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INTRODUCCION

El Tratado de Libre Comercio (TLC), es un hecho muy reievante en las
relaciones de Meéaxico-Estados Unidos. Sigrnifica un cambio profundo en el

posicionamiento de México en el

mundo. Se puede afirmar qQue a parntir de
61, es politica y econdmicamente hablando un pais con “selio de garantiaT,
de aprobacion, unico en América Latina, al que se le abre una gama de

oportunidades y nuestro reto es aprovecharias.

Nos preguntamos (coOmo hacer para que esas oportunidades sSe conviertan

en beneficios? En primer lugar, evitando la tentacidn de ver al tratado
como algo magico, como la solucidn automatica e integral de los problemas.
Entenderio asi equivale a cegarmos, a perder las oportumndades qgue Sse
abren, a condicion de qQue podamos implantar esquemas de productividad,

calidad y rentabilidad que nos permitan ser mas competitivos en un mundo
globalizado.

LCOmMo podemos implantar esos esquemas ? A partir de la Planeacion
Financiera, ya qque nos permite identificar las operaciones y actividades



adecuado de los recursos de ia

logrando asi un
sea competitiva, y é&sto es de primordial

manejo

futuras,
importancia. ya

empresa, para que
que repercutira en el éxito ¢ fracaso de las empresas mexicanas

considerar que asi como hay oportumidades para

Pero hay que
se encuentran en

determinados grupos, hay otros que desventaja para
que tienen Qque enfrentar altas tasas de

poder aprowvechar estas, va
interés, inflacion, dewvaluacidén y la incertidumbre provocada por e! 1nestable
clima polittco y econdmico, por mencionar algunos | me refiero a 1a

pequefia y mediana empresa,

que para disminuir el efecto negatuvo de

dichas situaciones, y a fin de incrementar su competitividad, es de vital
importancia para que el peguero v mediano empresarno mejore
sustancialmente Ila administracion de su negocio, realizar una adecwuada
planeacidn financiera de sus operaciones y actividades futuras, que le

produciran una sene de beneficios qQque se reflgjaran en la salud econodormica

y administrativa del! negocio.

traera como consecuencia el poder realizar wuna iMportante

debido a que

Y esto
Yy medianas

las pequerias

contribucién a nuestro pais,

en México apornan el

10% del Producto intemo Bruto (PIB). y

empresas



ocupado, dando esto como resulitado e! poder

absorben el 49% del! personal

desempieo y wlevar el

nivel de ingresos de Jla sociedad en su

cambatir al
conjunto

Cabe enfatizar que con este trabajo no se pretende agotar el tema de la
el cual existe abundante hteratura

planeacion financiera, sobre
tector nuevos InstruMmentos

especializada, sino simplemente proporcionar al
trabajo y un método sencillo para obtener mtegral de su

asi

una  vision

de
empresa, sus problemas y sus posibilidades, mo definir el caminoc a
seguir, para elegir la estrategia mas adecuada.



CAPITULO 1
ANTECEDENTES .

1.1 PLANEACION FINANCIERA.

le ha concedido mayor importancia a 1a planeacion

la necesidad que tienen

ta puedan afectar,

Actualmente se
las empresas de anuciparse a

financiera, debido a
y en un momento aado

aisminuir factores adversos que
afectar su buen funcionamiento, ya sean é&éstos intermos © extermos

financiera es el fermento de la

Podriamos decir gque Ila pilaneacidon

que hara Qque crezca
lo que era hace wuna década
diversificacion de productos,

etc., o que

sanamente, ia planeacidn financiera es

empresa,

mucho mas importante de

Lo anternor se debe a ias nuevas tecnologias,
cambios socio-politicos acelerados

la gerencia para seleccionar habiimente

a una apertura comercial,

requiere wuna especial aptitud de
posibles, haciendo esta seleccion

entre todas las alternativas
oportunamente, canalizando todos los esfuerzos de su organizacion en Ia
logro de estas metas y objetivos, y asi la

direccion correcta para el
empresa tenga Ila capacidad de crecer y progresar ante Ila aperura

comercial.



4.1.1 Concepto

A continuacidén mencionaré algunos conceptos

de o que es planeacidon
financiera:
Perdomo Moreno, la define como :
Parte de la administracion  financiera que tiene por objeto estudiar,
evaluar y proyectar el futuro econdmico-financiero de una empresa, para
tomar decisiones acertadas Yy alcanzar los Objetivos propuesios por los
propietanos y directivos de la alta gerencia.’
Asi mMismo, mernciona en otro de sus hbros lo siguiente
Es una herramienta que aplica el administrador financiero, para Ia
evaluacidon

proyectada, estimada ¢ futura de una empresa publica., prnivada,
social

& mixta y Qque sirve de base para tomar decisiones aceradas
Moreno Fermandez, define

la Planeacion Financiera como
Un meétodo qQue reune un conjunto de técnicas, iNnstrumentos y objetivos
con el fin de establecer en una empresa prondsticos, metas econdmicas o
financieras por alcanzar . tomando en cuenta los medios que se
los Que se reqQquieren para

tienen vy
tograrlas >
Salazar Virginia, en su trabajo de tesis,

da el siguiente concepto :

' Perdomo Moreno Abraham,
Meéxico., Pag. 1

“Modelos Basicos de Planeacion Financiera™. De ECASA,

? Perdomo Morenoc Abraham. “Planeacidon Financiera para Epocas Nommal y de Inflacidn”,
De ECASA. México. Pag. S5

> Moreno Femandez Joaquin, “Las Finanzas en ta Empresa™, N o, De Ir
Mexicano de Ejecutivos en Finanzas, Meéexico, Pag. 305

stio



La ptaneacidn financiera es la técnica & herramienta de la administracion
financiera QqQue proyecta y evalua la futura situacion  de la empresa.
tomando en cuenta Jos recursos financieros de que dispone y los que
requere para lograr et maximo rendimento posible v un aptimo
aprovechamiento de esos recursos.”®
WwW. Wailker considera lo siguente :

Consiste en decidir con anticpacion las medidas financieras necesanas
para que |la empresa alcance su objetivo prlmordlal,"’

Stephen A Ross. la define de la siguiente manera
La Planeacidn Financiera expresa la forma en que se deben de cumplir

los objetivos financieros.®

1.1.2 Caracteristicas de la planeacion financiera
La planeacion financiera posee varias caracteristicas, fas cuales podemos
infarir en !las definiciones anteriores :
e Es una herramienta ¢ técnica financiera.
« Que aphca el administrador financiero ¢ gerente de finanzas.

« Su objetivo es la evaluacidon futura, proyectada ¢ estimada.

“* Salar Virginia Alfaro. ~“Planeacion Financiera para el desarrolio de la Pequefla y Mediana
Empresa”. Meéxico, 1986, UNAM. pag. 12

® wW. Walker Emest. “Planeamiento ¥y Control Financiero~, De ElI Ateneo. Argentina. Pag.
103

® Stephen A. Ross, "Fundamentos de Finanzas Corporativas™. De IRWIN. Pag. 924



e Util para estimar & determinar los requerimientos de recursos financieros
a corno y largo plazo.

Ayuda a prevenir fracasos al iniciar los negocios.

Auxilia a que se cumplan los objetivos de la empresa.

1.1.3 Objetivos de la planeacion financiera

Son diversos los Objetivos que pretende cubrir 1la planeacidn financiera,
entre los cuales estan .

e Asegurar Y emplear recursos de capital en cantidad vy proporcién
Nnecesarias para incrementar la eficiencia de ja empresa.

Aplicar técnicas ¢ herramientas para separar,

conocer, proyectar, estudiar
vy evaluar los

conceptos y las cifras financieras que prevaleceran en el

futuro de una empresa.

e Lograr colocar a la empresa en una condicion financiera ideal.
e Obtener para 1os iNnversionistas utilidades altas que

Justifiquen su
iNnversion.

e Lograr la utilizacion al maximo de 1os recursos financieros.

Es evidente que wuna empresa que no elabora planes

financieros, no
puede mantener una posicidn de competitividad y progreso.

Esto nos hace ver que la planeacidon financiera, es la base para formular
la estrategia a seguir por la empresa, debe incluir algo mas que la mejor



informacién disponible sobre el medio econdmico y de competencia dentro

del cual opera el negocio. asi como el establecimiento de metas de ventas

y de utiidades por alcanzar a determinadas fechas Deben también

fomentar la coordinacidn de recursos y esfuerzos para alcanzar esas metas,

asi como establecer las bases que permitan medir [0S resultados obtenidos

progresivamente.

Aunque la actividad a qQue se dedica la empresa, sea extrermadamente
noble y productiva, |la falta de planeacidn financiera puede con facihdad
originar la insolvencia, impedir ef crecimiento y hasta provocar pércidas en
la operacidn. Inclusive aun en negocios afortunados, e! administrador que
carece de planeacién financiera, nunca podra saber si el buen exito que

ha logrado hubiere podido ser todavia mayor, como si hubiera en su

empresa un régimen formal de planeacidn.

1.2 COMPETITIVIDAD

Competitividad es mucho mas que un termino de moda. Es ia nueva

forma de vida, de hacer negocios, de sobrevivir y de crecer.
Las empresas mexicanas, acostumbradas a una economia cerrada y
protegida, estaban Ilejos de ser competitivas hasta que llegd la década de

los 80, y con ella la crisis. Desde entonces muchas han desaparecido. El
esfuerzo de otras para salir adelante las ha llevado a la competitividad,



requisito indispensable para hacer frente a la apertura comercial Que

requiere vision de largo plazo, de un cambio politico-cultural y cuantiosas

inversiones.

1.2.1 Concepto

A continuacién mencionaré algunos conceptos de lo que es competitividad.
Para el Instituto Mexicano de Ejecutivos en Finanzas :

La competitividad es la capacidad para colocar productos y servicios en
un mercado, con oportunidad al mejor precio, con la calidad y el mejor
disefio, para ganar la preferencia de los consumidores.”

Paul Strebel, define a la competitividad como :

La capacidad de un pais para disefar, producir y comercializar bienes y
servicios que sean mejores y/o los mas baratos que los de la competencia
internacional.®
El diccionario de contabilidad define la competencia, como :

Contienda entre dos & mas empresas dedicadas a los mMismMos giros,
término utilizado por la empresa para referirse de manera indeterminada al

resto de las empresas que contienden con eila en el mercado.”

’ Revista de, *Ejecutivos en Finanzas®, De Instituto Mexicano de Ejecutivos en Finanzas.
Mensual, México, D.F, No. 10. Vol. 20, Octubre 1891, Pag. 22

® Revista de. "Alta Direccidn®, De Alta Direccion S.A, Bimestral. México D.F. No. 153, Vol
Septiembre-Octubre, 1991, Pag. 377

? Eduardo M. Franco Diaz. “Diccionaric de Contabilidad®, De Siglo Nuevo, Editores S.A,
Meéxico D.F. Pag. 43



El Presidente del Consejo Directivo Nacional del IMEF, A.C: Sr. Manuel
Contreras M. define a la competitividad como :

La disputa, contienda 6 rivalidad entre dos ¢ mas sujetos aspirando unos
y otros con empeflo a una misma cosa, tratando de igualarla ¢ mejoraria
en sus propiedades, en sus servicios y costos.'®

Las empresas mexicanas pueden ser competitivas, pero para lograrlio se
debe trabajar arduamente, esforzandose para mantenerse competitivas a
nivel mundial y asi enfrentar la competencia venga de donde venga, como
es sabido el mundo es cambiante, se debe tener l|la capacidad de

adecuacion y de lograr capitalizar las oportunidades que se presentan y se

presentaran en el futuro.

1.2.2 Factores

Tenemos que los factores que son necesarios para ser competitivos son

los siguientes.
1.- Tener una cultura nacional de competitividad, de que todo, desde la

legislacién hasta los valores de |a poblacidn no se traduzcan en

obstaculos.

% Revi de, “Ej en F =, De | A 0 de Ejecutivos en Finanzas,

Mensual, México, D.F, No. 7. Vol. Julio 1994, Pag. 6

10



2.- Asumir, que el lograr una empresa productiva y competitiva requiere
afios de trabajo, esto implica varios supuestos sin los cuales la tarea es
imposible.

a) La compettividad tiene que verse como parte de la planeacion
estratégica, (o Qque permite operar con reglas claras, permanentes vy
conocidas por todos.

b) Debe sostenerse con esfuerzos permanentes, sin esperar resultados
espectaculares a corto plazo. Las consecuencias de ello son que la
empresa pueda operar de manera correcta en el mercado, que esté
enfocada a lograr economias de escala y de especializacion, y que tenga
capacidad de adaptacion y cambio en materia tecnologica.

c) La calidad humana: supone la calificacidn, profesionalismo en su labor
y una actitud de desarrollo y capacitacién permanentes de quienes trabajan
en la empresa. Ademas supone ver al mercado como algo cambiante,
cuyas necesidades hay que conocer y satisfacer con el mejor resultado y
precio, por que después de todo, el cliente, sea nacional O internacional,
siempre tiene la razon.

Los esfuerzos de competitividad son procesos de mejora continua o
inacabables, y con la lectura y aplicacién de este trabajo se pretende
generar en el empresario, al menos, una idea para hacer mas competitiva

sSu empresa.

11



1.3 ASPECTOS RELEVANTES DEL TLC

1.3.1 Concepto
Tenemos que el Tratado de Libre Comercio es un conjunto de reglas que

los tres paises (México, Estados Uridos Y Canada) acordaron para el

intercambio de productos y servicios en América del Norte
Se define como el acuerdo que crea los mecanismos para dar soluciéon a

las diferencias que siempre han surgido en las relaciones comerciales entre

los tres paises, pretendiendo la eliminacién total de las restricciones del

comercio, tanto arancelarias como no arancelarias, impidiendo aranceles

comunes a terceras naciones.
Con el Tratado de Libre Comercio, se trata de crear un espacio aduanero
en que los productos circulen libres de derechos y restricciones dentro de

los paises de la 2ona, manteniendo cada cual sus respectivas tarifas
nacionales frente a terceros paises. Implica, de esta manera, todos los
permisos a la importacidon y exportacion de mercancias, éste es el caso de
México, Estados Unidos y Canada

El Tratado de Libre Comercio declara como proposito, liberar
coordinadamente el comercio de bienes, servicios y movimientos de capital,

conformando un area de libre comercio entre Estados Unidos, Canada y

México .

Y para ello se establecen los siguientes objetivos :

12



1.3.2 Objetivos

1.- Crear las condiciones propicias para favorecer el comercio internacional
con dos de los principaley. socios en México

2.- Con el Tratado de Libre Comercio., se busca una participacién
equitativa y benéfica en su mercado inmediato, asi como integrarse a un
poderoso bloque que le permita enfrentar e! reto de los demas.

3.- Coadyuvar a la libre circulacidon de capitales que permita el incremento
en proyectos de inversion en cada pais.

4.- Modernizar 1a industria nacional con la finalidad de que sea cada vez
mas competitiva frente al exterior.

5- Creacidn de fuentes de trabajo que permitan disminuir ios niveles de
desempleo presentados.

6.- Apoyar y dar coherencia a uno de los lineamientos principales de la
politica econdmica del presente gobierno.

7.- El Tratado coadyuvard a que nuestro pais retome la senda del
crecumiento economico, a travées del saneamiento de las finanzas publicas,
el control de la inflacidn y desregulacion del mercado.

8.- Incremento en el poder adquisitivo del nivel medio de remuneracion,

consecuencia del incremento de productividad.



1.3.3 Principios basicos

1.- Establecimiento de reglas, en lugar de requisiios de desempedic para

las economias, permitiendo que el comercioc se desenvuelva libremente en

condiciones conocidas, en lugar de dictar valores deseados para las

transacciones.

2.- No discriminacion entre ios paises firmantes, aplicando los principios

de trato nacional y de nacién mas favorecida.

3.- Reciprocidad, entre los paises miembros, en la hberacion de barreras

al comercio de bienes y servicios

4.- Creacién de mecanismos expeditos y objetivos, para la solucidn de

controversias de manera imparcial.

1.3.4 Reglas de origen

E! objetivo primordial en el establecimiento de las reglas de origen, es

asegurar que las ventajas del Tratado de Libre Comercio, se otorguen sodlo
a bienes producidos en la regidén de América del Norte, y no a bienes que

se elaboren total & en su mayor parte en otros paises

Asimismo, estas reglas buscan asegurar que las ventaas del Tratado de

Libre Comercio se concentren en los paises de la region, definiendo que
un producto es “originario”, si satisface alguno de los siguientes criterios :

1.- Bienes producidos en la regidn.
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Las reglas de origen establecen e! principio general de que los bienes

deben ser producidos en su totalidad en los paises de América de! Norte

tos bienes Qque conter gan materiales que no provengan de la zona,

también se consideraran ongiNarios, siempre y cuando los materales ajenos

a la regidn sean transformados en cualquier pais socio del Tratado, dicha

transformacién debera ser suficiente para modificar su clasificacion

arancelaria conforme a las disposiciones det Tratado.

2- En caso contrario, para mas de la mutad de las fracciones, se

requiere que la transformacién implique wun cambio de clasificacion

arancelana, basado en el Sistemma Armonizado de Clasificacion Arancelaria.

3.- Como excepcion a lo anterior, principalmente para los casos en qQue la

transformacién no altera la clasificacion arancelaria, se establece un

requisito de contenido regional, basado en las reglas sobre el valor de

transaccidon ¢ el costo neto, métodos que quedan a la eleccién del

exportador, excepio cuando es obligatorio el costo, por ser considerados

dentro de sectores especiales, tales como el automotriz.

4.- Bienes que contienen Iinsumos de importacidon de otros paises

calificaran para el area del Tratado, si ellos han sido suficientemente

transformados en cuaiquiera de estos tres paises.
5.- En ciertos casos se necesitara que los costos de manufactura hechos

en cualquiera de l0s tres paises rebasen un porcentaje minimo, en la
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mayoria de ios casos del 50%., esto es de importancia en [0s casos de

ensamblado.
Las reglas de origen son necesarias para definir aquellos bienes que

tienen derecho a ser considerados libres de tanfas cuando son exportados

de un pais a otro
Ya que la intencidn del acuerdo es beneficlar a los productores de Ios
tres paises y generar empleo e Ingreso, las reglas de origen requieren que

los bienes tratados en el acuerdo sean producidos en cualquiera de estos

paises.

1.3.5 Expectativas del Tratado de Libre Comercio

Es evidente que el Tratado Trilateral de Libre Comercio representa un

gran avance en el camino para consolidar una estrategita de desarrollo

basada en los mercados externos. Las nuevas reglas de intercambio que
han comenzado a definirse superan a las que existian con anterioridad.
Menos obvio es el hecho de que el Tratado de Libre Comercio ha dejado

pendientes medidas para hacer mas eficientes y competitivaos nuestros

mercados.
Desde la perspectiva de la defensa de los sectores productivos, periodos
razonables de transicidn y salvaguarda para casos de emergencia son un

logro. sin embargo, junto con estos avances se ban mezclado el
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mantenimiento de la proteccion a empresas monopdlicas y oligopdlicas,
(petréleo, banca e industria automotriz), lentas desgravaciones que
prolongan practicas ineficiantes e inequitativas y regulaciones excesivas 6
poco claras (antidumping y compras de gobierno).

Es comprensible que la presidn politica enfrentada por los negociadores,
para ceder lo minimo indispensable se haya traducido en una apertura
cautelosa. Sin embargo, esto no debe hacer olvidar que México aun puede
tomar medidas uniiaterales para hacer mas fluida la inversidon y el comercio
dentro de sus fronteras

México debe establecer una politica industrial clara, de tal forma que
pueda adaptarse en el corto plazo a un mercado de mas de 360 millones
de consumidores, de tal forma que incluya todos Jlos aspectos de apoyo al
desarrollo de la industria eminentemente original de nuestro pais. como |o
tienen la mayoria de los paises industrializados Esto significa que
debemos tener una marcada preferencia por aquellas industrias creadas y
desarrolladas por mexicanos, sobre todo en aqguellos renglones en los que
somos competitivas, requiriendo un esfuerzo coordinado entre gobierno y
seciores productivos para impulsar a la pequefa y mediana industria ante
el Tratado de Libre Comercio.

