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INTRODUCCION:

Todo empresario, debe saber que en los negocios, el camino al éxito no es
corto y que estd lleno de obstaculos, retos y desafios. También sabe que, al
iniciar un negocio, no existen férmulas garantizadas ni recetas probadas de
éxito y que a menudo, surgen interrogantes que no se pueden contestar con
facilidad. ;Cuél es el giro adecuado? ¢Qué puedo aportar y que hay en éi
para mi? ¢ Me gusta el mercado al que voy a entrar y le voy a servir? ; Quién
va a ser la competencia? ;Qué tan grande quiero que sea la empresa?
¢ Cudles son mis objetivos y metas personales? ;Tengo o puedo conseguir
recursos financieros necesarios? ;Cual es la misidn que persigue la
empresa? ; Como voy a vender? ;Cual serd la mejor ubicacion?; Cual es el
momento adecuado para empezar? ; Como encontrar colaboradores buenos
y confiables?¢Como conseguir el equipo e infraestructura necesarios? (En
donde conseguir el mejor financiamiento? ;Quién es el socio
adecuado?;Qué confratos deben de firmarse? ;Qué tramites hay que
hacer? ; Como se elabora un plan de negocios? ;Cudles son y cdmo utilizar
los principios basicos de la administracion?

El presente trabajo pretende dar las Bases para la Puesta en Marcha de una
Microempresa. Se enfoca principalmente al medo de analizar y entender los
aspectos clave para empezar y hacer una empresa.

EMPRESA.

La palabra empresa proviene del vocablo "emprender”, es decir, iniciar algo
o empezar un conjunto de actividades encaminadas a un fin especifico y
predeterminado.

La idea de iniciar una empresa se presenta fundamentatmente debido a la
necesidad manifiesta de la comunidad por determinado producto o servicio,
ya sea por su inexistencia en el mercado o porque las empresas existentes
no satisfacen la demanda actual.
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Clasificacion de empresas

Frecuentemente se escuchan las expresiones micro, pequefia, mediana y

grande empresas, términos gue para muchos no resultan claros.

Para la clasificacion ' se tomé el parémetro de nimero de empleados.

ESTRAT INDUSTRIA- | COMERCIO SERVICIO
MICRO Hasta 30 Hasta 5 Hasta 20

PEQUENA De 31 a 100 De 6 a 20 De 21 a 50
MEDIANA De 101 a 500 De 21 a 100 De 51 a 100
GRANDE Més de 500 Mas de 100 Més de 100

Caracteristicas de las empresas

Caracteristicas comunes de una microempresa

+ Tiene un ritmo lento de crecimiento.

¢ Nommalmente suele tardar algin tiempo artes de que la diversidad y
complejidad de funcicnes provoque la modificacion de la organizacion.

+ Los asuntos relacionados con la administracion, produccidn, ventas y
finanzas son elementales y reducidos y el propietario o director puade
atenderios personalmente.

+ Existe un conjunto de necesidades muy sencillas de conocer, lo que
facilita su compra.

+ Laempresa y &l capital, por lo general, son de propiedad individual.

+ Caracteristicas principales de la pequefia empresa.

+ El ritmo de crecimiento por lo comin es superior al de la microempresa y
puede ser ain mayor que el de mediana o grande.

+ La complejidad de las funciones, asi como la resolucién de problemas
gue se presentan, origina una mayor divisién de trabajo, que requieren
una adecuada division de funciones y la delegacion de autoridad.

+ Esta en plena compelencia con empresas similares.
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Caracteristicas principales de la mediana empresa

+ Es una empresa que ya no puade ser manejada por una sola persona.

+ Requiere de un equipo de personas de diferentes niveles jerarquicos.

+ Hay dreas bien definidas con responsabitidades y funciones.

4 Es comin que las ventas superen los 2000 salarios minimos
anualizados.

Caracteristicas principales de la empresa grande

+ Tienen sucursales nacionales e internacionales.

+ Cuentan con un sistema de administracién y operacion muy avanzado.
+ Manegja capitales y financiamientos muy grandes.

+ Sus ventas son de varios millones de délares.

PLAN DE NEGOCIOS.

€l ptan de negocios es una serie de actividades relacionadas entre si, para
¢l comienzo o desarrolio de una empresa con metas determinadas.
El plan de negocios es la fase inicial de un negocio. Por fo comin, los planes
aplicados durante la etapa inicial determinan el fracaso o el éxito.
Cada plan de negocios es diferente porque es elaborado principalmente al
famafio y giro de la empresa.
A continuacidn se en listan las actividades para elaborar un plan de
Negocios:

. Definicién del producto o servicio

. Mision

. Objetivo

. Mercadotecnia.

1

2

3

4

5. Plan de operaciones.

6. Plan de Organizacion
7. Contabilidad y Finanzas.
8. Forma Juridica

9

Conclusiones.
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1. Definicién del producto.

Se define el giro de la empresa, que puede ser

Comercializar.

