDO LA EMPRESA GENERE
DVISAS O COTICE A PRECIOS INTERNACIONALES.




PROGRAMA DE ESTUDIOS Y ASESORIAS

OBJETIVO OTORGAR RESPALDO FINANCIERO A LAS EMPRESAS QUE EFECTUEN INVERSIONES PARA
FORTALECER SU CAPACIDAD DE GESTION EMPRESARIAL; AS| COMO LA VIABILIDAD ECO~
NOMICA Y RENTABILIDAD FINANCIERA DE SUS PROYECTOS DE INVERSION, MEDIANTE LOS
ESTUDIOS DE PRE-INVERSION Y ASESORIAS EXTERNAS QUE LE AUXILIEN A RESOLVER
PROBLEMAS ESPECIFICOS DE LA ADMINISTRACION Y OPERACION.
SUJETOS DE EMPRESAS COMERCIALES, INDUSTRIALES Y DE SERVICIOS Y OTRAS ENTIDADES, PARA
APOYO LA CONTRATACION DE SERVICIOS DE CONSULTORIA Y/O DE INGENIERIA QUE TENGAN
POR OBJETO INCREMENTAR SU EFICIENCIA Y COMPETITIVIDAD.
CARACTERISTICAS:
DESTINO DE MONTO PLAZOSY PORCENTAJE DE
EMPRESA RECURSOS NS TASA | MONEDA | PERIODOS DESCUENTO
: DE GRACIA | NAFIN] INT. FIN.| EMP.
CONTRATACION - -
MICRO DE DESPACHOS | 15% DE LA | CPP+6 MN. 20 ANOS CON
PEQUENAY DE CONSULTORIA | CARTERA DE EL PERIODO DE
GRAN EMPRESA | /0 NGENIERI | DESCUENTO GRACIA QUE | 100% | ——— | -
PARA LA REALI- | DENAFINPOR LIBRE usp. REQUIERA. EL
ZACIONDEESTU~| EMPRESA PROVECTO.
DIOS,

*1 UNICAMENTE SE DARA APOYO FINANCIERO EN MONEDA EXTRANJERA, CUANDO LA EMPRESA GENERE
DIVISAS O COTICE A PRECIOS INTERNACIONALES.
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PROGRAMA DEL MEJORAMIENTO DEL MEDIO AMBIENTE
PROMOVER Y RESPALDAR FINANCIERAMENTE LAS INVERSIONES QUE TENGAN COMO

OBJETIVO:
OBJETO LA REDUCCION O ELIMINACION DE LOS EFECTOS CONTAMINANTES DE LA
PRODUCCION.
SUJETOS DE EMPRESAS COMERCIALES, INDUSTRIALES Y DE SERVICIOS QUE LLEVEN ACABO IN—
APOYO VERSIONES PARA LA PREVENCION, CONTAOL Y ELIMINACION DE LOS EFECTOS CON—
TAMINANTES,
CARACTERISTICAS:
DESTINO DE MONTO PLAZOSY PORCENTAJE DE
EMPRESA RECURSOS N$ TASA | MONEDA | PERIODOS DESCUENTO
DE GRACIA NAFIN| INT. FIN.| EMP.
MICRO ASISTENCATECNICA | 15% DE LA | CPP +6 MN, 20 ANOS CON
PEQUENAY ¥ CAPACITACION CARTERA DE EL PERIODO DE
GRAN EMPRESA | MAQINARIAY EQUIPO | DESCUENTO GRACIA QUE 100% | ——— _—
INST. FISICAS DE NAFIN POR| LIBRE USD. | REQUERA EL
CUASICAPITAL EMPRESA PROYECTO.

*1 UNICAMENTE SE DARA APOYO FINANCIERO EN MONEDA EXTRANJERA, CUANDO LA EMPRESA GENERE

DIVISAS O COTICE A PRECIOS INTERNACIONALES.
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B) BANCO NACIONAL DE COMERCIO EXTERIOR

El Banco Nacional de Comercio Exterior (BANCOMEXT) junto con
Nacional Financiera (NAFIN), constituyen uno de fos instrumentos del Estado para
consolidar el proceso de apertura de la economia. Bancomext, es la banca de desarrolio
promotora del comercio exterior y como tal participa acuvnmcntc en ¢l proceso de
modernizacién del pais y en la promocidn de exp desarrollando los
instrumentos crediticios para satisfacer la d da de recursos por parte de fa
comunidad exportadora; ampliando los mecanismos de seguros y garantias para fortalecer
el acceso al crédito, diversificando las fuentes de fondeo.

Bancomext juega un papel de particular importancia ante las tendencias de

globahuctbn mundial ya la apertura comercial de México y por eso contribuye a que la

micr 6 indares intern les para que los productos

mexicanos compitan con éxito en los mercados nacional e internacional, y en particular,

Bancomext promueve la competitividad de las empresas micro, pequefias y medianas, lo
cual genera un desarrollo regional més equilibrado.

El Banco consolida su operacién como ba.nca de segundo piso
fortaleciendo y ampliando su relacién con los nuev ios fi ieros, tales
como; arrendadoras, empresas de factoraje y uniones de crédito.

Como banca de primer piso, contribuye a financiar sectores prioritarios
que incentiven la participacion de otras instituciones de crédito.

Bancomext cuenta con el centro de Servicios al Comercio Exterior de
Secofi-Bancomext, que tiene por objeto proporcionar asi ia técnica a emp que
tengan posibilidades de desarrollo como exportadoras; el Centro proporciona
informacién, capacitacion y asesoria a los exportadores para que tengan todas las
herramientas necesarias y sus transacciones sean fructiferas.

E! centro atiende de manera personalizada a la cc idad de
exterior ofreciéndole un apoyo integral, que abarca desde la d ion de op
evaluacion de las mismas, medicion de riesgos hasta ¢l disefio de estrategias.

El Centro penmite unir en un sélo organismo la politica econémica de
Comercio Exteriot que dicta el Gobierno Federal a través de Secofi y el brazo financiero
que hace efectiva esta politica por medio de Bancomext.




El Centro de Servicios al Comercio Exterior cuenta con las siguientes

- Area de exposiciones T y de N

En ¢sta drea se exponen los principal od i que tengan
las especificaciones requetidas. Existe adems una sala para negociaciones con todo el
apoyo logistico de fax, secretarias, intérpretes, traductores, etc.

- Area de documentacién:
En esta drea se pueden consultar materiales didicticos sobre medidas
comerciales y aduaneras, precios, especificac de prod informacion sobre como

exportar en cada sector, el sistema generalizado de preferencias de Estados Unidos,
entre otros.

- Area de asesoria:

Se detectan sectores de inversién en el extranjero en los que pueden tener
oportunidades los productos mexicanos. Se busca a las empresas interesadas en estos
productos y se informa y orienta al empresario j sobre las condiciones que debe
cumplir.

También se elaboran les de licitacion para explicar al io
mexicano, paso a paso, como puede participar en un concurso a nivel internacional.

Existe asi mismo un sistema de red para el casamiento de manera
de oportunidedes para empresas mexicanas en el extranjero y viceversa,

- Area de mercadotecnia:
En esta é4rea se realizan estudios para saber si la informacién
proporcionada fue til para el exportador.

- Servicio de pregunta-respuesta:

El Centro tiene acceso a bancos de datos internacionales y nacionales, Sea
personal, o por cualquier medio electrdnico, se reciben preguntas especificas de la
comunidad de comercio exterior y en un mﬁmmo de 72 horas el Centro contesta al
interesado. En caso que la preg Heve impli has otras, se le avisa al cliente el
tiempo en que tendra respuesla a todas ellas,

Por otra parte se prod: videos educativos que estin a disposicién de
los usuarios con informacién sobre prodi ysu ializacié
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« Unidad de recursos informativos:

Existe también un centro de dogumentacién con acervo relacionado
con el io exterior. En esta area el material esta clasificado por

paises, mercados, productos o temas.

También dentro de los servicios del Centro se encuentra la asesoria de un
ejecutivo de recuperacion de informacion que diagnostica lo que el empresario quiere y le
ayuda a disefiar la bisqueda de sus mercados.

- Instituto de Formacién Técnica:
E! Centro también tiene un Instituto de Formacidén Técnica en materia de
capacitacion. Se forman empresarios para que se conviertan en exportadores,

~ Productos financieros:

En esta érea se muestra a los clientes lo que Bancomext puede hacer por
los empresarios en materia de apoyos fi ieros y pr les y en aspectos
relacinados con garantias,

En el proceso de apertura comercial y modemizacién del aparato
productivo nacional, el desarrollo de 1as empresas que participan en comercio exterior es
fundamental para lograr la consolidacion econdmica del pais.

Dentro de este contexto, la Industria de Bienes de Capital desempeiia un
papel fund l en la i6n de una economia nacional mas competitiva y
productiva que participe activamente en los mercados internacionales,

Por ello, B , ha disefiado el prog de Apoyo Integral a la
Industria de Bienes de Capital, con base en los productos fi blecidos en la
institucién.

Con este programa se apoya a prod y/o organizaci de
prod , emp y/o comercializadoras de ta industria de bicnes de
capital, que reali ventas al exterior directa o indi te, o bien, que sean empresas

con potencial para exportar, aiin cuando produzcan bienes que se comercialicen dentso
del mercado interno.

Por Bienes de Capital se entiende Ia nuquinariu ylo equipes nuevos y

utiles para la producCIén de bienes y generacion de servicios, mcluyendo sus partes y

po igles, moldes aditamentos y matrices, asi como los
servicios que presta la industria productorn de bienes de capital.




