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INTRODUCCION 

La microempresa desempeiia un papel fundamental en nuestra existencia, por que 
gran parte de la actividad econ6mica personal se realiza en raz6n de personas 
que dirigen este tipo de negocios. Las microempresas contribuyen en todos las 
paises del mundo, con la mayoria absoluta de las establecimientos productivos, el 
empleo y el ingreso nacional, constituyendo la columna vertebral del mercado 
interno, el desarrollo regional y la masificaci6n del bienestar de la poblaci6n. 

Generalmente cuando una persona desea iniciar un negocio o incursionar al 
8mbito empresana1, c<nt:H;t:: Uc: :u.> cuiiv.::~:z~t~e f!.!!"!tj?mPnt~IP.s rlP. lo que es una 
empresa y el entorno en que esta actua. Actualmente el desarrollo de las 
empresas es sumamente competitivo, y en la mayoria de las veces no sabemos 
coma emprender un negocio, cual es la infraestructura que lleva, conque 
proveedores debemos relacionarnos, que tramites debemos seguir, cual es la 
capacidad productiva, administrativa y financiera, entre muchas otras dudas que 
se presentan en una empresa de nueva creaci6n y los riesgos que podemos 
asumir. 

El desconocimiento de las actividades a realizar y la incertidumbre en sus 
resultados, es siempre dificil al comienzo. Conocer las cosas, aunque parezca 
dificil, da confianza y es una de las mejores ayudas para solucionar cualquier 
problema, par imposible que este parezca. 

El diseiio presenta temas basicos para el buen funcionamiento de la empresa que 
contribuyan a tener un panorama general y mas claro de lo que se debe afrontar, 
estudiar y preparar para poder lograr el establecimiento de una empresa, y no solo 
eso sino lograr el crecimiento de la misma. 

Muchos son los profesionistas que al culminar sus estudios salen con el prop6sito 
de forman su propia empresa a pesar de contar con las conocimientos les resulta 
complicado llevarlos a la practica, es par ello el proyecto pretende ser una 
aportaci6n a las dudas de c6mo introducirse al ambito empresarial. 

El diseiio esta dividido en cuatro capitulos que abarcan conceptos generales con 
relaci6n a la empresa, las programas que existen para el apoyo a la creaci6n de 
nuevos negocios, las elementos generales para crear una empresa dentro de este 
punto describimos la importancia que tienen las estudios de mercado, tecnico, 
administrative y financiero; asi coma las tr8mites y requisites a las que esta 
sujeto, en la secci6n de anexos se presentan un ejemplo de tos estudios antes 
mencionados, las formates necesarios para dar de alta un negocio 
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Son muchas las microempresas que llevan sus operaciones en forma empirica, 
que no pueden tener un crecimiento y que tienden a desaparecer par una mala 
planeaci6n en todos las aspectos y areas que la componen, esto debido a que no 
tuvieron las bases para poder iniciar un negocio a pesar de contar con una buena 
idea con relaci6n a su producto o servicio, muchas de estas microempresas a 
pesar de permanecer en el mercado y seguir existiendo no saben hacia donde 
dirigirse y coma salir adelante para lograr un crecimiento que les permita obtener 
mayores beneficios. 
El objetivo del disefio es presentar una metodologia y no seguir con 
procedimientos empiricos que impiden el desarrollo y crecimiento de una empresa, 
el iniciar un negocio no es nada facil, requiere de entrega, paciencia, confianza, 
riesgos, inversiones y sobretodo de conocimientos. Es importante considerar que 
la mayoria de las nuevos negocios que desaparecen, son aquellos que olvidaron 
cuales eran sus prop6sitos, restaron importancia a la esencia par la cual fueron 
constituidos y distrajeron recursos, dinero y tiempo que eran distintos a las 
postulados con las que fueron iniciados. 

2 
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GENERALIDADES DE LA MICROEMPRESA 

La empresa naci6 para atender las necesidades de la sociedad creando 
satisfactores a cambio de una retribuci6n que compensara el riesgo, los esfuerzos 
y las inversiones de los empresarios. 
En la actualidad, las funciones de la empresa ya no se limitan a las mencionadas 
antes. Al estar formada por hombres, la empresa alcanza la categoria de un ente 
social con caracteristicas y vida propias, que favorece el progreso humano --eomo 
finalidad principal- al permitir en su seno la autorrealizaci6n de sus integrantes y al 
infiuir directamente en el avance econ6mico del medio social en el que actua. 

t:.n ia viUo Ut::: ludo c;..p;-~::;:: c! f2~t0r h11m:=1nn es decisive. La administraci6n 
establece las fundamentos para lograr armonizar las numerosos y en ocasiones 
divergentes intereses de sus miembros: accionistas, directivos, empleados, 
trabajadores y consumidores. 

El termino de Microempresa se refiere a negocios que tienen dueiios y gerentes 
locales y muy pocos empleados que trabajan en un solo lugar. 

1.1 Antecedentes de la Empresa 

La Empresa ha lo largo de la historia ha presentado una serie de situaciones 
politicas, econ6micas y sociales que influyen en el desarrollo de las mismas. Par 
lo que es importante considerar cada una de estas etapas para tener un mejor 
panorama de situaciones que se puedan presentar en el desarrollo de la empresa. 

• La Colonizaci6n 
Durante la Goiania se organiz6 el Virreinato de la Nueva Espaiia, el cual tenia el 
control sabre las diferentes actividades econ6micas coma las manufacturas de 
metales preciosos, la agricultura, la industria de la transformaci6n, entre otras, lo 
cual provoc6 que las Colonias fueran una fuente de aprovisionamiento y par lo 
tanto la vida econ6mica estaba debilmente desarrollada. Los aspectos siguientes 
denotan las politicas a las que tenian que someterse para poder desarrollar 
alguna actividad productiva. 

a) Politica Monopolista. El comercio con las Estados extranjeros estaba prohibido, 
ademas la economia se encontraba en las metropolis de America Latina; las 
importaciones y exportaciones estaban regidas por altas tarifas arancelarias. 

b) Politica Fiscal lnjusta. La Metr6poli, a pesar de gravar a las colonias con 
grandes impuestos, impuso derechos de aduana a todos las articulos que 
llegaban a las puertos de America. 

3 
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c) Las Encomiendas. Las tierras eran arrebatadas a los indigenas en nombre de 

la Corona y despues eran repartidas a los colonos denominandose a este 
proceso repartimiento. Para que las tierras fueran explotadas, fueron repartidas 
a nuevos terratenientes, mientras que al indigena se le evangelizaba e instruia 
en forrna de encomienda. 

d) La Mita. Era un repartimiento por sorteo de las tierras en los pueblos indios 
para sacar un numero de estos y asignarlos al trabajo publico. 

e) El Obraje. Fue una especie de servidumbre que se desarrollaba en la hilatura y 
en los trabajos de confecci6n de ropa. 

f) La Esclavitud. Se inici6 en la epoca de los descubrimientos en America y 
termin6 relativamente al decretarse su abolici6n en Cuba a fines del siglo XIX. 

• Oesarrollo Econ6mico despues de la Guerra de lndependencia 
La lndependencia contribuy6 al crecimiento del comercio exterior de Mexico a 
incorporarse a la economia mundial. La anulaci6n de una serie de restricciones 
comerciales, la reducci6n de aranceles y otras medidas estimularon un rapido 
desarrollo del comercio exterior. Sin embargo los convenios y acuerdos con 
Norteamerica y paises europeos estimulaban la penetraci6n en el pais de capital 
extranjero con el que no podia competir la debil economia mexicana. 

En 1831 se crea el Banco de Credito para financiar la industria nacional. Dicha 
lnstituci6n subsidiaba la creaci6n de una serie de Industrias dedicadas a la 
fabricaci6n de telas de algod6n y lana, del papel y la fundici6n; compraba al 
extranjero la maquinaria, ganado de raza y contrataba especialistas calificados. 
Sin embargo el intento de la industrializaci6n no tuvo exito debido a la aiieja 
estructura econ6mica del pais. 

El nivel de desarrollo de la industria mexicana en el segundo tercio del siglo XIX, 
continuaba siendo bajo. Su principal rama era la mineria y en primer lugar la 
explotaci6n de metales preciosos. En lo que se refiere a la industria de la 
transformaci6n la rama principal era la del algod6n. 

• Oesarrollo Econ6mico Durante el Porfiriato 
A fines del siglo XIX y comienzos del XX, Mexico era un pals agrario tipico de 
America Latina. Se desarrollaba la agricultura cuya producci6n se destinaba a la 
exportaci6n, como el henequen, caiia, platano, tabaco, caucho, cultivos que se 
producian en las plantaciones pertenecientes al capital extranjero. 