Servicio.

Transformacion.

2. Determinar [a misién de la empresa.

La mision de Iz empresa es el motivo de su existencia da sentido y
orientacién a las actividades de la empresa; es lo que pretende realizar para
lograr la satisfaccién de los clientes potenciales, del personal, y la
comunidad en general.

3. Objetivos.

Deben mencionarse, en su conjunto, los objetivos generales a corto
mediano, y largo plazo de la empresa, asi como los objetivos especificos y
las metas con relacion a los siguientes conceaplos.

+ Ventas.
Compras.
Finanzas.
Inventarios.
Personal.
Produccion.
Utilidades.

> > S > > >

4. Mercadotecnia.

Mercadotecnia: es la planeacién y ejecucién de la concepcién, fijacién de
precio, promocion y distribucion de ideas, bienes y servicios para generar
intercambios que satisfagan objetivos individuales y organizacionales.
Mercado: “"Lugar fisico geogrdfico donde convergen compradores vy
vendedores para intercambiar mercancia, productos y servicios”.

Aqui vamos a planteamos algunas de las principales cuestiones que hay que
tener en cuenta, con respecto al mercado, por parte de las nuevas
empresas. Tales cuestiones se hallan vertebradas en tomo a la respuesta a
estas tres preguntas:

¢+ ¢ Qué negocio quiero instalar?




¢
¢

:Cuél es y como es mi mercado?
. Como voy a vender?

Para poder contestarnos las preguntas anteriores es necesario elaborar un
plan de mercadotecnia.

Un plan de mercadotecnia debe incluir:

L ]
+
+
L ]
L 4
L4
+
+
+
¢
L]
*
¢
¢
¢

Vision det negocio

Objetivo.

Mercados Objetivos.

Definicién y segmentacion del mercado.

Estrategia de Segmentacion del mercado objetivo.
Tipo y habitos del consumidor.

Caracteristicas y ventajas de los productos o servicios.
Estrategias de ventas y posicionamiento del mercado.
Canales de distribucién.

Posicion de la competencia.

Medios de competencia.

Medios de comunicacion.

Necasidades de requerimientos.

Servicio y soporte.

Presupuesto desglosado por mercado, 4dreas de direccidn, producto de
partida.

Estudio de mercados.

Consiste en la aplicacidon de un conjunto de técnicas para obtener

informacién sobre la evolucion de la demanda-oferta y la comercializacion de

ese producto o servicio, Es la base para decidir la factibilidad de un nuevo

negocio o el janzamiento de un nuevo producto o servicio. Para realizar un

buen estudio de mercado se requiere de informacion suficiente y veridica,

que permita hacer un buen diagnbstico, un prondstico de la situacion futura

de la demanda y la oferta, asi como un andlisis y una piopuesta de un

sistema de comercializacidn .




Etapas para realizar un estudio de mercado.

+ Definir el problema y objetivos de la investigacién.

+ Determinar las necesidades especificas de informacion. (Demografia,
consumidores, habitos de compra y consumo, productos y competidores e
industrias, canales de distribucién existentes, etc.)

+ Instrumentar la investigacion y sus herramientas basicas.

+ Plantear el cuestionario piloto.

+ Presentar el plan de investigacién y cuestionario piloto para aprobacion.

¢ BElaborar un plan de muestreo y distribucion fisica del temitorio e
investigadores o encuestadores.

+ Establecer los métodos de contacto con el auditorio.

+ Recolectar informacion.

+ Captura de datos y andlisis de los mismos.

+ Interpretar la informacion.

+ Determinar hallazgos.

+ Preparar resumen praliminar y ejecutivo.

+ Presentar informacion encontrada.

Tamario del mercado.

Esta investigacion permite conocer fa situacién de {a empresa en cuanto al
potencial de ventas respecto del consumo total del mercado de cada
producto. En términos generales el mercado puede ser local, regional,
nacional o intemacional.

Hay diferentes clases de mercado que pueden ser clasificadas de la
siguiente manera:

Mercado potencial: son las personas a las que se les puede inducir a

comprar un producto.
Mercado de consumo propio: son las personas que comprar el servicio que

interesa a la empresa.




Mercado de consumo de la compeltencia: personas que adquieren productos

que interesan a la empresa pero no son producidos o distribuidos por ella.
Mercado de_desarrollo: personas que no consumen el producto pero que
seran parte del mercado a corto plazo.

Mercado inmediato: personas que se esperan se vuelvan consumidores en
un plazo corto y predeterminado.

Situaci6n de la competencia.

Los estudios de mercado proporcionan informacion sobre lo que piensan los
clientes de los competidores, ademas son un buen parametro para conocer
las fortalezas y debilidades de la competencia.

L a informacion que debe procurarse tener de la competencia es la siguiente:
Accionistas.

Canales de distribucién.

Caracteristicas de los procesos de produccion.

Caracteristicas, muestras, variedad y calidad de los productos.
Comisiones a la fuerza de ventas.