En los paises exportadores es comun l|a existencia de conglomerados

industriales en donde se da una intensa competencia domeéstica y se



genera una industria periférica complementaria muy importante ; estos
conglomerados industriales deberan ser el eje, alrededor de cual, creceran

las industrias medianas y pequefias en México

La politica industrial mexicana debe proveer las operaciones de
comparticién de riesgo a largo plazo con empresas mexicanas clave

orientadas a la exportacidn, para que logren una escala suficiente para ser

competitivas internacionalmente. Debe estimularse el desarrollo de industrias

con capital mexicano y definir las prioridades de infraestructura en base a
sus necesidades de exportacidon para impulsar la internacionalizacién del

comercio.

1.3.8 Implicaciones en las empresas
En un entorno de menores barreras, destacan entre las oportynidades del
concretar alianzas estratégicas,

sector privado, las condiciones para

intercambio de tecnologia, procesos de produccién compartida, incrementos

de escala, y reduccidén de costos.
E! desafio mas importante del aparato productivo continuara siendo la
profundizacidon en Ia reestructuracidn en las empresas, el abandono

oportuno de procesos carentes de competitividad, y la identificacién de

nichos de mercado Promisorios.
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En materia de politica publica, las prioridades deberan incluir el logro

urgente de una estabilidad macroeconomica comparable a la de nuestros

socios comerciales, y la ampliacion de las reformas microeconémicas que

faciliten una oportuna recomposicién sectorial de acuerdo a las mas claras

ventajas competitivas del pais.

1.4 CONCEPTOS DE EMPRESA

Una empresa es una entidad que en forma organizada, utiliza sus

recursos y conocimientos para elaborar productos © prestar servicios, que
se suministran en la mayoria de los casos mediante lucro & ganancia '’

Kiiksberg define a la empresa mediante los siguientes elementos :

e Es una institucion social

e El centro de esta institucion social es un conjunto de actividades

desempefiadas por sus miembros; el sistema de actividades se

caracteriza por su coordinacién consciente y de su nacionalidad, y crea

expectativas fyas de comportamiento reciproco entre los integrantes de la

organizacion
e El conjunto de relaciones entre las actividades de Ia organizacion

constituye su estructura.

v, Organi ién y Direccion de la Pequefa Empresa”,

'’ Rodriguez L . “Planificaci
De iberoamericana, México. Pag. 8
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= Tiende hacia determinados fines, y el grado de cooperacion de sus

miembros para su logro variara segun el tipo de organizacion

» Sus caracteristicas, comportamiento y objetivos son profundamente

incididos por las peculandades del contexto econdmico, politico, cultural

etc, en el que se desenvuelve
e Tiene una relacidon de interaccidn mutua ceon el medio, es determinada

por aspectos de relevancia, Yy a Su vez con su accon contribuye a

modelar los rasgos del medio '?

En base a Ios elementos anteriores, se puede formar un concepto de

emprasa :
Es una organizacién gque interactia con su medio ambiente, y con el uso

adecuado de sus propilos recursos, logra sus objetivos propuestos

1.4.1 Clasificacién y concepto de pequeiia y mediana empresa
En e! parrafo anterior, se dioc e! concepto de empresa. asi como Ila
medio ambiente ¢ entorno que la

forma en Qque ésta interactia con el

rodea, sin embargo surgen dos preguntas, como diferenciar a la empresa

grande de la pequefa? y ¢Jsqué criterios se deben tomar en cuenta para

hacer una adecuada clasificacién ?, ya que existen diversos motivos, que

(=] ivo", Argentina, Pag. 8

" Kkisberg 8. “Eil P
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obligan a clasificar a las empresas grandes de las pequeas, y estos
motivos son los siguentes

* Regulacién juridica y adecuacién de marcos legales

e Apoyo y promocién del Gobierno Federal a cierto estrato de empresas

e Analisis y levantamiento de informacion

» Presentacion de informacidén estadistica

e Ubicacion del empresario dentro de cierto estrato de empresas

Salvador Garcia de Ledn divide en tres las caracteristicas que regularmente
se toman en cuenta para clasificarlas:

a) Insumos :

* Recursos de |la empresa

= Numero de empleados

» Capacidad financiera y valor de activos

e Origen de capital

= Sistema de producciéon

= Nivel de personas que aportan el capital

b) Estructura organizativa :

= Numero de personas que tienen a su cargo la administracién

» Grado de especializacién de las funciones administrativas

e Nivel de participacion de los propietarios en la direccién

e Grado de relacidon del! propietario con los empleados
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¢€) Producto :
e Mercado

Capacidad para generar utilidades
= Valor dé produccién

e Valor de las ventas

Tipos de productos elaborados

e Poder de negociacion. '
Actualmente Nacional Financiera (NAFIN), es una Institucidon de Banca de

Desarrollo, que con el fin de brindar apoyos del Gobierno Federal a este

estrato de empresas, las clasifica de la siguiente manera.

NUMERO DE EMPLEADOS

TAMANO VENTAS ANUALES
Pequena $ 9,000,000 100
Mediana 20,000,000 250

Realmente es dificii dar una definicion de lo que es la pequea y

porque este concepto varia de acuerdo al entorno en

mediana empresa,
donde se desarrollen estas empresas y a diversas circunstancias ¢ factores
numero de

el volumen de ventas, el

como la propiedad independiente,

empleados, mercado, eftc.

'3 Garcia de Leon Salvador, *La Micso, Pequefia, y Mediana Industria en México y los
Retos de la Competitividad®, De Diana, México. Pag. 15
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1.4.2 Concepto de pequefta y mediana empresa
En los Estados Unidos la administracion de pequefos negocios, “Small

Bussines Administration® - agencia federal dedicada al fomento de

pequenos y medianos negocios, considera diversos elementos -]

caracteristicas sobre este estrato de empresas, los cuales son los

siguientes :

& Firmas al detalle y servicio; los ingresos de venta de no menos de 2
millones hasta 8.5 millones de dolares

e Firma mayorista; Es considerada pequefia si la firma tiene ventas
anuales de menos de 9.5 millones de ddlares hasta 22 miliones de

délares, dependiendo del sector de la industria a que pertenece

e Firma manufacturera; considerada pequefia si tiene menos de 250

empleados. ™

La Small Bussines Admintration, (SBA), Define a la pequeda y mediana

empresa como .

Aquella que posee el duefio plena libertad, manejada auténomamente y

que no es dominante de la rama que opera.'®

“ Charles R. Scott. “Small Bussines Mangement”, De IRWIN, USA, 1975, Pag. 12

2w, Burnes, °First Semi- Anual Report of The Small .
D.C . Small Bussines Administration, Juanary 31, 1954, Pag. 7
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Segun Agustin Reyes Ponce, hay dos criterios para determinar el tamafo

de la empresa, que son:
La capacidad de personal ocupado y la complejidad de la organizacién de

la empresa.
la empresa ordinariamente

Tomando estos criterios se puede decir que
cuyenta con un numerc aproximado de 40 a 50 trabajadores y por lo

menos tres departamentos fundamentales :
E! destinado a la produccion de bienes y servicios
El! encargado de la distribucién, colocacién ¢ ventas.

El encargado de las funciones de finanzas y control.'®
Dentro de los diversos conceptos abarcados, podemos tener claro el tipo

de empresas que son sujetas a este tipo de trabajc de investigacidn, sin
embargo., existe un concepto que debemos tomar en cuenta al dirigirnos a

cualquier companiia, dentro del marco de la pequena y mediana empresa,

las que se encuentran en

el cual consiste en diferenciar cuales son

estado final, de aquellas que se encuentran en una etapa de desarrolio y

tienden a convertirse en grandes empresas.

% reyes Ponce Agustin, “Administracién de Empresas”, Vol. 1, De Limusa, Pag. 13
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1.8 IMPORTANCIA DE LA EXISTENCIA Y DESARROLLO DE LA

PEQUENA Y MEDIANA EMPRESA EN MEXICO

1.5.1 Importancia scondmica

La pequefia y mediana empresa ha reflejado en los ultimos afios, un
crecimiento relevante, debido principalmente a la masificacién de la
sociedad, a la concentracion de flujos de capital e innovaciones
tecnolégicas; su existencia y desarrollo, son de suma importancia en el
crecimiento econdmico y social de nuestro pais.

Se puede pensar que un pequefc negocio NO tieme importancia, sin
embargo, en la generalidad y en conjunto, es mucho mas grande no sdlo
en cifras, sino por su importante contribucidn a la economia.

Asi podemos ver la importancia qQue se le da a este estrato de
empresas, El Programa para la modernizacién y Desarrollo de la Industria
Micro, Pequefia y Mediana 1991- 1994, el cual es el siguiente :

En Meéxico, las industrias de pequefia escala son parte esencial de la
planta productiva y se encuentra localizadas, en casi todo el territorio
nacional, su actividad es decisiva para el desarrollo e integracion regional,
principlamente en ciudades de tamafio medio y Que son muy importantes

para mejorar la distribucién del ingreso. '

Y publicacién de la Secretario de Comercio y Fomento Industrial ;: "Programa para ta
Modermizacion y Desarrolto de Industria Micro, Pequefia y Mediana®, 1891-1984, Pag. 7
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En un estudio realizado por el INEG! (Instituto Nacional de Estadistica
Geografia e Informatica) en conjunto con NAFIN, se afirma que: En el
contexto nacional la micro. pequefia y mediana empresa representa el
98% del total de las empresas del pais '®

Con lo cual se puede aprectar su magnitud e importancia en el terntorio
pequefa y mediana absorbe el 49%

mexicano. Asi mismo, la industrna

del personal ocupado y aporta el 43% del producto manufacturero y el 10%

de] PIB.
En conclusién la importancia de la pequefa y mediana empresa radica en

los siguientes aspectos :
La pequera y mediana empresa representa el 98% de las emprasas en

Meéxico
Emplean un porcentaje considerable de personas, combatiendo asi el
desemplec y los problemas que éste origina.
Fomentan el ahorro y la creacién de capital.
Aportan un porcentaje considerable al.PiB.
Consumen materias primas locales con lo cual se promueve el desarrolio

regional en ciudades de tamaro reducido.

A Empresa,

'® publicaciones de NAFIN-INEGI, “La micro.
caracteristicas®. México 1993, Pag. 15
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Son un medio adecuado para obtener independencia econdrmmuca, ya que
se fomenta el aprovechamienio de materias primas, maquinaria, equipo y
ahorro doméstico de ornjen nacional

Mejoran la calidad de la mano de obra a través de su capacitacion
Elevan el nivel de ingresos de la sociedad en conjunto

Son una excelente escuela para la formacién de empresarios y

administradores

1.5.2 Importancia social

La pequena y mediana empresa en cualquier pais, no importando el
grado de industrializacién, no sdélo es de caracter econdmico sino también
de orden social.

Estas entidades al incorporar fuerza de trabajo a los diferentes sectores
contribuyen por una parte, a incrementar en la poblacién la capacidad de
compra, a través de sus salarios y por los bienes que adquieren con él.
Por otro lado, contribuyen a crear y capacitar la mano de obra que por
estructura educacional, caracteristica de los paises en vias de desarrolio,

no habria encontrado los elementos para su capacitacién.
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CAPITULO 2
INTRODUCCION A LA PLANEACION FINANCIERA

El motivo de esle trabajo es brindarle al pequefo y mediano empresario

mexicano, un manual practico de planeacion financiera, ya que en la

mayoria de los casos, por no decir siempre, las empresas de esta

magnitud no la Nevan a cabo, y hoy en dia con los esquemas de

competitividad en los que estamos y estaremos atr: ndo para sub

ya no es valido, pues seria como if caminando en cualquier trayecto con

los ojos vendados y sin destino; la planeacion financiera es imponante

para Qque las entidades ya mencionadas, racionalicen sus recursos

econdmicos, y en combinacidn con sus demas areas y recursos sean

competitivas, pues ya se menciond en el capitulo anterior la forma tan

importante en que repercuten estas en la economia y en la sociedad
mexicana.

2.1 MODELO ESTANDAR DE PLANEACION FINANCIERA

Como sabemos que las empresas difieren de tamafo y productos, el

proceso de planeacién financiera sera diferente en cualquier empresa, por

este motivo a continuacién se desarrolla el modelo estandar de planeacién
financiera.
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A continuacién, hago mencién del modelo de Planeacidn Financiera que

disefé, ya que desde mi punto de vista es el que se debe de llevar a la

practica, siendo éste sencilio y versatii; en él propongo horizontes de

planeacidn financiera y una perspectiva diferente de |lo que es la

planeacidn financiera a largo plazo, 1o he denominado “modelo estandar”,

pPoOr que pienso que en cualquier empresa, ya sea pequefa & mediana y

de diferente ramo, se podra acoplar con facilidad siendo para ellas de

mucha utilidad ante la actual apertura comercial.

2.4.1 Descripcion del “modelo estandar”

Antes que nada, se debe comenzar por definir & ver la situacion en la

que se encuentra ‘su empresa’, para lo cual es necesario llevar a cabo

un analisis de estados financieros anuales, y asi poder ver los rubros

en que se deben elevar, ¢ disminuir sus saldos mediante la interpretacion

de éstos, posteriormente se debera realizar la proyeccién de estas

expectativas en los estados financieros pro-forma, y a parnlir de esto se

podra determinar la estrategia mas adecuada dependiendo del sector al

qQue pertenezca dicha empresa, esto se refiere a la primera parte de la

planeacion financiera a largo plazo, esta es la planeacion estratégica y

con esta primera parte se debe de comenzar la planeacion financiera,

debido a que permite tener una mejor visidn de lo que se tiene Qque
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hacer para llegar en un plazo de 2 6 4 afos al lugar deseado para la
empresa, de ésta primera parte se podra pasar a la segunda parte de la
planeacién financiera a largo plazo, si es que se requiere., debido a que
es para las empresas que se dedican a la produccidn de bienes, ya que
ésta es la evaluacion de los proyectos de inversion, y de esta forma ver
si las futuras inversiones son rentables y también ver que articulos se
tienen que producir, posteriormente se debe de realizar la planeacion
financiera a corto plazo, en la cual se elaboraran los planes operacionales
Y Presupuestos, siendo éstos guias muy importantes para alcanzar los
objetivos que la empresa se propone a largo plazo.

Este modelo se puede apreciar en el siguiente esquema.
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Modelo estandar de planeacion financiera propuesto:

Analisis e interpr 1

da_log_astadas financiems |

l Identificacion de _alternativas

1

Proyeccion en estados financieros

pro-forma a largo plazo

l

Planeacién financiera

! a largo plazo

lPlaneau‘én estratégica }’——’—_‘-“—‘1

Valuacion de proyectos

de inversion

Planeaci6én financiera

a corto plazo J
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2.2 LIMITACIONES Y PROBLEMATICA DE LA PLANEACION FINANCIERA
EN LA PEQUENA Y MEDIANA EMPRESA

La problematica y (mitaciones de la pequefia y mediana empresa al
realizar su planeacién financiera. son Muy numerosas y diversas, y Ssu
influencia negativa dependerad en mucho de la capacidad agdministrativa y
del acceso a la informacidon con gque cuente el empresario

Los posibles problemas y Limitantes que se pueden eaencontrar al llevar a
cabo el proceso de planeacion financiera en la pequefa y mediana
empresa, pueden ser los siguientes :

a) El costo: Realizar la planeacion financiera en cualquier empresa tene
un costo muy alto. ya que en su proceso se emplean recursos matenales
y humanos. ademas del tiempo que se invierte en su elaboracidén, pero si
se pretende solicitar asesoria de un experto, ¢ que la realice éste implica
el mismo problema por el alto costo de sus servicios

Pero se puede superar esta limitante, si el pequefo ¢ mediano
empresario minimiza el costo de Ila planeaciéon financiera, tratandola de
hacer de la siguiente manera:

« Haciéndola sencilla
« Evitando el papeleo y la desorganizacion
= Sin extremar en detalles

e Fomentando la participacién
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» Evitando la apatia de realizarla

b) Informacién: La planeacion financiera se basa en suposiciones que

implican cierto grada de incertidumbre, ocasionando que algunas

suposiciones 6 condiciones futuras, puedan estar erréneas con el
transcurso del tiempo.

Esto podria ser como el caso del levantamiento armado en el estado de

Chiapas, que tuvo repercusiones en el ambito econdmico, y por eso es

qQue el pequefo y mediano empresano se alleguen de informacién, o
consulten en camaras ¢ asociaciones.

c) El titempo: Para muchos empresarios el llevar a cabo el proceso de
planeacién financiera, impiica dedicar ttempo importante a esta actividad, y

por lo regular éstos suelen estar demasiado ocupados dentro de sus

actividades diarias, dandole poco valor a la funcidn de planeacion

financiera; pero si el empresario es consciente se dara cuenta que el

tiempo invernido para esta actividad, le ahorrara actividades innecesarias e
improductivas en el futuro.

d) Disposiciones gubemamentales: La inestabilidad existente en nuestro

pais implica, cierto grado de incertidumbre en cuanto al marco legal y

regimen fiscal, por ejemplo el aumento del LV.A de 10% hasta el 15%,
todo esto impide que se pueda tener una planeacion financiera a largo

plazo, ya que careceria de consistencia a traveés del tiempo. Por esto el
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gobierno debe de crear condiciones econdmicas estables, que provoquen

mayor certidumbre en el empresario y asi se fomente la inversion.

©) Capacidad administrativa: No se tiene en cuenta que hay que tener
una gerencia profesional, 1o cual ha llegado a crear la idea erronea
que la planeacidtn financiera es soélo para las grandes empresas,

ademas la deficiente capacidad administrativa provoca que la planeacidon
financiera sélo se pueda hacer a corto plazo.
f) Inestabilidad economica, social y politica: Hoy en dia el pais atraviesa
por una inestabilidad en diferentes aspectos, esto genera mas
incertidumbre en la planeacion financiera, sin que se pueda contar con

un programa factible para planear a largo plazo Estos aspectos,

por
mencionar algunos, son los siguientes -

e Asesinato de lideres politicos

« Levantamiento armado en el estado de Chiapas

« Devaluacion del peso

« Failta de credibilidad en las inslituciones

» Problemas elactorales

= Altas tasas de interés
Se puede decir que aun cuando la planeacidn financiera en las

pequefias y medianas empresas tiene una serie de limitaciones, es

importante que se lleve a cabo, ya que sus beneficios son considerables



y fortalecen hoy mas que nunca sus estrucluras, ya que se debe tener

en cuenta que el proceso de planeacién financiera, es un procesc de
aprendizaje que con el liempo se mejora, creciendo asi las capacidades

de analisis y toma de decisiones del empresano

2.3 LOS ESTADOS FINANCIEROS

Antes de tocar lo referente al analisis de la informacidén financiera,

comenzaré por mencionar a los estados financieros . aqui se muestra un

los 4 principaies estados financieros Qque contienen la

breve repaso de

informacién  financiera de una empresa. dentro de los cuales se

encuentran el balance general, el estado de resultados, el estado de

cambios en el capital contabie y el estado de cambios en la situacion

financiera, asi como los conceptos que se incluyen en cada estado.

La comprensién y el conocimiento de los estados financieros, son

indispensables para el entendimiento de la situacidn financiera de una

empresa, y una vez realizada la conversidon de datos aparentemente
para respaldar una

aislados, nos brindara informacidn que es muy Gtil

decisiéon.

Una vez obtenida esta informacién, podemos utilizarla en el modelo de

planeacidn financiera, ya que conoceremos con mayor precision, los
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recursos con los que cuenta nuestra empresa para llevar a cabo los
planes del negocio.