El desarrollo industrial del pais se distinguia por el predominio de la producci6n 
minera. La industria metalurgica comenz6 tambien a desarrollarse; aparecieron 
fabricas de fundici6n de plata, cobre y plomo. La industria de la transformaci6n 
estaba representada basicamente por empresas textiles. Adquiri6 relevancia 
tambien la construcci6n masiva de vias ferreas.---~.::: -~- - ~===::..--=---=----------
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• La lndustrializaci6n en Mexico 
En Mexico la industrializaci6n se inici6 de manera firme y continuada en las so·s. 
surgi6 la actividad industrial con un sin numero de empresas pequenas y 
medianas, no solamente a !raves de la integraci6n de una infraestructura basica 
sino tambien promoviendo inversiones industriales que permitieron disminuir la 
importaci6n de las productos manufacturados y mantener el nivel del empleo 
adecuado a las necesidades de una poblaci6n cada vez mas creciente. 

• Modernizaci6n y Avance de la Economia Nacional 
En el curso de la ultima decada, la economia mexicana ha pasado par profundos 
procesos de modernizaci6n, ajuste y cambio estructural. Se ha modificado 
rao1caime11i~ ei ,uuGi::v d(: ::::-:::~:~!e!'!t0 "i~PntP. rlesde la oosquerra basado en una 
industria protegida de la competencia internacional, con amplia intervenc,on 
estatal. Ahora. se ha adoptado un modelo que busca una inserci6n exitosa en los 
mercados internacionales, a !raves de la liberalizaci6n econ6mica una menor 
participaci6n estatal en las actividades productivas, y sabre todo un papel mas 
protag6nico y socialmente comprometido del sector privado, coma principal 
propulsor del crecimiento econ6mico de Mexico. 

Estos cambios en la politica econ6mica requieren que las empresas pasen para 
un rapido proceso de modemizaci6n industrial y simultimeamente enfrenten una 
intensa competencia internacional. El proceso no ha sido homogeneo; las grandes 
empresas de par si ya exportadoras y muy competitivas reorganizaron 
rapidamente sus procesos productivos con equipos y tecnologia de punta y 
capacitaron a sus trabajadores y ejecutivos, privilegiando la eficiencia y la 
competitividad. consolidando con ello su integraci6n en la division internacional del 
trabajo. Las empresas mas pequenas en cambio siguen enfrentando un drastico 
deterioro en mercados habituales, y se vieron confrontados con una verdadera 
avalancha de subitas importaciones altamente competitivas sin tiempo ni recursos 
adecuados para competir en igualdad de condiciones. 

Toda lo anterior en consecuencia fue causa del impedimenta para lograr la 
formaci6n de un adecuado mercado de consumo, requisito indispensable para 
alcanzar el desenvolvimiento de la micro y pequena empresa. 

Hist6ricamente, la empresa pequena y mediana ha ofrecido una altemativa para el 
proceso de industrializaci6n. Tambi8n es reconocido que la micro, pequefia y 
mediana empresa ofrecen una oportunidad para una continua expansi6n del 
sistema econ6mico del pais. 

5 
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1.2 Concepto de Empresa 

En su mas simple acepci6n significa. La acci6n de emprender una cosa con un 
riesgo implicito. 

A continuaci6n se mencionan algunas definiciones de ··empresa": 

• Diccionario de la Real Academia. La entidad integrada por el capital y el 
trabajo, como factores de producci6n y dedicada actividades industriales, 
mercantiles o de prestaci6n de servicio, con fines lucrativos y la consiguiente 
responsabilidad. 

• Isaac Guzman Valdivia. Es la unidad econ6mico - social en la que el capital, el 
trabajo y la direcci6n se coordinan para lograr una producci6n que responda a 
los requerimientos del media humano en que la propia empresa actua. 

• Jose Antonio Fernandez Arenas. Es la unidad productiva o de servicio que, 
constituida segun aspectos practicos o legales, se integra por recursos y se 
vale de la administraci6n para lograr sus objetivos. 

• Petersen y Plowman. Actividad en la cual varias personas cambian algo de 
valor, bien se Irate de mercancias o de servicios, para obtener una ganancia o 
utilidad mutuas. 

• Roland Caude. Conjunto de actividades humanas colectivas, orgsinizadas con 
el fin de producir bienes o rendlr beneficios. 

Con base en el analisis de las definiciones anteriores, es posible definir la 
empresa coma una: 

"Unida productiva o de servicio que, constituida segun aspectos practicos o 
legales, se integra por recursos humanos, materiales y tecnicos, valiendose de la 
administraci6n para lograr sus objetivos" 

1.3 Objetivos lnstitucionales de la Empresa 

• Objetivo de servicio 
Satisfacci6n de las necesidades de las consumidores al ofrecer buenos productos 
o servicios, en condiciones apropiadas. 

• Objetivo social 
Protecci6n de los intereses econ6micos personales y sociales de los empleados y 
obreros de la empresa, del gobierno y de la comunidad, logrando la satisfacci6n 
de estos grupos por media de buenas relaciones humanas, as! como adecuadas 
relaciones publicas. 

----~--------

6 
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• Objetivo econ6mico 
Protecci6n de los intereses econom,cos de la empresa, de sus acreedores y 
accionistas, logrando la satisfacci6n de estos grupos, por media de una 
generaci6n de riqueza. 

1.4 Elementos que forman la Empresa 

La empresa esta formada por tres clases de elementos: 

• Bienes Materiales 
Ante todo integran la empresa sus edifrcios, las instalaciones que en estos se 
realizan para adaptartas a 1a 1abor µ1uUu1.,i;·v·o, ::::: ~=q~!!"!2~i? '?11J:! tiP.nP. par obieto 
multiplicar la capacidad productiva del trabajo humano y los equipos, es decir 
todos aquellos instrumentos o herramientas que complementan y aplican mas al 
detalle la acci6n de la maquinaria. 

a) Las materias primas. Aquellas que han de salir transforrnadas en los 
productos. 

b) Dinero. Toda empresa necesita cierto efectivo, lo que se debe tener disponible 
para pagos diarios, urgentes, etc. 

• Personal 
Son el elemento eminenterhente activo en la empresa y, desde luego el de 
maxima importancia: 

a) Existen ante todo obreros. Aquellos cuyo trabajo es predominantemente 
manual: suele clasificarse en calificados y no calificados, segun que requieran 
tener conocimientos o pericias especiales antes de ingresar al puesto. Los 
empleados, aquellos cuyo trabajo es de categoria mas intelectual y de servicio. 

b) Existen ademas los supervisores. Cuya misi6n fundamental es vigilar el 
cumplimiento exacto de los planes y ordenes sefialados, su caracterlstica es 
quizil el predominio o igualdad de las funciones tecnicas sabre las 
administrativas. 

c) Los tecnicos. Las personas que, con base en un conjunto de reglas o 
principios,buscan crear nuevos disenos de productos, sistemas administrativos, 
metodos, controles. etc. 

d) Altos ejecutivos. Aquellos en quienes predomina la funci6n administrativa sabre 
la tecnica. 

e) Directores. Cuya funci6n basica es la de fijar los grandes objetivos y politicas, 
aprobar las planes mas generales y revisar los resultados finales. 

f) Sistemas. Son las relaciones estables en que deben coordinarse las diversas 
cosas y las diferentes personas. 

7 
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1.5 Perspectivas desde las que debe ser Evaluada una Empresa 

• Como ente racional 
La organizaci6n se describe como una serie de objetos que cumplen funciones 
orientadas al logro de objetivos con reglas implicitas, es decir, tienen como 
caracteristica principal una estructura formal en la que todos tienen 
responsabilidades y solo algunos ejercen la autoridad. 

• Como escenario de interacci6n social o de relaciones humanas 
a) La organizaci6n no es solamente un aparato econ6mico y tecnico sino un 

organismo social. 
b} No es un agregado de individuos aislados, sine miembros de una variedad de 

grupos. 
c) Los temas de atenci6n son: motivaci6n, satisfacci6n en el trabajo -

productividad, liderazgo - direcci6n y supervisi6n, dinamica de grupos- trabajo 
en equipo y desarrollo organizacional 

• Como sistema 
Mediante la cual se entiende la organizaci6n coma sistema energetico que 
necesita de insumos - resultado. 

1.6Caracteristicas de una Empresa 

Las organizaciones importan energia, la procesan, la exportan e intercambian, 
codifican y utilizan la informaci6n, tienden a mantener un estado estable y se 
orientan hacia el logro de objetivos, entre sus principales caracteristicas se 
encuentran: 

• Como organismo contingente 
Plantea que la administraci6n y la organizaci6n deben adaptarse a las condiciones 
particulares que se enfrentan en cada organizaci6n: media ambiente, la tarea y la 
tecnologia. No existe entonces una mejor estructura organizacional que sirva para 
todas las circunstancias. 