Condiciones de crédito (plazos, intereses y penalidades).

Condiciones de venta (descuentos por volumen, devoluciones).
Promociones

Directores (perfil y experiencia en el ramo).

Fortalezas y debilidades de los diferentes productos de la competencia
Gastos de ventas.

Historia de cada competidor y del giro en generali.

Planes de expansion.

Politicas de precio y descuentos.

Probabilidad de nuevos competidores.

Probabilidad de alianzas estratégicas.

Tamario de las empresas.

Una lista de todos los competidores y su localizacion.

PO T T T T S P I R . N I R A

Ventas anuales.




Ventas.

Hemos acotado bien et negocio en el que queremos operar. Queda ahora
plantearse cémo construir una estrategia o una politica comercial.

La funcién de vender es una de las actividades basicas de 1a empresa y
debe de contemplar lo siguiente:

+ Politicas de ventas.

+ Politicas de apoyo de ventas.

+ Politicas de precios.

+ Podliticas de publicidad y promocion.

+ Politicas con relacion al gasto directo por las ventas,

+ Politicas para la utilizacidén de los canales de distribucién.

Posicionamiento del mercado

E! posicionamiento es la forma en que una empresa logra que su producto o
servicio este en la mente del consumidor como el mejor mercado.

Para lograr este posicionamiento se necesita:

Atencion personalizada.

Precios competitivos y relacionados con los que ofrece.
Promociones periddicas.

Proporcionar a los clientes asesoria técnica.

Satisfacer la necesidad del cliente.

* & & > &

Ser serios y ofrecer la major opcidn.

¢ Proporcionar servicio posventa.

Canales de distribucién:
El canal de distribucién es ruta que sigue un producto para pasar del
fabricante o productor a los consumidores finales.

8




La mayoria de las empresas grandes y medianas no venden directamente a
los usuarios finales, pues en general hay una serie de intermediarios entre el
producto y el ditimo consumidor.

tos canales de distribucién pueden dividirse de la siguiente forma:

+ Fabricante-consumidores.

+ Fabricantes-detallistas-consumidores.

+ Fabricantes-mayoristas-detallistas-consumidores.

Distribuidores

Los distribuidores son otro medio de canalizar la mercancia que da la
oportunidad de crear rapidamente una gran red de ventas.

Para definir a quién se otorga la concesion es necesario investigar:

El conocimiento del giro de 1a empresa.

La actividad que desarroila actualmente.

La calidad de su organizacion.

La experiencia y 1a capacidad empresarial.

La infraestructura que posee.

* + > &+ & »

La reputacion que tiene en la zona en donde se desenvuelve.

5. Plan de Operaciones.

Ubicacién de la empresa

La ubicacién apropiada de la empresa es una de las cuestiones mas
importantes y trascendental para el éxito de toda empresa. Los
requerimientos de ubicacidn dependen, sin lugar a dudas del ramo at que
pertenezca. De acuerdo con el giro, el tamafio de la empresa y los planes de
expansion debe de buscarse el lugar idéneo para su establecimiento.
Algunas variables que deben de considerarse para decidir, de la mejor
manera posible, donde establecer una empresa es:

+ Caracteristicas topograficas de! suglo.

+ Caracteristicas y costos de los servicios pablicos y privados.

¢ Clima.
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Condiciones de los contratos de compraventa o arrendamiento.
Disponibilidad de medios de transporte.

Dispenibilidad y costos de energia y agua.

Giro y tamano de la empresa.

impuestos.

Localizacion y potencial de crecimiento del mercado.

> » > * > + &

Nivel socioeconémico requerido de los clientes potenciales de la
empresa.

Posibles desarrollos de la zona.

Proximidad de las fuentes de abastecimiento.

Reglamentacion oficial (licencias y permisos).

Trafico de clientes potenciales.

> * + &+ &

Ubicacién y nimero de competidores en la zona, prestigio, tamaric,
calidad del producto y servicio.

6. Plan de organizacion.

Para tener una organizacion debe de considerarse como va ser construida,

cudl va a ser su estructuracion, qué niveles o jerarquias tendrd, cudles seran

sus funciones y actividades de los diferentes puestos, qué politica sera

adoptada y como intervendréa el personal para conseguir los objetivos

generates de la empresa.

Para disefiar la estructura organica de una empresa deben considerarse

tres aspectos.

1. La organizacion vertical, que consiste en la definicién de las actividades
individuales.

2. La departamentalizacion que consiste en la definicién y agrupacion de las
actividades y areas.

3. La organizacion horizontal, gue consiste en la coordinacion de todas las
actividades y éreas.

Esta facilta la comunicacién y el intercambio de informacion entre

departamentos e individuos.
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Administracién del personal

La parte mas importante de una empresa es su personal. No hay empresa si
no hay personal.

El empresario exitoso sabe que tener un buen personal y un excelente clima
de trabajo con libertad, justicia y confianza, son la base de una empresa
competitiva,

Productividad.