En este sentido, la informacién financiera sirve como una herramienta de
planeacién financiera, para la correcta asignacidn de los recursos de una
empresa.

Con esto se pretende demostrar, qué son, cudles son y para qué sirven
los estados financieros de una empresa, e identificar el concepto de
analisis financiero como herramienta de planeacién de las finanzas de su

empresa.

Importancia de los estados financieros

Imaginese usted, que como duefio del negocio quiere contestarse
algunas preguntas, como por ejemplo :

LCuanto me deben mis clientes en total ?

¢LEs adecuado e! nivel de inventarios de mi negocio ?

¢Cuanto debo pagar en e corto plazo? y ¢(cTendré I[os recursos
suficientes para cumplir este compromiso ?

¢ Cuanto estoy ganando ?, ¢Es suficiente & podra ser mas ?



Con la informacion financiera en la mano, es posible contestar éstas y

muchas otras preguntas relacionadas con la sitwacidn financiera de su

empresa.

Es esta la razdn por ila cual se resume la informaciéon financiera de

todas las operaciones registradas en la contabilidad de un negocio, para

producir informacidn Ut en la toma de decisiones, y este resumen son

los estados financieros

Ya que existen muchas personas relacionadas con su empresa, que
necesitan de esta informacidn para tomar decisiones mas adecuadas con
respecto a su negocio ;, en este caso se encuentran los bancos, clientes
proveedores, acreedores, accionistas, etc.

Todas estas personas se conocen como us.uarios de la informacién, y la
informacién uti! para la toma de decisiones se Jllama informacién

financiera, la cual comprende los documentos bdasicos Que son los estados

financieros.

2.3.1 Estados financieros basicos

Los principales estados financieros que ayudan a conocer la situacidon

financiera de una empresa son los siguientes :
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1. Balance general
2. Estado de resultados
3. Estado de cambios en el capital contable

4. Estado de cambios en la situacion financiera
Balance general

Es el estado financiero Que muestra los activos, pasivos y el capital
contable de una empresa a una fecha determinada.

En este estado financiero se muestra la forma en cémo se encuentran
distribuidos los bienes de la empresa (activos), cuanto se debe (pasivos),
si las deudas son a corto 6 a largo plazo, y cuamnto dinero han invertido
los socios en ila empresa (capsital contable)

Aqui tenemos que la situacion financiera de una empresa cambia cada
vez que se realiza una operacién, con esto se debe tener demasiado
cuidado si se pretende tomar decisiones basadas en estados financieros,
ya que #éstos no deben ser tan atrasados, como maximo pueden ser de
hace 46 6 meses para el caso de la planeacion financiera a largo plazo,
y para la planeacion financiera a corto plazo de 3 & 4 meses.

Los conceptos del balance general son los siguientes :

Activo : Son todos los derechos y bienes que posee una empresa.
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El! activo se divide en lo siguiente.
a) Activo circulante : Se encuentra representado por el dinero en efectivo y
todas aquellas partides que se pueden convertir en efectivo. en un

plazo menor a un afo.
b) Activo fijo . Son los bienes necesarios para realizar los objetivos de la
empresa, y por tal motivo tiene un caracter de permanencia dentro de
la misma.

c) Activos intangibles & activo diferido : Son erogaciones que se traduciran

en beneficios © servicios futuros, como los gastos de instalacion, de
organizacién, patentes, marcas, etc.

Pasivo: Son todas las obligaciones que tiene una empresa.

a) Pasivo a corto plazo ¢ pasivo circulante : Son todas aquellas deudas

cuyo vencimiento serd en un plazo igual ¢ menor a un afo.

b) Pasivo a largo plazo & pasivo fijo: Son aquellas deudas cuyo

vencimiento se dara en un plazo mayor a un afio.

contable : Son las aportaciones de los socios ¢ accionistas,

Capintal
los ejercicios anteriores (ya

sumando ¢ restando con los resultados de
sean utiidades ¢ perdidas), asi como los resultados del ejercicio.

En la pagina siguiente se puede apreciar un ejempio.
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La Tesis

SA

Balance general al 31 de Diciembre de 1998

ACTIVO
Circulante
caja y bancos

cuentas por cobrar

(Cifras expresadas en moneda nacional)

documentos por cobrar

inventarios

Fijo

terreno

edificio

maquinaria y equipo
equipo de transporte

muebles y enseres

Diferido

Gastos de instalacion

Deudores diversos

Suma el activo

$

$ s0

100
150

$ 350

100
200
150
100

$ 800

25
25
50

1000
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PASIVO

Circulante

cuentas por pagar

documentos por pagar

acreedores

Fijo

acreedor hipotecario

CAPITAL

Capital social
Reservas de capital

Utilidad del ejercicio

Suma pasivo y capital

$ 100
100
100

250
$ 250

$ 250

150

$ 450

$ 1000




Estado de resultados

Es el estado financierc que muestra los ingresos y egresos de una

empresa en un periodo determinado

A diferencia del balance general, éste es un estado financiero dinamico,

ya que abarca las operaciones desde el primero, hasta el uUitimo dia de un

determinado periodo dentro del mismo afo ; esto es como hacer cuentas al
final de un periodo determinado para ver si ganamos ¢ perdimos, para lo
cual es necesano saber cuanto vendimos y cudnto gastamos.

Los conceptos del estado de resultados son los siguientes :

1. Ingresos Son.los conceptos que indican un aumento en el capital
contable, el cual se deriva de l|as operaciones realizadas por la
empresa

Los principales conceptos por los que una empresa puede tener ingresos

son los siguientes :

a) Ventas de bienes y servicios, que constituyen la actividad preponderante
de las empresas

b) Ingresos por €l cobro de intereses & ventas de activo fijo, es decir,
aquellos ingresos Qque aunque no se derivan de ia actividad
preponderante de la empresa, deben considerarse en el estado de

resultados.
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1. Egresos : Son las erogaciones que tiene una empresa, las cuales
ocasionan una disminucion en el capital contable y se pueden
clasificar como costos ¢ gastos, los cuales se mencionan a
continuacion:

Costo de ventas. Es ei costo de la matena prima mas {a mano de obra

necesana para producir los bienes y servicios que vende una empresa

Gastos Son las erogaciones que realiza una empresa en forma indirecta

para producir sus bienes & servicios

Los gastos de una empresa se clasifican en los tres grupos que se

mencionan a continuactén :

a) Gastos de venta: Son todas las erogaciones necesarias para poder
realizar la venta de los bienes ¢ servicios de una empresa

b) Gastos de administracién : Son todas las erogaciones necesarnas para la
administracion de wuna empresa, esto es el sueldo del director de la
compafia, de la secretaria, la renta, el gasto de la luz, etc

c) Gastos financieros: Son todas Ilas erogaciones de una empresa
relacionadas con el pago de intereses.

En la pagina siguiente se puede apreciar un ejemplo

42




La Tesis S.A
Estado de resultados por el periodo del 1° de enero al 31 de Diciembre de 1996

(cifras expresadas en moneda nacional)

Ventas totales

s 321
- rebajas, bonificaciones sobre ventas 20
Ventas netas s 301
- costo de ventas 50
Utihdad bruta s 251
- Gastos de venta 12
- Gastos de administracion 10
Utihdad de operaciéon 3 229
Otros productas 30
Utilidades antes Impuestos S 259
Impuestos 108.8
Utilidad neta $ 150

Estado de cambios en el capital contable
Este estado financiero muestra los cambios que existen en la integracion
del capital contable, tal es el caso del incremento del capital social,
utilidades acumuladas, dividendos pagados, etc.

En la pagina siguiente se puede apreciar un ejemplo.
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La Tesis S A

Estado de cambios en el capital contable par el periodo del 1* de enero al 31 de Diciembre de 1898,

Fecha Concepto Capital social Reservas de capital Utihdad deil ejercicio Totat

- 1-1-96 Capital contable 3 200 s 40 3$ 130 3 370
al inicio del ejer-

cicio.

31-5-86 Aplicacién de las 130 (130)
utiidades del ejer-
cicio de 1995, se-
Qun acuerdo en la
Asamblea de accio-
nistas el 12de Ma-
yo de 1996,
31-12-96 LNilidades del ejer- (70) 150 80
cicio terminado al
31-12-96, después

de impuestos.

Totales: s 200 S 100 s 150 S_asn0




Estado de cambios en la situacion financiera

Este estado financiero muestra los cambios de una empresa, en cuanto a
la distribucién de sus recursos econdémicos, asi como en sus obligaciones
y capital.

Al igual que el estado de resultados, es un estado financiero dinamico,
ya que muestra los cambios sufridos en un periodo determinado.

En la pagina siguiente se puede apreciar un ejemplo.
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Estado cambios en la situacion financiera al 31 de Diciembre de 1996

La Tesis

S.A

(Cifras expresadas en moneda nacional)

Origenes

Utilizaciones

Utilidad del ejercicio
Incremento en las
cuentas por pagar
Incremento en los do-
cumentos por pagar
incremento en los
acreedores
Incremento en el pa-
sivo a largo plazo
Incremento en el ca-
pital social
Incremento en las

reservas de capital

20

10

10

30

50

Incremento en caja y
bancos

Incremento en cuertas
por cobrar
Incremento en docu-
mentos por cobrar
Incremento en inven-
tarios

Incremento en activos
fijos

Incremento en activo

diferido

10

10

10

80

20

Origenes Totales

Utilidades totales

3

135




2.4 ANALISIS DE LA INFORMACION FINANCIERA

Como sabemos, la contabilidad registra los hechos del pasado y los

resume en Jlos estados financieros, para que mediante el anadlisis

financiero podamos basarnos en la informacién del pasado, con el fin de
planear ei futuro.

Asi pues, las cifras contenidas en los estados financieros pertenacen al

pasado y desafortunadamente no se pwueden modificar. Pero mediante el

analisis financiero, se podran tomar las decisiones para poder remediar

parte de los errores del pasado y poder tomar las decisiones para el

futuro

E! analisis financiero consiste en el uso de ciertas herramientas y

técnicas, que se aplican a los estados financieros para obtener algunas

meQIdas y relaciones que facilitan la toma de decisiones

Los propdsitos del analisis financiero son los siguientes :

» Obtener una idea prelminar acerca de la existencia y disponibihdad de

los recursos con que cuenta la empresa, para asi poderios invertir en

un proyecto determinado.
e Sirve para dar una idea de la situacion financiera futura, asi como de

las condiciones generales de la empresa y de sus resultados.
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Se puede utilizar como una herramienta para medir el desempefio de la

administracién & diagnosticar algunos problemas existentes en ia
empresa

Con esto tenemos que el andlisis financiero es una herramienta muy uatil,

para resolver algunas preguntas que nNos hacemos con frecuencia, entre

ellas las siguientes :
lo largo del! ttempo y como

s (Cémo ha venido operando la compafia a
se ha comportado recientemente ?

¢Cuales son las expectativas para el futuro cercano del negocio ?
las utilidades ? cHan crecido, han

e ¢Cual ha sido ef comportamiento de

permanecido constantes © han disminuido ?

& Cudl es la situacidn financiera de la empresa hoy en dia?

s ¢COmo es la estructura de capital de la empresa? (A qué riesgos se

enfrentan los socios de la misma ?
e iCOmo estad la empresa comparada con otras del mismo ramo ?

hablar de estructura de capital, quiere decir que son los pasivos

Aqui al
a largo plazo y el capital social utihzados por la empresa.

2.4.1 Clasificacion del analisis financiero

se puede clasificar de acuerdo con el tipo de

El analisis financiero,
informacién con que se esta trabajando, esto es, que se utiliza el analisis
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vertical, cuando se trabaja con los estados financieros de una empresa
de un mismo afo, y se lleva a cabo el analisis horizontal, cuando se
trabaja con estados financieros de varios afios

Cuando se realiza un analsis vertical, se desea resolver algunas
preguntas relacionadas con la situacidn financiera presente de la empresa,
pero si se efectua un analisis horizontai, es que se desea conocer su
comportarmiento histérico, con esto se puede decir que el analisis financiero
puede ser vertical u hornzontal, ya que dependera de los objetivos del

mismo.

2.4.2 Las razones financieras

El analisis financiero es tan importante por que proporciona, por asi
decirlo, los signos wvitales financieros de una empresa, y éstos son los
siguientes :
« Solvencia
= Estabihdad
= Productividad

« Rentabilidad

Solvencia: es la capacidad de una empresa para cumplir con sus

obligaciones, cuando éstas sean exigibles, pudiendo ser en corto ©
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mediano plazo., pero no hay que confundir el término de solvencia con el
de liquidez, ya que, como se menciond la solvencia mide la capacidad de
pago de una empresa, y la hquidez mide la cantidad de dinero en efectivo
de una empraesa O la posibilidad de generario

La férmula para medir la solvencia es la siguiente :

« activo circulamg/ pasivo circulante =

Esa razdn indica Qque las deudas a conto plazo, estan garantizadas con
los valores del activo circulante, ya que seran estos ultimos las fuentes a
las que se recurra, para el pago de las deudas préoximas a vencer.

El resultado de este indice se puede juzgar adecuado, si es de una
proporcion de 2.0, pero esto dependera de! campo industrial & giro en el
que opere la empresa, si es de un indice de 1.0 podra ser aceptado para
fas empresas de servicios, pero no para las industriales, debido a que las

segundas necesitan de mas activo circulante para su operacion.
Estabilidad: Esta es Ila capacidad que tiene una empresa. para

mantenerse en condiciones financieras sanas durante un periodo

determinado.
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Esta caracteristica es muy importante, pues de nada serviria saber que la
situacién financiera actual es buena, sino sabemos cuanto tiempo puede
durar.

La férmula para calcular la estabilidad de una empresa, es la siguiente :

e pasivo (ota}/ capital contable =

En esta formula es conveniente aceptar una proporcion de, 1 a 1 entre el
capital propio y el ajeno, dado que esto muestra el grado en gue el
capital propio se encontrarda en manos de Ios acreedores y no es
conveniente estar muy endeudados, debido a que es logico pensar que
una empresa muy endeudada, no podria solventar sus gastos y esto le
mermaria para ser competitiva.

Productividad : Es la eficiencia con que se estan utilizando los recursos de
una de una empresa.

Con esto tenemos que la productividad de una empresa, depende ¢ se
logra con el resultado de ventas y para esto tenemos que las férmulas
para el calculo de la productividad son las siguientes :

s ventas netas/ capital contable =
Esta razdén indica las ventas netas que se han logrado, por cada peso
invertido de capital propio.

e Ventas netas/ capital contable + pasivo =
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El resultado de esta razén muestra lo Que se ha logrado generar por

ventas, por cada peso de capital propio y sjeno.
e Ventas netas/ activo fijo =
El resultado de esta razén muestra o que se ha logrado en ventas por
cada peso de activo fjjo.

Es muy conveniente que estos indices. se traten de mantener o mas
alto posible

Rentabilidad : Mide la cantidad de recursos generados por las inversiones
realizadas en un proyecto determinado.

Dado que el objetivo fundamental que se persigue en una empresa, es el
de la obtencién de utilidades y la supervivencia de ésta depende de ello,
las férmulas para el calculo de la rentabilidad son las siguientes :
= utilidad netg/ capital contable =

En esta razén se mide el rendimiento del capital propio de la empresa, 6

el que pertenece a los duerios, & bien el rendimiento que se obtiene por

cada peso del capital propio.

« utilidad nety/ activo fijo =
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Esta razén proporciona una idea sobre el rendimiento que se haya

generado por la maguinana y equipo de trabajo, y asi se pueda observar

si se produce lo suficiente sobre la inversion realizada.

e utilidad ne(y ventas netas =

Esta razén va a decir el rendimiento obtenido, por cada pesc de [o

vendido.

Para poder mantener estos indices altos dado que seria muy conveniente,

hay que elaborar las estrategias a seguir; en el capitulo siguiente se

mencionaran algunas, esperando que la mayoria de éstas, se adecuen a

las necesidades de la empresa y de esta forma fomentar su competitividad.

Es importante mencionar, que el analisis financiero constituye una

herramienta muy importante para la toma de decisiones de! negocio, y es

necesario que al tomar una decisidn se consideren otros factores, como los
politicos, econémicos, sociales, legales, etc, en los cuales también interviene
la planeacion estratégica, ya qQue éstos pueden afectar el desarrollo de la
empresa, con esto tenemos que los datos obtenidos del andlisis financiero,
son solamente una herramienta que le ayudaran a tomar decisiones de su
empresa, esto no significa que basandose sélo en la informacion obtenida

de este analisis, se pueda tomar la decision mas adecuada. Por esta
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razén se debera hacer uso de las demas herramientas de planeacion

financiera, que se veran posteriormente

Una vez realizado el analisis y la interpretacidon de la informacion
los estados financieros pro-forma,

financiera. se pasa a la elaboracion de

éstos contienen en todo & en parte, uno 6 varios supuesios con el fin de

demostrar. cual sera lJla situacidn financiera, ¢ los resultados dJde las

operaciones, si estos acontecieran . y éstos se deberan de elaborar a partir

de operaciones reales
Para poder ver como se realizan los estados financieros pro-forma, ver el

capitulo S§°.

2.5 PLANEACION FINANCIERA A LARGO PLAZO

curso de accidn a seguir, para que la

La esencia de ella es definir el

empresa pueda estar manana en el lugar que se desea, ya que ésta se

refiere a las decisiones financieras con visiébn a largo plazo, & bien a las

estrategias que seguira la empresa en un periodo de 3 a 10 afos, y asi
la empresa se encuentra en
[

enfocar sus esfuerzos para logrario; pero si

alto grado de incertidumbre operativa 6 ciclos de produccién coros,
ambas cosas, el horizonte de planeacion se vera mas reducido (desde
por los constantes

mi punto de vista deberd ser de 2 a 4 anos),



cambios que sufre México y para poder hacer frente a la reciente
apertura comercial

Asi tenemos que los planes financieros a largo plazo, se concentran en
los siguientes aspectos :

» Gastos de capital

« Actividades de investigacién y desarrollo

+ Decisiones de mercado y comercializacién

» Fuentes mporntantes de financiamiento

» Proyectos de inversién

e Futuras adquisiciones

En tales planes se deben utilizar como punto de apoyo, los planes y
presupuestos de utilidades anuales.

Es muy importante que se consideren los aspectos futuros que puedan
flegar a afectar el bienestar de la empresa, asi como tener una
evaluacién de lo que la empresa es en si, sus virtudes, sus defectos y
su potencial, pues se podria elegir por una estrategia incorrecta, y si esto
a veces no es facil de detectar, mucho menos sera para corregif, ya que
serad muy tarde para remediar los problemas que esto ha originado.

La planeacidn estratégica considera el ordenamiento de las causas-

efectos en el tiempo, de las decisiones que se toman en el| presente, y
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de las que se tomaran en el futuro, y en caso de ser incofrectas se
puedan madificar a tiempo.

La planeacidn estratégica brinda un proceso continuo y regular, ya que
cuando se realiza la planeacidn operativa ¢ a corto plazo. ésta brinda
resuitados que son la base para la retroalimentacidn, y marcar asi los
lineamientos a largo plazo Como ya o mencioné anteriormente, la
planeacion estratégica se complementa por la planeacion operativa ¢ a
corto plazo; esto es la evaluaciéon de alternativas de accion, y para esto
se debe de tener la flexibihdad de adaptar nuevas actividades a la
empresa.

La pequena y mediana empresa, debe dear de concentrarse en soélo
vivir al dia, y generar bienes y servicios en el corto plazo, sin smportarle
mucho lo qQue podria suceder en el futuro, ya que solo permanecer en el
mercado y salir a flote no es suficiente, pues es de wvital importancia
saguir una direccidn determinada, enfocarse a un camino concreto, y para
ello es necesario planear a largo plazo y establecer los cursos de accién,
para que sirvan de guia ante el escenario econdmico actual.