• Como estructura de acci6n 
Se orienta hacia la determinaci6n de las parametros del comportamiento dentro de 
la organizaci6n y seiiala que las estructuras existen para reducir la incertidumbre 
entre equipos de trabajo. Las organizaciones son y deben tener funciones claras, 
latentes y aspectos no planeados (enfoque cultural), como producto de 
circunstancias hist6ricas y tecnol6gicas, de decisiones humanas, de valores 
humanos y de luchas humanas par el poder (factor contingente). 
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1.7 Diferentes Criterios de Clasifrcaci6n de la Empresa 

Las empresas se clasifican para poder determinar los hechos y operaciones de las 
mismas. independientemente de la que se trate. dentro de un grupo generico con 
la finalidad de precisar en que estriban sus semejanzas y en que sus diferencias y 
sobretodo por la complejidad de cada una. A continuaci6n se presentan los 
principales Criterios de Clasificaci6n de la Empresa. 

1.7.1 Secretaria de Hacienda y Credito Publico 

t=i t:unt:i::µlu Ut: jJtqu.:~;::: ;· :--:-:~:::!!:!~~ ~r!"lf'r,:,,~:i ~P.gt'in la Secretaria de Hacienda y 
Credito Publico por medio de la subsecretaria de lngresos y segun el monto de 
sus ingresos son aquellas empresas cuyos ingresos acumulables en el ejercicio 
inmediato anterior no sean superiores a $20,000 pero tampoco inferiores a $1,500. 

1.7.2 Secretaria de Economia 

Microindustria De 1 a 15 oersonas 
Peauefia lndustria De 16 a 100 oersonas 
Mediana industria De 101 a 250 nersonas 

1. 7 .3 Nacional Financiera 

Sector 
Tamario Clasifrcaci6n oor Numero de Emnleados 

lndustria Comercio Servicios 
Microemnresa 0-30 0-5 0.20 

Penuefia Emnresa 31-100 6-20 21-50 
Mediana Emoresa 101-500 21-100 51-100 

Gran Emoresa 501 en adelante 101 en adelante 101 en adelante 

1. 7 .4 Otros Au tores 

• Delimitaci6n de la Micro Empresa segun C. Acosta Montes de Oca 
La clasificaci6n que hace se basa en los siguientes aspectos: 

a) Criterios Cualitativos. Se consideran aspectos que contribuyan a la calidad de 
la empresa dentro de estos se encuentran la tecnologia. la capacidad para 
administrar, las jerarquias. la educaci6n, la utilizaci6n de la ganancia. 
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b) Criterios Cuantitativos. Estos se refieren a aspectos numericos que se 
presentan en la empresa como ventas, salarios, numero de trabajadores. 

Criterios Nivel de Emnresa Criterios Nivel de Emoresa 

Cuantitativos Micro Penuei'la Cualitativos Micro Peauei\a 

Volumen 110 veces 115veces Tecnologia Manual de uso Semiautorizada 
Actual de salario minima salario mfnimo de usode 
Ventas renional renional herramientas herramientas 

Tipo de Fabricaci6n en Pequer'\a serie o 
Producci6n miniseries fabricaci6n 

individual o individual con 
series, mayor valor 
productos muy agregado 
baratos {muebles, 

anaratos) 

Personal De 10 hasta De51 a 100 Capacidad Debi I Media/ Fuerte 
Ocunado 50 oersonas I oersonas Administrativa 

Educaci6n Educaci6n Media superior 
Primaria y 
Secundaria 

Jerarquia Propietario Jerarqufa 
(ningUn otro) intermedia 

rsunervisor\ 
Estructura Preparatorio Divisi6n del 

(ningUn otro) trabajo con 
funciones 
esnecificas 

Utilizaci6n de Consumo Acumulaci6n de 
Ganancias personal, capital, capital 

capital de de trabajo fijo. 
trabaio 

Concluimos que en la practica, no existe un criteria mundialmente aceptado. Son 
las condiciones econ6micas y sociales las que determinan los criterios que deben 
tomarse en cuenta para dar configuraci6n a la empresa micro, pequefia y 
mediana. 

1.8 Criterios de Clasificaci6n de los Sectores 

La economia esta formada par un conjunto de actividades que conducen a la 
producci6n de bienes y servicios. El conjunto de actividades productivas del pais 
se divide en Ires sectores econ6micos que es importante mencionar dentro de 
este capitulo para tener una visi6n mas clara del area en la que nos desarrollemos 
ya sea elaborando un producto o brindando un servicio. 

--------
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1.8.1 Sector Agropecuario 

Son las que estan relacionados estrechamente con la explotaci6n de la naturaleza 
y proporcionan las materias primas para las procesos productivos, se clasifican en: 

• Agricultura 
• Ganaderia 
• Mineria 
• Pesca 
• Silvicultura 

• Industrias Extractivas. Se dedican a la extracci6n y explotaci6n de las 
riquezas naturales, sin modificar su estado original. Se subdividen en: 
a) Recursos Renovab/es. Son aquellos cuyas actividades se encaminan a 

hacer producir la naturaleza. 
b) Recursos No Renovables. Su actividad fundamental trae consigo la 

extinci6n de recursos naturales, sin que sea poslble renovar1as o 
reintegrarlas. 

• Industrias de Transformaci6n. Se dedican a adquirir materia prima para 
someterla a un proceso de transformaci6n o manufactura para que al final se 
obtenga un producto con caracteristicas y naturaleza diferentes a las 
adquiridos originalmente. 

1.8.3 Sector Comercial 

Son las Empresas que se dedican a adquirir cierta clase de bienes o productos, 
con el objeto de venderlos posteriormente en el mismo estado fisico en el que 
fueron adquiridos, aumentando el precio de adquisici6n con porcentaje 
denominado "margen de utilidad". 

1.8.4 Sector Servicios 

Representan un servicio, es decir un producto intangible que fonma parte del 
esfuerzo del hombre. Dentro de este tipo de empresas se encuentran: 

• Sin concesi6n 
Son aquellas que no requieren mas que en algunos cases, licencia de 

funcionamiento por parte de las autoridades para operar. 
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• Concesiones por el estado 
Son aquellas cuya indole es de caracter financiero, por ejemplo: las instituciones 
bancarias de todo tipo, companias de seguros, companias afianzadoras, 
compai'iias afianzadoras, compai'iias fiduciarias, bolsa de valores, etc. 

• Concesionadas no financieras 
Son aquellas autorizadas por el estado, pero sus servicios no son de caracter 
financiero, por ejemplo: empresas de transporte terrestre y aereo, empresas para 
el suministro de gas y gasolina, empresas para el suministro de agua, etc. 
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PROGRAMAS GUBERNAMENTALES Y PRIVADO$ DE LA 
MICROEMPRESA EN EL DISTRITO FEDERAL 

Una vez definido el tipo de empresa que deseamos crear se aborda el tema de los 
programas de apoyo financiero existentes para la microempresa, tanto los 
privados coma los gubernamentales, en este capitulo se presentan los proyectos 
creados para dar apoyo econ6mico a la creaci6n de nuevos negocios. 

Una de las causas que propicia o frena el desarrollo de cualquier actividad 
econ6mica es la abundancia o escasez de recursos financieros. Liquidez es alga 
aue adolece la emoresa en esta epoca, sobretodo la microempresa, las cuales 
ir6nicamente son las que menos acceso tiene a muchas fuentes de 
financiamiento; al mantener un grado optima de liquidez en una compaiiia puede 
ser la diferencia entre seguir operando o caer en la quiebra, situaci6n en la cual se 
encuentran cada vez mas las empresas de nuestro pais. 

Obtener financiamiento puede ser alga de vital importancia, tomar una decisi6n 
sabre las fuentes de financiamiento mas adecuada a la empresa es una tarea que 
no resulta facil para el empresario. Generalmente al hablar de financiamiento lo 
relacionamos con credito, y el credito con los bancos, aun cuando no siempre 
tenga que ser asi. 

Es importante que el emprendedor conozca todas las fuentes de financiamiento 
que tiene a su alcance asi podra evaluar la mas conveniente a sus necesidades, 
no solamente indicar que se necesita dinero, sino determinar en donde y porque, 
coma utilizarlo en un real beneficio para la compaiiia, no sin antes considerar el 
riesgo y los beneficios que se puedan presentar. 

2.1 Concepto de Financiamiento 

El financiamiento es una de las funciones principales que realizan las entidades 
econ6micas. Se concibe coma el proceso que permite obtener recursos 
financieros para la empresa. El administrador financiero analiza la obtenci6n de 
fondos, las instituciones financieras que aportan los fondos, los efectos del 
financiamiento, y la forma en que la organizaci6n debe utilizar los fondos 
obtenidos. 