La productividad es frutc de muchos factores: tecnologia, planeacién,
recursos de capital, organizacion sistemas, controles y otras muchas cosas
que solo estan presentes donde hay dedicacion y actitud positiva y optimista
en las tareas que se emprenden.

7. CONTABILIDAD Y FINANZAS.

Una de las actividades més complejas para un empresario es el desarroilo
de prondsticos financieros. Estos son tan importantes en la elaboracion de
un plan de negocios, ademas de ser vitales an el proceso de planeacion.

Las proyecciones financieras no sirven para predecir, sino para preparar.
Hay que describir las cifras clave que debe ser conocidas para tener
proyecciones financieras apegadas a la realidad. Esto, sin duda, puede ser
la diferencia entre el éxito y el fracaso de la empresa.

Es importante saber para poner en marcha una empresa ;cudles van a ser
los recursos de dinero? ;Cuanto dinero piensa pedir a crédito y en que
condiciones?;En que se va ufilizar tales recursos? (Qué parte de los
mismos ird a financiar instalaciones y equipo?.

Para poder contestamos estas preguntas es imporiante hacer un andlisis
financiero.

El proceso de andlisis financiero es parte integral de la evaluacion del
desempefo de las inversiones de la empresa.

El andlisis como todo proceso analitico requiere identificar sus fronteras v

alcance, asi como las herramientas que se deben de aplicar para mostrar la
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situacion, resultado y cambios financieros de la empresa, y/o unidades de su
negocio,
Los resultados y la posicidn de la empresa, son resultado de:
La estrategia corporativa
+ Suimplantacién
¢+ Elentorno:
a) Global
b) Del pais
¢) Del sector
d) De laindustria
La materia prima para realizar un Andlisis Financiero, son los Estados
financieros, existen basicamente cuatro estados:
+ Balance General
+ Estado de resultados.
¢ Estados de cambios en la situacidn Financiera.
+ Variaciones al capital contable.

Balance General o de Situacién Financiera.
Documento coniable que muestra la posicién financiera de una entidad
econdmica a una fecha determinada.
Su representacién financiera, en la que se muesiran valorados
monetariamente su ACTIVO, PASIVO y CAPITAL CONTABLE,
£l ACTIVO, o lado izquierdo del balance, debe arrojar un totat que sea igual
a {a suma del PASIVO + CAPITAL CONTABLE, que forman su fado
derecho.
L.a mayor parte de los valores del balance se refleja el importe que se pago
por la adquisicion de un activo, 0 el de! principal de una deuda que se
contrajo, o las sumas de dinero o espacie que aportaron l0s accionistas,
socios o propietario.
+ DISPONIBLE.

Bancos y cajas.
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¢+ ACTIVO CIRCULANTE:
Facil conversion en dinero en efectivo. Menos de un afio.
+ ACTIVO FLIO:
Son aquellas inversiones que tienen permanencia en ef negocio y son
adquiridos con el propdsito de usarlos y no de venderios.
¢ ACTIVO DIFERIDO:
Cantidad pagada por anticipado por lo que generalmente se tiene el
derecho de recibir un servicio.
En la micro y pequefia empresa es recomendable mantener una inversion lo
mas baja posible en cuanto a los activos fijos.
+ Ventajas por tener pocos activos:
¢ Tener suficiente capital de trabajo.
¢ Tener recursos en caso de disminucion de ventas y/o cobranzas.
¢ Bajar el punto de equilbrioc al no tener costos fijos por gastos
refacionados con los activos.
'PASIVO A CORTO PLAZO.

Bancos e instituciones Financieras
Lineas de sobre giro.

Linea de crédito.

Pagarés de la empresa.
Documentos por pagar bancarios.
Créditos Bancarios.

Tarjetas empresariales.

Créditos de avio.

>

+ CUENTAS POR PAGAR

Cuentas por pagar
Cuentas por pagar a terceros

Devoluciones a clientes.
Acreedores diversos.
Documentos por pagar a terceros.
ISR por pagar.

VA por pagar.

Impuestos por pagar.
Proveedores.

¢ ANTICIPOS RECIBIDOS.

PASIVO LARGO PLAZO
13




Crédito hipotecario.

Créditos Refraccionarios
Créditos de moneda extranjera.
Créditos a largo plazo
Arrendamiento financiamiento

Elementos que lo integran:

ACTIVO PASIVO + CAPITAL CONTABLE
Fondos Fijos Proveedores
Bancos Empleados
ACTIVO Inversiones PASIVO A CORTO|IVA por Pagar
CIRCULANTE (Cuentas por cobrar a]PLAZO Impuestos por pagar|
clientes Préstamos por pagaf
IVA Acreditable Préstamos a C.P.
Inventarios Total de pasivo C.P.
total de Active Circulante
Préstamo a largo
ACTIVO Propiedades y equipo PASIVO A (ARGO |plazo
FMO Cuostos PLAZO Total de pasivo
Depreciacion Acumulada
Neto Activo Fijo
Capital social
ACTIVO Gastos Preoperativos CAPITAL Utilidades
DIFERIDO Amortizacidon acumulada | CONTABLE acumuladas.
Gastos Anticipados Utilidades del
Neto Activo Diferido ejercicio.