Los apoyos financieros se canalizan a través de la banca comercial, las
arrendadoras financieras, las empresas de factoraje y Ias uniones de crédllo a tasas
competitivas y a plazos adecuados a los ciclos de prod

A efecto de otorgar el apoyo de acuerdo a las caracteristicas de cada

empresa, los beneficiarios deben de cl se en funcion de los siguientes pardmetos;
VENTAS DE EXPORTACION

TIPO DE EMPRESA DIRECTAS Y/0 INDIRECTAS
DEL ARO INMEDIATO ANTERIOR
(MILL, DLS. EUA)Y

« A DESARROLLAR HASTA 2

- INTERMEDIAS ENTRE2Y 20

- CONSOLIDADAS MAS DE 20

Fuente: Banco Nacional de Comercio Exterior.

E! Programa de Apoyo Integral a la Industria de Bienes de Capital se
divide en seis productos financieros, a través de los cuales se apoya el ciclo productivo y
ventas de corto y largo plazo tanto de exponnclén como dentro del mercado nacional, los

proyectos de inversion, la adquisi de i inaria y equipos nacionales o

importados y las acciones de promocién encnmmadas a mcrememnr la presencia de los
bienes y servicios mexicanos en los mercados internacionales.

Por otro lado y con el propésito de propiciar una mayor diversificacién en
la camlluclén de los recursos, sc establece un monto méximo de resp bilidad por

o, "

p i de a lo sig
TIPO DE OPERACION MONTO (MILL. DLS)
- CORTO PLAZO HASTA 35.0
- LARGO PLAZO HASTA 25.0
- ACCIONES PROMOCIONALES HASTA 2.5

EL MONTO GLOBAL DE RESPONSABILIDAD POR EMPRESA NO PODRA
EXCEDER DE 50 MILLONES DE DOLARES.

Fuente: Banco Nacional de Comercio Exterior.
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El Programa de Apoyo Integral a la Industtia de Bienes de Capital cuenta con los
siguientes productos financieros de apoyo al comercio exterior:

1- CAPITAL DE TRABAJO
- Ciclo productivo:
- Tasjeta exporta para apoyo de capital de trabajo.
- Capital de trabsjo (CTI)
- Capital de trabajo anual (CAPTA)

- Impuestos temporales en cuentas aduaneras.
- Ventas:

- Ventas de exportacion (VEXPO)
- Ventas de exportadores indirectos.

I1.- VENTAS DE EXPORTACION DE LARGO PLAZO
- Unidades de equipo de exportacién.
- Proyectos de exportacién. .
- Fondeo automético de Cartera Turistica (FACTUR)

IIl.- PROYECTOS DE INVERSION EN MEXICO
- Tarjeta exporta para apoyo al equipamiento.
- Unidades de equipo nacionales.
- Equipo de transporte de carga
- Proyectos de inversion.
- Desarrollos Turisticos Inmobiliarios.
- Proyectos de ahorro y cogeneracion de energia.
- Inversiones accionarias en empresas en ¢l pais o en el extranjero,

IV.- REESTRUCTURACION DE PASIVOS
- Reestructuracidn de pasivos

V.. IMPORTACIONES

- Insumos:
- Importacién de insumos (PROFIME)
- Importacién de insumos (CCLPDP)
- Importacién de insumos de Centroamérica (FICE)
- i6n de productos bisicos (CCC/EDC)

- Unidades de equipo: »
- Importacién de unidades de equipo de EUA.
- Importacion de unidades de equipo de otros paises.



VI.- ACCIONES PROMOCIONALES
- Para la comercializacion:
- Estudios de mercado,
- Establecimiento de tiendas
- Defensa del comercio exterior mexicano.
- Para desarrollo tecnolégico:
- Estudios de factibilidad técnica y financiera .

- Estudios para desarrollar nuevas tecnologias.

- Para la promocién:

- Viajes de promoci6n.

~ Organizacién de ferias mexi de exportacion.
én en ferias mexi de exportacién,

- Participacidn en ferias i ional

- Envio de muestras.

- Licitaciones internacionales.

- Publicidad. ’

- Particip

- Para |a capacitacion:
- Capacitacion en comercio exterior y en procesos
productivos.
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- Asesoria en comercio exterior y en procesos productivos.

VIL.- GARANTIAS
- Para €] ciclo productivo:
- Garantia de pre-embarque.
- Garantia de pre-entrega.
- Garantia de pago inmediato e incondicional.
- Para las ventas:
- Garantia de post-embarque,
- Garantia de post-entrega.
- Contractuales:
- Garantlas contractuales (BONDS)
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PROGRAMA DE INCUBADORAS DE EMPRESAS DE BASE

TECNOLOGICA

En la actualidad [a micro, pequefia y medi p han iniciado una
nueva cultura logica por idad. Por ello, es importante que conozcan el
prog de Incubadoras de Emp de Base Tecnolégica.

Las Incubad son ideradas como nuevos instrumentos de
pr ion de i i6n y la transfe ia de tecnologia. Esta ultima es Ia alternativa

més viable para un pais que no puede producir toda la tecnologia que necesita; sin
embargo, el problema es que este proceso implica varias caracteristicas que la diferencian
de la simple adquisicién. Por tanto, Ia transferencia tecnolégica no se completa
adquiriendo conocimientos técnicos (informacién incorporada en planos o manuales
operativos) o los medios para llevarla acabo, como los bienes de capital,

La transferencia de tecnologia sélo se completa cuando el pais que la
adquiere alcanza una comprensién cabal de la tecnologfa, o bien cuando ha adquirido la
capacidad de adaptar y modificar la logia a las condici del pais y a mejoraria
mediante la innovacion.

La capacidad tecnolégica se puede alcanzar mediante la formacion de
capital humano en o fuera de la empresa, y estd vinculado con Ia educacitn, la
capncnacnén laboral, Ia experiencia y los esfuerzos especificos para entender, adaptar o
mejorar la tecnologia, incluso pars crearla,

Este proceso debe de ocurir en fqui que busque la
transferencia tecnolégica para que no incurra en el emor de ldqumr parte de un paquete
tecnoldgico o una mAquina en otro pais, sin evaluar, o sin saber que es Ia mejor que le
conviene.

surgié en Estados Unidos hace més de una

Py

La figura de las I
década con la creacién de 30 incubadoras con motivo de enfy la crisis
que vivié y vive actualmente el Gobierno de los Estados Unidos. En 1991, el nimero
ascendié 8 mis de 400 y en Ila actualidad, naciones dc Europa del Este y paises en
desarrollo empiezan a incorporar este modelo a sus propi

Su objetivo, entre otros, es oenmhm un conjunto de servicios de apoyo
entre los que se la y comercializacion de
productos tecnolégicos; para que las empresas emergentes puedan abaratar sus costos
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operativos y concentrar su energia, recursos financieros ¢n tareas de desarrollo
tecnologico.

Las denominadas incubadoras provienen del objetivo primordial de tener
ideas creativas (spin-off)16 que se conviertan en negocios, es decir, las incubadoras
buscan que esas ideas creativas o spin-off se conviertan en el establecimiento de nuevas
entidades o actividades fuera de la institucion que les dic origen; transformando una
capacidad ya existente (persona, idea o producto) en una nueva empresa, negocio o
compromiso.

La incubadora oftece espacio, servicios de oficina y la posibilidad de
interactuar con el gerente de la incubadora y con compafiias externas de manera tal que
se estimule el desarrollo de compaillas basadas en el uso de la tecnologla.

En México, el programa de Incubadoras tiene 3 afios, y su experiencia
comparadu con la de Estados Unidos o paises de Europa, ¢s poca, sin embargo, las
i estén | do b resultados, lo que nos permite pensar que

en un futuro éstas tengan el éxito que se espera.

En la repiiblica Mexicana, existen 3 incubadoras (El Centro de Empresas

de Inntovacién Tecnoldgica, 1a Incubadora de Emp de Base Tecnoldgica y el Centro
de Incubacidn de Empresas Tecnoldgicas), las cuales buscan o tnenen la mtcncnén de
promover la competitividad de los que ante la P ia inter | son

més vulnerables como es el caso de la micro, pequefia y mediana empresa.

CENTRO DE EMPRESAS DE INNOVACION TECNOLOGICA (CEMIT)

El CEMIT, est4 ubicado en 12 Ciudad de Curnavaca, Morelos, en México.
Fue inagurada en 1990, Actualmente tiene un érea aproximada de 700 metros cuadrados
en el parque industrial de la Ciudad Industrial del Valle de Cuernavaca (CIVAC).

Las empresas albergadas en el CEMIT estén orientadas hacia Ia
automatizacién y el control, 1a tecnologia agricola, 1a ecologia, los sistemas de control y
el tratamiento de aguas.

El CEMIT posee varias ventajas i es, que lo ayudarén a ob
&xito en la incubacién de empresas, Por ejemplo, la cercania geogrﬁf ica a labaratorios ¢
institutos de investigacion en electricidad; la cercania fisica de instituciones de educacién
técnica, infraestructura de carreteras, aereopuertos y telecomunicaciones en Cuernavaca y
ciudades cercanas; y el apoyo por parte de miembros del Comité Técnico del Fideicomiso
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para el Parque Tecnologico Morelos . Este comité esta constituido por el Gobiemo de
Morelos, la Asociacidn de Industriates y Emprendedores, Nacional Financiera, el Instituto
de Investigacién Eléctrica, la Universidad Nacional Auténoma de México y la Camara
Nacional de {a Industria y la Transformacion.