Cada empresa en un momenta dado necesitara de capital adicional para 
desarrollarse y se debera obtener dicho capital precisamente de la fuente que le 
proporcione a las plazas que estan de acuerdo con la capacidad de pago del 
negocio; para lo cual la mejor herramienta para determinar esto sera el manejo de 
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flujos de caja peri6dicos, indicando todas las entradas y salidas de efectivo y as! 
prever el pago de capital requerido. 

Estas necesidades de capital se deberan clasificar de acuerdo con la temporalidad 
de su ciclo dentro del negocio y asi se determina la fuente del mismo. Desde 
luego, el capital natural de un negocio lo deberan aportan las mismos duefios o 
accionistas, y este es el mas conveniente, ya que no tiene costo ni plaza 
determinado. 

Cuando por alguna raz6n las socios no estan en posibilidades de aportar el capital 
que el negocio requiere, se tendra que recurrir a capital externo, el cual puede 
darse via efectivo o credito de bienes y servicios. 

El financiamiento sera administrado en conjunci6n con el principio de protecci6n a 
futuro el cual nos indica que toda organizaci6n debe planear la utilizaci6n de sus 
recursos financieros pensando a futuro y no agotando todos las recursos con las 
que cuenta en ese momenta. El administrador financiero debe hacer planes para 
financiar las activos circulantes permanentes de la companla con un adeudo a 
corto plaza o con pasivos circulantes. 

2.2 Tipos de Financiamiento 

El financiamiento de acuerdo a su tipo se clasificara tomando en consideraci6n el 
plaza al que se pacta y al origen de las recursos, de esta manera tenemos que el 
financiamiento puede ser a corto o largo plaza en funci6n al tiempo interno o 
externo de acuerdo al origen del capital. 

• Tiempo 
a) Corio plaza. Existe una ley en las negocios que el financiamiento a corto plaza 

es aquel que es susceptible a ser medido o cuantificado en una aiio, o mejor 
dicho, en el que se reportan las utilidades obtenidas en un periodo corto que 
puede ser de un afio coma maxima, o bien, semestral, trimestral o mensual 
(estacionales ). 

b) Largo plaza. Son aquellos adeudos pactados a mas de un afio y los cuales son 
empleados generalmente para la adquisici6n de activos fijos, llamase 
maquinaria, equipo de oficina, equipo de transporte, edificios, computadoras, 
etc. Seria ideal buscar que el equipo o maquinaria se pueda pagar par si 
mismo, es decir, que produzcan las ingresos adicionales necesarios para 
autofinanciarse adecuandonos pues a este criterio al tipo de financiamiento a 
elegir. 
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• De Origen 
a) lntemo. Como financiamiento interno nos referimos a todos aquellos conceptos 

por media de los cuales una empresa puede hacer frente a sus necesidades 
extraordinarias de efectivo y que son originados dentro de la misma 
organizaci6n o apoyados por socios de la empresa, es conocido tambien come 
autofinanciamiento. 

Deniro del financiamiento interno generalmente la empresa cuenta con: 
Utilidades Retenidas 
Depreciaci6n 
Amortizaci6n 
lncremento de Pasivos Acumulados 
Buen manejo de cuentas por pagar 

b) Extemo. Hablamos de financiamiento externo cuando los recursos allegados a 
la empresa se obtienen por media de personas o instituciones ajenas a la 
unidad econ6mica. Las fuentes de financiamiento se clasifican en el pasivo de 
la empresa y son fondos exigibles segun la duraci6n del prestamo o credito. 

El utilizar financiamiento externo permite la obtenci6n de una mayor cantidad de 
recursos derivados del resultado de una evaluaci6n del credito, brindando la 
oportunidad de ir fabricando un historial crediticio y de presencia. 

2.3 Fuentes de Financiamiento: Programas Gubernamentales y 
Privados de Financiamiento y Asesoria de la Microempresa 

El problema de liquidez se hace cada mas en la microempresa, adicional al 
desconocimiento del sistema financiero de nuestro pais lo que limita la visi6n del 
administrador o empresario sabre las opciones para la obtenci6n de recursos. 

Las alternativas para la microempresa son varias, detallando a continuaci6n las 
instituciones que ofrecen mayor apoyo. 

2.3.1 Secretaria de Economia 

La Secretaria de Economia cuenta con diversos programas de Apoyo de 
Capacitaci6n y Modernizaci6n para microempresarios, entre los que se 
consideran: 
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• PROMODE (Programa de modernizaci6n detallista) 
Es un programa de apoyo para empresarios, productores a comerciantes que 
quieren mejorar cierta area de su negocio o que van a iniciar operaciones. Cuenta 
con cursos y materiales didacticos gratuitos que son una guia para elevar la 
competitividad y las utilidades, asi coma las bases para las emprendedores que 
desean iniciar un negocio. Los curses son gratuitos y duran come mflximo una 
semana. 
a) Pasos a seguir: 

Recepci6n de solicitud. No se requiere un formate especifico basta con 
enviar la solicitud par media de carta, oficio, correo electr6nico, fax, telefono 
y personalmente. 
Datos de la solicitud. Debe contener lugar donde se impartira el curso, 
entidad federativa, tipo de curso, fecha, horario, lugar, numero estimado de 
asistentes. 

b) Asesorias y cursos que proporciona: 
Asesoria de financiamiento para iniciar tu comercio. 
lnformaci6n de organizaciones crediticias en tu estado. 
Asesoria de tipo educative o instalaciones. 
Curso de formaci6n basica emprendedora. 
Asesoria para iniciar tu propia empresa. 
Asesoria para saber el tipo<le empresa que es la mas rentable. 
Asesoria para que tu negocio mejore en su administraci6n. 
Asesoria para un negocio es de caracter familiar. 
Manuales de capacitaci6n generica: contabilidad, administraci6n basica. 
mercadotecnia, compras y manejo de inventarios. 
Deseas conocer uniones de compra y/o de credito en tu entidad. 
Centres de desarrollo empresarial: Apoyo a comerciantes que van a iniciar 
operaciones, con infraestructura compartida (servicios, instalaciones) y 
asesoria personalizada. 
Asesoria para mejorar la imagen de tu negocio. 
lnformaci6n de costos de apertura. 
lnformaci6n de Asociaciones y Programas en apoyo del pequeno comercio. 
Portales de emprendedores. 
lnformaci6n sabre organizaciones de apoyo a la competitividad, 
incubadoras o centres de desarrollo empresarial, capacitaci6n, etc. 

• Apoyo a Microcredito 
La Secretaria de Economia cuenta actualmente con un programa para la 
microempresa llamado apoyo a microchangarros, este programa esta dirigido a 
personas fisicas que deseen iniciar un negocio o que se encuentre operando y 
deseen incrementar sus utilidades. 
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a) Requisitos: 
Requisitar solicitud. La solicitud es elaborada por el solicitante y debe 
contener los siguientes datos: 

Datos personales (nombre, edad, direcci6n, telefono, mail, etc.). 
Nivel de estudio. 
Dependientes econ6micos. 
lndicar que tipo de negocio desea llevar a cabo o el destino del 
microcredito, esto con la finalidad de evaluar lo solicitado. 
lndicar Manto solicitado. 
lndicar plaza a pagar. 
AnAxar los ultimas Ires comprobantes de ingresos quincenales. 

Esto se envia a la Secretaria de Economia via mensaJena para su 
eva1uaci6n. 

b) Caracteristicas de/ financiamiento: 
Se otorgan unicamente creditos que van dentro de un rango de 700 a 
20,000 pesos. 
La tasa de interes al usuario que adquiere el credito es del 3 al 6% 
mensual, dependiendo del monto otorgado y del plaza a pagar que va de 3, 
6 y 12 meses. 
La Secretaria de Economia envia la solicitud a sus intermediarios 
financieros para que estos la evalllen y determinen si el solicitante es sujeto 
del credito. 
Los intermediarios frnancieros informan a la Secretaria de Economla si la 

solicitud es aceptada tal coma fue solicitada o con un porcentaje mayor o 
menor de acuerdo al caso y la situaci6n del pago, o si la misma es 
rechazada. 
La Secretaria de Economia da respuesta al solicitante via telef6nica o 
correo electr6nico. 