Contable

Total de Capital

Estados de Resultados o Estados de Pérdidas y Ganancias.

Como es conocido, todo empresario o comerciante no sélo le interesa
conocer la situacion financiera del negocio, sino también el total de la utilidad
o pérdida que armroje el ejercicio y la forma en que s& ha obtenido dicho
resultado.

La situacién financiera de un negocio se muestra por medio del Balance
General,

En este documento encontramos los derechos y obligaciones de la unidad
econdmica, ademas se observa la utilidad econbmica, y 1a utilidad o pérdida
del negocio dentro del segmento del Capital Contable, sin embargo no
muestra la forma en que se obtuvieron dichos resultados, por lo que el
Estado de Resultados nos proporciona a detalles éstos.
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La proyeccién de un Estado de Resultados puede realizarse de una manera
simple con los siguientes datos:

VENTAS NETAS = Ventas totales-Rebajas y devoluciones
{-) COSTO DE VENTAS Costo de o procesado.
Gastos de Fabricacién.

Depreciacidn de maquinaria.

=) UTILIDAD BRUTA

(-) GASTOS DE ADMINISTRACION |Sueldos y salarios.

Papeleria.
Depreciacion
{-) GASTOS DE VENTAS Comision a vendedores.
Publicidad.
Sueldos al personal del 4rea de ventas
Depreciacion.
= ) UTILIDAD DE OPERACION
{ - YCOSTO INTEGRAL DE Intereses o Gastos Financieros.
FINANCIAMIENTO Fluctuaciones Cambiaras,
Resultado por Posicion Monetaria.
{ + )OTROS INGRESOS Venta de activos fijo.
Venta de desperdicio.

(- ) OTROS GASTCS

(=} UTILIDAD ANTES DE MP.

{- ISR

= ) UTILIDAD NETA

Estado del costo de Produccion y ventas

Documento contable que comprende todos los desembolsos Y erogaciones
hechos desde el momento en que las materias primas se encuentran
destinadas para fa elaboracién del producto, hasta el instante en que los
articulos se encuentran en el almacén de productos terminados.

COSTO DE VENTA
inventario inicial
EMPRESA COMERCIAL +Compras
-Inventario final
=Costo de ventas

Materia Prima
EMPRESA INDUSTRIAL +Mano de obra
+Cargos direcios
=Caosto de produccion
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Principales Razones Financieras.

Las razones financieras sirven para analizar {a situacion financiera de una
empresa, consisten en usar indicadores que se obtienen de empresas del
mismo ramo, que posee un tamafio similar, y que tienen similares
caracteristicas.

PRINCIPALES RAZONES NOMBRE FORMULA
LIQGUIDEZ Capital neto de irabajo Attivo circ.- Pasive circ.,
LIQUIDEZ Razon circulante o solvencia Activo Circulante
Pasivo circulante
LIQUIDEZ Prueba de écido Activo Cir. — Inventarios
Pasivo Circulante
ENDEUDAMIENTO Razén de endeudamiento Pasivos Totales X 100
Activos Totales
ENDEUDAMIENTO Palanca financiera Activo Total
Capital Contable
ACTIVIDAD Rotacion de Cuentas por Ventas
Cobrar Cuentas por Cobrar
ACTIVIDAD Margen de utilidad Liilidad Neta
Ventas
RENTABILIDAD Rotacion de la inversion Utilidad Neta
Toftal Activo Total
ACTIVIDAD Rotacidn de Capital Yentas Totales
Contable Capital Contable
Presupuestos.

Sirve para conocer la cantidad de dinero gque ha de ser invertida en los
programas de la empresa. E! presupuesto son los recursos necesarios para
flevar a cabo un proyecto de inicio de operaciones de crecimiento.

Cada area de la ampresa debe contar con su propio presupuesto
{presupuesio de ventas, presupuesto de produccién, compras, ingresos,
etc.). £l presupuesto de costo y gastos incluyen todas las operaciones que
signifiquen salida de recursos.

Los presupuestos deben incluir:

¢+ Agua, predio.
¢ Apertura de créditos.
+ Articulos de oficina y papeleria.

16




LA B B K R AR I R

Comisiones por ventas.
Compra de materias primas y materiales.

Depreciacion de la maquinaria y el equipo de oficina.

Energia eléctrica.

Equipo de transporte.

Gasolina,

Gastos financieros.
Mantenimiento.

Maquinaria.

Teléfono,

Renta,

Publicidad y promociones.
Sueldos, salarios y gratificaciones.
Tramites legales, permisos y licencias.