INCUBADORA DE EMPRESAS DE BASE TECNOLOGICA (IEBT)

La Incubadora de Emp de Base Tecnoldgica, estd ubicada en la
Ciudad de Ensenada, Baja California, en México. Fue fundada cn 1990, con el apoyo de
organismos tales como Nacional Financiera, el Centro de lnvestlgambn Cientifica y
Estudios Superiores de Ensenada y el Consejo Nlcnonnl de Ciencia y Tecnologia, los
cuales contribuyeron con capital acci io para su imp ion

Las empresas del IEBT estan onentadus hacia la electronica, el desarro]lo
de software, la mecinica de precision, la logia pesquera y la fabricacién de

alimentos, entre otras.

Actualmente ¢! IEBT ticne albergadas 14 empresas de base tecnolbglca, y
para ello cuenta con el apoyo del Fideicomiso Incubadora de Emp Tecnolégi

CENTRO DE INCUBACION DE EMPRESAS TECNOLOGICAS (CIET)

El CIET forma parte del P de Creacion de Emp
Tecnoldgicas del Instituto Tecnolégico de Estudios Sup M ¢y. Bésicamente
este programa iste en la triangulacién entre el prog E dedor, el Centro de

Incubacion de Empresas TecnolGgicas y el Centro de Tecnologin Avnnudu para Ia
Produccion.

El CIET tiene come pnnclpal objetivo integrar Ios progn.mas educativos y
de investigacién y desarrollo con Ia i6n de emp Ello con el finde

elevar el desarrello O y la competitividad i ional d;lr pais

El CIET tiene como estrategia enlazar y asociar a los emprendedores
tecnoléglcos del lTESM, la poblacion ex-alumnos del ITESM, y emprendedores de otras
con nes P! doras de capital de riesgo. Asimismo, integrark
acuwdades ded ia, investigacion y ltoria de la facultad det ITESM a través de
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la experiencia de las empresas en incubacion y de las instalaciones del Centro de
Tecnologia Avanzada para la Produccién.

El CIET busca brindar un ambiente propicio para la mcubactén de
empresas con base en la prestacion de servicios de incubacion, p de los
servicios, una promocion orientada hacia sus clientes y una ubicacion dentro del Campus
Monterrey del ITESM.

OBJETIVOS DEL PROGRAMA DE INCUBADORAS DE EMPRESAS DE
BASE TECNOLOGICA

Son tres los objetivos basicos que sustenta €] Programa de Incubadoras:

1.- Contribuir a la formacion de empresas cuyos productos o servicios
tengan una base tecnoldgica.

2.- Establecer un ambiente propicio para desarrollar la creatividad, la
innovacion y el desarrollo tecnoldgico.

3.- Establecer un puente que enlace Ia investigacién que se realiza en los
laboratorios universitarios con las necesidades del mundo industrial y comercial.

CARACTERISTICAS DEL PROGRAMA DE INCUBADORAS DE EMPRESAS
DE BASE TECNOLOGICA

El Programa de Incubadoras tiene como caracteristicas las siguientes:

- Proporci al emprendedor los servicios necesarios para el arranque y
el crecimiento de la nueva empresa,

« Eleva Ia probabilidad de éxito individual.

- Proporciona un clima de creatividad y libertad donde el emprendedor
puede concentrar sus energias al desarrollo de su producto.

- Induce un efecto positivo a nivel regional al renovar el tejido industrial
que envejece y al crear actividad, empleos, desarrolto y tecnologia.



Los usuarios p iales del prog pueden ser p en el drea
de tecnologia, con i i , maestrias, doctorados que p prop para ¢l
desarrollo de empresas de produccién o de servicios tecnoldgicos con un alto potencial
de comercmhucnbn personas ﬁslcas que hayan desarrollado produclos © servicios con un

ya ituldas que q levar acabo el

desarrollo de un proyecto tecnolésxco que por su naturaleza no pueda ser realizado

dentro de su empresa; centros de investigacién y desamolio tecnologico; instituciones
(S y bancas de f&

Los interesados deben de cumplir con los siguientes requisitos:

1.- Tener experiencia probada en actividades de d llo 16gi
2.~ Contar con capacidad empresarial.
3.- Ser contrapartes de calidad.



FONDO PARA EL DESARROLLO COMERCIAL

(FIDEC)

OBJETIVO: FOMENTAR LA MODERNIZACIONY LA COMPETITIVIDAD DEL COMERCIQ, EN ESPECIAL
DE AQUEL CUYA ACTIVIDAD PRINCIPAL SEA LA VENTA DIRECTA DE BIENES DE CON
SUMO BASICO Y GENERALIZADO; TAMBIEN EL DE IMPULSAR AL COMERCIO A TRAVES
DEL ALMACENAJE, TRANSPORTE Y DISTRIBUCION DE MERCANCIAS.
SWETOS DE COMERCIANTES AGRUPADOS EN ORGANIZACIONES, COMERCIANTES INDIVIDUALES,
APOYO MAYORISTAS Y DETALLISTAS; PRODUCTORES DE BASICOS QUE COMERCIALICEN SUS
PROPIOS PRODUCTOS; FABRICANTES Y COMERCIANTES QUE COMERCIALICEN EN LAS
FRANJAS FRONTERIZAS, PROMOTORES DE INFRAESTRUCTURA COMERCIAL Y ALMA-
CENES GENERALES DE DEPOSITO PRIVADOS.
CARACTERISTICAS:
PORCENTAJE DE
EMPRESA MONTO TASA MONEDA DESCUENTO
FIDEC| BANCO | EMP.
APARTADO | EL MONTO MAXIMO CETES + 3.0 M.N. Y USD 70% 10%| 20%
PARA CADA PYTO.
NO PODRA EXCEDER
DEL 5% DE SUS -
ACT. TOTALES Y
: DEL 10% DEL ACT.
APARTADO Il TOTAL DEL FONDO CETES + 35 MN.YUSD 70% 10%] 20%
CUANDO EL APOYO
QUE SE DE TENGA
RIESGOS COMUNES

*1 SE DARA EN DOLARES SIEMPRE QUE EL ACREDITADO OBTENGA UNA PARTE DE SUS INGRESOS EN USD.

*2 EN GASOS DE PROYECTOS DE ALTA PRIORIDAD EL FIDEC PODRA AUTORIZAR CREDITOS POR MONTOS |
MAYORES, SUWETOS A RATIFICACION POR SHCP.

8L
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FONDO NACIONAL DE FOMENTO AL TURISMO
FONATUR

OBJETIVO: PROPORCIONAR ESTIMULOS PARA EL DESARROLLO DE LA INDUSTRIA TURISTICA NACIONAL A TODOS LOS NIVELES

DE EMPRESAS, INCREMENTAR LA OFERTADE ALOJAMIENTO EN CUALQUIER PARTE DEL PAIS, DOTAR DE LA

INFRAESTRUCTURANECESARIA A AQUELLOS DESARAOLLOS TURISTICOS QUE PERMITAN LA INVERSION DE

CAPITALES EN BENEFICIO DE LA ECONGMIA NACIONAL
SUJETOS DE TODAS AQUELLAS PERSONAS FISICAS O MORALES DE LA INDUSTAIA HOTELERA Y/O AQUELLAS QUE PRESTEN
APOYO: CUALQUIER TIPC DE SERVICIO TURISTICO Y QUE CUENTEN PARA ELLO CON LA CONSTANCIA EXPEDIDA POR LA
SECRETARIA DE TURISMO.
CARACTERISTICAS:
PORCENTAJE DE
DESTINO DE LOS RECURSOS PLAZOS *1 TASA | MONEDA MONTO DESCUENTO *3
FONATUR Y BANCO EMP.
— CONSTRUCCION DE HOTELES HASTA 15AROS LAS OPERACIONES % 0%
REMOOEL HASTA 15 ANOS SEPACTARAN EN 100% -
~ CONSTALL. Y/0 AMPLICION DEEMPRESASDE | HASTAGANOS | LATASADE | MON.NACIONAL | ELMONTODEPENDERA|  50% 50%
'ARTIDOS ¥ INTERES DE~ DEL
= CONBTRLC. AMPLIAC., Y/O REMOOELACION, | HASTA'S ANOS | PENDERADEL| DLS. UNCAMENTE | SEDE. PUDENDO SER % .3
ADQ. MOS.Y EQ. ENESTAREC. DE AL, Y BER. TPODECRE-| PARAEL DESA- REFACCIONARID,
= AMPUAC.., NEMOD. ¥ ADGL DE QL Y MOB. EN HASTA2ANOS | OnOQUESE | RROLODEPRD- | HAB.OAVIDY [ %
AGENCINS DE VWAJEE. .3 YECTOSEMDES- | CREDITO SMMPLECON
= ADQ. DE AUTOS NUEVOS O LSADOS HASTA 3 ANOS TINOS TURISTICOS | GARANTADE LA 0% “%
- ADQL. DE AUTOS #/GUIS DE CHOFERES HASTA 3 ANOS DEPLAYAYGUE | UNDADHOTELERA. 60% %
—ADQ.DE 16 MESES JUSTIFOUEN TE~
NERNQ. EN DICHA|  (VERCUADRO MONTOI | 50% *2 50%
MONEDA
e GRACIA SE FLARA A RACION DE
*2 SEMPRE Y CUANDO EL PASVO TOTAL NUNCA EXCEDA DL 80 % DEL ACT. TOTAL DEL ACREDITADG

*3 ENEL | DE i FONATUR Y LA

W CONELBOY 20%

6L



FONDO NACIONAL DE FOMENTO AL TURISMO (FONATUR)

DESTINO DEL CREDITO PLAZO PERIODO DE GRACIA | FORMA DE PAGO
CAPITAL DE TRABAJO 1 ANO MAX. 6 MESES EL SISTEMA DE
PAGOS SERA
ADQUISICION EQUIFO ; ) ACORDE CON LAS
DE OP. Y TRANSP. 5ANOS MAX. 1 ANO CARACTERISTICAS
DEL PROYECTO,
ESTUDIOS VIABILIDAD . INCLUYENDO EL
ECONOMICA 1ANO MAX. 6 MESES SISTEMA DE PAGOS
AVALOR PRESENTE

* PARA 1LOS PROMOTORES DE CONSTRUCCION DE INFRAESTRUCTURA COMERCIAL
EL PLAZO SERA EL EQUIVALENTE AL DELA DURACION DE LA CONSTRUCCION

Y HASTA 12 MESES MAS PARA SU VENTA.