Ademas de los programas antes mencionados para el apoyo a la microempresa la 
Secretaria de Economia nos proporciona informaci6n de: 

• Gufas Empresariales 
Estas Guias nos son utiles ya que nos proporcionan informaci6n especifica de 
cada uno de los giros y nos ayudan a conocer ventajas y desventajas de cada 
actividad por que es de mucha utilidad para la elecci6n de un giro especifrco. La 
informaci6n que nos proporcionan es: 
a) Aspectos Genera/es de/ Giro. Demanda, historia del giro, equipo necesario e 

inversi6n inicial. 
b) Estudio de Mercado. Objetivos, metodos, oferta. comercializaci6n y precio. 
c) Operaciones. Proveedores principales, materias primas y suministros o 

insumos, desarrollos recientes, precauciones y calidad. 
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d) Equipo. Proveedores de equipo, precauciones especiales, equipo principal, 
equipo auxiliar, compraventa, mantenimiento y depreciaci6n. 

e) tnstalaciones y Servicio. Problema ambiental, criteria de ubicaci6n tamafio de 
la planta y distribuci6n. 

~ Personal y Aspectos Administrativos. Funciones de la empresa, marco 
normativo laboral, capacitaci6n de personal, procedimiento, contrataci6n de 
personal y estructura organizacional. 

g) Costas, Precios e /nventarios. Negociaci6n con proveedores, fuentes de 
suministros, costos y margen de operaci6n. 

h) Marco Legal. Modalidades de operaci6n, licencia y permisos, patentes, marcas 
y derechos de autor. 

i) Marco Confable. Metodos contables, registros financieros, impuestos, otros 
registros contables. 

j) Mercadotecnia. Nombre, logotipo, imagen y promoci6n del producto. 

• Guias de Tramites Empresariales 
Estas Guias nos proporcionan la informaci6n necesaria sobre todos las tramites 
que se deben llevar a cabo de acuerdo al giro que se ha evaluado y seleccionado 
con anterioridad en las Guias Empresariales. 

2.3.2 Nacional Financiera 

Otro organismo importante es Nacional Financiera, por medio de la cual se ofrece 
apoyo a tu actividad productiva, a traves de las redes de intermediaci6n financiera 
y de capacitaci6n y asistencia tecnica. 

Nacional Financiera cuenta con diversos programas de financiamiento que se 
adecuan a las necesidades de microempresarios, las programas con los que 
cuenta NAFIN para apoyar un negocio son: 

• Proveedores del Sector Privado 
NAFIN vincula en un mismo esfuerzo a las empresas y a los intenmediarios 
financieros, para apoyar el desarrollo de proveedores (las personas que surten a 
una empresa sus productos o servicios) facilitando a la microempresa el acceso al 
financiamiento, la capacitaci6n y la asistencia tecnica. 

a) Sujetos de Credito. Proveedores de grandes empresas (que hayan firmado 
convenio con NAFIN), y requieran financiamiento para la adquisici6n de activos 
fijos, materias primas, insumos y pago de mano de obra directa. 

b) Beneficios 
- _?ara la E>mp_resa_compradora:- _ 
-,--eontarcon·urnneadeproveedores conf,able y competitiva. 
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Garantizar que sus proveedores cuenten con el financiamiento 
requerido. 
Asegurar el suministro oportuno de partes e insumos en condiciones 
competitivas. 
Lograr mayor control en la calidad del producto o servicio final. 

Para el Proveedor: 
, Acceso facil y oportuno a financiamiento competitive. 

Requerimientos minimos de garantias. 
Oportunidad de obtener mejores precios en la compra de materia prima. 
Posibilidad de tener acceso a licitaciones de mayor cuantia. 
Mantener e incrementar sus ventas. 

c) <.;ncenos a·t:J t:Jit:1yiL,ii/JaJ 
Contar con pedido o contrato vigente, con una antiguedad no mayor a 30 
dias, y que este debidamente formalizado. 
Contar con una antiguedad minima de 2 afios coma proveedor de la gran 
empresa y que la empresa lo considere proveedor confiable. 

d) Caracteristicas de/ Financiamiento 
Moneda : Moneda Nacional. 
Tasa de interes: TIIE mas el margen de intermediaci6n. 
Manto del Financiamiento: Este es determinado par el intermediario. 
Plaza: Descuento de documentos hasta 120 dias, Credito a pedido hasta 2 
arias. 
Forma de pago: En funci6n a las condiciones del pedido. 
Garantias: Las propias del credito, las cuales las indican las intermediarios 
mas el aval del principal accionista, come minima. 

e) Para Tramitar. Nacional Financiera te pone en contacto con uno de las 
intermediaries financieros el cual evalUa si se es sujeto a credito y verifica que 
la empresa compradora realmente este adherida a este esquema. 

f) Empresa Compradora: Son todas aquellas empresa que van a comprar las 
productos de las proveedores, se encuentran afiliadas a Nacional Financiera: 

Cifra, Palacio de Hierro, Nhumo, Cemex, Maseca, Home Mart, Comercial 
Mexicana, 3M de Mexico, Vitro, New Holland, Consorcio Ara, Cadenas 
Comerciales, Grupos Aceros del Norte, Delphi, Centro de Desarrollo de 
Proveedores, rusa, Cypsa, Animo, Grupo Primex, Bellota Lima, 
Supermercados Maz, lnmobiliario Puerto Bonito, Palace Resort. 

• Credito de Tasa Fija 
NAFIN ofrece este tipo de Credito a las empresas con las siguientes prop6sitos: 
adquirir maquinaria, equipo y mobiliario, construir y remodelar naves industriales, 
adquirir materias primas, materiales de construcci6n, pagar sueldos y salarios, 
gastos de fabricaci6n y operaci6n, pagar servicios de consultoria, desarrollo 
tecnol6gico, reestructurar pasivos y prevenir o eliminar emisiones contaminantes 
asi coma reciclar sustancias y racionalizar consumo de agua y energla. 
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t"'.,ii:' 
a) Caracteristicas def Credito 

Sujetos de Apoyo: Micro, pequenas, medianas y grandes empresas de los 
sectores industrial, comercial y de servicios. 
Moneda: Nacional 
Tasa de lnteres: Fija 
Manto Financiable: Hasta por el equivalente en moneda nacional de 10 
millones 8 podrim autorizarse montos mayores, en funci6n de la 
disponibilidad de los recursos y los meritos del proyecto. 
Plaza: Hasta 10 anos. 

b) Beneficios 
Genera certidumbre en los flujos de caja al conocer, desde su contrataci6n, 
el importe de todos los pagos del credito. 
Proporciona estabilidad en el horizonte de planeaci6n. 
Elimina el riesgo de cambios en las tasas de interes. 
Financiamiento a corto, mediano y largo plaza. 

c) Para Tramitar. Acudir con el intermediario financiero de su preferencia: bancos, 
uniones de credito, arrendadoras financieras, sofoles, incorporados a la red de 
intermediarios de NAFIN 

2.3.3 Gobierno del D.F. 

• Objetivos 
Fomentar los proyectos de negocio y auto empleo mediante el otorgamiento 
de microcreditos a grupos solidarios. 
Participar en un grupo de 5 a 15 personas llamado grupo solidario; que 
funciona coma aval solidario en el otorgamiento de microcr8ditos. 
Vivir en una de las 778 unidades territoriales adscritas al programa de 
microcr8ditos de una misma de1egaci6n. 

• Requisitos 
Ser mayor de edad, presentar original y copia de identificaci6n oficial y 
comprobante de domicilio. 
Presentar un proyecto de negocios y participar en un grupo de 5 a 15 
personas. 
Ser jefe (a) de familia de preferencia y no contar con un empleo 
permanente, asi como vivir en una de las 778 unidades territoriales de las 
16 delegaciones adscritas al programa de microcreditos. 

• Restricciones 
Nose otorgan creditos a: 

Personas de todas las dependencias del Gobierno del Distrito Federal que 
_ _ p_articjpen ep este_programa.-
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Cuando se tengan beneficios de otros programas otorgados par el Gobierno 
del Distrito Federal. 

• Ideas de Negocios 
En caso de no tener una idea precisa del negocio que se desee emprender, el 
mismo programa ofrece una serie de ideas de los giros mas convenientes a llevar 
a cabo. 

• Esquema de financiamiento 
Destinado a compra de mercancia, insumos, herramientas y equipo para un 
negocio. 

t:I manta es Qt, $1,GGG.CG o ZJ,GGG.88. 
Forma de pago: semanal. 
Tasa de interes: 0.7% semanal, con plaza 16 semanas. 