Debemos de considerar que la planeacién estratégica, es la vision a
largo plazo de lo que se va hacer, a donde se quiere llegar, como
logrario, todo esto es una nueva forrna de pensar y actuar, que constituye

un nuevo enfoque que el pequefioc y mediano empresarioc deben



considerar y aplicar en sus negocios, para que no so6lo sobrevivan, sino

que se fortalezcan y asi logren competir éstos ante el T.L.C.

jas de la planeacién estratégica

2.5.1 Ventajas y d

Como en todos las cosas la planeacién estratégica posee sus propias

ventajas y desventajas, que habran de ser tomadas en consideracidn para

hacer el proceso de planeacidon financiera, como algo provechoso; éstas

son las siguientes :
Ventajas :

Contribuye a que las actividades se dirijan, al resultado deseado con

una secuencia ordenada de ellas.
Ayuda a visualizar y evaluar las posibilidades futuras.
alternativos de

Permite evaluar las consecuencias de varios caminos

accién.
Obliga a mantener una visualizacidon de la empresa, como un todo.
Fomenta el logro de los objetivos de la empresa.

Desventajas :
Esta limitada por la precisidon de la informacion en la que se basa, asi
como por la incertidumbre de los hechos futuros.

Esta limitada por el hecho de que la gente, estd mas interesada por

el presente que por el futuro.
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e En muchos casos se le considera muy cara, y se prefiere aplicar los

recursos que absorberia para ir salendo del paso, segun se vayan

presentando las situaciones.

e En muchas ocasiones el principal problema es que se tende a

exagerar el uso de la planeacidén sobre todo operativa, hasta el punto

de convertirla en una forma de obstaculizar las actividades dentro de

la empresa.

2.5.2 Concepto

La palabra estrategia significa el arte del general y se deriva del griego

“estrategias”. que se referia a la forma de dingir las fuerzas militares para

derrotar al enemigo ¢ disminuir ias consecuencias de una derrota. Para

nosotros estrategia se define como los cursos de accién general, que

muestran la direccion que debera de darse al empleo de los recursos y

esfuerzos de toda la organizacion.

2.6 METODOLOGIA DE LA PLANEACION ESTRATEGICA

El proceso de planeacién estratégica se inicia definiendo la razén basica

& propdsito de existir de la empresa, y Ja visibn que describira las

actividades y la orientacion que debe de tener la utilizacion de los

recursos de la organizacion. Para lograr los propdsitos, [a planeacion
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estratégica realiza un andlisis del marco estratégico de actuacién de la
empresa, visto desde dos perspectivas, y son:

« El medio ambiente externo que rodea e influencia el desempefic de la

empresa

« ElI Ambito interno que define los limites y los alcances que tiene

Este analisis es fundamental para determinar las condiciones del entorno,
en que se desenvuelve la empresa y su posicionamiento dentro del sector
en que participa El anaiisis externo identifica las oportunidades y
amenazas y el intermo nos permitird conocer cuales son las fortalezas y
debilidades de la empresa, para derivar de ello el mejor posicionamiento
estratégico en el sector en que se desenvuelve la empresa, del cual se

derivaran las estrategtas a seguir.

2.6.1 El medio ambiente exterior

Los escenarios econdmicos se manifiestan con la interaccién de multiples
variables, aqui las empresas combinan todos sus estudios para poder
determinar su entorno, y asi realizar las proyecciones para poder generar
las alternativas que estén en relacién con los planes de la empresa.

Por ello es importante que el estratega financiero prepare un analisis que
permita identificar, los eventos mas relevantes que podran presentarse en

el futuro y pudieran afectar la marcha del negocio.

59



Estos eventos pueden ser econtmicos, financieros y politicos, tanto del

como internacional, con ellos deberd elaborarse un

las fechas factibles de ocurrencia de

ambito nacional

calendario en donde, se estimen
determinados eventos y revisar su comportamiento, por ejemplo . ¢ cuando
se realiza el cambio de poder ¢ presidencial?, esto trae como

consecuencia cambios en la politica econémica mexicana.

Este ejercicio debera de complementarse con la elaboracién de planes de

contingencia, identificando de antemano las acciones a tomar para
neutralizar, hasta donde sea posible los efectos negativos, ¢ las medidas

que deberan adoptarse modificando los planes y proyectos, y aun

estrategias definidas anteriormente.
Analisis de otros factores

andlisis macroeconomico, deben incluirse en el analisis

impactar la posicién futura de la

Ademas del
externo, otros factores que puedan

empresa, los cuales son los siguientes :

e Analisis del consumidor ; se refiere a la identificacidn de las necesidades

no satisfechas de los diferentes segmentos del mercado.

Analisis competitivo, esto es identificar quiénes constituyen ia competencia,

los actuales & posibles competidores, en este caso es ante el Tratado de

Libre Comercio, y la posibilidad de poder crecer ante esta situaciéon.
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2.6.2 Las condiciones intemas

AqQui se requiere de un proceso de analisis interno, para poder precisar

cudles seran esos pequerios y grandes cambios que le permitan a la

empresa el grado deseado de excelencia para salir adelante. Teniendo el

conocimiento de las condiciones internas, podremos identificar las fortalezas

en relacidn con el entorno, y por el otro lado cuales son, las debilidades

la empresa colocando a ésta en posicion de
codigo

O deficiencias, que presenta

desventaja. En este aspecto se tiene que realizar una revision del

de valores, ya que se debe considerar como algo esencial, dentro de la

planeacién financiera moderna, se tiene que desarrollar un coédigo de

valores, que puedan llevar a la empresa a los niveles de competitividad

que se requieren hoy en dia; se tienen que desarrollar y perfeccionar

determinados valores internos, los cuales serian los siguientes :

« Definicion y conocimiento de la estrategia: esto es que todos los niveles

de la entidad tienen que tener una visidn clara de hacia donde tiene

que llegar la entidad, conociendo sus objetivos y metas.

e Revisibn de Ia estructura: esto es el definir la organizacidon en la

entidad, para llevar a cabo la estrategia con sus objetivos y metas.

e Existencia de normas y procedimientos: esto es para asegurar que las

cosas se ejecuten con lo planeado.
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= Sinergia: deben de existir equipos formados por individuos integrados,
con un soélido liderazgo, para crear asl una sinergia y evitar la pérdida
de energia, maximizando asi el esfuerzo al logro de los objetivos

e Calidad de servicio: Este es el grado de satisfaccidon, gque en forma
integral brinda una empresa a sus cllentes, este analisis se puede
realizar por medio de cuestionarios, Que conduzcan a un diagnédstico,

que deberda ser aplicado con la participacién de la direccion.

2.6.3 Posicionamiento estratégico

Una vez que se conoce la situacion de la empresa, en relacion con su
entorno y sus condicionss internas, habrad gue determinar las estrategias
que en esas condiciones deberan adoptarse, y lo mas importante sera
determinar todo aquello que involucre una ventaja competitiva sostenible,
que sea factible y que sea consistente con la vision de la empresa, y
todo deberd ser apoyado en los activos y conocimientos de Ila
organizacién.

Establecimiento de objetivos
Una vez definido el posicionamientc estratégico, es muy importante la

determinacién de los objetivos, para poder dirigir los esfuerzos de Ia

empresa, estos objetivos son los grandes lineamientos que conduciran el
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manejo de la empresa en los aspeclos basicos, los cuales son:
comercializacion, operacién, administracion y el manejo deo [0S recursos

humanos, el logro de los objetives permitird el cumplimiento de la misidn

de la empresa.
La metodologia de la planeacidn estratégica, se puede apreciar en el

esquema siguientea.
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Esquema de la metodologia de la planeacidn estratégica.

o —
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CAPITULO 3

PLANEACION FINANCIERA A LARGO PLAZO (PRIMERA PARTE)

PLANEACION ESTRATEGICA

A continuaciéon, se hara el desarrollo de la planeacion estratégica, para
las pequerfias y medianas empresas mexicanas, de acuerdo a ia

metodologia ya mencionada, comenzando con el siguiente aspecto.

3.1 FORTALEZAS Y DEBILIDADES DE LA PEQUENA Y MEDIANA

EMPRESA
3.1.1 DEBILIDADES DE LA PEQUENA Y MEDIANA EMPRESA

Las causas por las que sucumben pequefos y medianos negocios hoy en
dia, se deben a los diferentes tipos de problemas, ya Qque 6éstos se

semejan en las diversas ramas y sectores de éstas.
las empresas a estudio, no se adopten medidas

Es muy comun que en
con el fin de salvaguardar sus activos, verificar la confiabilidad vy
fos datos contables. para que asi se logre promover la

correlacionar
las politicas de la empresa,

y en

eficiencia operativa y la adhesion a

consecuencia se han encontrado los siguientes problemas administrativos.

3.1.1.1 Pr
A continuacién se mencionan las deficiencias en las diferentes areas

dentro de la pequefia y mediana empresa.
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a) Tesoreria

Es muy comun que en las pequefas y medianas empresas, que no
cuentan con personas de absoluta confianza para el manejo de los fondos
y de los procedimientos de autorizacidn que controlen su efectiva, existan
constantemente fraudes, Jlos cuales pueden llevar a la empresa a I[a
quiebra.

b) Crédito y cobranzas

Es muy comun que en este tipo de empresas, l0os clientes a crédito sean
amigos © conocidos del dueo, que carecen de algun soporte patrimonial
para poder cumplir con sus obligaciones, por esta razén se convierten en
morosos y en ocasiones desaparecen, y esto repercute negativamente en
fas finanzas de la empresa.

c) Contraloria

Aqui tenemos, que en las empresas de esta magnitud es muy dificil
encontrar un adecuado sistema de control intermno, esto origina que la
inform;cién financiera no se presente en forma correcta, siendo ésta de
suma importancia para la correcta toma de decisiones y para el correcto

cumplimiento de la obligaciones fiscales, ya sean las utilidades retenidas u



obligaciones de la propia empresa, ocasiondndole asi, una mala toma de
decisiones y costosas multas.

d) Compras

Es muy comun que estas empresas realicen pedidos a familiares y
amigos, aunque éstos en ocasiones ofrezcan precios y condiciones menos
convenientes que otros que sean del mismo giro, también se Hegan
adquinir productos en exceso, ¢ insuficiencia de productos que son
necesarios para la operacidon de la empresa; todo esto es a consecuencia
de que no se cuentan con los controles, y la supervision necesaria de las
actividades del personal encargado de esta area.

e} Produccion

Dentro de esta area, en muchas ocasiones, no se cuenta con un manejo
adecuado de las mercancias de los diferentes almacenes (materia prima,
produccidn en proceso y producto terminado), esto es por la falta de los
controles adecuados, facilitando con esto milltiples sustracciones de
materiales y generando asi un pobre abastecimiento a sus clientes, un mal

servicio y en consecuencia la perdida del cliente.
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f) Ventas

Esta area requiere de controles especificos, ya que en muchas ocasiones
no se tienen para poder proteger los recursos y tener ope'ramones
eficientes, ya que en muchas ocasiones las ventas no son facturadas, y
esto tiene como consecuencia, el desvio de fondos fuera de la empresa

3.1.1.2 Problemas que se presentan en la direccién de las empresas

a) Inexperiencia

Aqui tenemos que muchas veces e! administrador no esta consciente de
las funciones de la empresa, ya que su experiencia puede ser en oOtros
campos y no comprender los problemas especificos de ésta, pues no es lo
mismo tener una habilidad especial para cierto trabajo. que poder
administrar una empresa, ya sea pequefia 6 mediana

b) Incompetencia del! administrador

En este aspecto tenemos que muchos negocios llegan a la quiebra, ya
que muchos de Ilos duefios © administradores carecen de preparacion
técnica ¢ profesional suficiente, y no pueden tener una mejor perspectiva

de su negocio.
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c) Individualismo

Por lo regular los duerios de estas empresas, se sienternn en muchas

ocasiones muy aptos para manejarlas, con esto que no

originandose

acepte consejos y las decisiones las tome ndividualmente provocando asi
errores y la incompetencia de la empresa
d) Exceso de trabajo
los

Por lo regular en este tipo de empresas, los propietarios son
directores y por esta situacion asumen todos los problemas que se
presentan, tentendo como consecuencia una carga de trabajo exesiva,
tomen vacaciones, que tengan una mala

que nunca
su creatividad y desinterés

ocasionando asi
para

atencidn a su clhentela, pérdida de
mantener el negocio.

e) Abandono y muerte de la empresa

Este problen{la se da cuando el duefio del negocio ve gque éste ya no es
muy rentable, comienza por perderle el interés y deja a sus empleados
como encargados, para dedicarse a otras actividades ¢ emprender otro
negocio; en muchas ocasiones los empleados hacen malos manejos de los

recursos del negocio, Hevandolo asi a la ruina.
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3.1.1.3 Problemas de inversiéon y financiamiento

a) Financiamiento limitado

La mayoria de las empresas pequefias ¢ medianas, tienen un acceso muy

limitado a cualquier tipo de financiamiento, esto es por los diversos
problemas que presentan, dando como resultado que cualquier institucion
financiera las vea poco atractivas para olorgaries aigun crédito ©
financiamiento Para este punto se presentara un resumen de Jlos
financiamientos para estas empresas en el anexo 1.

b) Inversiéon en exceso

Tenemos que en muchas ocasiones, No se plantean cofrectamente las
variables que tiene la empresa, al realizar proyectos de inversion O
investigaciones de mercado, ¢ simplemente no se realizan  éstas,
provocando asi que no se logre ia rentabilidad esperada, y trayendo a Ia
empresa las consecuencias que ya se conocen

c) Cargas fiscales
Aqui tenemos que las empresas tienen que realizar fuertes desembolsos

para cumplir con sus obligaciones fiscales, ocasionando con ésto que no

puedan responder a cualquier imprevisto, dada esta situacidn, la Secretaria
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de Hacienda y Créditlo Publico deberia de realizar algun tipo de programa
para dar crédito para el pago de contribuciones de estas empresas.

d) Desastres

Las empresas con pocos recursos, No cuentan con los servicios de los

sSeguros contra imprevistos, ya que cuando éstos se presentan, en forma

de desastres naturales ¢ de tipo delictivo, no pueden sobrevivir y se van

a la quiebra.
3.1.1.4 Problemas de produccién

Las empresas de esta magnitud, cuentan con un gran retraso en cuanto
nuevo

a su infraestructura productiva, impidiendo con ésto, integrarse al

sistema de desarrollo

a) Rezago tecnoldgico

La pequena y mediana industria tiene un acceso muy limitado a la
tecnologia, a esto contribuyen factores como los costos de implantacidn de
cualquier proyecto de nueva tecnologia, la capacitacion que necesita el
personal operante y las limitantes del idioma, este rezago tecnoldgico, 1a

falta de calidad y de compaetitividad han provocado lo siguiente :
e Bajos niveles de produccion

e Baja productividad de la empresas
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« Caida de las exportaciones
e Aumento de las importaciones
e Reduccién de la capacidad instalada.

b) Mala calidad de los productos

Aqui se da que el rezago tecnoldgico, la falta de controles de calidad y
ia incompetencia de quién dirige el area de produccién en estas empresas,
ongina productos terminados con defectos, que no cumplen con los
requerimientos de los clientes
3.1.1.5 Problemas de comercializacion

Para este tipo de empresas el tener un bajo volumen de ventas, es uno
de los principales problemas a resolver, esto se debe a los faclores que se
mencionaran a continuacion

a) Debilidad competitiva

La mayoria de las veces, quién administra empresas de esta magnitud no
puede hacer frente a la competencia, y si lo trata de hacer se enfoca a
bajar los precios reduciendo asi su productividad, la calidad, ¢ descuidar el
servicio para bajar los costos; todo esto dara como resultado una pérdida

constante de clientes y la empresa dara un retroceso en el mercado.
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b) Mala localizacion

Con frecuencia se escoge uwun sitio para la empresa por razones

superficiales, y no se analiza si el local contribuye a la ventaja competitiva

del negocio, ya qQue muchas veces Nno se encuentra en un verdadero
mercado, acarreando asi un bajo volumen de ventas

c) Mercadotecnia inefectiva

En este tipo de empresas no existen estudios de mercado que permitan

garantizar el éxito del producto, y tampoco existen campafas de publicidad

para que puedan lanzar al mercado su productos, y s: se llegan a lanzar

sus promociones, las hacen en forma austera.

d) Servicios deficientes

Este problerna que afecta a las empresas pequefas y medianas, proviene

de la falta de recursos y la desorganizacidn, originando con esto que no
existan manuales de procedimientos y politicas en los que se establezca la
importancia de dar un excelente servicio, tampoco se cuenta con el
personal calificado, y es de suma importancia el concientizar al duefo que

la calidad en los servicios, es 1o que puede hacer que cualquier empresa

mejore su competencia.
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e) Fuerza do ventas limitada

En las empresas de esta magnitud su fuerza de ventas es de tamafo

reducido & su personal no realiza esta labor con la debida calidad. y esto

trae@ como consecuencia que sean poco compettivas ante su mercado y
disminuya asi su volumen de ventas.
3.1.1.6 Problematica de los recursos humanos

a) Falta de especializacion

La especializacién en el trabajo no existe en este tipo de empresa,

debido a que no cuentan con los recursos para tener gente especializada

en sus funciones, y en muchas ocasiones, una sola persona realiza mas

de dos funciones y esta falta de especializacién trae como consecuencia o

siguiente :
e NoO existe calidad en la operacién de las diferentes funciones

e Provoca una sobrecarga de trabajo en las personas que son clave,

impidiendo asi su funcion principal.
El exceso en el trabajo y la falta de especializacion en sus funciones,

origina que exista una falta de planeacién de las actividades a largo

plazo.
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b) Baja calidad del! personal contratado

En este aspecto tenemos que las empresas de esta magnitud, no pueden
ofrecer a su personal contratado lo que le podria ofrecer una empresa de
gran tamano, como son las oportunidades de desarrollo, buen
entrenamiento, excelentes prestaciones y buenos salarios, debido a su
carencia de recursos y a la incosteabilidad que en ocasiones presentan

estos cursos de entrenamiento.

3.1.2 FORTALEZAS DE LA PEQUENA Y MEDIANA EMPRESA
Si anteriormente se mostraron [as debilidades de la pequefia y mediana
empresa, a continuacion se mostraran las ventajas que deberan ser

aprovechadas, para fomentar la competitividad de estas.

3.1.2.1 Ventajas administrativas

Ventajas en la implantacion de controles para salvaguardar los activos de
la empresa.

En la estructura de este tipo de empresas, por lo regular siempre esta el
dueiio al principio de éstas, facilitando asi que se sigan procedimientos y
politicas a la orden de él, y esto evita los altos riesgos en las areas clave

del negocio.

75



a) Apoyo de instituciones

Actuaimente se cuenta con recursos provenientes de diversas instituciones,

que apoyan a los sectores de la economia de México, en los cuales se

encuentra:
e La banca de desarrollo; ésta cuenta con diferentes planes e

instituciones, para financiar el crédito en estas empresas
Para esto consultar el anexo 1.
3.1.2.2 Forntalezas de comercializacion

a) Mercado

Las empresas de esta magnitud, por lo regular atacan los mercados que

las grandes empresas no pueden, esto se debe a que estas empresas

tienen una produccion lmitada O temporal, satisfaciendo asi las diferentes

caracteristicas del cliente y operan en comunidades pequefas, en las

cuales no es posible crear grandes negocios

b) Atencion a clientes

En este tipo de empresas la atencion a los clientes se da en forma

directa por parte del duefio y esto significa un servicio de calidad, porque

en muchas ocasiones el duefio es la persona mas consciente de céomo
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tratar a los clientes, y de la importancia que tienen para que su empresa

crezca y gane mercado.

3.2 RIESGOS Y OPORTUNIDADES DE LAS PEQUENAS Y MEDIANAS
EMPRESAS POR SECTORES ECONOMICOS ANTE EL TRATADO DE

LIBRE COMERCIO (TLC)

A continuacion, se mencionaran las expectativas a favor y en contra, que
presenta el medio externo, para las pequerias y medianas empresas ante

el T.L.C y éstas seran determinadas para cada sector.