* PARA AQUELLOS QUE DEPOSITEN MERCANCIAS EN ALMACENES DE DEPOSITO
EL PLAZO SERA EL QUE ESTABLEZCAEL BONO DE PRENDA Y CERTIFICADO DE
DEPOSITO, EN NINGUN CASO PUEDE EXCEDER DE UN ANO.

o8



TABLA DE MONTO (FONATUR)

LIMITES MAXIMOS DE FINANCIAMIENTO

TIPO DE CREDITO

MILESDE $ i

REFACCIONARIO
APERTURA DE CREDITO
SIMPLE C/GARANTIA DE
LA UNIDAD HOTELERA
HABILITACIO/AVIO

LIMITE MAX. A FINANCIAR
POR PROYECTO

15800

15800

2200

33800

* CIFRAS EN NUEVOS PESOS
*DE REQUERIRSE MAYOR FINANCIAMIENTO FONATUR
TRAMITARA SU AUTORIZACION ANTE LA SHCP

I8



FIDEICOMISOS INSTITUIDOS EN RELACION A LA AGRICULTURA,
GANADERIA Y AVICULTURA (FIRA)

OBJETIVO: FOMENTAR LA PRODUCCION DE ALIMENTOS BASICOS CON MAYOR DEFICIT
Y AMPLIO CONSUMO NACIONAL; FOMENTAR LA INVESTIGACION AGROPE-
CUARIA Y LA ADOPCION POR LOS PRODUCTORES DE NUEVAS TECNICAS
DE PRODUCCION; ESTIMULAR LA EXPORTACION O SUSTITUCION DE IMPOR-—~
TACIONES DE BIENES AGROPECUARIOS, PROPICIANDO LA FORMACION DE
CAPITAL EN EL CAMPO Y EN LAS REGIONES PESQUERAS.
SUJETOS DE PERSONAS FISICAS O MORALES EN LAS DIFERENTES FORMAS DE AGRUPACION,
CREDITO: SOCIEDADES DE PRODUCTORES Y ASQCIACIONES PERMITIDAS POR LA LEY AGRARIA
Y LA LEY GENERAL DE SOCIEDADES MERCANTILES.
CARACTERISTICAS:
PROGRAMA TRADICIONAL
ACTIVIDADES TIPODE DESTINO DEL PLAZO Y PERIODO | PORCENTAJE DE DESCUENTO
CREDITO CREDITO DE GRACIA NT. FIN. ACHED.
AGRICOLAS HAB/AVIO CAP.TRABAJO CORTO PLAZO EN BASE|
INVERSIONES EN | AL CICLO DE OPERA- 90% 10%
GANADERAS ACT. CIRC. CION DELA EMPRESA
AGROINDUSTRIALESI REFAC. INVERSIONES EN | HASTA 15 ANOS CON
ACT. FQ 3ANOS DEGRACIA. 90% 10%
PROGRAMA FIRA—BANCOMEXT
AVIO Y CAP.TRABAJOPARA | - PROD.HASTA 360D.
AGRICOLAS PRENDARIO [ LA PRODUC, ACOPIO | — ACOPIO HASTA 45D.
GANADERAS EXISTENCIAS Y VTAS. | — EXIST. HASTA 180 D. 80% 20%
SILMICOLAS DE PRODUCTOS. - VENTAS HASTA %0 D.
APICOLAS
AGROINDUSTRIALES| REFAC. = ADQ.UNID.EQUIP. | ~ HASTASANOS
- CONSTRUC/AMP. | — HASTA 7 ANOS CON 80% 20%
Y EQUIPAMIENTO 2ANOS DEGRACIA

ze
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ACTIVIDADES TIPO DE DESTINO DEL PLAZO Y PERIODO | PORCENTAJE DE DESCUENTO
CREDITO CREDITO DEGRACIA | INT.FIN. ACRED.
PROGRAMA PESQUERO
ESCAMA POPULAR | HAB/AVIO CAP. TRABAJO
INVERSIONES EN | HASTA 2 ANOS 80% 20%
PESCA ARTESANAL ACT. CIRC.
ACUACULTURA REFAC. INVERSIONES EN | HASTA 15 ANOS CON 80% 20%
ACT. FIJO 3 ANOS DE GRACIA
PROGRAMA ESPECIAL DE SANEAMIENTO FINANCIERO Y TECNICO DEL SECTOR AGROPECUARIO
APOYO FINANCIERO A
AGRICOLAS emrREsasQuERNsus | DEBERA SER DE
UNICO eriMerasETAPASDE | ACUERDO A LA
GANADERAS pESARROLLO.MO GE- | CAPACIDAD DE
NEREN SUFICIENTES PAGO QUE GENE—- —-—0-— ——0=-
AGROINDUSTRIALE! recursos ParAcuerm| AE LA EMPRESA,
suscros.emnoparAe | SIN EXCEDER LA
PESQUERAS AQUELLAS EMP,oProB. | VIDAUTIL DE LAS
pELQUIDEZPARAEL | INVERSIONES,
PAGO DE CAP.EINT. .
* PODRA OBTENERSE FINANCIAMIENTO EN MN. Y DLS,, EXISTIENDO UNA MEZCLA DE MONEDAS DEL 66% EN

USD. Y EL 34% ENM.N, LA TASA DE INTERES SERA EN BASE A CETES O A LATASA LIBORY EN AMBOS CASOS
SERA PUBUCADA POR BANCOMEXT MENSUALMENTE.

€8



FIDEICOMISO DE FOMENTO MINERO
FIFOMIN

OBJETIVO: MEJORAR, AMPUAR, PROMOVER Y DESARROLLAR TECNICAS GE EXPLORACION, EXPLOTACION,
BENEFICIO, INDUSTRIALIZACION Y COMERCIALIZACION DE TODO TIPO DE MINERALES EXCEP—~
TUANDO LOS HIDROCARBUROS Y LAS SUSTANCIAS RADIACTIVAS.

SUJETOS DE  PERSONAS FISICAS DE NACIONALIDAD MEXICANAY EMPRESAS LEGALMENTE CONSTITUIDAS
APQYO EN MEXICO, AS! COMO EJIDATARIOS, COMUNERQOS, CONCESIONARIOS Y PEQUENQS YACI-
MIENTQS DE MINERALES QUE SE ENCUENTREN ENMARCADOS EN LA LEGISLACION MINERA

VIGENTE.
CARACTERISTICAS:
PLAZOSY PORCENTAJE DE
DESTINO DE LOS RECURSOS MONTO TASA | MONEDA | PERIODOS DESCUENTO
DE GRACIA FIFOMIN| BANCO{ EMP.
ADQUISICION DE MATERAS PRIMAS, REFACCIONES | EL EQUIVALENTE HASTA 5 AROS
¥ OTROS INSUMOS (HABIAVIO) ASMILLDEUSD. | CPP+2 M.N. INCUVENDO UN
POR SUBPROYECTO ANO DE GRACIA
. OA 10MILLDEUSD 75% 5% 20%
OBAAS DE DESARROLLD MINERO ¥ MONTALE POR EMPRESAO HASTA 13 ANDS
ADQUISICION DE MAQUNARIA Y EQUITPO (REFAC) GAUPODEEMP. | LIBOR+6 usD. CON 3 AROS DE
GRACIA

*1 NO HAY CREDITOS PARA CONSOUDACION DE PASIVOS

*2 EL CAPITAL SUSCRITO Y PAGADO DEBERA SER EQUIVALENTE AL 10% DEL MONTO TOTAL
DEL CREDITO SOLICITADQ, HASTA UN MAXIMO DE 500 Mil. DE NUEVOS PESOS.




CAPITULOV

Este capltulo tiene por objeto dar a conoer al empresario tres puntos
bésicos sobre la puesta en marcha de un negocio; estos puntos son la estructuracion;
obligaciones fiscales y legales y alg de los tramites que se requi para poder
formalizar su empresa.

5.1 'ES’I‘RUCT URACION LEGAL DE UNA ORGANIZACION

En lo que se refiere a la estructuracion, nuestra legislacion mexicana da las
diferentes formas o enfoques para el establecimiento de una empresa, es deir, las distintas
alternativas para constituirla, segtin las caracteristicas tanto del giro como del tamafio de

la empresa.

La evolucién de nuestro pais da cabida a todo tipo de empresas,
asociaciones y sociedades que debidamente constituides permiten al empresario ir
estructurando para efectos mercantiles, civiles y fiscales su empresa.

Esta secidn del capitulo, da algunas de las formas més generales de
una empress, ya que pr der cubrir todas las existentes, implicaria crear un
gig J go de acti que dependen de muy diferentes circunstancias como
pueden ser: lug; de blecimi giro a que se dedica, niimero de trabajadores,
bienes de capital, etc.

$1,

Es conveniente establecer que cuando se habla de empresa, me refiero a
una amplia gama de posibilidades desde una miscelanea o tienda de abarrotes hasta una
fabtica de regular o gran tamafio, pasando por la prestacién de infinidad de setvicios.