Flujo de efectivo
El flujo de efectivo sirve para programar los egresos y [0s ingresos, asi como

para conocer las necesidades de dinero en un tiempo especifico.

Cuando se inicia una empresa, los accionistas asignan una parte del dinero
que intervienen al capital de trabajo e inicio de operaciones y, con esta
cantidad y las posibles ventas y cobranzas, es calcutado ef primer flujo de
efectivo de la empresa.

Los rubros basicos que integran el flujo de efectivo son:

LA R B B R B R B B BRI R

Ingrasos, propios de {a actividad preponderante.
Aportaciones de los socios.

Créditos,

Efectivo en bancos y caja,

ingresos por ventas.

Intereses por dinero depositado a plazos en instituciones de crédito.

Cuentas por cobrar y aportaciones.
Egresos

Inversiones

Gastos generales.

Compras de productos y materiales.
Otras compras menores.

Sueldos y salarios.

Impuestos.

Acreedores,

Gastos de operacion.
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Pagos de intereses.
Cuentas por pagar.
Adquisicién de activos.
Pago de deudas.

> > > &

Punto de equilibrio.

Se denomina punto de equilibrio, a aquel nivel de produccién o de ventas en
el que los ingresos son iguales a los egresos, es decir aquel nivel donde lo
vendido sufraga todas las erogaciones efectuadas sin beneficio 0 perjuicia
para la empresa.

Se usa como herramienta de control, ayuda a la toma de decisiones en
funcién a costos. Es el purito de partida para la planeacién financiera.

Elementos del punto de equilibrio.
+ Ingresos netos

Precio unitario.
» Nuomero de unidades vendidas
¢ £gresos.
e Costos fijos
Son aquellos que no estan directamente relacionados con los volimenes
de produccion. Par ejemplo renta, teiéfono, sueidas administrativos.
o Costos variables,
Son aquellos que varian en proporcion directa con los cambios en el
volumen de produccién o ventas. Por ejemplo materia prima directa,
mano de obra directa, comisiones sobre venta.

Financiamiento,

Reunir fondos para empezar un negocio o bien hacerlo crecer. Por lo comun,

éstos se consiguen con la aportacion de los accionistas y con préstamos de

diferentes instituciones finandieras y arrendamiento puro.

Cuando se piensa solicitar un crédito es necesario hacer un analisis

profunde de la situacién econémica regional, nacional € internacional. Deben
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plantearse las necesidades financieras de una forma realista y sm.,
subestimar las necesidades de crecimiento.

W
isd

Cuando se solicita un financiamiento, debe tenerse un objetivo muy claro def

uso que se le dara al dinero que se abtenga. Para hacer bien las cosas, es
necesano:

1
sisdl

+ Saber cuanto dinero se quiere.

¢ Saber por cuanto tiempo se necesita.

+ Definir un calendario de la forma en que se necesite el dinero.
+ Comprobar que existe un potencial de utilidades.

yaaenge v
¢

¢ Negociar un programa de pagos realistas respecto de las posibilidades
de la empresa.
Cuando una empresa es exitosa no hay que descuidar el equilibrio del
apalancamiento concemiente a las posibilidades reales de la empresa.
Las etapas pueden clasificarse como siguen:
¢+ Desarrolio del producto e investigacién del mercado.
+ Inicio de operaciones (capital y flujo de mercado).
+ Inicio de operaciones (capital fijo y de trabajo).
¢ Expansion y consolidacion de ia empresa.

Préstamo

Es conveniente analizar el tipo de préstamo que se pretende salicitarse.
Existen préstamos a corto, mediano, y largo plazo. Es indispensable analizar
la factibilidad de poder cumplir con el programa de pagos en las
condiciones y tiempos que se pacten. .
Documentos necesarios para el otorgamiento de créditos:

+ Los estados financieros de (os ultimos afos.

¢ Los antecedentes de las operaciones de la empresa.

¢ Un plan de negocios para 6l tiempo en que se pretenda obtener e
crédito.

¢ Fuentes més comunes para obtener dinero para un proyecto:
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Préstamos familiares o de amigos.
Préstamos bancarios.
Inversionistas privados.

Prestamistas.

* & &

Aportacion propia.

8.FORMA JURIDICA.

Un paso muy importante en la estructuracion de un negocio es la forma en
que se constituye. De ésta depende la manera de dividir las posibles
utilidades o pérdidas, los beneficios o riesgos que cortren los interesados, la
fooma de pagar los impuestos, la administracion y de confrol, la
disponibilidad del capital necesario y la continuidad legal de la existencia
del negocio.

Tipos de sociedades y caracteristicas

Las caracteristicas de las diversas formas legales de organizacién de las
empresas se determinan por ias leyes federales y estatales de cada pais.

Las sociedades mas comunes son:
Persona Fisica

Sociedad Andnima.

Saciedad en nombre colectivo.
Sociedad de responsabilidad limitada.
Sociedad en comandita por acciones.
Sociedad cooperativa.