3.2.1 Sector agropecuario
a) Expectativas financieras

Como consecuencia de la competencia, se reduciran los precios y por
consiguiente las empresas de este sector tendran problemas de liquidez y

se veran en la necesidad de recurrir a financiamientos externos.

Ver opciones de crédito en el anexo 1.
b) Expectativas productivas

Los productores de este sector tendran que importar maquinaria, para
estar a la vanguardia y poder tener bajos costos ctomo las empresas
extranjeras, y las que no cuenten con los recursos no podran ser
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competitivas y desapareceran. Otro factor. son los altos costos de
transporte desde el lugar de origen hasta el lugar de consumo de las
mercancias ; por el contrario, los empresarios extranjeros cuentan con vias
de transporte en su pais que facilitan el traslado y brindan seguridad a las
mercancias, otro factor es que en México no se cuenta con la tecnologia
para el transporte de mercancias, ocasionando en éstas mermas y en
consecuencia productos de mala calidad, por ello los productos mexicanos
corren el riesgo de ser desplazados, por los productos norteamericanos por
falta de calidad y elevado precio

c) Expectativas comerciales

En México el producto mas importante es el maiz y por ésta razén se
encuentra protegido en el T.L.C, ya que no se permite la entrada del maiz
barato de los Estados Unidos, ocasionando con esto que los consumidores
de este producto enfrenten un elevado precio por la baja productividad del
maiz en México, otra consecuencia es que los precios del potlo y del maiz
se incrementen, ya que éste es el alimento idéneo para las aves y
posteriormente se pondria en desventaja a los productores avicolas del

pais, al elevarse sus costos de produccion.
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S ESTA TESIS N8 OfBE
SALUR BE LA BISLGTECA

d) Expectativas de recursos humanos

Las empresas de esta area no cuentan con el personal calificado para el

manejo de la compleja maquinaria de importacién, y tardara mucho tiempo
que se incluyan programas de capacitacién para el campo, otro aspecto es

que el costo en México de la mano de obra es barato, con respecto a la
de sus socios del Norte, pero esta situacién cambiard debido a la
tendencia de nivelar los sueldos en general, como respuesta a la

integracion de un bloque comercial.

3.2.2 Sector industrial
a) Expectativas financieras

Las industrias de autopartes y metalmecanica seguiran aprovechando el
mercado interno, permitiéndoles generar flujos de efectivo para su operacion

y por sus buenas expectativas tendran mayor oferta de financiamientos,

para la compra de maquinaria moderna y su otra fuente de financiamiento

serd la reinversién de las utilidades que éstas obtengan.

b) Expectativas productivas

los empresarios de esta rama tendran que superar los

En este aspecto
obstaculos relacionados con la tecnologia, la capacitacidn, las actividades
gerenciales y las estructuras organizacionales, para hacer frente a la
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llegada de la competencia, y aun asi existe el optimismo para el

crecimiento de este sector.
c) Expectativas comerciales

En lo referente a este tipo de industria se puede afirmar que existe una

gran competitividad en los mercados de E.U y Canada, pero se tendran
que modernizar para qQue tengan las herramientas necesarias, puesto que
an un lapso de 10 arfios, se abrira completamente el mercado de estas
empresas y esto implica un enorme riesgo, ya que entrarian fuertes

empresas extranjeras de esta industria y algunas empresas mexicanas

desaparecerian.
d) Expectativas de recursos humanos

la presencia de los intermediarios de la

Por la reduccién al maximo de
Secretaria del Trabajo. en las empresas de esta rama, existe la ventaja de

que en la mayoria de estas empresas, las relaciones con los sindicatos
reduzcan al maximo los

son buenas, ocasionando con €&sto que se

conflictos laborales.

3.2.2.1 Industria textil
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a) Expectativas financieras

La industria textii mexicana tendra que realizar inversiones en maquinara

y equipo de vanguardia para modernizar sus procesos de produccidon si no

quedara rezagada, ante esta situacidon existen programas de financiamiento

para la industria, ver anexo 1.
b) Expectativas administrativas

que modernizar Sus pProcesos

Las empresas de esta rama, tendran
productivos, para satisfacer las escalas de demanda, porque con Jla
capacidad instalada que presentan, quedaran en desventaja con los

empresarios extraneros.
c) Expectativas productivas

En estas empresas existe el riesgo, de que su competitividad se vea
afectada. ya que no cuentan con la tecnologia e inversidn adecuados ;. otro

factor que afecta su competitividad. es que en muchas ocasiones el

suministro de materias primas es insuficiente.
Pero al tener México acceso a los mercados internacionales, sus escalas

de produccidon se ampliard@n y los costos unitarios tendran que disminuir, y

esto traera la preferencia sobre otros productores del mercado.
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d) Expectativas comerciales
Con la reduccidn arancelaria, se prevén mayores importaciones en esta
rama y en consecuencia una mMmayor competencia pero para algunas
empresas su desaparicidn, por que existe la baja calidad de algunos de su
productos guitandoles asi su lugar en el mercado

e) Expectativas de recursos humanos

Se espera que Meéxico muestre una penetracion en los mercados porgque
es un pais que cuenta con abundante mano de obra., ya gue se ha wvisto
que los paises con abundante mano de obra, son ios qQque tenen ventajas
en la confeccidn de telas, en comparacion de la industna textil Qque no las
tiene -
3.2.2.2 Industria de la construccién

a) Expectativas financieras

Se espera que las empresas de esta rama. necesitan de un plazo para
capitalizarse, debido a la crisis Que se experimentd en los ultimos afos y
para participar con éxito ante las nuevas condiciones del mercado.
necesitan financiamientos con el fin de poder ejecutar sus proyectos y

renovar su maquinaria y equipo; posteriormente estas empresas se veran
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beneficiadas por la gradual apertura de el sector financiero ya Que traera

tasas y condiciones preferenciales, que las que prevalecen en México.

b) Expectativas de operacion

Este upo de empresas conforme se vayan renovando en su maquinaria y

equipo podran ser mas competitivas y tendran la ventaja de reducir los

costos de sus materiales, debido a la entrada de empresas productoras de

materiales de construccion, ya que el mercado de éstas, se encontrara muy

competido

c) Expectativas comercialos

Se espera una mayor demanda de esta industria debido a! crecimiento

sosterido de la economia nacional y de las inversiones que generara el

TLC

d) Expectativas de recursos humanos

La apertura comercial ocasionard que muchos profesionales de esta

industria, puedan entrar a México para ofrecer sus servicios, a cualquier

tipo de empresas y esto llevara a las empresas Je este ramo a que

tengan que ejercer un estricto proceso de seleccidn de personal

Posteriormente el creciente aumento de mano de obra, proveera a las
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empresas de personal accesible, para ser capacitado y posteriormente
calificado
3.2.3 Sector comercio

a) Expectativas financieras

Estas empresas, enfrentaran una situacidén dificil de competencia
ocasionandoles un forzoso decremento en su rentabilidad, porque se veran
obligadas a diversificar sus mercancias disminuyendo las compras a
volumen y no sélo ésto, sino gue. sus precios estaran sujetos a los que
las importadoras les impongan. Para mantener niveles buenos de utilidades
necesitaran de fuertes inversiones y posteriormente requeriran de
financiamientos, la desventaja es que, en este sector no se han
desarrollado opciones atractivas de financiamiento por parte del sector
financiero

b) Expectativas comerciales

Debido al malkinchismo de |los mexicanos por los productos extranjeros, las
empresas mexicanas se veran obligadas a importar productos de los paises
del bloque comercial para poder competir con las empresas extranjeras,

pero existiran problemas para las empresas de este ramo, porque



aumentaran de manera considerable los costos, ya sea de fletes. de Ilas

mercancias etc, y las utilidades de estas empresas seran reducidas
c) Expectativas de recursos humanos

La competencia extranjera obligara a las empresa del ramo, a que
proporcionen a su personal de ventas capacitacién en mercadotecnia,

personalidad y demas aspectos de acuerdo al tipo de empresa

3.2.4 Sector servicios

3.2.4.1 Servicios turisticos
a) Expectativas financieras

La banca comercial ha desarrcoilado atractivos planes de financiamiento
para apoyar a esta area, en consecuencia serda facil obtener créditos

bancarios a corto y mediano plazo y se podran expandir las operaciones

en los centros turisticos en desarrolio. E! problema es que la rentabilidad de
estas empresas disminuiria debido a la fuerte competencia extranjera, por
que ocasionaria la disminucion ge las tarifas para poder ser atractivas a
los turistas
b) Expectativas comerciales
En este aspecto las empresas pequefas y medianas, lienen la ventaja que
contrarrestaran la

pueden ofrecer servicios turisticos accesibles, que

deficiencia de su servicio.
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c) Expectativa de recursos humanos
Los avances tecnolégicos le permitirdn a este tipo de empresas. reducir
sus costos de mano de obra y asi solo contar con el personal necesario y
cailificado.
3.2.4.2 Servicios técnicos y profesionales

a) Expectativas financieras

En el area de finanzas de estas empresas, los duefos deberan preparase
para invertir sus excedentes de liquidez en el sector financiero.

b) Expectativas comerciales

El costo del servicio Que prestan las grandes empresas de esta rama es
muy elevado, dando como resultado que se recurra a las empresas
pequefas y medianas de esta &area, pero en un largo plazo se elevaran

los costos de los servicios de estas empresas debido a! aumento de los

suel en Méxi ionando que se pierda la ventaja competitiva de

estas en empresas en cuanto a sus precios de venta Existe un factor que
sera beneficiante para las empresas del ramo, debido a que se esta dando
la tendencia de desintegrar las areas de servicios de las grandes
empresas, por que el costo de los servicios de las empresas externas es

menor.
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c) Expectativas de recursos humanos

Las pequerias y medianas empresas tendran que destinar recursos para la

capacitacidon de su personal y asi mantener su compelitividad en Jlos
servicios que realizan, ocasionando con esto costos extras para las

empresas, pero con excelentes beneficios.

3.3 ACTIVIDADES ESTRATEGICAS QUE LA PEQUENA Y MEDIANA

EMPRESA DEBE SEGUIR PARA SER COMPETITIVA ANTE EL TRATADO
DE LIBRE COMERCIO

A continuacion se mencionaran las actividades estratégicas que la

pequefia y mediana empresa en los diferentes sectores del pais, deberan

de seguir para ser competitivas en sus diferentes areas, pero en caso de
personas

tener un problema especifico, se debera solicitar asesoria por

especializadas
3.3.1 Conceptos
Mision

Aqui se determinara el destino de la empresa y hacia donde se dirige y

posteriormente se pueda ver si la empresa estd progresando.
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Objetivos
Estos expresan el futuro deseado para la empresa, deben relacionarse
con el crecimiento de la misma, las responsabiidades sociales, las
relaciones y actitudes en la organizacién, etc.
Metas
Estas representan a los objetivos generales en una forma especifica y
detallada, de las dimensiones de tiempo para su logro, las medidas
cuantitativas y definicidn de las responsabilidades
Estrategias
Para poder sentar las bases para el logro de (os objetivos y metas que
las empresas se propongan, la administracion de éstas debera desarroliar
las estrategias, ya que estas especificaran el plan a seguir para el logro
de las metas propuestas
A continuacidén se propondran estrategias que las pequefdas y medianas
empresas. en los diferentes sectores deberan seguir para ser competitivas

ante el marco econémico actual.
3.3.2. Sector agropecuario

3.3.2.1 Rama agricola

88



a) Estrategias financieras
Estas empresa deberan planear sus actividades durante el ciclo ¢ periodo
agricola para determinar sus necesidades de efectivo en el tiempo, ya sean

estas de operacidon é utihdades. También deberan buscar buenos margenes

de rentabilidad y que su operacidn sea barata, y asi puedan competir con
las empresas extranjeras. Es conveniente que busquen asociarse con
empresas de sus rmismo

ramo, ya sea en uniones de crédito ¢ también
fusionarse, para que asi se les facilite !a obtencion de algun crédito

Ver anexos correspondientes

b) Estrategias de produccion

En esta rama el campo se tiene que modernizar, para est0 se necesitara
que se hagan investigaciones sobre la infraestructura y cultivos necesarios

con el objeto de encauzar a las empresas hacia algun cultivo en particular,

y de esta manera poder determinar que es lo mas rentable: para lograr
esto se requerran recursos y los empresarios agricolas se podran reurur
en uniones de crédito.

c) Estrategias comerciales

Estas empresas por medio de uniones de crédito, deberan de hacer
estudios de mercado para diversificar su  produccion, posteriormente
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identificar |las oportunidades en el mercado nacional o extranero de
acuerdo a las condiciones de su competencia, una vez reahzado esto
tendran que determinar sus productos. el precio y la publicidad en que se
apoyaran.
d) Plaza
Cuando se tengan identificados los productos, se podra determinar la
distribucion de éstos en mercados locales y en el resto del pais

e) Precio

Tomando en consideracidon lo anterior, estas empresas podran fijar precios
de venta de acuerdo a su demanda y a su capacidad productiva

f) Publicidad

Con la publicidad realizada se tiene que lograr que el consumidor final,
conozca la importancia del nuevo sistema de produccidon, ya que con éste
se evitra el intermediarismo a favor de la modernizacion del campo.

g) Estrategias de recursos humanos
En estas empresas se tendran que definir especificamente las funciones

y responsabilidades del personal y aumentar su desempefio mediante

cursos de capacitacion.
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3.3.2.2 Rama pecuaria

a) Estrategias financieras

Estas empresas deben enfocarse a conseguir l0s recursos necesarios,
para modernizar su proceso productivo y asegurar asi el resguardo de sus
animales, para poder conseguir esto, lo deberan realizar recurriendo a una
sociedad de inversion de capitales, ¢ formando una unidn de crédito
debido a que es muy importante que estas empresas minimicen sus CcoOstos,
y mantener precios competitivos ante los productos de las empresas
extranjeras, ya que su capacidad tecnoldgica y operativa es muy elevada

b) Estrategias de produccion

La calidad de los productos de estas empresas se lograra concientizando
a los empresarios, de que la unica forma de lograr bajos costos, calidad y
competitividad es asociandose con otras empresas de sSu rama, esto es en
umones de crédito, y una vez uridas éstas podran tener los recursos para
adquirir tecnologia en general, con mejores precios.

c) Estrategias comerciales
Para atacar a un mercado primero se tendra que planear tomando en
cuenta las caracteristicas, de los diferentes niveles del mercado que se

pretenda. y asi poder llegar al punto de cubrir las necesidades del cliente.
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d) Plaza

Es importante que se analice la localidad. en donde se pretendan
comercializar los productos tomando en cuenta los factores geograficos
como, el clima de la regidn y posteriormente determinar el medio de
transporte idoneo para sus productos

a) Publicidad

Esta debera realizarse en forma conjunta, por parte de todos los
empresarios de esta rama y asi abaratar los costos y se dara a conocer
el producto invitando al publico a comparar precio y calidad

f) Estrategias de recursos humanos

Las empresas solicitardn a personas que estén en disponibilidad de ser
capacitadas, y aunqQue la capacitacidn de éstas implique costos, estos
seran compensados por la competitividad que adquirira su personal.

3.3.3 Sector industrial
3.3.3.1 Rama metal-mecanica y de autopartes

a) Estrategias financieras

Este tipo de empresas debe buscar apoyos para las diferentes

necesidades de efectivo que se presenten, y principalmente para la
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obtencidn de maquinana, y con la entrada de las empresas extranjeras en
esta rama los margenes de utiidad de las empresas mexicanas, se veran
reducidos debido a la competitividad. esta es otra razén por la cua! deben

buscar estos hpos de apoyo., para Que en un momento determinado No se

vean afectadas por falta de liquidez

b) Estrategias de produccidén

Estas empresas deberan asociarse entre ellas para reducir las
importaciones de partes con las producen sus articulos, de esta forma

mayor fuarza y realizar procesos productivos

podran tener una
la posibildad de asociarse con

especializados; también deberan de estudiar

empresas extramyjeras., de esta manera reduciran sus costos y precios de

venta, debido a que los costos de materia prima y gastos de transporte

seran menores
c) Estrategias comerciales

Es necesario que se realicen estudios de mercado para que asi se puedan

establecer los mecanismos, para enfocar su producto a un tipo de modeio

& uso especifico, para innovar y asi poder hacer frente a la competencia.
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d) Producto
Una vez definida su produccién y el mercado de estas empresas, también

tendran que delimitar el grado de calidad y de complejdad. segun Ilas

caracteristicas del mercado que van a atacar

e) Precio

Las empresas de esta area deben buscar que sus precios de venta sean
competitivos, con jos de las empresas extraneras y para esto se debe
ver la posibilidad de establecer acuerdos con las empresas extranmeras, y

asi ltegar a mantener un nivel de precios en el mercado

f) Publicidad

Con la unidn de las empresas de esta rama y una vez que se ha

establecido el mercado, se podran dar a conocer ante éste tomando sus
caracteristicas positivas y con una imagen nueva a la que proyectaban en
forma independiente.

g) Estrategias de recursos humanos

Al personal de esta adarea se le debe brindar ta capacitacidon necesaria,
para que pueda tener nuevas perspectivas para que conozca los planes de
accibn que contribuyan al desarrollo de su organizacidén, y asi cuente con

nuevas aspiraciones.
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3.3.3.2 Rama textil

a) Estrategias financioras

Estas empresas neceasitaran de capitales frescos para seguir adelante an
sSus operaciones, estos capitales los podran adquirir en los bancos. pero
sera necesaro que estas empresas Mmejoren su estructura de capital para
conseguir algun tpo de financiamiento Otra opciOn es Que se unan con

empresas del mismo ramo através de wuniones de crédito, 6 inciusive

fusionandose

Ver anexos correspondientes.

b) Estrategias de produccion

Estas empresas deberan renovar sus procesos productivos. comenzando

con la adquisicion de maquinaria de vanguardia para ser competitivas, esto
lo podran realizar con los recursos mencionados anteriormente, y también
deberan de asociarse en uniones de crédito, para poder hacer compras de

maquinaria en grandes numeros.

c) Estrategias comerciales

Es recomendable que las industrias de esta rama se asocien en uniones

de crédito, 6 dentro de la Camara Nacional de la Industria Textil, para que
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puedan estar al tanto de la moda y de los avances en telas, hilos, ropa y
demas.

d) Producto
Aqui tienen que enfocar sus productos para satisfacer las necesidades del
consumidor final, ya sea con productos de calidad, é para estar a la moda
en cuanto a ropa, tapices, ailfombras etc.

e) Precio

Los precios que se establezcan para los articulos de esta industria,
deberan ser accesibles y competitivos con los de la industria nacional y
extranjera en esta rama

1) Publicidad

ta publicidad de los productos de esta industria debera destacar las
caracteristicas de los mismos, sobre todo los que mejor satisfagan las
necesidades del cliente, haciendo énfasis en la calidad, esto es para
poder competir con los productos extranjeros desde cualquier punto de
vista.
g) Estrategias de recursos humanos
Las industrias a estudio deberan estar preparadas para combatir los

fuertes incrementos en los salarios;, ya que en los proximos afios existe la



endencia a equilibrarse con los de los paises de América de! Norte, y asi

mantener estos costos estables para poder ser competitivos

3.3.3.3 Industria de la construccion

a) Estrategias financieras

Los empresarios de esta industria deben desarrollar proyectos de
inversidn, en los que se analcen en forma real, la facubilidad de \ia
construccidn que van a realizar, y no iniciar la construccién si no se tiene
una ceneza real del éxito de el proyecto. Al niciar estos proyectos se
debe tomar en cuenta la precedencia de estos recursos, debido a que
pueden provenir de los mismos empresarios, 6 através de los
financiamientos de los bancos.

b) Estrategias operativas

Los estudios de factibilidad deberan ir acompahados por programas de

inversidn y de avance de obra qQue deberan estar bien coordinados. para

determinar con exactitud las fuentes de

los recursos y su aplicacidon en la
obra, para que

las obras siempre sigan un paso firme y nunca se vean en

riesgo de no ser concluidas por falta de recursos.
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c) Estrategias comerciales
Aqui los empresarios deberdan ubicarse en el mercado disponible para sus
empresas, esto sera en obras pequefas y proyectos no atracttvos para las
grandes constructoras, en virtud de que las pequefias y medanas
empresas, Nno pueden competir en costos con las grandes constructoras
d) Plaza
Estas empresas deben determinar de acuerdo at tipo de su infraestructura,
el alcance geografico de la penetracidn en su mercado, y el lugar que mas
se adecue al tipo de construcciones que sean su especialidad
e) Producto
Como anteriormente se menciond, estas empresas deben especializarse en
determinado tipo de obras, para que con el tiempo adquieran experiencia y
se logre una imagen diferente de ellas en el mercado
f) Publicidad
Estas empresas deberdn realizar su publicidad através de medios muy
calificados y por medio de su fuerza de ventas para tener la posibilidad de
mejorar su posicion en el mercado.

g) Estrategia de recursos humanos

En este aspecto se tiene que contar con una unidn de crédito, &

asociaciones constructoras para poder mantener el personal clave, con un
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emple@ seguro, para que cuando se concluya alguna obra de alguna
constructora socia, pueda trabajar en otra constructora que sea asociada.