Cuando se inicia una empresa, €l empresario suele olvider las formalidades
para la creacibn de ésta, ya que muchas veces en lo que se piensa es en la capacidad
técnica, econdmica, 1a forma de comercializar, el crédito, y en fin en una serie de puntos,
olvidando ta forma legal de constituirla,

La figura juridica con que nazca la empresa debe ser flexible, con todas
q car ias para adaptarse a los multiples compromisos que la
empresa va generando.

La figura juridica por ia que puede optar una empresa es la de propietario
anico o persona fisicay la de sociedad o persona moral.



. 511 PERSONAS MORALES

Existen varias clases de personas morales: aquellas que estan reguladas
por la Ley General de Sociedades Mercantiles; las que prevee la Ley General de
Sociedades Cooperativas y otras més contempladas en el Cadigo Civil para el Distrito
Federal.

De las previstas en la Ley General de Scciedades Mercantiles, existen
cinco diferentes tipos, que a continuacidn en un cuadro simplificativo se dardn sus
principales caracteristicas. (VER TABLA DE PRINCIPALES CARACTERISTICAS DE
LAS SOCIEDADES MERCANTILES)

De estas cinco diferentes sociedades mercantiles, la mas usual y quizés la
mas importante es la Sociedad Anonima.

$.1.1.1 SOCIEDAD ANONIMA

La Sociedad An6nima, segin la Ley General de Sociedades Mercantiles
en su articulo 87, es aquella que “"existe bajo una denominacién y se compone

exclusivamente de socios cuya obligacion se limita al pago de sus acciones"

Es la sociedad mas importante tanto por su nimero creciente, como por
los capitales que maneja. Nacio con el capitalismo, pero su poder no sélo es econdémico,
sino politico en algunos casos.

Es una sociedad donde las personas (los socios) no cuentan, lo que
importa es el capital, es decir, el monto de las aportaciones que hagan los socios.

5.1.1.1.1 CARACTERISTICAS

~-Nombre o denominacién

Este se forma objeti , esto es, relacionindolo con la actividad de la
empresa, o derivado de la imaginacion. En ambos casos deber4 ser distinto al de cualquier
otra sociedad, e ird p guido de las palabras "Sociedad Anénima" o de su
abreviatura “S.A"

~ Responsabilidad
La responsabilidad de los socios es limitads, ya que sélo se responderd
hasta por el limite de su aportacion.



PRINCIPALES CARACTERISTICAS DE LAS SOCIEDADES MERCANTILES

PORACCIONES

MINMO DE CAPITAL REPRE - TIPODE
NOMBRE ACCIONISTAS CAPITAL SOCIAL] SENTADO POR | OBUGACIONES ADMINISTRACION
SOCIEDAD Dos N$ 50,000.00 ACCIONES UNICAMENTE EL ADMINISTRADOR UNICO
ANONIMA PAGO DE SUS O CONSEJO DEADMON.,
ACCIONES PUDIENDO SE SOCI0S
O PESONAS
A LA SOCIEDAD.
SOCIEDADEN | SINMINMOS SIN MINMOS ACCIONES LOS SOCIOS RES- UNO O VARIOS ADMINIS -
NOMERE CO- | LEGALES LEGALES PONDEN DE MA- TRADORES. PUDIENDO
LECTIVO. NERA SUBSIDIARIA SER SOCIOS O PERSONAS
ILIMITADA Y SOLI- EXTRANAS A LA SOCIEDAD.
DARIAMENTE.
SOCIEDAD EN | UNO O VARIOS SIN MINMOS PARTES IGUAL A LAANTERIOR, 1OS SOCIOS COMANDITA-
GOMANDITA SOCIOS. LEGALES SOCIALES LOS SOCIOS COMAN— | TARIOS NO PUEDEN EER~
SIMPLE DITARIOS ESTAN OBU~ | CER LA ADMINISTRACION
GADOS UNICAMENTE DE LA SOCIEDAD.
AL PAGO DE SUS
APORTACIONES
SOCIEDAD DE | NOMASDE N$ 3,000.00 PARTES UNICAMENTEAL PAGO | UNO O MAS GERENTES,
RESPONSABILI-| 50 SOCIOS SOCIALES DE SUSAPORTACIONES | SOCIOS O EXTRANOSA LA
DAD LIMTADA SOCIEDAD.
SOCEDADEN | UNO OVARIOS SIN MINIMOS: PARTES IGUAL A LA SOCIEDAD IGUAL A LA SOCIEDAD
COMANDITA SOCIOS, LEGALES SOCIALES No.3 No. 3

18
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- Nuimero de socios
La ley exige como minimo dos socios para 1a constitucion de la sociedad.

- Capital
El minimo de una sociedad anGnima es de N$ 50,000,00
Las aportaciones de los socios estarén representadas por acciones.

$.1,1.1.2 FORMA DE CONSTITUCION

Para la constitucién de la sociedad se requiere primeramente solicitar el
permiso previo a la Secretaria de Relaciones Exteriores.

La Sociedad Anénima puede ituirse por comp ia de los socios
ante notario publico, o bien, por ipcién publica. En el caso de la segunda opcién, los
socios fundad d an y depositaran en el Regi Puablico de Comercio (art. 92
LGSM), un programa que deberd contener ¢! proyecto de los estatutos, con los requisitos
del art 6 y 91 de la LGSM.

Se recomienda acudir a una notaria piblica ya que se simplificaria todo el
trémite de la suscripcion piblica.

5.1.1.1.3 ESCRITURA CONSTITUTIVA

En términos generales, la escritura constitutiva de una soctedad andnima
debe contener lo siguiente:

1.- Nombre, nacionalidad y domicilio de las personas fisicas o morales que

formen la sociedad.

2.- El objeto de la sociedad.

3.- Raz6n social 0 nombre de la sociedad.

4.- Lo que cada socio aporte en dinero o en otros bienes,

6.- Domicilio de la sociedad.

7.- La forma en que se administre la sociedad, las facultades de los
es ¥y la designacion de las p que llevarén la firma social,

8.- El nombramiento de los administradores.

9.- La manera de hacer la distribucion de las utilidades y pérdidas entre los
miembros de la sociedad, '

Aratos 4,
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10.- El importe del fondo de reserva,

11.- Los casos en que Ia sociedad haya de disolverse anticipadamente.

12.- Las bases para liquidar 1a sociedad y el modo de clegir a los
liquidadores cuando no hayan sido designados con anterioridad.

13.- Las partes que se hayan mostrado del capital social.

14.- El nimero, valor y naturaleza de las acciones en que se divide'el
capital social.

15.- La forma y términos en que debe pagarse la parte de las acciones que
falten por cubrirse.

Todos estos requisitos y las demés reglas que se establezcan en Ia
escritura constitutiva sobre la organizacion y el funcic jento de la sociedad formaran
tos estatutos de 1a misma.

$.1.1.2 LAS SOCIEDADES DE CAPITAL VARIABLE

Cuando una sociedad se constituye bajo 1a forma de capital variable
significa que su capital social sera susceptible de sumento por aportaciones posteriores de
1os socios o por admisién de nuevos socios y de disminucién de dicho capital por retiro
parcial o total de las aportaciones,

Cualquier sociedad mercantil podrd constituirse bajo la modalidad de
capital variable,

Al nombre de la sociedad, se le afiladiran las palabras "Capital Variable" o
su abreviatura "C.V," ; par ejemplo; "El Patito, S.A. de C.V.*

5.1.1.3 SOCIEDADES COOPERATIVAS

Adicional a las iedad d i las que estdn
contempladas en !a Ley General de Sociedades Coopcnuvu

Una sociedad ¢ tiva, es "una sociedad mercantil, con denominacién,
de capital variable, dividido en pnmcnpacloncs iguales, cuya actividad social se presta
exclusivamente en favor de sus socios que sdlo responden limitadsmente por las
operaciones sociales” 17




La finalidad de las cooperativas ¢s el mej iento social y Smico de
sus asociados. Esto se logra por la accién conjunta de sus asociados en una obra
colectiva. Las cooperativas no persiguen fines de lucro y tratan de evitar el
intermediarismo, asi de esta forma los prod que off a sus iados resultan
més baratos y los beneficios econdmicos obtenidos por la sociedad se distribuyen entre
sus asociados,

Las sociedades cooperativas son aquellas que reinan las siguientes
condiciones:

1.- Estar integradas por individuos de la clase trabajadora aportando a la
sociedad su trabajo personal cuando se trate de cooperauvas de productores; o se
aprovisionen a través de la socwdad o utilicen los servicios que ésta distribuye, cuando se
trate de cooperativas de

2.- Funcionar sobre principios de igualdad de derechos y obligaciones de
sus miembros,

3.- Funcionar con un namero variable de socios nunca inferior a diez.

4.- Tener capital varisble y duracion indefinida.

5.~ Conceder a cada socio un s6lo voto,

6.- No perseguir fines de [ucro.

7.- Procurar el mejoramiento social y econémico de sus asociados
mediante la accién conjunta de éstos en una obra colectiva,

8.- Repartir sus rendimientos por igual entre los socios en razon del
tiempo trabajado por cada uno, si se trata de cooperativas de produccién; y de acuerdo
con el monto de las operaci lizadas con la sociedad, en las de consumo.

Las sociedades cooperativas d d los imenes de

Responsablhdad Suplememada o de Responsablhdad Limitada, En ambos casos esta

iona bajo una d inacién social, que no se asemeje a otra, acompafiada de las
palabras "Socicdad Cooperativa” o de su abreviatura "S.C.".