Monto del credito Pagos semanales fijos 
$1,000 $66 
$1,100 $73 
$1,200 $80 
$1,300 $86 
$1,400 $93 
$1,500 $99 
$1,600 $106 
$1,700 $113 
$1,800 $119 
$1,900 $126 
$2,000 $133 
$2,100 $139 
$2,200 $146 
$2,300 $153 
$2,400 $159 

~-

$2,500 $166 
$2,600 $172 
$2,700 $179 
$2,800 $186 
$2,900 $192 
$3,000 $199 

Si el importe requerido es mayor a $3,000.00 se debe acudir a la Direcci6n de 
Desarrollo Econ6mico del Distrito Federal presentando un proyecto de negocio, el 
cual sera evaluado y se informara si el monto solicitado es autorizado. 
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2.3.4 Banca Comercial 

Es el primer lugar a los que acuden los microempresarios por ser el sitio en el que 
tienen su cuenta de cheques o cualquier tipo de instrumento bancario, debido a la 
competencia existente entre los bancos se han creado varias fuentes de 
financiamiento en que las tasas requeridas y garantias varian de acuerdo a la 
necesidad y el plazo de los mismos. Gran parte de los administradores 
empresarios obtienen parte de su financiamiento en los bancos con las cuales 
han establecido relaciones luncionales. El credito bancario es el financiamiento 
otorgado per las instituciones de credito a una empresa. Cuando un ejecutivo 
desea solicitar financiamiento debe tomar su decisi6n considerando varios 
aspectos come: 
a) Manejo de tasas. Los bancos ofrecen dos tipos de tasas de interes en sus 

creditos, preferencial y real; el administrador financiero debera buscar la 
obtenci6n de una tasa prelerencial, la cual siempre es mas baja que la real, lo 
cual lo beneficiara per que los intereses a pagar no afectan posteriormente la 
capacidad de page ni solvencia de la organizaci6n. 

b) Condiciones de pago. Los plazos de page, si es que sera liquidado 
parcialmente o la lecha de vencimiento, son aspectos que deberan ser 
manejados con sumo cuidado. Aparentemente pagar el credito per medic de 
amortizaciones a fin de no realizar erogaciones luertes parece buena opci6n, 
sin embargo sT tratamos de incrementar nuestras ventas o el credito lue 
utilizado para la adquisici6n de inventarios la recuperaci6n del elective puede 
resultar a largo plazo motive per el cual desprenderse de pequefias cantidades 
de elective, puede afectar la liquidez de la empresa, siendo en este case 
conveniente pactar el pago del vencimiento. 

c) Sa/dos Minimos. Los creditos bancarios condicionan a la empresa a mantener 
una cuenta en la instituci6n otorgante, asi come el manejo de un saldo minima 
promedio ya que de no mantener el que el banco solicita se es sujeto de altas 
comisiones. 

2.3.5 Otros 

• ITESM 
a) Servicios. El centre de Asesoria proporciona apoyo institucional en: 

Constituci6n de Empresas. Analiza y recomienda el mejor tipo de sociedad 
mercantil para las respectivas conveniencias. 

-----~ 

Orienta y concientiza al nuevo empresario de la importancia del manejo 
legal de sus recurses humanos (Asesoria respecto de contratos laborales, 
Seguridad Social, Problemas laborales con trabajadores, etc.} 
Asesora respecto de la protecci6n de la propiedad industrial e intelectual del 

_ nuevo-empresario ante ·las-dependencias·corresl).Q!]llieoles::.{Derechos.da. ~ . 
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Auter, marcas, patentes, registro de diserios grafrcos e industriales, obras 
literarias y artisticas, programas computacionales). 
Apoya al micro empresario a !raves de la canalizaci6n del emprendedor 
hacia los organismos de apoyo mas adecuados para sus necesidades, 
tanto a nivel campus Monterrey, como a nivel nacional. 
Asesorar a empresas que requieran trclmites especificos de permisos y 
licencias(salubridad, Ambientales, Alimentos, etc.) que deseen llevar 
convenios con estos. 
Asesorar en cuanto a franquicias y otros casos especiales. 

, CANACINTRA 
Los servicios de capacitaci6n que ofrece Canacintra fomentan la productividad, 
calidad y competitividad del sector industnal a traves de cu11:;uiiu1 id->, 
asesorias, gestorias en materia de capacitaci6n e higiene y seguridad, asi 
coma diferentes eventos en el ambito formative e informative en materia de 
capacitaci6n y desarrollo. 
a) Capacitaci6n 

Curses Abiertos 
Conferencias Magnas 
Curses Cerrados (atenci6n personalizada a su empresa) 
Diplomados 

b) Asesoria y Gestoria Legal de Capacitaci6n e Higiene y Seguridad 
Elaboraci6n de planes y programas de capacitaci6n y adiestramiento 
Seguimiento y apoyo en inspecciones realizadas par la STPS 

c) Estudios de detecci6n de necesidades 
Aplicaci6n del inventario de detecci6n de necesidades de capacitaci6n 
Elaboraci6n del diagn6stico en las areas funcionales de la empresa 
Entrega y seguimiento de resultados 

Para poder recibir los diferentes apoyos par parte de Canacintra es necesario 
acudir directamente a la instituci6n y llenar solicitud para que pueda ser atendida. 

, CAMYPE (Centro de Apoyo a la Micro y Pequeria Empresa.) 

El centre de apoyo a la microempresa de la facultad de contaduria ofrece el 
siguiente servicio. 
a) Asesoria en las areas de: 

Contabilidad 
Finanzas 
Mercadotecnia 
Operaciones 
Organizaci6n 
Recurses Humanos 
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El centro de desarrollo cuenta con personas especializadas en cada una de estas 
areas lo que garantiza un diagnostico integral de la empresa, detectando aquellas 
areas donde se tienen rezago o problemas y se proporcionan alternativas de 
soluci6n. 

Este programa esta dirigido a todas aquellas empresas ubicadas en el Distrito 
Federal y Area Metropolitana, que tenga laborando de 1 a 15 empleados y que 
tengan ventas de hasta 110 veces el salario minimo general. 

Estas asesorias se brindan de manera gratuita, personal ademas toda la 
informaci6n se maneja de manera par demas confidencial. 

b) Resultados 
El empresario, al terrnino del diagn6stico, obtendra: 

Una presentaci6n por parte de los asesores que trabajaron directamente con la 
empresa, donde se muestran los resultados de diagnostico y alternativas de 
soluci6n. 
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PREPARACION DE UN PROYECTO Y LOS ESTUDIOS PARA LA 

CREACION DE UN NEGOCIO 

El Emprendedor debe tener en cuenta cada uno de Jos componentes genericos 
que integran a una empresa par Jo cual en este capitulo analizaremos con detalle 
cada uno de las pasos que se necesitan para que llevar a cabo con exito el inicio 
del negocio. 

El exito de una empresa depende en gran medida de conocer las condiciones de 
mercado y definir correctamente las necesidades financieras, administrativas, de 
equipo, de materia prima y de personal. Los diferentes temas que se encuentran 
en este capitulo han s1do elaboraaos cie forr11c:1 ::it:111..,;::a y pi<i.;t:c~ ~c:-: !~ !!~3!!~2d 
de que el emprendedor logre tener un panorama mas amplio y una buena base 
para formar nuevas empresas, eficientes y competitivas, capaces de generar 
productos y servicios de calidad que le permitan permanecer en un mercado 
sumamente competitivo. 

3.1 Evaluaci6n de un Proyecto 

Al iniciar una nueva empresa se debe evaluar y preparar el proyecto de inversion, 
por lo que es necesario conocer su significado. 

Proyecto. Es la busqueda de una soluci6n inteligente al planteamiento de un 
problema tendente a resolver, entre muchas situaciones, necesidades humanas. 

Proyecto de Inversion. 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, util al ser humano o a la sociedad en general. 

3.1.1 Proceso y Preparaci6n de un Proyecto 

A pesar de que todos los proyectos son distintos, estos se apoyan de la misma 
metodologia para su elaboraci6n. Dicha metodologia puede ser aplicada en los 
siguientes cases: 

• lnstalaci6n de una planta totalmente nueva. 
• Elaboraci6n de un nuevo producto de una planta ya existente. 
• Ampliaci6n de la capacidad instalada o creaci6n de sucursales. 
• Sustituci6n de maquinaria par obsolescencia o capacidad insuficiente. 
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La metodologia que debe seguirse para la evaluaci6n de un proyecto incluye una 
serie de pasos que seran posteriormente estudiados ya que son la base para el 
inicio de una nueva empresa. Estos pasos deben ser considerados coma una 
estructura que ayudara a determinar si es conveniente o viable el proyecto. 

En la figura 3.1 se presenta la estructura general de la metodologia de la 
evaluacion de proyectos, se describe el proceso global y las interrelaciones de un 
estudio de factibilidad. Las caracteristicas propias de cada una de las partes se 
describen a lo largo de este capitulo. 