3.3.4 Sector comercial

a) Estrategias financieras

Estas empresas deberan de maximizar su margen de utilidad bruta y neta,
y para poder lograr esto se tienen que coordinar perfectamente los
esfuerzos de las areas operativas y de ventas, también se debera de
buscar la unidn con otras empresas de su giro a travées de uniones de
crédito., para poder comprar en forma conjunta sus mercancias y obtener
mejores precios, adicionalmente deberan planear sus fiujos de efectivo de
tal manera que puedan liquidar a sus proveedores con anticipacién y asi

puedan aprovechar los descuentos por pronto pago

b) Estrategias de operacidn
Es aconsejable que se implante un sistema que interrelacione en mejor
forma los estudios de mercado y las estrategias comerciales con las &dreas
de compras, de distribucion y ventas, debido a que en muchas ocasiones
la gente

se compran mercancias por su bajo costo y no por o que

necesita.
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c) Estrategias comercialos

Las estrategias comerciales deben estar enfocadas a competir, con las

grandes empresas de este ramo. centrandose en satisfacer en mayor
cliente, en cuanto precio, caldad y variedad

medida las necesidades del

de productos
d) Plaza
Se tiene que definir el mercade al cual se piensa atacar, buscando una

teniendo ésta un fac)l acceso para

zona que esle concurrida por el publico,

los clientes, proveedores y para el personal.
e) Producto

El area de ventas de las empresas a estudio, debera tener mucha
comunicacién con el area de mercadotecnia, de tal forma Qque el area de
los productos, que la gente esta

ventas le pueda hacer sugerencias sobre
de mercado

realizar los estudios

solicitando y posteriormente

correspondientes, para determinar el éxito de determinados productos.

f) Precio

Las empresa comerciales deberan realizar un estudio de precios de todos

los productos, con el fin de determinar en cudles se obtiene un menor
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margen de ulilidad y si estos no satisfacen las necesidades de los
clientes, eliminarlos.

g) Publicidad

La publicidad que deberan desarrollar estas empresas, es la excelente

presentacion de sus tiendas demostrando que los productos y servicios que

los de mas alta calidad, por otro
en determinados

en estas se ofrecen son lado deberan

ofrecer a sus clientes atractivos planes de descuento,

productos, esto es con el fin de atraer su atencion

h) Estrategias de recursos humanos

Este tipo de empresas deberan de contar con wuna capacitacion de

personal excelente, y por tratarse de una empresa comercial
que integren la

se debe dar

mayor énfasis a la capacitacibn de todas las personas
para concientizarlas de que el cliente es lo mas

fuerza de ventas,
ensenarles técnicas para mejorar el

trato

importante de la empresa y asi

con el mismo.

3.3.5 Sector servicios

3.3.5.1 Servicios turisticos
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a) Estrategias financieras

En este tipo de empresas se deben buscar los medios de financiamiento,

que mas se adecuen a los proyectos planeados, los cudles se mencionan
en el anexo 1, la obtencidn de estos craditos se facilitara con la
formacién de una unidén de crédito, debido a que este tipo de empresas
son reconocidas como suetos de crédito, por la banca comercial y de
desarrollo. Para desarrollar nuevos proyectos de inversion. este upo de
empresas deben buscar recursos provenientes de una sociedad de
inversion de capitales, debido a que esta otorgara. recursos a la empresa
participando en su capital contable y también podra asesorar ai empresario
sobre el desarrollo de sus proyectos Ver anexc 4

b) Estrategias operativas

En estas empresas es indispensable que las areas operativas, tengan un
contacto directo con el area de comercializacion y de ser posible estar
bajo el mismo mando, debido a que se podrian captar mejor las
necesidades del ciliente y asi poder establecer en mejor forma ios planes

de accidn para satisfacerlas integramente.
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c) Producto

E! producto en este tipo de empresas consiste en la comodidad y
limpieza de las instalaciones, la atencidn personalizada, la puntualidad y la
organizacion del area operativa, por esta razén se deben de perfeccionar
estos aspectos y asi se brindara un mejor servicio.

d} Precio

Se deberan realizar estudios de precios en el mercado, para mantener la
competencia y sera de importancia considerar la estacionalidad de los
ngresos, de acuerdo al tipo de temporada turistica y capacidad de pago
de las personas
e) Publicidad

En este aspecto se deben de considerar las opiniones de la gente de
ventas, para que se interactué con la gente de mercadotecnia y en esta
forma se encuentre el medio promocional mas adecuado. al tipo de servicio
que se ofrece

f) Estrategias de recursos humanos

En este aspecto las empresas deben de impartir capacitacidbn a su

personal, para poder contar con un personal calificado que pueda brindar
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un mejor servicio, y en consecuencia se deberan crear buenos planes de
desarrollo y competitivos niveles de sueldos para evitar que el personal de
calidad que se haya logrado, emigre a otra empresa

3.3.5.2 Servicios profesionales y técnicos

a) Estrategias financieras

Estas empresas deben acudir a la banca comercial, para poder cubrir sus

necesidades transitorias a corto plazo, en virtud que estas empresas no
necesitan grandes cantidades de equipo para realizar sus actividades
También se debera buscar la fusidn de estas empresas con otras del
mismo giro, con el objeto de evitar la escasez de recursos que puedan
tener, debido a que en muchas ocasiones, no se cuenta con la
infraestructura necesaria para satisfacer las necesidades de sus clientes

b) Estrategias de operacién

En esta area se buscara una excelente organizacién y la eficiencia
necesaria, debido a que el area operativa tiene un contacto .directo con el
cliente y del mismo dependera la imagen de la empresa. Erj consecuencia
de las variables cargas de trabajo que presentan estas empresas, se

debera realizar una planeacidén exhaustiva de las actividades, de tal forma
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que se puedan programar las actividades de las personas y realzar las
contrataciones necesanas para los futuros requerimientos.

c) Estrategias comerciales

Es recomendable que las empresas de esta area y magnitud, se enfoquen

a prestar serviCios a empresas de su mismo tamano en los diferentes
sectores, ya que asi se podria brnndar un mejor servicio a este Lpo de
empresas que se encuentran dentro de su capacidad de servicio

d) Plaza

Estas empresas deben establecerse cerca de sus clientes, para poder
tener una atencién especiahzada y constante.

e) Precio

Aqui se debera recurrir a las condiciones del mercado, para poder
aprovechar las ventajas de los incrementos a los precios y asi poder
establecer los honorarios a cobrar, debido a que las empresas extranjeras

de esta rama ofreceran precios mas elevados.
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f) Publicidad

Para poder llegar al cliente en este tipo de empresas, se recomienda que

los miembros de la firma participen activamente en colegios y asociaciones

profesionales para que asi se puedan dar a conocer en su medio

g) Estrategias de recursos humanos

Este tipo de empresas deberan aprovechar la mayor preparacion técnica y

profesional de la poblacion, y posteriormente establecer programas de

reclutamiento y seleccién de personal, para contar asi con gente capaz y

preparada
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CAPITULO 4

PLANEACION FINANCIERA A LARGO PLAZO (SEGUNDA PARTE)
EVALUACION DE PROYECTOS DE INVERSION

La evaluacidon de !os proyectos de inversion es un elemento fundamental

para la supervivencia y el crecimento de la empresa, esto es que si no

se realiza !a evaluacidén de los proyectos, no se tiene Jla posibilidad de
sobrevivir ante ia reciente apertura comercial y mucho menos poder tener
posibilidades para sobresalir a futuro.

Esto es debido a que en much.as ocasiones, - hay inversiones que
aparentan ser excelentes fuentes de utilidades, pero en realidad son lo
contrario, ocasionandc exageradas pérdidas hasta llevar a las empresas a
la banca rota. a consecuenc:a de que NO se hizo la evaluacion debida de

sus proyectos de inversion.

4.1 ELEMENTOS CONCEPTUALES Y PREPARACION DE LA EVALUACION
4Qué es un proyecto 7
Descrito en forma general, un proyecto es !a busqueda de una solucion

inteligente al planteamiento de un problema tendente a resolver, entre muchas,

una necesidad humana,
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El "proyecto de inversidn” se puede describir como un plan que, si se le asigna
determinado monto de capital y se le proporcionan insumos de varios tipos, podra
producir un bien o un servicio, Gtil al ser humano o a la sociedad en general

La evaluacidn de un proyecto de inversion, tiene por objeto conocer su
rentabilidad econdmica y social, de tal manera que asegure resolver una
necesidad humana en forma eficiente, segura y rentable. Una inversidon inteligente
requiere una base que la justifique, dicha base es precisamente un proyecto bien
estructurado y evaluado que indique la pauta que debe seguirse. de ahi se deriva
la necesidad de elaborar los proyectos.

Para tomar una decisién sobre un proyecto, es necesario que éste sea sometido

al analisis muiltidisciplinario de diferentes especiali una d on siempre
debe estar basada en el analisis de un sinnUmero de antecedentes con la
aplicacién de una metodologia légica que abarque la consideracién de todos los
factores que participan y afectan al proyecto.

E1 hecho de realizar un analisis que se considere lo mas completo posible, no
implica que al invertir el dinero estara exento de riesgo. El futuro siempre es
incierto y por esta razén el dinero siempre se estara arriesgando.

La toma de decision acerca de invertir en determinado proyecto siempre debe
recaer no en una sola persona, ni en el anadlisis de datos parciales, sino en

grupos multidisciplinarios que cuenten con la mayor cantidad de informacién
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posible. A toda la actividad encaminada a tomar una decision de inversidon sobre

un proyecto se le llama “evaluacién de proyectos"”.

La realidad econémica. pclitica. social y cultural de la entidad donde se piense

invertir, marcara los criterios que se seguiran para realizar la evaluacion

adecuada, independientemente de la metodologia empleada. Los criterios y la

evaluacion son, por tanto, ia parte fundamental de toda evaluacién de proyectos

4.2 PROCESO DE PREPARACION Y EVALUACION DE PROYECTOS
Partes generales de la evaluacién de proyectos
Aunque cada estudio de inversién es unico y distinto a todos los demas, la
metodologia que se aphica en cada uno de ellos tiene la particularidad de poder

adaptarse a cualquier proyecto
Las areas generales en las que se puede aplicar la metodologia de la evaiuacién

de proyectos son:
+ Instalacion de una planta totalmente nueva.
Elaboracion de un nuevo producto en una planta ya existente.
Ampliacion de la capacidad instalada o creaciéon de sucursales.
Sustitucidn de maquinaria por obsolescencia o capacidad insuficiente
E! estudio no decide por si mismo, sino que provee las bases para decidir, ya

que hay situaciones de tipo intangible, para las cuales no hay técnicas de
evaluacién y esto hace, en la mayoria de los problemas cotidianos, que la
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decisidn final la tome una persona y no una metodologia, a pesar de que ésta

pueda aplicarse de manera generalizada

4.3 LA EVALUACION DE PROYECTOS COMO UN PROCESO Y Sus

ALCANCES
Se distinguen tres niveles de profundidad en un estudio de evaluacidn de

proyectos:
Al mas simple se le Hama "perfil”, "gran vision" o "identificacién de la idea". el cual
se elabora a partir de la informacion existente, el juicio comun y la optnién que da
la experiencia. En términos monetarios sélo presenta calculos globales de las

inversiones, los costos y los ingresos, sin entrar a investigaciones de terreno.

El siguiente nivel se denomina "estudio de prefactibilidad™” o “anteproyecto”. Este
estudio profundiza la investigacion en fuentes secundarias y primarias en
invaestigacién de mercado, detalla la tecnologia que se empleara, determina los
costos totales y la rentabitdad econdmica del proyecto, y es la base en que se

apoyan los inversionistas para tomar una decision.
El nivel mas profundo y final es conocido como “proyecto definitivo™. Contiene

basicamente toda ia informacién del anteproyecto, pero aqui son tratados los

puntos finos. Aqui no sdlo deben presentarse los canales de comercializacion
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mas adecuados para el producto, Sino que debera presentarse una lista de

contratos de venta ya establecidos. se deben actualizar y preparar por @scrito las

los planos arquitecténicos de la

cotizaciones de la mnversidon, presentar

construccion, etcétera. La informacion presentada en el "proyecto definitivo™ no

debe alterar la decisién tomada
4.4 INTRODUCCION Y MARCO DE DESARROLLO

Toda persona que pretenda realizar el estudio y valuacidn de un proyecto

ya sea estudiante, consultor de empresas O inversionista, debera desarrollar

los siguientes aspectos

4.4.1 Introducciéon

Es Ia resena histérica del desarrollo y los usos del producto, ademas de
precisar cuales son los factores relevantes que influyen directamente en su

consumo

4.4.2 Marco de desarrollo ¢ marco de referencia ¢ antecedentes del

estudio
Es donde el estudio debe ser situado en las condiciones econdmicas y sociales:

se debe aclarar basicamente por qué se pensdé en emprenderio, a qQué personas o
entidades va a beneficiar, qué problema especifico va a resolver, si se pretende

elaborar determinado articulo sdlo porque es una buena opcidén de inversiéon, sin



importar los beneficios sociales o nacionales que podria apornar. En el mismo

apartado deberan declararse los objetivos del estudio y los del proyecto. Los

primeros deberan ser basicamente tres a saber:

« Verificar que existe un mercado potencial insatisfecho y que es viable, desde el
punto de vista operativo, introducir en ese mercado el producto objeto del
estudio.

= Demostrar que tecnologicamente es posible producirlo. una vez que se verifico
que no existe impedimento aliguno en el abasto de todos los insumos
necesanos para su produccién.

+« Demostrar que es econdmicamente rentable llevar a cabo su realizacidn

La primera parte de todo proyecto, COmo s& observa, es una presentacion formal

del mismo, con sus objetivos y limitaciones.

4.4.3 Estudio del mercado

Asi se denomina la primera parte de la investigacién formal del estudio.
Definicidn: Se entiende por mercado el drea en que confluyen las fuerzas de la
oferta y |la demanda para realizar las transacciones de bienes y servicios a
precios determinados.

La investigacidn de mercados tiene una aplicacién muy amplia, como en las

investigaciones sobre publicidad, ventas, precios, disefio y aceptacién de
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envases, segmentacion y potencialidad del mercado, etcétera. Sin embargo las

nvestigaciones se realizan sobre productos similares ya existentes

Pasos que deben seguirse en fa investigacion

« Definicion del problema Implica que se tenga un conocimento completo del
problema, si1 no es asi, el planteamento de solucidon sera incorrecto

= Necesidades y fuentes de informacion. Existen dos tipos de fuentes de
informac:ion. las fuentes primarias, que consisten basicamente en INnvestigacion
de campo por medio de encuestas y las fuentes secundarias, que se integran
con toda la informacidon escrita existente sobre el tema

= Disefio de recopilacion y tratamiento estadistico de los datos Si se obtiene
informacién por medio de encuestas habra que disefar éstas de manera
distinta a como se procedera en la obtencién de informacidon de fuentes
secundarias

« Procesamiento y analisis de los datos. Los datos recopilados deben convertirse
en informacién util que sirva de base a la toma de decisiones

« Informe. El cual debera ser veraz, oportuno y no tendencioso

En esta parte debe hacerse una descripcidén exacta del producto o los productos

que se pretenda elaborar.
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Demanda
Definicion: Se entiende por demanda la cantidad de bienes y servicios que el
mercado requiere o solicita para buscar la satisfaccidn de una necesidad

especifica a un precio determinado
2Cé&mo se analiza 1a demanda 7?7

La demanda es funcion de una serie de factores, como son la necesidad real

que se tiene de! bien o servicio, su precio, el nivel de ingreso de la poblacién y

otros.
Se entiende por demanda al llamado Consumo Nacional Aparente (CNA), que es

la cantidad de determinado bien o servicio que el mercado requiere, y se puede

expresar comao:
Demanda = CNA = produccidén nacional + importaciones - exportaciones

Oferta

Definicion: es la cantidad de bienes o servicios que un cierto numero de
oferentes (productores) estan dispuestos a poner a disposicion del mercado a un

precio determinado.
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,Como se analiza la oferta ?

En esencia se sigue el mismo procedimento que en la investigacién de la

demanda. Esto es, hay que recabar datos de fuentes primaria y de fuentes

secundarias

= Numero de productores

» Localizacion

= Capacidad instalada y utitizada

« Cahdad y precio de los productos
« Planes de expansion

e Inversidon fija y numero de trabajadores

4.4.4 Estudio técnico

Los objetivos del analisis técnico-operativo de un proyecto son los siguientes:

» Verificar la posibilidad técn@ca de fabricacion del producto que se pretende.

= Analizar y determinar el tamafo 6ptimo, la localizacion 6ptima, los equipos, las
INstalaciones y la organizacién que se requieren para realizar la produccion

El tamafo optimo es fundamental en esta parte del estudio y no existe un

método preciso y directo para hacer el caiculo. El tamano también depende de los
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turnos trabajados, ya que para un cierto equipo instatado, la produccion varia
directamente de acuerdo con es 1Umero de turnos que se trabaje
Localizacion optima del proyecto es necesario tomar en cuenta no solo factores

cuantitativos, como pueden ser los costos de transporte de matena prima y el

producto terminado, sino también ios factores cualitativos, como el clima, la

actitud de la comunidad y otros

Analisis  administrativo una seleccion adecuada y precisa del personal,

de procedimientos y un codigo de funciones. extraer y

elaborar un manual
analizar los principales articulos de las distintas leyes que sean de importancia

para la empresa, y como é€sto es un trabajo delicado y minucioso, se incluye en

la etapa de proyecto definitivo

4.4.5 Evaluacidn econémica

Ei estudio de la evaluacidén econdémica es la parte final de toda la secuencia de
analisis de la factibilidad de un proyecto. Si no han existido contratiempos, se
sabra hasta este punto que existe un mercado potencial atractivo, se habran

determinado un lugar optimo para la localizacidon del proyecto y el tamarfo mas

adecuado para este ultimo, de acuerdo con las restricciones del medio; se

conocera y dominara el proceso de produccion, asi como todos los costos en que

se incurrird en la etapa productiva, ademas de que se habra calculado la

inversién necesaria para llevar a cabo el proyecto. Sin embargo, a pesar de
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conocer las utilidades probables del proyecto durante fos primeros cinco afos de

operacién, adn no se habra demostrado que la inversidn propuesta sera
econdmicamente rentable

En este momento surge el problerma sobre el método de analisis que se

empleara para comprobar la rentabilidad econdmica del proyecto. Se sabe que el
dinero dismunuye su valor real con el paso del tempo. a una tasa
aproximadamente igual al nivel de inflacion vigente. Esto implica que el método
de anahsis empleado deberda tomar en cuenta este cambio de valor real del

dinero a través del tiempo
Siempre que se hagan comparaciones de dinero a traves de! tiempo se deben

hacer en un sdlo instante, usualmente el tiempo cero o presente, y siempre
del

debera tormarse en cuenta una tasa de interés, pues ésta modifica el valor

dinero conforme transcurre el tiempo.