Para los efectos legales, la responsabilidad es supl da do los
socios respondan por igual por las operaciones sociales, hasta por una cantidad fija,
determinada en ¢l acta constitutiva o por scuerdo de la asamblea,

La constitucion de las cooperativas se lleva acabo por la celebracion de
una asamblea general de todos los interesados. Se levanta un acts, en donde se haran
constar las generales de los socios, 1a designacion de los rganos y las bases constitutivas.
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Las actas deben remitirse a la Secretaria del Trabajo y Prevision Social,
quien es la que concede o denega el permiso para su constitucion. Si se de ¢!
permniso, se inscribir el acta constitutiva en el Registro Cooperativo Nacional.

5.1.1.4 SOCIEDADES CIVILES

dad Tad

Existe otro tipo de sc que estan cc P en el Cadigo Civil
para el Distrito Federal y establece la posibilidad de crear sociedades civiles bajo las
siguientes normas:

Mediante €] contrato de sociedad civil, los socios se obligan a combinar
sus aportaciones y esfiuerzos para realizar un fin comin de carécter econdmico, pero que
no constituya una especulacion comercial,

Es ¢l Codigo Civil quien determina las normas que deben observar estas
sociedades, El de sociedad debe de contener:

1) Los nombres de las personas que lo celebran, las cuales deben de tener
Ia capacidad para obligarse.

2) La razOn social,

3) El objeto de la sociedad.

4) Los estatutos que rigen Ja SOCIedld

5) El importe del capital social y la aportacion con que cada socio debe

contribuir,
6) Las bases que determinan 1a liquidacion y disolucitn de 1a sociedad.

El de saciedad debe inscribirse en el Registro de Sociedad
Civiles para que produzca efectos frente a terceras personas, Su modificacion se llevard
acabo por el consentimiento de todos los socios. Asi mismo después de la razon social se
le agregarin las palabras "Sociedad Civil* o su abreviatura *S.C."

La administracion de la socledad podni €NICATBAISS & Uno o mds socios,
it de

todos tendrin derecho a participar en la d jo de los
Ia sociedad; las decisiones se tomaran por mayoria de votos.

§.1.2 PROPIETARIO UNICO O PERSONA FiSICA

La persona fisica o el propictario tnico es la otra modalidad para
establecer u organizar legal su emp La emp! de propiedad unica es aqueila

que pertenece a una sla p y es dirigida por ella, aunque pucde ser auxiliada por
otra persona o grupo de personas.
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Como propietario Unico se estd al mando de todo; ademds se tiene el
control total de la empresa y por consiguiente se tiene toda la responsabilided sobre ella.
Su responsabilidad es tal que incluso se puede comprometer el patrimonio familiar, ya
que no existe un minimo o maximo legal para adquirir dichas obligaciones.

Es de vital importancia en el caso de personas fisicas establecer, el
régimen de contrato matrimonial que se firmara, siendo los dos caminos legales el de
sociedad conyugal o ¢l de separacion de bienes, mismos que tienen sus caracteristicas
perfectamente definidas.

Otro punto importante que debe definir la persona fisica que busque ser
empresario es 1a cuestion de quien heredara la empresa en caso de muerte,

Ambas son situaciones que se deben aclarar, ya que de lo contrario traeria
situaciones no deseadas y que incluso pueden ser dol

El ser propietario Unico trae mucha mas libertad para hacer negocios, ya
que no tiene que cumplir con toda la serie de obligaciones formales a que le obliga una
sociedad mercantil. La propiedad unica es la forma legal mas sencilla, ya que no hay
tantos gastos ni burocracia legal que sobrellevar. Casi todo lo que se tiene que hacer es
conseguir los activos y empezar a operar, En algunos casos se pueden requetir ciertos
permisos, pero como persona moral también se requieren.

El ser ¢l duefio o propietario anico tiene ventajas como por ejemplo el
conservar todas las utilidades, es decir, no se est4 obligado a compartirlas con nadie. Es
una decisidn del duefio si se utilizan en forma personal o se reinvierten en la empresa.

Asf mismo no se requicre de otra persona para decidir si la empresa va a
continuar o dejar de operar o realizar su actividad principal. Es sencillo, también liquidar
la empresa, ya que no se tiene que iderar el dividir acci op papeles, sdlo
se tienen que cesar las operaciones.

Sin embargo, el ser dueflo dnico, trae consigo desventajas. Una de las més
importantes y que debe ser considerada, es que el duefio asume toda la responsabilidad
de las deudas o juicios legdes contra la empresa. En el caso de que éstas excedan los
activos de la empresa, los activos personales pueden ser dos por los d
Esta responsabilidad ilimitada es el peor fuctor de la propiedad Unica.

Otra de las desventajas que debe ser tomada en cuenta, es la cuestion del
capital, ya que este es limitado, es decir, la cantidad de capital de inversion disponible
para la empresa se limita al dinero que se tiene y al que se puede pedir prestado,
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E! pedir prestado también es un factor negativo, ya que muchas veces los
bancos no prestan tan ficilmente, esto debido a que sus acreedores no tienen muchas
veces la garantia y la solvencia necesaria pare accesar al crédito.

Con todo lo anterior se puede concluir, que existe una amplia gama de
posibilidades para darle forma juridica a esa empresa que se quiera poner, lo cual en €l
momento de la creacién puede ser una decision dificil de tomar; aunque en alguno de los
casos dependiendo del giro que se quiera poner es muy probable que existan regulaciones
que ya establ la formalidad que debe cump

Es importante como se mencioné anteriormente, que la forma juridica que
adopte la empresa sea {a mds flexible posible, para que se opere con la mayor libertad y
claridad,

Una empresa en un principio puede optar por ser persona fisica y con el
uempo requiera de modificar su estructura legal; esto es factible, sin embargo, es
conveniente que antes de iniciar una empresa se tome el tiempo suficiente para
recapacitar en la forma juridica més apropiada de do con las perspectivas de la

empresa. .

5.2 TRAMITES PARA EL INICIO DE UNA EMPRESA

En esta seccion o parte del capitulo se p! en forma ida cudles
son los trémites (permi licenci e1c) que el micro, pequefio, mediano o gran

p io requi de las disti p ficiales como son: IMSS, SECOFI,

entre otras.

A inuacion se gy de las dependencias a las que deberd
acudirse:

1.- Secretaria de Relaciones Exteriores (SRE) (en €l caso de sociedades)

La SRE a través de la Direccion General de Permisos, articulo 27
constitucional, autoriza la constitucién de una sociedad. Aqui la SRE resuelve si la
denominacién o razén social no esta registrada con anterioridad y autoriza la
determinacion del objeto social.

2.- Notario Publico/Registro Publice de Comercio (en el caso de
sociedades)
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Como vimos anteriormente la constitucidn de la sociedad se formaliza
di un social d do "escritura constitutiva” que establece los
requisitos y reglas bajo las cuales habra de funcionar 1a sociedad.

Este contrato deberd ser otorgado en escritura aste notario publico ¢
inscrito en el Registro Piblico de Comercio, dentro de los 15 dias siguientes a su
suscripeion.

3.- Secretaria de Hacienda y Crédito Publico (SHCP)

Las personas fisicas con actividades empresariales y las personas morales
deberan solicitar su inscripcién en el Registro Federal de Contribuyentes de ia SHCP
(forma HRFC-1, en original y 5 copias), donde reciben una clave que les identifica en lo

b ante ta idad fiscal,

Las empresas o personas que deseen efectuar transacciones comerciales
con las diferentes dependencias de fa adninistracién piblica deberén registrarse tambié

en la SHCP, 1a cual mantiene e Padron de P d de La Administracidn Piblica
Federal.

4.- D 1o del D.F./ Municips!

Cnemu actividades o giros de negoci y i de licencia de
funcionamiento expedida, en ¢l caso del D.F,, por la Delegaclén Politica det D.D.F.
correspondiente al domicilio del negocio. Esta licencia (o en su caso declaracion de

apertura para el inicio de operaciones) debers per 1 la vista.

Adicionalmenie ¢n ¢! D.F, debe i a la Coordinacion de
Reordenacion Urbana y Proteccion Ecologica dei D.F., o a Ia Delegacion Politica que
corresponda al domicilio del negocio, para transmitir 1a Constancia de Zonificacién de
Uso del Suelo que certifica si un uso det suelo es permitido, prohibido o condicionado.
En seguida debe tramitarse la licencia de uso del suelo que autoriza el destino que
pretendn darse a un predlo o local. Flnalmente debe tramitarse la inscripcion en el Padron
Delegacional en la delegacitn cort

5.~ Secreteraria de Salud

El. Codigo Sanitatio marca que fos establecimientos industriafes,
comerciales y de servicios tienen 1a obligacion de obtener de la Secretaria de Salud su
ficencia sanitaria para ¢} funcionamiento de su negocio.

- Dicha H i itari bién Hamado Permiso Sanitario, Registro
Sanitaric o Tarjeta de Control Sanitario tiene generalmente una vigencia de 2 aflos y debe
revalidarse apartir de 30 dias antes de su vencimiento.
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6.- Instituto Mexicano del Seguro Social (IMSS)

La Ley del Seguro Social establece en sus preceptos que toda persona que
tenga una relacion laboral y funja como patron esta obligado dentro de un plazo no
mayor de 5 dias de iniciadas las actividades a inscribirse en el IMSS,

Al patrén se le clasificara de acuerdo con e! Reglamento de Clasificacion
de Empresas y Denominacion Del Grado del Riesgo  del Seguro del Trabajo, lo que
servira de base para fijar las cuotas que deberé cubrir.