' ' ' ' ' ' ' ' ' : 
' : 
' ' ' ' : 
' L---

Estudio de 
Mercado 

Retroalimentaci6n 

' ' ' 

Formulaci6n y Evaluaci6n 
de Provectos 

Definici6n de Objetlvos 

Estudio 
TecnicO 

Estudio 
Financiero 

Resumen y 
Condusiones 

._ ___________ _ 
Decisi6n sabre 

el Proyecto 

Figura 3.1. 
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3.2 Estudio de Mercado 

El estudio de mercado de un proyecto es uno de los mas importantes y complejos 
que debe realizar el investigador. Mas que centrar la atenci6n en el consumidor y 
la cantidad de producto que este demandara, se tendril que analizar los mercados, 
proveedores, competidores y distribuidores, e incluso cuando asi se requiera se 
analizaran las condiciones de mercados externos. 

3.2.1 Aspectos basicos para el lanzamiento de un producto o un 
servicio 

Dentro de este punto se explica en forma general los conceptos que son 
importantes para lograr un mejor entendimiento del consumidor, del producto y de 
todo aquello relacionado con la Mercadotecnia que nos sea util antes de iniciar la 
producci6n para decidir cual es su mercado, d6nde esta y por que los clientes 
compraran el producto, si se trata de un mercado en crecimiento o estatico, si es 
un producto de estaci6n y que porcentaje de la demanda piensa atacar. Sus metas 
y planes de producci6n tienen que estar debidamente fundamentados y 
corresponder a todos los aspectos de la factibilidad de mercado y a la 
investigaci6n. 

3.2.1.1 Concepto de Mercado 

Un mercado es aquel que esta formado por todos los clientes potenciales que 
comparten una necesidad o deseo especifico y que podrian estar dispuestos a 
tener la capacidad para realizar un intercambio para satisfacer esa necesidad o 
deseo. 

3.2.1.2 Segmentaci6n del Mercado 

Para que un producto o servicio responda satisfactoriamente a las necesidades de 
los consumidores, es necesario dividir a estos en grupos o segmentos del 
mercado. 

Segmentaci6n del mercado es la labor de dividir el mercado total (que con 
frecuencia es demasiado grande para atenderlo) en segmentos que comparten 
caracteristicas comunes. Entre las variables que se utilizan nom,almente para 
segmentar los mercados de consume, encontramos: 
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• Segmentaci6n Geografica 
Requiere la divisi6n de los mercados en diferentes unidades geograficas, come 

son paises, estados, regiones, condados, ciudades o vecindarios. 

• Segmentaci6n Demografica 
Consiste en la division de mercados en grupos de acuerdo con variables 
demograficas come son edad, sexo, tamano de la familia, ciclo de vida de la 
familia, ingresos, ocupaci6n, educaci6n, religi6n, raza y nacionalidad. 

• Segmentaci6n Psicografica 
En esta segmentaci6n los compradores se dividen en diferentes grupos 
basandose en su clase social, estilo de vida y/o caracteristicas de personalidad. 

• Segmentaci6n Conductual 
En la segmentaci6n conductual los compradores estan divididos en grupos 
basados en sus conocimientos, actitudes, uso o respuesta hacia un producto. Por 
ejemplo: lEn que ocasiones usan o adquieren un producto o un servicio?, lOue 
beneficios buscan obtener?, lOue tan seguido lo utilizan?, etc. 

3.2.1.3 Mercado Meta 

Como resultado de la evaluaci6n de los diferentes segmentos, la empresa espera 
encontrar uno o mas segmentos de mercado en que valga la pena entrar. La 
empresa debe decidir a cuales ya cuantos segmentos servir, esto es considerado 
coma mercado meta. 

Podria definirse coma mercado meta aquel segmento en el que la empresa ejerce 
toda su atenci6n para cubrirlo satisfactoriamente. Ademas se identifica par estar 
compuesto par una serie de compradores que comparten necesidades o 
caracteristicas comunes. 

3.2.1.4 Perfil del Consumidor 

El perfil del consumidor se refiere al conjunto de caracteristicas del posible 
consumidor de nuestro producto o servicio. Algunas caracteristicas a analizar 
podrian ser: edad, sexo, ocupaci6n, estado civil, ingresos que percibe, zona donde 
vive el consumidor, d6nde compra, preferencias, habitos de compra, etc. 

Es necesario que se defina a d6nde y a quien se planea vender el producto, ya 
que esto nos permitira detectar las necesidades con las cuales se podra 
desarrollar la publicidad y promoci6n a emplear. 
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3.2.1.5 lnvestigaci6n de Mercados 

• Concepto e lmportancia 
Mediante la lnvestigaci6n de Mercado. se trata de determinar las necesidades de 
las consumidores, las segmentos del mercado y el proceso de compra con el fin 
de facilitar la adopci6n de decisiones acertadas de comercializaci6n. 

lnvestigaci6n de Mercado se define coma la funci6n que vincula al consumidor, al 
cliente y al publico con el mercad61ogo, par media de informaci6n; analizando las 
factores que influyen en cada "segmento del mercado". 

La imoortancia de la lnvestigaci6n dP. MP.rr..=idn r.=irlir.;:i; P.n l.=i infnrm::ir.itin rl,:::i,t::ill::irl::i 
que esta arroja y que necesita la empresa coma: determinaci6n de las 
necesidades de mercado, analisis de venta, estudios sabre productos, 
competidores, pron6stico a corto plaza, estudios sabre precios, aceptaci6n y 
prueba de un nuevo producto. 

• Proceso de lnvestigaci6n de Mercados 
a) Determinaci6n de las necesidades de informaci6n. Los investigadares de 

mercados especifican la informaci6n que se necesita para abordar cuestiones 
de mercadotecnia, diseiian el metodo para reunir la informaci6n, administran y 
aplican el proceso para reunir datos, analizan los resultados y comunican estos 
y sus implicaciones. 

b) Detenninaci6n de la fuente. Tras obtener la inforrnaci6n necesaria, se deben 
identificar las fuentes primarias y secundarias de informaci6n. Las fuentes 
primarias, son las consumidores, productores y distribuidores del producto, y 
los expertos que trabajan en el ramo. lgualmente importantes son las fuentes 
secundarias coma, par ejemplo, las plantes de desarrollo publicados par el 
gobierno, las publicaciones del sector industrial, los analisis de prestamos, los 
datos censales y las estudios publicados por organismos internacionales, entre 
otros. 

c) Definici6n def problema y objetivos de la investigaci6n. Se debe definir el 
problema cuidadosamente y los objetivos de la investigaci6n y plantearlos de 
acuerdo a la informaci6n especifica que se necesita. Si se define el problema 
equivocado, las objetivos estaran mal planteados, entonces toda inforrnaci6n 
es inutil. 

d) Establecimiento def instrumento de investigaci6n. La recopilaci6n met6dica de 
informaci6n puede efectuarse mediante encuestas par telefono, correo o 
entrevistas directas. La recopilaci6n de inforrnaci6n en forrna no met6dica 
consiste, par ejemplo en hablar con unos cuantos consumidores o 
distribuidores, o en examinar informaci6n facilitada par empresa o productos 
que compiten con las propios. El instrumento basico para reunir datos 
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primarios es el cuestionario, este se puede aplicar a una muestra (segmento de 
una poblaci6n, seleccionado coma representativo de una poblaci6n entera). 

e) Analisis de las Datos. Para analizar las datos, es preciso interpretar la 
informaci6n de manera que esta se adapte a las necesidades que se tengan; 
sin embargo, antes de efectuar el analisis final se deben verificar todas las 
fuentes de informaci6n y metodo de recopilaci6n utilizados, ya que la calidad 
de las resultados del estudio dependera de lo fidedigno que sean las dates. 
Aqui el investigador tabula y compila la informaci6n para obtener las 
principales variables. 

f) Elaboraci6n y presentaci6n def informe de resultados. Una vez interpretados 
las dates se obtiene una conclusi6n definitiva y las recomendaciones 
sugeridas. El investigador debe presentar las principales resultados que sean 
relevantes para las decisiones importantes del Departamento de 
Mercadotecnia. 

La frgura 3.2. nos muestra de forma sencilla el proceso de la investigaci6n de 
mercado. 

FUENTES DE 
INFORMACION 

Existente 
Nueva 

Figura 3.2. 

/ 
I 

TlPOOE 
INFORMACION 

De la lndustria 
Del Mercado 
De la 
Competencia 

tN'fERPRS-ACUJN 
OE LA 

INFORMACION 

Calidad 
Objelividad 

3.2.1.6 La Competencia y su Analisis 

Los proyectos industriales no existen aislados, sino que tienen que competir en un 
mercado repleto de empresas y productos semejantes, y su exito depende en 
parte de su capacidad para competir con otras empresas. 