Valor presente neto (VPN). Definicién. Ventajas y desventajas

valor presente de un proyecto es necesario descontar

Para calcular el
ios flujos netos de efectivo (positivos y negativos), a wuna tasa
predeterminada de descuento, la cual representa la tasa minima de

rentabihidad que exige un proyecto.
Los flujos netos de efectivo (FNE), sirven para realizar la evaluacién econémica,
de! estado de resuitados. Si se quiere

y se obtenen del resultado
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representar los FNE por medio de su formula del VPN. éstos podrian quedar
de la siguiente manera: témese para el estudio un horizonte de tiempo de, por

ejemplo, cinco aftos.

VPN = - Cantidad + ENE1 + ENE2 + FNE3 + ENE4 + FNES +VS

(+1 (d+i2 (1+)3 (1 +i)d ( +1)5

Cuando se hacen calculos de pasar en forma equivalente, dinero del presente al

futuro, se utiliza una "i" de interés o de crecimiento del dinero; pero cuando se
quiere pasar cantidades futuras al presente, como en este caso, se usa unNa "“tasa
de descuento”, llamada asi porque descuenta el valor del dinero en el futuro a su
equi\z'llenle en el presente, y a los flujos traidos al tiempo cero se fes llama ﬂujc;s
descontados.

La definicidn es sumar los flujos descontados en el presente y restar la inversion
imcial, equivale a comparar todas las ganancias esperadas, contra todos los
desembolsos necesarios para producir esas ganancias, en términos de su valor
equivalente en este momento o tiempo cero. Es claro que para aceptar un
proyecto las ganancias deberan ser mayores que los desembolsos, lo cual dara
por resultado que el VPN sea mayor que cero. Para calcular el VPN se utiliza el

costo de capital o ta tasa minima aceptable de rendimiento (TMAR).
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Si la tasa de descuento costo de capital (TMAR) aplicada en el calculo del VPN
fuera la tasa inflacionarna promedio pronosticada para los préximos cinco afos,
las ganancias de la empresa solo servirian para mantener el valor adquisitivo real
que la empresa tenia en el ano cero, siempre y cuando se reinvirtieran todas las
ganancias

Por otro lado, si el resuitado es VPN=>0, sin importar cuanto supere a cero ese
valor, esto sdlo implica una ganancia extra después de ganar la TMAR aplicada a
lo largo del periodo considerado. Eso expilica la gran importancia que tiene
seteccionar una TMAR adecuada

Como conclusiones generales acerca del uso de! VPN como método de analists,
se puede decir 1o siguiente:

e Se interpreta facilmente su resultado en términos monetarios
= Supone una reinversion total de todas las ganancias anuales, lo cual no

sucede en la mayoria de las empresas

e Su valor depende exclusivamente de la aplicada. Como esta '
su valor lo determina el evaluador.
= Los cnterios de evaluacion son si VPN > 0, acéptese la inversion; si VPN< O,

rechacese
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Costo do capital o tasa minima aceptable de rendimiento (TMAR)

Como sea que haya sido la aportacidén de capitales, cada uno de ellos tendra un
costo asociado al capital que aporte, y la nueva empresa asi formada tendra un
costo de capital propio. Antes de invertir, una persona siempre tiene en mente
una tasa minima de ganancia sobre la inversion propuesta, lamada tasa minima
aceptable de rendimiento (TMAR). Para &l no es atrayente mantener el poder
adquisitivo de su inversién, sino mas bien que ésta tenga un crecimiento real, es
decir, le interesa un rendimiento que haga crecer su dinero mas alla de haber
compensado los efectos de la inflacion.

Si se define a la TMAR como:
TMAR = indice inflacionario + premio al riesgo

Esto significa que la TMAR que un inversionista le pediria a una inversién debe
calcularla sumando dos factores: primero, debe ser tal su ganancia que
compense los efectos inflacionarios , y en segundo término, debe ser un precio o

sobretasa por arriesgar su dinero en determinada inversion.
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Tasa interna de rendimiento (TIR). Definicién. Ventajas y desvontajas
La TIR, es la tasa de descuento que hace que el VPN sea igual a cero,
también es la tasa que iguala la suma de los flujos descontados a la inversién
inicial.
Su férmula es la siguiente :
P=FENE1 + EFNE2 + FNE3 + FNE4 + FNES +VS

(+i)1 (1+)2 (+)3 (1+i)d  (1+)5

Se le llama tasa interna de rendimiento porque supone que el dinero que se
gana aMo con ano se reinvierte en su totalidad. Es decir, se trata de la tasa de
rendimiento generada en su totalidad en el interior de la empresa por medio de |la
reinversioén.

Con el criterio de aceptacidn que emplea el método de la TIR; si ésta es mayor
que la TMAR, acéptese la inversidn; es decir, si el rendimiento de la empresa es
mayor que el minimo fijado como aceptable, la inversion es econdmicamente
rentabte.

En la operacidn practica de una empresa puede darse el caso de que exista una
peérdida en determinado periodo. En esta situacién se recomienda no usar la TIR
como meétodo de evaluacion y, en cambio usar el VPN que no presenta esta

desventaja.
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Calculo de la TIR con financiamiento

Al hacer la determinacion de la TIR habiendo pedido un préstamo, habra que
hacer {as siguientes consideraciones :

La primera de ellas, cuando se calcula la TIR y hay financiamiento, es que solo
es posible utilizar el estado de resultados con flujos y costos inflados, ya que
éstos se encuentran definitivamente infiuidos por los intereses pagados (costos
financieros), pues la tasa del préstamo depende casi directamente de la tasa
inflacionaria vigente en el momento del préstamo.

La segunda consideracion importante es que para calcular la TIR, la inversién
prevista ya no e-s toda la inversién fija, sino que sera necesario restar a la

inversion total !a cantidad prestada

4.4.6 Analisis y administracién del riesgo
Objetivos y generalidades del analisis y administracion del riesgo

Un nuevo enfoque de analisis debe contemplar el hecho real, de que en fa
actualidad es inUtil hacer planeacién o prondsticos a plazos mayores de un afio,
si al cabo de un tiempo incluso menor, las condiciones han cambiado de tal forma
que invalidan las decisiones tomadas.

La declaracion fundamental del nuevo enfoque es la siguiente:
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Los Unicos datos veridicos y confiables son los obtenidos en el presente. Si se
considera que esta aseveracidén es totalmente valida, significa que los uUnicos
datos que se utilizaran en el nuevo enfoque, son los datos recién recabados.

Esto también implica que, automaticamente, al no hacer proyecciones n trabajar
con ellas, se eliminan del andlisis todas las condiciones futuras y se evita asi
tomar decisiones basadas en calculos de condiciones cambiantes

Por lanu;.v, ta fosofia del nuevo enfoque es llevar a cabo el proyecto siempre que
las condiciones actuales y conocidas tanto de mercado, como tecnologicas y
econdomicas, 1o hagan econdmicamente rentable

El problema de muchos productos no es exactamente la falta de mercado, ya
que la necesidad real de consumo si existe. Lo que afecta al consumo es la
disminucion del poder adquisitivo del comprador, el cual, a su vez, es afectado
por situaciones econdomicas ajenas a éi.

Esto es, aunque en teoria exista demanda, en la realidad no la hay por causas
ajenas al consumidor, aunque si existe la necesidad del producto, y por tanto. no
se toman en cuenta ias proyecciones tedricas.

Si no se va a tomar en cuenta el futuro, es cuestionable el cémo afecta este
enfoque a los otros dos aspectos principales de todo proyecto que son el estudio
técnico y la evaluacidn econtmica.

Del estudio técnico se puede decir lo siguiente: en 1a evaluacién de un proyecto

tradicional, normalmente la capacidad del!l equipo y la tecnologia se seleccionan

123



de acuerdo a las condiciones del mercado en el momento de hacer el estudio
disponienda {a distribucidn fisica de la planta de manera que sea flexible a
futuras ampliaciones en el nivel productvo, ya que searia un error hacer una

inversion cuantiosa para una planta grande, pensando siempre en la certeza de

un futuro promisorio para {a empresa. Es obvio que a todo inversionista le
éste es ol

gustaria que esto fuera asi, pero en épocas de crisis como la actual,
menos frecuente de los casos

Suposiciones del nuevo enfoqQue de analisis de riesgo
fa inflacién debe ser

en cuenta el futuro, entonces

Primero, st no toma
considerada como cero ta inflacidn es el principal problema al pronosticar, como

ya se ha mencionado y puede ser eliminada det andlisis
Si se considera que s6i0 la infarmacion del presente es conocida y valida y si se

considera a fa inflacién como cero en el analisis, se pueden hacer {as siguientes

declaraciones:
Si la nvers16n resulta econdmicamente rentable bajo las condiciones actuales

1
y conocidas, sin importar el nivel de inflacién en el futuro, el proyecto seguirda

siendo rentable, siempre que el nivel de ventas se mantenga constante.
2. La rentabiidad econdmica se ve incrementada automaticamente si se
ventas, siempre que permanezcan constantes las otras

aumenta el nivel de

condiciones que puedan afectar la rentabilidad.
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3. Un préstamo a tasas preferenciales siempre es benéfico para la empresa,
cualquiera que sea el nivel de inflacién vigente y siempre que las ventas no
disminuyan

El empleo de la técnica de inflacion cero implica evaluar el proyecto en
condiciones mas bien pesimistas. Esto es, sin haber llegado a saturar la
capacidad de los equipos y sin considerar préstamos a tasas preferenciales. Si a
pesar de esto, la inversion es econdmicamente rentable, cualquier préstamo de
este ipo o aumentado en las ventas elevara de inmediato la rentabihdad

Por otro lado, la rentabilidad econémica, se mide como la diferencia entre la
TMAR y la TIR del proyecto. Superando la TIR a la TMAR, a mayor diferencia
mayor rentabilidad

Aqui se tiene un primer parametro para catalogar un proyecto como riesgoso: Si
el nivel de produccidn es tal que satura la capacidad instalada y, a pesar de esto,
la TIR supera por muy poco margen a la TMAR, el proyecto es muy riesgoso.

Una inversién no es riesgosa justamente cuando No se ve tan afectada por el nivel
de ventas, pues es aqui donde empieza la administracién del rnesgo.

En esto consiste precisamente el nuevo enfoque Illamado de andlisis y
administracion del riesgo. De analisis, porque se determina con precision cual es
el nivel minimo de ventas que siempre se debe tener; de administracién, porque al
notar una disminuciéon de las ventas, aunque lenta pero sostenida, se puede

calcular de cuanto tiempo se dispone para administrar ese riesgo. Administrar
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significa vanias cosas, entre ellas elevar la productividad, mejorar la calidad para

conseguir mas preferencia de los consumidores, incrementar la red de ventas o

distribucidn, etc., es decir, se trata finalmente de determinar cuando y a que nivel

de ventas NO se debe llegar y administrar con tiempo suficiente la empresa para

evitar dicha situacion.
Este enfoque puede aplicarse en economias inestables, a diferencia de otros

enfoques de aplicacion mas restringida. El resultado de una evaluacién
econoémica tradicional no permite prever el riesgo de una posible bancarrota a

corto o mediano plazo. 1o que si es posible con esta perspectiva de andlisis
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CAPITULO 5
PLANEACION FINANCIERA A CORTO PLAZO

Esto se refiere a las decisiones financieras tomadas en el corto plazo y
los efectos financieros de tales decisiones, para algunos autores estos
planes suelen abarcar periodos de uno a dos afos, pero desde mi punto
de vista éstos deben de ser por periodos de 3 a 4 meses

Los insumos mas importantes son el prondstico de ventas y diversas
formas de informacibn acerca de Jas operaciones y finanzas de Ila
empresa

Tenemos que con el prondstico de ventas se van a desarrollar los
planes de produccion, en los cuales se consideran para convertir a las
materias pnmas en los productos terminados, y con base en esto se
podra estimar la mano de obra directa requerida, los gastos de fabrica y
los costos de operacidn, después de realizar estas estimaciones se podra
pasar a elaborar el estado de resultados proforma y el presupuesto de
caja, el balance general proforma, deben de tener como insumos basicos
el estado de resultados proforma, el presupuesto de caja, el plan de
gastos de capital y el balance general actual.

5.1 PRONOSTICO DE VENTAS

Este pronostico es muy importante para poder determinar el presupueéto

de caja, éste consiste en predecir las ventas de la empresa durante los
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periodos ya mencionados, y c¢on base en esta prediccibn se podran
estimar los flujos de efectivo mensuales, como resultado de los ingresos
derivados de las ventas proyectadas y de los costos y gastos que
representan estas ventas, asimismo, se podran determinar también los
activos fijos requeridos y el monto del financiamiento si es que se liega a

requerir ; también es importante mencionar que para calcular ese nivel de
ventas, se deben de tomar en cuenta los posibles factores que pueden
afectar este prondstico, los cuales pueden ser externos e iNternos.

Los factores externos: son los fendmenos politicos econdmicos vy
naturales que puedan afectar el nivel de ventas, un ejemplo podria ser;
el caso de la devaluacidbn de la moneda mexicana, debido a esta
devaluacién el poder adquisitivo de la poblacién se redujo. y por lo tanto,
no se puede esperar un elevado nivel de consumidores de los productos
de la empresa.

Los factores internos se dan en base a las circunstancias internas de la
entidad, por ejemplo, la capacidad de produccién de la empresa, ¢
también a la experiencia que se haya tenido sobre el area de ventas, este
tipo de informacion la podran proporcionar los agentes de ventas, en base
a sus expectativas de las ventas sobre los productos 6 en base a las

expectativas de los estudios de mercado que se realicen.
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A continuacidn se muestra el formato general del prondstico de ventas.

Formato general del prondstico de ventas

Prediccion de ventas $ 80 $ S0 $100 3 90 $100
Ventas al contado (20%) $ 16 % 18 3 20 $ 18 $ 20
Cobro de cuentas pendientes
Plazo de 1 mes (50%) 40 45 50 45
Plazo de 2 meses (30%) 24 27 30
Otras entradas de efectivo 10
“Entradas de efectivo tot S 58 3 89 €95 ©&105

Una vez realizado el prondstico de ventas se debera pasar a elaborar el

programa de desembolsos, a continuacidn se explica su procedimiento.

5.2 PROGRAMA DE DESEMBOLSOS
Este comprende todos los gastos de efectivo que se realizaran en el

periodo cubierto por el presupuesto de caja, l0s desembolsos mas comunes

pueden ser los siguientes :
« Compras al contado

e Pagos de cuentas por pagar
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« Gastos de arrendamiento

¢« Sueldos y salarios

= Pago de impuestos

e Compras de maquinaria y equipo
+ Pago de intereses

A continuacién se presenta el formato del programa de desembolsos

proyectados.
ompras (70%-de ventas) $ 56 5:63 $ 70 3 63 $ 70
Pago de cuentas pendientes
Plazo de un mes (70%) 39.2 441 49 44.1
lazo de dos meses (30%) 16.8 18.9 21
IGastos de arrendamiento 5 5 5 5
Sueldos y salarios 7.2 8 7.2 8
ago de impuestos 15
Desembolsos de activo fijo 30
Pago de intereses 3
[Pagos sobre prestamos 2
[*Desembolsos de efectivo tot. $ 514% 73.9% 1101 $98.1
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El renglén de compras indica el total de los egresos que se realizaron,
por las compras de productos ¢ materiales para la operacién de la
empresa.

Pago de cuentas pendientes : este renglon indica el pagoe de las cuentas
qQue no sean liquidado

Gastos de arrendamiento: son las erogaciones que se hacen por
concepto de renta.

Desembolsos de activo fijo: es la erogacion realizada por la compra de

maquinaria y equipo QqQue se requiera;. y en lo referente a los demas
conceptos se explican por si solos.
Después que se ha elaborado el programa de desembolsos, se podra

pasar a realizar el presupuesto de caja.

5.3 PLANEACION DEL EFECTIVO O PRESUPUESTO DE CAJA

Este permite ala empresa planear sus necesidades de efectivo a corto
plazo, y va a ‘proporcionar una idea clara del tiempo que la empresa
requiere a fin de obtener las entradas y salidas de efectivo que se
esperan durante algun periodo determinado, como ya se menciono

anteriormente este puede ser de 3 a 6 meses.
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A continuacidn se presenta el formato general del presupuesto de caja.

Formato general del presupuesto de caja.

P D

Entradas de caja ¢ efectivo $ 58 $ 89 $ 95 $ 105
- Desembolsos de efectivo 51.4 739 110.1 98.1
lujo neto de efectivo $ 66 $15.1 $(151) S 69
+ Efectivo nicial 12 18.6 33.7 18.6
fectivo final $ 186 $ 337 $ 186~ $ 255
- Saldo minimo de efectivo 7 7 7 7
inanciamiento total requerido

aldo de efectivo en exceso $ 116 $ 267 $ 116 $ 185

Entradas de efectivo: este rengléon resulta por los ingresos de la
empresa.

Desembolsos de efectivo: este rengldn resulta por l10os gastos de efectivo
que se realizaron en determinado periodo.

Fiujo neto de caja: se obtiene substrayendo los desemboisos de efectivo

de las entradas de efectivo de cada periodo.
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Efectivo inicial : es el saldo con e! que finalizo el mes inmediato anterior
y se utiliza como base para realizar el calculo del! presente periodo.
_Efectivo final: es la suma del efectivo inicial de la empresa y su flujo

neto de efectivo del periodo
Saldo minimo de efectivo. este se determina al tanteo y es como

proteccién a contingencias y errores en los prondsticos,
Financiamiento requerido total: son Jos fondos que la empresa necesita,
cuando el efectivo final del periodo, resulta menor que el saido minimo de

afectivo.
Saido de efectivo en exceso:' es el excedente de efeclivc que se puede
saldo efectivo final del

utilizar para reinvertir, y este se da cuando e!

periodo es mayor que el saldo minimo de efectivo.

5.4 PREDICCION DE VENTAS POR ARTICULO

la elaboracién del estado de

Este es un instrumento clave para
este se basa en la informacion intema y extemna,

resultados pro-forma,
las ventas totales que se esperan para el siguiente

dando como resultado

periodo

Un ejemplo del formato es el siguiente :
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Formato de la prediccién de ventas

Ventas por unidad
Modelo x 20
Modelo y 60
Ventas en unidades monetarias
Modelo x ($ 9 por unidad) $ 180
Modelo x ($ 2 por unidad) 120
Ventas totales 300

Este formato es un ejemplo de prediccion de ventas que [as empresas de

la transformacion pueden elaborar, dependiendo del numero de articulos

de su produccion

5.5 ESTADOS FINANCIEROS PRO-FORMA

La planeacién de utilidades se basa en la elaboracién de los estados

pro-forma, estos son el estado de resultados y el balance general

proyectados.

Para poder realizar estos estados se tomardan los estados financieros del

mes anterior y la prediccién de ventas por articulo del proximo periodo.
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5.5.1 Elaboracién del do de resul pro-forma.

A continuacién, se mencionara cémo elaborar el estado de resuitados
pro-forma mediante un método sencillo, y éste consiste en lo siguiente :
En primer término se tiene que determinar el porcentaje de ventas, este
representa el porcentaje en que las ventas aumentaron, su férmula es la

siguiente :

vz - v1 =0/ V1 x 100 = PV

Total de ventas (prondstico de ventas por unidad) v2
total de ventas del mes anterior v1
Diferencia de ventas D
Porcentaje del incremento de ventas PV
Sustituyendo.