Otra obligacién del patrén es el llamado Sistema para el Ahorro para el
Retiro (SAR), el cual fue publicado en el Diario Oficial de la Federacisn del 24 de feb
de 1992. La creacion del SAR es una nueva prestacion obligatoria, consistente en el 2%
del salario integrado del trabajador que deberd aportar ¢l patrén para complementar el
fondo del IMSS para el retiro de dicho empleado.

El patrén tiene obligacién de establecer un contrato con una institucién
bancaria del pais para el entero y el manejo de las aportaciones para el SAR. Dicha
institucién debe garantizar un rendimiento de do menos 1a inflacién mis dos puntos.

El Infonavit constituye otra obligacion para el patrén y consiste en el pago
blmestral del 5% del salario mtcgmdo del trabajador. E! Infonavit se dedica
adar fi iamiento para

7-8 fa de C io y Fi Industrial (SECOFI)

La SECOFI tiene dentro de sus facultades la de vigilar que s¢ cumpla la
Ley General de Normas, Pesas y Medidas; por lo cual su tarea consiste en verificar y
autorizar todos los instrumentos de pesar y medir que se usen como base u objeto de
alguna transaccién comercial.

La SECOFI reglamcma y registra las Normas Oficiales Mexicanas (NOM)
que son obligatorias para ciertos productos (instrumentos de medicién y prueba, ropa y
calzado, salud, etc.). Tambié normas opcionales, cuya adopcién permite la

autorizacion para el uso del suelo oficial de garantia

q o

También existen pcionales, cuya permite Ia autorizacidn para el
uso del suelo oficial de garantia siempre y cuando se cumplan con especificaciones de un
Sistema de Control de Calidad.

La SECOFI lleva los registros de las marcas, nombres comerciales,
patentes y otras formas de propiedad industrial,



Cuando la empresa tiene accionistas o socios extranjeros se deberi
inscribir en el Registro Nacional de Inversion Extranjera que se lleva en la SECOFI.

8.~ Cimara de industria o comercio.

De acuerdo con la Ley de Cémaras de Comercio y de la Industria, los
comerciantes o industriales deben registrarse ante la ca que les corresponda dentro
del mes siguiente del inicio de actividades.

9. Secretaria de Desarrollo Social (SEDESOL)

Lag empresas que enulan ala atmésfera olores, gases o particulas sélidas
o liquidas deben solicitar una 1 de fi pedida por la SEDESOL.
Estas emisiones deberin de sujetarse a los miximos permmdos por la ley.

10.- Comisiént Nacional del Agua (CNA)
En el caso de no estar conectado a alguna red de agua potable y de
elcantariliado se debe solicitar permiso ante la CNA para obtener derechos de extraccion
- de agua del subsuelo y de igual manera se deben registrar las descargas. En ambos casos
se origina el pago de derechos. .

5.3 OBLIGACIONES FISCALES Y LEGALES

El gobiemo para cumplir con las funciones que le son propias, requiere de
los ingresos que Ia comunidad que lo instituye le proporciona; esto ha existido desde los
tiempos mas remotos, en que ya se establecia el pago de un tributo, y existe actualmente
en la gran totalidad de los paises en muy diversas formas.

De Ia operacién de una empresa se derivan obligaciones fiscales, que un
empresario debe cumplir para tener derecho a disfrutar de los beneficios que reportn en
una sociedad bien organizada, en las que existen medios de porte, de
y una estructura juridica que norma las relaciones entre los individuos y las instituciones.
Para esto, en nuestro pais, la Constitucion Politica sefiala en el articulo 31 fraccién IV, la
obligacién que todos los mexicanos tenemos de comnbulr para el gasto pubhco, y de este
precepto se desprenden todas las leyes, regl y
de cardcter fiscal, los cuales regirdn en razon de la actividad economlca que se desarrolle.

Beralpe £ \ fadaral 1 PUTIY

Existen otras obligaci ( y que
obligan al empresario, de acuerdo con ¢ marco legal y fiscal en que se cncuentre




Impuesto Sobre la chta (ISR)

Impuesto al Valor Agregado (IVA)
Impuesto Sobre Né6mi;

Cuota del IMSS

Cuota del Infonavit

Cuota del 2% del S

Impuesto del 1% sobre remuneraciones del trabajo
Declaracion anual del IVA

Declaracion anual del ISR

Cuota de Ia Cimara

Impuesto del 2% al actjvo de lag empresas,

Se aconseja acudir con expertos en la materia para asesoria al respecto;
por ejemplo, un dor publico, o mejor aiin contar con el servicio de alguno de ellos
para que cumpla en nombre de usted cbn sus obligaciones. Sin embargo, aunque no sea
un experto, entérese de todos los pusoF, porque el incumplimiento de alguna obligacién
trae consigo multas o sanciones que le afectan en su patrimonio o en sus utilidades.




CONCLUSIONES

dq

Como licenciada en Administracion de Empresas, creo y pienso que la
empresa juega un papel muy importante dentro del desarrollo del pais; es por tal motive
que esta tesis buscd entre otros aspectos dar al futuro empresatrio las bases para que su
negocio crezca, se desarrolle y permanezca.

Este trabajo ayudard a facilitar Ia comprensién de lo que la empresa, el
pals ¥ el empresario buscan; proporclonando una vision més clara de los factores y
her que $¢ requi para set uh exitoso hombre de negocios.

Actualmente, la situacién economica del pais ha obllgado a que la mayoria
de nosotros pr pados por las actividad Todos d )
sobresalir y prosperar, atin cuando las condiciones se hayan vuelto cada vez mas dificiles.
Para lograrlo, es importante que el futuro hombre de negocios, et emp io, destine una
gran cantidad de esfuerzo, aunado a una preparacién adecuada que nos lleve a
aprovechar mejor 1as opor dades que se nos pr asi como a evitar o superar los

. obstéculos que la vida nos ofrezca.

La palabra empresa se identifica con dos términos: esfilerzo y riesgo. Con
el esfuerzo porque ¢l hecho de montar una empresa requiere de i bajo y con
frecuencia de muchas mis horas de 1as que las normas dictan. Y con el riesgo porque
para poner en marcha una idea se arriesgan los recursos que se cuentan y en ocasiones
con ¢! patrimonio familiar.

La empresa representa por naturaleza un riesgo permanente de perder la
inversién. Mientras miés grandes son las organizaciones, mayores son los riesgos de una
mala decisién y las consecuencias de mayor amplitud.

La empresa quizé significara riesgo, pero éste puede disminuirse si desde
un principio se realiza un andlisis de Ia idea o ideas que se tengan en mente; considerando
no sélo que el futuro empresario debe poseer o tener cualidades quo lo lleven a ser un
gran hombre de negocios. De igual forma y de vital importancia ¢s considerar que la
empresa debe ser la adecuada a l1a persona que tiene la inquietud de crearla y
posteriormente desarrollaria.

El desarrollo y crecimiento de la empresa no sélo dependerin de las
caracteristicas del empresario y de que éste y la empresa sean adecuadas a €él, sino a que
con su oportunidad se lleve acabo una planeacién, tratando de efiminar las reglas basadas



en probabilidades o en elementos det buen juicio. Dicha plancacién debe consistir en dar
los pasos necesarios para evitar las y buscar expl las oportunidades que
depare el futuro, para ello esta tesis dio mediante una serie de comentarios y preguntas
una forma de estructurar un plan de negocios, con ¢l cual usted pueda minimizar el riesgo
de un fracaso y contar con una serie de elementos que aunque parezcan obvios sirvan de

herramienta de anélisis para usted y su empresa.

Evid , la pll i6n o dicho plan de negocio deberd ir ligado a
que el empresario busque de alguna manera mejorar la posicion competitiva de su
negocio, lo que logrard a través de un buen andlisis y_estudio del mercado, de la

comp ia, de aspectos té 3 ieros y vos.

Estos tltimos elementos nos ayudarén, por otra parte, a tener un mayor
conocimiento de lo que el financiamiento implica para el futuro de la empresa. Este
implica no sélo saber y conocer los requisitos necesarios para cbtener un crédito, sino el
tener las bases para diferenciar las idades de corto, mediano y largo plazo.

El desarrollo y crecimiento de la empresa no solamente implica esfuerzo y
riesgo, sino que conlleva trabajo; trabajo de calidad dirigido a lograr no sélo el beneficio
econdmico del emp io, sino de la idad y del pais en general.

Las lineas bisicas que permitirdn se logren las utilidades deseadas serén
entre otros aspectos: el buscar prestar un servicio a la comunidad, permitir el
perfeccionamiento y desarrollo del trabajador asi como lograr la autocontinuidad de la
empresa.

Creo que es importante que si se busca lograr lo anterior debe tener en
mente que el anico modelo para conseguirio es el de la integridad, 1a de usted y 1a do su
compaflia, en relacién con los proveedores, los clientes y Ja comunidad.

La empresa que usted inicie debe de estar imbuida plenamente del esplritu

de servicio a los hombres que la integran y hacia la sociedad en general. Es cierto que

isten barreras y obstdculos, pero también es cierto que lo imposible no existe. No hay

que cesar en el empefio de buscar cami de abrirlos y mantenerios, esto con ef unico
fin de que su empresa sea la mejor.

Es por esto, que ¢l inicio de una empresa se presenta como un factor para
lograr el beneficio de todos, Iabor en el que el administrador de empresas deberd poner su
mAs grande empefio, ya que sin duda este es ¢! objetivo de su profesion.



INDICE DE CITAS BIBLIOGRAFICAS

(1) CODIGO FISCAL DE LA FEDERACION
Ed. Themis. México, 1992.

(2) Basulto Hilda
NUEV0 DICCIONARIO DE TERMINQS COMERCIALES Y
FINANCIEROS.
Ed. Diana.