* * > > > &+ >

Asociaciones en participacion.

Caracteristicas de las personas fisicas:

¢ Algunas veces tiene beneficios fiscales.

+ Una sola persona aporta su palrimonio.

+ Es el responsable de las pérdidas y beneficiario de las uiilidades.
¢ Es facil de registrar, organizar y disolver
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* > > »

Caracteristicas de las personas fisicas:

+ Algunas veces tiene beneficios fiscales.

+ Una sola persona aparta su patrimonio.

+ Es el responsable de las pérdidas y beneficiario de las utilidades.
+ Es facil de registrar, organizar y disolver
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+
L4

Hay control total del propietario.
La responsabilidad es completamente de! propietario.
Se tienen restricciones en la obtencién de créditos.

Clasificacién de las personas fisicas.

Las personas fisicas se clasifican de acuerdo a su origen de obtencion de

ingresos: Asimilados salarios, Honorarios, Arrendamiento de inmuebles,

Contribuyente menores, Personas Fisicas Empresariales del Régimen Gral.,
Personas Fisicas del Régimen Simplificado de ingreso hasta $3000,000.00,
Régimen de "Pequerfios Contribuyentes”.

Caracteristicas de la Sociedad Anénima:

*

L4
+
+

»>

Es la mas utilizada,

Existe bajo una denominacion.

El nombre se puede escoger y referirse al objeto de la empresa.

Los socios estan obligados a responder dnicamente por |a aportacién de
Sus acciones.

El capital puede ser fijo o de capital variable ( S.A. de C.V.)

Todas las decisiones se toman en funcidn de la cantidad de acciones que
posea cada accionista.

Las utilidades y ias pérdidas se reparten en proporcién a la cantidad de
acciones que posea cada socio.

Requisitos para la formaci6n de una empresa.

+

Las decisiones y acciones que se necesitan para formar una empresa
sory.

Determinar el giro de la empresa

Decidir la forma de sociedad.

Definir tres posibles nombres y pedir, a la Secretaria de Relaciones
Exteriores la aceptacion de unos de éstos.

Tener una razén social,
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Establecer el objeto de la sociedad.

Definir los accionistas y el numero, valor y el porcentaje de acciones.
Establecer el monto del capital social.

Tener informacidn sobre los generales de los accionistas

Duracién de la sociedad.

Domicilio de la sociedad.

Definir la forma de administrar la sociedad.

Realizar el nombramiento del consejo de administracién.

Definir el contenido de los estatutos del acta constitutiva.

Designar y realizar ! nombramiento de los administradores y determinar
sus facultades

Designar y realizar el nornbramienio del comisario.

Programa a seguir para el desarrollo de Sociedad Anénima { S.A.).

1.

3

Se pide permiso ante la Secretaria de Relaciones Extericres, informando
tipo de capital: 100% Mexicano 6 Mixto ( 51% Mexicano y 49%
extranjero).

Proporcionar a la Secretaria de Relaciones Exteriores la Razén Social
cof no menos de tres nombres.

Esto se hace con la finalidad de que no exista otra empresa con el mismo
nombre.

Este tramite lo realiza e! notario que va a hacer la escritura de la
sociedad.

El notario elabora el acta constitutiva, dicha acta contiene lo siguiente:

a) Nombre del notario, nimero de nolaria, nimero de acta constitutiva.

b) Razén Social 6 Nombre de la empresa.

¢) Objeto Social de la Empresa. Que es lo que se pretende comercializar o

fabricar; en este renglén normalmente se incluyen todas las operaciones.

d) Aportacion de capital, puede ser en numeracion 6 especie.

&) Numero de socios y porcentajes de aportacion por cada uno y se defina

tipo de acciones que deben ser con derecho de voto. Légicamente que
22




g)

h}

i)
k)

el que tenga mayor ndmero de acciones 6 aportacién tendra mas votos a
la hora de tomar decisiones.

Clausulado.

En este rengién se aplican todos las formas en que se va a manejar la
sociedad de forma interna y legal. Practicamente como va a funcionar el
consejo de administracion.

Por ejemplo:

La muerte de un socio. Sus acciones y las utilidades de esta queden a
dispasicion de la tesoreria, hasta que sean adjudicados al nuevo duefio
ya bien sea por intestado 6 por herencia (sucesién). Siempre ¥ cuando no
sea contrario a fa ley,

Dentro del clausulado existird el rubro de asambleas de administracion
que tienen carécter intemo asi como también existirdn asambleas
ordinarias y extraordinarias mismas que involucran al consegjo de
administracién y accionistas y estaran reguladas por la Ley General de
Sociedades Mercantiles y Cooperativas.

En el acta constitutiva quedan plasmados los integrantes del consejo de
administracion 6 en su defecto ef administrador tinico.