300 -230 = 79/ 230 x 100 = 30%

PV = 30%

Una vez determinado este porcentaje se podra proceder a elaborar el
estado de resultados pro-forma, ya que con el porcentaje arrojado se

puede suponer que es el mismo porcentaje en el que aumentardn los
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costos y gastos de la empresa, para determmado periodo. eslo es que se

determinaran las cantidades multiplicando las cifras de los costos y gastos

de! estado de resultados del mes anterior, y se multiplicara por el

porcentaje del incremento de ventas.
la

Estado de Resultados pro-forma se muestra en

E! formato de!

siguiente pagina.
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Lta Tesis S.A
Estado de resultados pro-forma para el 3er. periodo

(cifras expresadas en moneda nacional)

Anterior Pro-forma
Ventas totales $ 230 $ 300
- febajas, bonificaciones sobre ventas (30%) (9) (11.7)
Ventas netas 221 _E_ST
- costo de ventas (30%) (90) (117)
Utilidad bruta 131 1713
- Gastos de venta (30%) (8) (10.4)
- Gastos de administracion (30%) (6) (7.8)
Utlidad de operacion 117 1563.4
Otros productos 12 12
Uulidad antes de impuestos 129 165.1
tmpuestos (54.18) (69.3)
Utildad neta 3 7481 $ 958

5.5.2 Elaboracion del balance general pro-forma

De igual forma para la elaboracion del estado de situacidon financiera pro-

forma, se utilizara el porcentaje de incremento de ventas, para calcular asi
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el nivel en que determinadas partidas también se incrementaran: en la

siguiente pagina se muesiran estas partidas con el signo de porcentaje.

Una vez determinado el aumento de estas partidas, se determina el F.ER
(financiamiento externo requerido), que es Ia diferencia que se obtiene

restando el total de activos, menos el total del pasivo y capital del balance

general pro-forma, e! cuadl nos va indicar la cantdad que se debe de

obtener por medio de financiamiento, esto es para lograr el nivel de

activos que se indica en el estado de situacion financiera pro-forma, y este
financiamiento se podra obtener en las distintas opciones que se indican
en el Anexo 1.

Posteriormente se deberd realizar un analisis financiero, como se indica

en el capitulo 2, con el fin de poder ver el desemperfic de la empresa

para e! pericdo venidero, y posteriormente se podran ver en que partidas

se deben de realizar los cambios convenientes para la empresa y asi

poder tomar las medidas correspondientes. Por ejemplo, si las utilidades det
estado de resultados proforma. indica que son bajas. se deben de tomar
medidas para reducir ios costos, pero si el rubro de cuentas por cobrar es

demasiado alto, se deberan hacer modificaciones en las politicas de crédito

para evitar la falta de solivencia.
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Les Tesis. S A

Estedo de pro-t del 3er perioda.
(Citras expresadas on moneda nacional)

AcTiVO mes anterior  pro-forma PASIVO mes anterior  pro-forma
Cuculante Circulante
cale vy
bencos (30%) s es s 858 cuentas por
cuentas pot pagar (30%) $ 133 s 1729
cobrar (30%) 130 169 documentos por
documentos par pagar (30%) 130 189
cobrar (30%) 200 260 screedores (30%) 134 1742
Inventanas (30% ) 66 8se s 397 s 5161

3 462 £ 6006
Fyo Fuo
terreno s so s so0 acresdor hipotecario 350 3s0
edificio 100 100 s 350 5 350
maquinsna y
equipo (30% ) 200 260 capITAL
equipo de transporte 150 150 Capnsl social s 250 s 250
muebles y enseres 100 100 Reservas de capral se s8

s 600 s 660 Utiigaa dei ejercicio 75 87 s
Ddendo $ 38t % 4035
Gastor de instaiacion  $ 33 33 Total $izen 8
Deudores aversos 33 a3

66 66 “FER s s7

Suma el sctvo s 1128 s 13286 Suma pesivo y capits! $ 1128 S 13268
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CONCLUSIONES

1.- Ante el escenario econdémico por el qQque estamos atravesando los
mexicanos, las pequefias y medianas empresas nacionales deben realizar su
planeacidén financiera, debido a que es de suma importancia para éstas,
porque las ayuda a tener una mejor visibn para su futuro, ya sea en su
evaluaciéon ¢ en la determinacion de los requerimientos futuros, ya que
éstos repercuten en el logro de Ios objetivos de la misma y en Ia
prevencion de los posibles fracasos, y una vez superado ésto por medio
de ta planeacidn financiera, ia pequeffa y mediana empresa mexicana

lograra ser competitiva ante las empresas de América del Norte.

2.- No se debe dejar de mencionar Que el éxito obtenido de las pequenas
y mMedianas empresas por medio de la planeacion financiera, no sélo va a
repercutir en lograr su competitividad, sino que también repercutira en la
economia y sociedad mexicanas, debido a que estas empresas aportan el
10% del Producto Interno Bruto (PIB) y dan empleo a casi a la mitad del

personal ocupado en la poblacidn mexicana.

3.- Las pequefias y medianas empresas mexicanas, en (os diferentes

sectores productivos podran llevar a cabo su planeacion financiera por
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medic del! modelo estandar que se propone en este trabajo, debido a que
éste es un modelo muy sencillo y versatii que puede encajar en cualquier
situacién y empresa de esta magnitud. Esto es que si en alguna pequefa

6 mediana empresa se requiere implantar este modelo, & si sdlo se

requiere de Ja planeacion financiera a corto plazo, ¢ solamente de evaluar

la rentabilidad de una inversién futura, se hara uso de la segunda parte

de la planeacidén financiera a largo plazo sin problema alguno, de acuerdo

al modeio estandar propuesto en esta investigacion.

4.- En el modelo estandar de planeacidn financiera, primero se tiene Qque

hacer uso del analisis financiero, porque éste sefalard los rubros en los

que se tienen que hacer los cambios para mejorar la operacién de la

empresa; este analisis se tiene que levar a cabo mediante las razones

financteras, qQue muestran Jos signos vitales de la empresa, y una vez

realizado el analisis financiero se elaborardn los estados financieros pro-

forma, en los cuales se podran observar |os rubros que se tienen que

mejorar

5.- Una vez determinados los rubros a mejorar en la empresa, se realizara

la primera parte de la planeacion financiera a largo plazo, en la cual se

determinaran en una forma integral las estrategias a seguir por la
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en un periodo no mayor de dos afos, ésto se debe a los

empresa,
constantes cambios por los que atraviesa Meéxico, y por medio de estas
alternativas la empresa sera competitiva, porque la competitividad de una

empresa depende de todas sus areas y no de una sola Este es uno de

los aspectos en el cual se puede observar la relacidn que existe entre

planeacién financiera y competitividad, debido a que para ser competitiva la

empresa necesita de recursos monetarios y la planeacion financiera le

ayudara a determinar coOmo se generaran e invertran éstos en  sus
diferentes areas, y una vez invertidos correctamente, las diferentes dreas

de la empresa funcionardn mejor.

6.- Lo referente a la segunda parte de la pilaneacion financiera a largo

plazo, es la evaluacidn de los proyectos de inversién, esto es debido a

que la mayoria de las empresas a estudio la requieren, éstas podran hacer

cuando tengan que delerminar si su nuevo producto

tiempo, & poder ver si la

uso de esta parte,

que piensan lanzar serad redituable a traveés del

sustitucidon de su maquinaria les sera provechosa y también poder observar

el tipo de mercado al que pueden llegar, logrando asi ser competitivas,
pues esto implica planear financieramente para producir productos de
calidad, ¢ dar un servicio de calidad mediante la maquinaria, instalaciones

y recursos adecuados.
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7.~ Cuando se realice la planeacidn financiera a corto plazo, se tendra que

realizar por periodos de 3 a 4 meses, debido a los constantes cambios

que se presentan, esta parte de la planeacién financiera es importante,

porque mediante la realizacién de Ilos diferentes programas ya sean de

ventas, de desembolsos ¢ de caja., se podra tener una mejor vision de los

recursos de la empresa y de esta forma poder tomar las decisiones

adecuadas para mejorar las ventas y reducir al maximo las mermas y

desperdicios, esto con el fin de no ocasionar pércidas © gastos

infructuosos, que lleguen a repercutir en los recursos monetarios y puedan
afectar la buena calidad de los productos y posteriormente repercutan en

la competitividad de la empresa

8.- Con la reciente competencia y con la que estad llegando a nuestro pais,
ya no se vale vivir para solucionar las situaciones conforme se presenten,
se debe de hacer uso de las herramientas descritas en este trabajo, y no
ir hacia el futuro sin proyectos y sin alternativas determinadas

9. Es evidente que wviviremos en un mercado interno muy competido, que
gradualmente, a medida que se recupere el

se comenzara a desarrollar

crecimiento econdmico y particularmente el empleo y el poder adquisitivo
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de los salarios, y esto obligara a los empresarios a tomar medidas como

las siguientes :

e Operar con menores margenes con el objeto de conservar 6 incrementar
la participacion en el mercado.

e Buscar una especializacibn en el mercado para aprovechario con
mayores posibilidades

» Desarrollar mejores estrategias de mercadotecnia.

e Buscar la sustitucidon de importaciones con productos de calidad y en
condiciones de servicio competitivas a nivel internacional.

e Cuidar el aspecto humano en Ja empresa por medio de mejores
oportunidades de desarrollo.

e Orientar el esfuerzo hacia la exportacién.

Realizar el analisis y la seleccién de proyecios de inversidn, dando mayor

énfasis para generar efectivo

10.- El empresario pequefio y mediano puede hacer uso de la metodologia
propuasta en este trabajo, utilizando las herramientas que se adeciden a
sus necesidades en determinado momento, y asi poder fomentar la
competitividad de su empresa por medio de:

e La estimacion de los recursos que seran requeridos, para llevar a cabo

sus operaciones.
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s Determinar cuantos de  estos recurses puedén ser generados por la

empresa y cuantos se deben obtener por medio de las instituciones

mencionadas en el anexo correspondiente

« Racionalzar los recursos econdmicos, para que en combinacién de las

demas areas, las empresas logren hacer frente a ila competencia de su

ramo.

11.- No se debe de dear de mencionar que cuando se presente un

problema en especial, se deberi de solicitar asesoria especiatizada, ésta

podra ser mediante los servicios que presta el Contador Publico, debido a

que es una profesionista que se mantiene actualizado en los

conocimientos inherentes a las areas de su ejercicio profesional, participa

en la difusién de dichos conocimientos y se rige en su actuacién en un

marco de ética profesional.
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ANEXO 1
APOYOS FINANCIEROS PARA LA PEQUENA Y MEDIANA EMPRESA
Banco Nacional de Comercio Exterior (BANCOMEXT)

El Banco Nacional de Comercio Exterior, es una institucidn de fomento
del gobiermno federal, encargada de canalizar los apoyos financieros y
promocionales al comercio exterior.

Bancomext para apoyar a la micro, pequefa y mediana empresa, tiene

como objetivos especificos los siguientes aspectos :

e Otorgar apoyo financiero y promocional, con el fin de mejorar la
competitividad de la micro y mediana empresa.

+ Fortalecer el programa de garantias y seguros de créditos, para facilitar
el acceso al crédito.

e [ncentivar fa participacion de nuevos intermediarios financieros para
abaratar el costo del crédito.

= Facilitar convenios de cooperacion.

» Impulsar la integracion de la cadena productiva de exportacion.

Nacional Financiera (NAFIN)

El objetivo principal de Nacional Financiera, es el de promover Ila

modernizacion de la planta productiva nacional y el apoyar a la micro,

pequefia y mediana empresa.
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En los programas de apoyo de mnacional financiera se destaca lo
siguiente -

a) Promocidn e informacion Nafin brninda al empresarno informaciéon
especializada sobre productos, mercado, matenas primas, procesos
productivos, tecnologia, y comercializacion con el fin de que este tome
fa decisidn mas adecuada.

b) Capacitacién y asistencia técnica: El motivo de este programa es elevar
la eficiencia organizativa y productiva de los empresarios en los niveles
medios y obreros

c) Apoyos crediticios : Nacional financiera promueve financieramente vy
desarrotla a la micro, pequefa y mediana empresa, através de la banca
comercial para dar cumplimiento a los siguientes programas.

e Programa para la micro, pequefa y mediana empresa (PROMYP)

e Modernizacién de ias fuentes de trabajo

e Infraestructura y desconcentracidén industrial

e Preservacion del medio ambiente

d) Programa de Asesores empresariales y financieros: Con este programa
se brinda asesoria y orientacion en la gestién crediticia, a las empresas
asociadas en las diversas camaras y a los intermediarios financieros.

o) Operaciones internacionales . Nafin promueve a favor del empresario

créditos globales, negociados con bancos del extranjero para la
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importacién de eqQuipo y materias primas, e interviene en la compra

venta de divisas.
Banco Naional de Creédito Rural (BANRURAL)

Este se dedica a estudiar Jas necesidades de crédito de las empresas y

de los campesinos en forma individual, y dependiendo de! monto y de las

caracteristicas del sujeto, se fijan las condiciones del préstamo tratando de

incluir garantias especificas, pero debido al problema de cartera vencida

que tiene Banrural, este es apoyado con recursos provenientes del Banco
los grupos de campesinos

de México, que permite condonar deudas de

afectados. por las condiciones meteorolégicas y/o de mercado.

Apoyos del Fondo de Garantia y Fomento al Turismo, para las

poquefas y medianas empresas turfsticas.

cualquier {ugar de Ia republica

otorga apoyo crediticio en
proyecto de factibilidad

Fonatur
mexicana, siempre y cuando se muestre el

financiera y de mercado, que sea generador de empleos y otorgue

beneficios regionales.
Esta institucidn publica tiene los siguientes programas para apoyar a las

empresas turisticas.
se destina a la construccion de

e Financiamienlo a nuevos proyectos:

desarrollos turisticos, que generen empleos y beneficios regionales.
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« Financiamiento para ampliaciones y remodelaciones: se concede a

empresas turisticas ya existentes, para la compra de mobiliario, equipo y

material para remodelar o ampliar sus instalaciones.

e Financiamiento para tiempos compartidos : se concede para ia

construccion remodelacién, 6 ampliacibn de desarrollos de tiempo
compartido.

e Financiamiento para condominios: se concede para la construccion,

ampliacién & remodelacién de condominios turisticos, los cudles deben

de ser forzosamente construidos, en reconocidas zonas turisticas y en su

mayoria no ser habitados por originarios del lugar.
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ANEXO 2

UNIONES DE CREDITO
Este tipo de organizaciones resuelven el problema, de aquelios
empresarios con capital modesto, que tienen Ilimitado acceso a las

instituciones bancarias, debido a que el monto de sus operaciones nNo es
muy atractivo.

Funcién
Su funcién es agrupar a empresarios pequefios, medianos y micros, para
que realicen actividades agropecuarias, comerciales ¢ industriales, con el
propdsito de que obtengan el crédito necesario a la tasa preferencial y en
forma oportuna, y también realizar actlividades conjuntas para el

abastecimiento, comercializacién, y asistencia técnica.
Objetivos

E1 objetivo principal de una unién de crédito, es el de agrupar a

productores medianos, pequefos y micro, para que en forma conjunta

mejoren su capacidad de negociacion en los mercados de materias primas,

productos y financieros, ya que de ésta forma logran ventajas econdmicas
que individualmente les seria dificil obtener.
Clasificacion

Las uniones de crédito se clasifican de la siguiente manera:
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a) Agropecuarias : es cuando los socios se dediquen a actividades agricolas
y ganaderas, ¢ ambas.

b) Industriales : es cuando los socios se dedican a las actividades de

transformacién, produccion de bienes, prestacion de servicios similares, &

complementarios entre si, teniendo taller, fabrica, ¢ unidad de servicio

debidamente registrados,

c) Comerciales : es cudndo los socios realizan actividades mercantiles, con
bienes (-] servicios de

una misma naturaleza

y que tengan
establecimientos registrados conforme a la ley.

d) Mixta : es cuando los socios se dedican por lo menos a dos de las
siguientes actividades : agropecuarias, industriales y comerciales, siempre

y cuando las actividades de todos los miembros guarden relacion directa
entre si.
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ANEXO 3
FUSION DE SOCIEDADES
Definicién
El autor Hunt y Donaldson. define a la fusion de la siguiente manera :
“Fusidn immplica la combinacién de dos ¢ mas unidades de negocios,
anteriormente independientes en una organizacion que tiene una direccién y
una capitalizacién comun.'®
El autor Vazquez del Mercado dice que la fusién "Consiste en la unon
juridica de varios organismos sociales, que se compenetran reciprocamente,
dando lugar a que la pluralidad de organismos, venga a ser sustituida por
una sola organizacion juridica”.®®
Esto nos Hleva a decir que la fusidn, es la unidn de dos ¢ mas
empresas, para formar una sola adquiriendo derechos Yy obligaciones
propios
Objetivos
e Ei objetivo primordial que persigue una fusion, es el de obtener los
mayores beneficios mediante una unidad de control, logrando :

* Incrementos en las utihdades y en las ganancias para los accionistas.

® Hunt, Pearson, i . Chartes. D 1. Gordon, *Financiacién Basica de los
negocios®, De U.T.E.H.A, México. Tomo Hl

”V‘zquez del Mercado Oscar, "Asambleas y fusién de sociedades mercantiles”, De
Porria, México 1976.
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Ampliar la linea de produccidn y mejorar la productividad, aprovechando

al maximo la capacidad instalada.

Mejorar la competencia y evitar ser absorbida por ella.

» Reducir costos y gastos.
Ventajas

Para el autor Elizundia Charles Arturo, las ventajas de la fusion son las
siguientes : “Con las fusiones, se evita la competencia, Ia duplicidad del
trabajo, se eliminan exagerados gastos de venta, se puede obtener el

dominio de las fuentes de produccidn de materias primas, ¢ el de

distribucién de los productos que se produzcan®.?'

Otros beneficios que nos puede brindar la fusién son los siguientes :
La ocupacidn piena de maqguinaria e instalaciones.

Logro de economia de compras a gran escala.

Facilidad en la obtencidén de recursos de terceros, debido a que una
empresa mas grande ofrece mayores garantias para ellos.

Se puede incrementar la clase de servicios que fomentan el crecimiento

de la clientela.
Desventajas

La empresa absorbente hereda los vicios de sus integrantes.

y iaci ", De Jus.

21 Elizundia Charles Arturo. "Estudio Contabie de las
México, 1961.
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Existe menor flexibilidad para adaptarse a nuevas situaciones que se

presenten.

Pueden presentarse problemas por inconformidades laborales, reparto de

utilidades y dividendos

Existe dificultad de encontrar a directivos capaces de llevar grandes

empresas.
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ANEXO 4

SOCIEDADES DE INVERSION DE CAPITAL DE RIESGO (SINCAS)
Definicién
Son sociedades constituidas por mas de S accionistas, qQue se dedican a

la promocion de empresas de riesgo, a través de aportaciones directas a

su capital social, estas sociedades operan con valores y documentos de

empresas que necesitan recursos a largo plazo, y cuyas actividades estén

relacionadas con la estrategia macroeconomica de Mexico.

Empresas promovidas

Se denomina como empresas promovidas, a las sociedades andnimas

mexicanas qQue celebren contratos de promocién, con una ¢ varias

sociedades de inversibn de capital de riesgo, siempre que tengan una

inversibn mexicana mayoritaria y Que sus actividades estén relacionadas

con la creacién de empleos, impulso a la tecnologia, substitucidon de

importaciones. incremento a las exportaciones., estimulos de proyectos

industriales y turisticos, © cualquier otra actividad que contribuya al

desarrollo econémico y social del pais.

Las empresas promovidas deberan proporcionar a la Comisién Nacional de
Vaiores, durante la vigencia del contrato la siguiente informacion :

Estados financieros anuales dictaminados, relacidn de integrantes del

consejo de administracion, copia de la ultima acta de asamblea de

159



accionistas, estados financieros semestrales internos, informacidén de

estatutos e informacion de asambleas.
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