(2A) Carlos Llano Cifuentes
ANALISIS DE LA ACCION DIRECTIVA
Ed. Limusa, '

(3) Drucker F. Peter.
LA GERENCIA DE EMPRESAS
Ed. Hermes. Pg. 57

(3A) Gabriel Gonzalez Chivez
APUNTES DE CLASE DE DIRECCION DE EMPRESAS

(3B) Op Cit.

(4) Bethel Lawrence L., Atwater Franklin S., Smith George HE.,
Stackman Harvey A.
ORGANIZACION Y DIRECCION INDUSTRIAL
Fondo de Cultura Econdmica. Segunda reimpresion. Pg. 17

(5) LA MICRO,PEQUERA Y MEDIANA EMPRESA: PRINCIPALES
CARACTERISTICAS.
Biblioteca de Ia Micro, Pequefia y Mediana Empresa. Volumen 7
Nacional Financiera ¢ Instituto Naciona! de Estadistica, Geografia ¢
Informitica (INEGJ). México, 1993.

(6)Op. Cit.
(7) Op. Cit.
(8) AckoffRussell L.

PLANIFICACION DE LA EMPRESA DEL FUTURO
Ed. Limusa. Pg. 80



101

(9) Elmétodo para llegar a un precio justo fue tomado en base a dos
autores:
Kenneth J. Albert
COMO INICIAR SU PROPIO NEGOCIO
Ed. Mc. Graw Hill.

Jessup Claudia y Chipps Genie
THE WOMAN 'S GUIDE TO STARTING A BUSINESS
Ed, Henry Holt, Tercera edicién

(10) Enrique Gonzalez Calvillo y Rodrigo Gonzilez Calvillo
FRANQUICIAS: LA REVOLUCION DE LOS 90°'S
Ed. Mc. Graw Hill, Pg. 23

(11) La ubicacion actual dela Asociacién Mexicana de Franquicias
se encuentra en las calles de Insurgentes Sur No, 1783 - 303
Col. Guadalupe Inn. C.P. 01020.

(12) Lad idn para solicitar un pré fue da de varias
instituciones bancarias, entre las que tenemos
BANPAIS, BANAMEX, COMERMEX, BANCOMER, CREMI.
De igual forma se tomo de instituciones no bancarias (uniones de
crédito y entidades de fomento), tales como:
CREDITUR, UNICREVA, PROMOCION.

(13) Asociacién Mexi de Arrendad Financieras, A.C.

(14) LEY GENERAL DE ORGANIZACIONES Y ACTIVIDADES
AUXILIARES DEL CREDITO.
An. 45-A
Ed. Pornia. México, 1992.

(15) QUE ES ¥ COMO Fi UNCIONA UNA UNION. DE CREDITO
Diseccién General de Industri y Peqt
Cusdemnos Informativos No. 2 SECOFI
Pg.6

(16) Término tomado de 1a Ponencia: EL CONTEXTO GLOBAL DEL
CONCEPTO INCUBADORAS DE EMPRESAS Y SU DIFUSION.
Lépez Cerdén Ripoll Carlos
l’onenctl presentada en el taller preparativo de la Amiepat.

Morelos. 27 de febrero de 1993.




BIBLIOGRAFIA

- Ackoff Russell L.
PLANIFICACION DE L4 EMPRESA DEL FUTURO
Ed. Limusa.

- Barco Nacional de Comercio Exterior, S.N.C.
PROGRAMA INTEGRAL FINANCIERO PROMOCIONAL
México, 1993.

- Basulto Hilda
NUEVO DICCIONARIO DE TERMINOS COMERCIALES Y
FINANCIEROS.
Ed. Diana.

- Bethel Lawrence L., Atwater Franklin S., Smith George HE.,
Stackman Harvey A
GRGANIZA CION ¢ DIRECCION lNDUSTRIAL
Fondo de Cultura Econd presion. México, 1937,

- Campbell Candace
CHANGE AGENTS IN THE NEW ECONOMY: BUSINESS
INCUBATORS AND ECONGMIC DEVELOPMENT .
Economic Development Review. Spring, 1989,

= Desarrollo Empresarial de Monterrey, A.C.
DESARROLLO DE EMPRENDEDORES
Ed. Mc. Graw Hill.

- Drucker F. Peter.
LA GERENCIA DE EMPRESAS
Ed. Hermes.

- Gonzhlez Calvillo Enrique y Gonzilez Calvillo Rodrigo.
FRANQUICIAS: LA REVOLUCION DE LOS 90°'S
Ed, Mc. Graw Hill



103

- Guzmin Valdivia Isaac
HUMANISMO TRASCENDENTAL Y DESARROLLO
Ed. Limusa, México 1973,

- Hawken Paul
HAZ PROSPERAR TU NEGOCIO.
Ed. Sistemas Técnicos de Edicién, S.A. (SITESA)

- JK. Lasser Tax Institute
INICIACION Y ADMINISTRACION DE PEQUEROS ¥ MEDIANOS
NEGOCIOS.
Ed. Mc. Graw Hill. Sexta edicion,

« JK. Lasser
ORGANIZACION DE EMPRESAS
Ed. Hispano Europea. Quinta edicién.

- Jessup Claudia y Chipps Genie
THE WOMAN S GUIDE TO STARTING A BUSINESS
Ed. Henry Holt. Tercera edicién.

- Kshn Sharon, The Philip Life Group
101 BEST BUSINESS TO START
Ed. Doubleday.

- Kaplan Cyndi
LAS MUJERES EN LOS NEGOCIOS .
Ed. Selector.

- Kennedy Dan
LOS EMPRENDEDORES: PLANEACION'Y ARRANQUE.
Ed. Selector.

= Kenneth J. Albert.
COMO INICIAR SU PROPIO NEGOCIO
Ed. Mc. Graw Hill. Primera Edicién.

- Kishel F, Gregory, Guntel Kishel Patricia
COMO INICIAR UN NUEVO NEGOCIO
Ed. Limusa.



« Leon Tovar Soyla H.
EL ARRENDAMIENTO FINANCIERO (LEASING) EN EL
DERECHO MEXICANO.
Instituto de Investigaciones Juridicas Serie I: Estudios de
Derecho Econémico, Nim 17 UNAM Meéxico, 1989.

- Lépez Cerdan Ripoll Carlos
EL CONTEXTO GLOBAL DEL, CONCEPTO INCUBADORAS DE
WPRESAS Y SU DIFUSION. (COCAD
P da en cl taller preparativo de la Amiepat
Cuemavaca, Morelos 27 de febrero de 1993,

« Resnik Paul
COMO DIRIGIR UNA PEQUENA EMPRESA.
Ed. Mc. Graw Hill.

= Reyes Diaz-Leal Eduardo
FRANQUICIANDO EN MEXICO
Ed. Del Yerbo Emprender.

- Reyes Ponce Agustin
ADMINISTRACION DE EMPRESAS
Ed. Limusa.

.~ §. Raab Steven, Matsuky Gregory
FRANQUICIAS, COMO MULnPLlCAR SUNEGOCIO.
Ed. Limusa.

~ FUENTES DE FINANCIAMIENTO
Biblioteca de ia Micro, Pequefia y Mediana Empresa, volumen 3
Nacional Financiera, Instituto Mexicano de Ejecutivos en Finanzas.
(IMEF) México, 1993.

- GUIA PARA LA FORMACION Y EL DESARROLLO DE SU
NEGOCIO.
Biblioteca de la micro, pequefia y mediana empresa, volumen 4
Naciona! Financiera, Instituto Mexicano de Ejecutivos en Finanzas
(IMEF). México, 1993.

104



- DISERO Y DESARROLLO DE UN CENTRO DE INCUBACION
DE EMPRESAS TECNOLOGICAS PARA EL ITESM,
Biblioteca de la Micro, Pequefia y Mediana Emp Vol 5
Nacional Financiera. México, 1993.

- LA MICRO, PEQUENA Y MEDIANA EMPRESA: PRINCIPALES
CARACTERISTICAS.

Biblioteca de la Micro, Pequefia y Mediana E Vol 7
Nacional Financiera e Instituto Nacional de Esladistlca, Geografia e
Informética (INEGI). México, 1993.

-QUEESY COMO FUNCIONA UNA UNION DE CREDITO
Direccion General de Industria Medi P
Cuadernos Informativos No. 2 SECOFI

- Woot Philippe De
DOCTRINA DE LA EMPRESA
Ed. Rialp

- LEY GENERAL DE ORGANIZACIONES Y ACTIVIDADES
AUXILIARES DEL CREDITO.
Ed. Porria. México, 1993.

- LEY GENERAL DE SOCIEDADES MERCANTILES
Ed. Porria. México, 1993.

- LEY GENERAL DE TITULOS Y OPERACIONES DE CREDITO
Ediciones Delma. Quinta edicién. México, 1992,

- CODIGO FISCAL DE LA FEDERA CION
Ed. Themis. México, 1992

- REGLAMENTO PARA EL FUNCIONAMIENTO DE
ESTABLECIMIENTOS MERCANTILES Y CELEBRACION DE
ESPECTACULOS PUBLICOS EN LA CIUDAD DE MEXICO.
Ciudad de México, D.D.F.

105



	Portada
	Contenido
	Introducción
	Capítulo I. Definición y Función de Empresa
	Capítulo II. Inicio en el Mundo de los Negocios
	Capítulo III. El Financiamiento
	Capítulo IV. Apoyo a la Micro, Pequeña y Mediana Empresa
	Capítulo V. Estructuración Legal de una Organización
	Conclusiones
	Bibliografía