En el acta constitutiva quedan investidos de poder, el consejo de
administracion 6 el administrador Gnico quien lo puede €jecutar
conjuntamente 6 separadamente y pueden ser para pleitos, cobranzas,
actos de administracion; de riguroso dominio para suscribir titulos
créditos y especiales.

Generales ds los socios.

Dentro del acta viene también la participacion, obligaciones, poderes
generales de los socios, duracion de la sociedad, disminucién de la
sociedad, direccion, etc.

Después de haber firmado el acta en el protocolo, se inscribe en el registro
publico de la propiedad y se regista ante las dependencias

correspondientes, para que esta tenga probidad de ley.
Cuando el notario entrega el acta constitutiva y tenga poder para firmar ante:
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¢ La Secretaria de Hacienda y Crédito Pdblico (SHCP)

¢+ Se presenta formato R-1 para alta de obligaciones, junto con el acta
constitutiva,

+ Ante Hacienda del Estado.

+ Formato SH1 para alta de obligaciones para efecto sobre néminas, (no
todos los estados pagan este porcentaje). Por ejemplo Veracruz no paga
este impuesto y el D.F. paga el 2% sobre némina.

+ Ante el IMSS.
Se presenta el formato CLEAM para asegurar 6 dar de alta a la empresa.
¢ Ante INFONAVIT.
Se presente también formato de inscripcion.
+ Ante bancos.
+ Acta constitutiva y tenga poder de firma ante:
« Licencias de funcionamiento y uso de sueio (dependiendo del giro de la
empresa)
¢ Licencia de bomberos de la localidad
» Registro de nombres comerciales, fogotipo, lemas, marcas, patentes y

disefios industriales en la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial
(SECOFI)

CONCLUSIONES.
Concluimos que para ser empresarios de éxito, independientemente del giro
de la empresa, o del tamafic de la empresa. Se debe tener bien definidos
los objetivos, misidn, y vision.
Es importante elaborar un plan de negocios como el que ya se trato
anteriormente, pero también es importante contar con capacidad,
sensibilidad, actitud y conocimiento.
Capacidad para:
Analizar, evaluar, comprender y resolver aspectos de administracion y
operacién en general.
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+ La Secretaria de Hacienda y Crédito Publico (SHCP)

+ Se presenta formato R-1 para alta de obligaciones, junto con el acta
constitutiva.

+ Ante Hacienda del Estado.

¢+ Formato SH1 para alta de obligaciones para efecto sobre néminas, (no

todos los estados pagan este porcentaje). Por ejemplo Veracruz no paga
este impuesto y el D.F. paga el 2% sobre némina.

+ Ante el IMSS.
Se presenta el formato CLEAM para asegurar 6 dar de alta a la empresa.
¢ Ante INFONAVIT.
Se presente también formato de inscripcién.
+ Ante bancos.
¢ Acta constitutiva y tenga poder de firma ante:
» Licencias de funcionamientc y uso de suelo (dependiendo del giro de la
empresa)
* Licencia de bomberos de la localidad
+ Registro de nombres comerciales, logotipo, lemas, marcas, patentes y

disefios industriales en la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial
(SECOF1)

CONCLUSIONES.
Concluimos que para ser empresarios de éxito, independientemente de! giro
de la empresa, o del tamafo de la empresa. Se debe tener bien definidos
los objetivos, misién, y vision.
Es importante elaborar un plan de negocios como el que ya se trato
anteriormente, pero también es importante contar con capacidad,
sensibifidad, actitud y conocimiento.
Capacidad para:
Analizar, evaluar, comprender y resolver aspectos de administracion y
operacién en general.
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Asumir el liderazgo por medio de la motivacién y el convencimiento,
marcando el rumbo a seguir en el presente y mirando al futuro.

Detectar fortalezas y debilidades Yy, a la vez, crear oportunidades
estratégicas que brinden mayor competitividad y posibilidad de crecimiento a
las empresas.

Tomar decisiones rapidas y acordes con las posibilidades reales de Ia
empresa.

Sensibilidad para:

Comprender la realidad de los colaboradores de todos los niveles gue se
ven afectados por factores econdmicos, legales, éticos y sociales.

Construir y mantener la confianza, la lealtad y la franqueza del personal.

Dar importancia al personal.

Desarrollar el liderazgo en cada nivel de la empresa.

Tener los valores fundamentales la imparcialidad, la ecuanimidad y la
equidad.

Tener un criterio flexible, que se proponga alcanzar la unidad dindmica de la
empresa en funcién de los objetivos.

Actitud para:

Promover el crecimiento de la empresa para que produzea utitidades con
honradez.

Ser positivo y emprendedor.

Cumplir sus responsabilidades con firmeza, energia, tacto y sacrificio
Conocimiento para:

De principios, procesos, técnicas e instrumentos de la administracion  en
general,

De algunas situaciones legales y fiscales.

De la realidad nacional e internacional en lo econémico, politico y social.

De sistemas computarizados que coadyuven a hacer mds eficiente ia
comunicacién e informacién de todas las dreas de la empresa.
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