La competencia son las empresas que ofrecen productos y servicios similares a 
las mismos clientes. Per esto debes identificar y establecer una lista de posibles 
competidores (directos e indirectos) en el area. Se analiza cada caracteristica de 
nuestro producto o servicio, ya que estas pueden constituir la base de la 
promoci6n de ventas y publicidad. Existen diversos elementos que diferencian al 
producto o servicio del de la competencia, algunos son: las caracteristicas del 

__ - - - proyecto, el precio, calidad, el servicio que ofrece, condiciones de page, tiempo y 
---rorma de entregJr, servicios-adicionales-entre=etms. ~~ -~ - -
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3.2.1. 7 Mezcla de Mercadotecnia 

La Mezcla de Mercadotecnia se refiere a la serie de instrumentos tacticos y 
controlables de la empresa para obtener la respuesta que quiere del mercado 
hacia el cual se dirige. Consla de todo aquello que puede hacer la empresa para 
influir en la demanda de su producto. Se sugiere que las empresas consideren las 
4P's (Producto, Precio, Plaza y Promoci6n) en tenminos de las 4C's de los clientes 
(Cliente, necesidades y anhelos, Cosio, Conveniencia y Comunicaci6n). 

• Producto 
Producto es todo aquello que ofrece la atenci6n de un mercado para su 
adquisici6n, uso o consumo y que puede satisfacer una necesidad o un deseo; 
incluye objetos materiales, servicios, personas, lugares, organizaciones e ideas. 
~~s ~r~d:.::t::::;::; ;:::.:::~::;; c:o:;ifi;:a1.;c Ju.:iJt::: u11 1JU11iu u~ vi~ia econOmico en: 

Bienes de Consumo Final: Durables (refrigeradores, televisores, etc.), No 
durables Oabones, pasta dental, alimentos, etc.) 
Bienes lndustriales: Son aquellos que entran en el proceso de producci6n. 
coma materia prima, materiales o partes, etc. 
Bienes de Capital: Maquinaria, equipo pesado, etc. 
Servicios: Salones de belleza, servicio de hoteles, etc. 

a) Marca. Una Marca es un nombre, termino, simbolo o diseiio, o una 
combinaci6n de ellos, que pretends identificar los bienes o servicios de un 
vendedor o un grupo de vendedores y diferenciarlos de las de la competencia. 
Los objetivos de la marca son: 

Mostrar la calidad, garantla y otros intangibles del producto. 
Dar prestigio y seriedad a la empresa fabricante. 
Ayudar a la venta de los productos con el apoyo de la promoci6n. 

b) Envase. Debe entenderse par envase el material que guard a y protege el 
producto. Sus principales objetivos: 

Proteger el producto. 
Distinguirlo de otros productos. 
Permite la aplicaci6n de una etiqueta. 
Ayuda a conservar el producto. 
Debe ser facil de manejar. 
Ayuda a la venta de! producto. 

c) Etiqueta. Las etiquetas pueden ir desde simples pedazos de papel pegados en 
las productos hasta graficos complejos que forman parte de! envase. 
Requisitos de la etiqueta: 
- Marca Registrada. 

Nombre y direcci6n de! fabricante. 
Denominaci6n de! producto. 
Naturaleza del producto. 
Contenido neto. 
Numero de registro de la Secretaria de Salud. 
Composici6n del producto. 
Fecha de fabricaci6n, o late de producci6n. 
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d) Empaque. El termino Empaque se refiere a las actividades necesarias para 
diseiiar y producir recipiente o envoltorio de un producto que ayuda a su 
protecci6n con la intenci6n de que pueda llegar hasta el consumidor con el 
maxima de presentaci6n. 

e} Embalaje. Se usa para proteger a uno o varios productos ya sea que venga 
con envase, empaques, envolturas o sin ellos y su principal funci6n es 
almacenar, transportar o proteger a los productos de perdidas parciales o de 
afectaci6n en su naturaleza par parte de! media ambiente. 

• Precio 
Es la cantidad de dinero que se cobra par un producto o servicio. En terminos mas 
amplios es la suma, de las valores que las consumidores intercambian par el 
beneficio de poseer o usar el producto o servicio. Los metodos para fijar precios 
son: 
a} Par costos. 
b) Par demanda. 
c} Par competencia. 

• Promoci6n 
Las empresas ademas de hacer buenos productos, deben informar a las 
consumidores cuales son las beneficios del producto y colocarlos 
cuidadosamente, en la mente de las consumidores. Algunas formas de promoci6n 
son: 
a) Anuncio. Es una promoci6n no personal de articulos o servioios par una 

empresa o una persona. El prop6sito de! anuncio es traducirse en una venta 
inmediata o una venta en alguna fecha posterior, cuando el consumidor 
descubra que necesita el producto. 

b) Publicidad. Es un anuncio indirecto, donde la noticia concerniente a un 
producto o servicio se planta en las medias de comunicaci6n, coma peri6dicos, 
radios, TV y revistas. 

c} Venta personal. Cubre las actividades de las vendedores que tratan de 
persuadir a las clientes en perspectiva para que compren un producto. 

d) Promoci6n de ventas. Cubre aquellas actividades de comunicaci6n que no 
sean la publicidad, el anuncio o la venta personal y que ayudan a hacer que el 
cliente compre; pueden ser desplegados en tiendas, exhibiciones, 
demostraciones y materiales en el lugar de venta, coma carteles, banderines, 
etiquetas. 

• Plaza 
Comprende las diferentes actividades que realiza la empresa para que el producto 
sea accesible y este a la disposici6n de las consumidores potenciales. 

--------=---'- ---· 
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3.2.1.8 Imagen Corporativa 

• Nombre 
El nombre de tu empresa debera ser filcilmente recordable y de sencilla 

pronunciaci6n. Ouiza un nombre corto sea mejor cuando hablamos de que cientos 
de personas deberan decirto, escucharto, verto, etc. Ademas debe ser registrado 
para ser protegido par la Ley. 

• Logotipo 
El logotipo de la empresa debera ser impactante, se debe tomar en cuenta la 
facilidad de elaboraci6n del mismo ya que este tendril que ser reproducido 
111u1.,i1a~ vt:a.,c;~ 6ii :ct;c;-;:::::, ~~~:!::-!:?, t~!"j'?!=~. ,::i,tr 01u=! rinsP.a distinci6n v 
originalidad, asociaci6n y evocaci6n de las productos o servicios que este 
protegido par la Ley. 

• Lema 
El lema debe ser corto y preferentemente ha de indicar un pensamiento que 
identifique a la empresa. 

• Colores 
Los colores estan presentes entre nosotros en forma consciente y subconscienle 
par lo tanto son muy importantes para la imagen que quiera dar a la empresa. Los 
colores adecuados al producto daran el impacto que se desea en el consumidor. 

• Mascota 
Es el ente alusivo a la imagen del producto o servicio y pueden ser personas, 
animates, cosas o dibujos animados. Este ente es creado para resaltar la imagen 
del producto, tiene ciertas caracteristicas que hacen mas atractivo lo que se 
ofrece. 

3.2.2 Estructura basica del Estudio de Mercado 

La metodologia que se presenta tiene la caracteristica fundamental de estar 
enfocada exclusivamente para aplicarse en estudios de evaluaci6n de proyectos, 
esta debe proporcionar infonmaci6n que sirva de apoyo para la lama de decisiones 
y que nos proporcione las herramientas necesarias para detenminar si las 
condiciones del mercado no son un obstaculo para llevar a cabo el proyecto. En la 
figura 3.3. podemos reconocer las etapas que debemos llevar a cabo para el 
estudio de mercado. las cuales se estudiaran posteriormente dentro de este 
capitulo. 
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AntiliSIS de la 
demanda 

Figura 3.3. 

Antilisis de ta 
Oferta 

Antilisis de 
Mercado 

Antilisis del 
Precio 

Conctusiones del 
Antillsis de Mercado 

3.2.2.1 Analisis de la Demanda 

An811sis de la 
Comercializaci6n 

Se entiende por demanda "la cantidad de bienes y servicios que el mercado 
requiere o solicita para buscar la satisfacci6n de una necesidad especifica a un 
precio determinado". 

El principal prop6sito que se persigue con el analisis de la demanda es determinar 
y medir cuales son las fuerzas que afectan las requerimientos del mercado con 
respecto a un bien o un servicio, asi coma determinar la posibilidad de 
participaci6n del producto del proyecto en la satisfacci6n de dicha demanda. La 
demanda es funci6n de una serie de factores, coma es la necesidad real que se 
tiene del bien o servicio, su precio, el nivel de ingreso de la poblaci6n, entre otros. 

Para obtener o determinar la demanda es necesario: 

• Recopilaci6n de lnformaci6n de Fuentes Secundarias. 
Se denominan fuentes secundarias aquellas que reunen la informaci6n escrita que 
existe sabre el producto o servicio, ya sean estadisticas del gobierno, libros, 
revistas especializadas, etcetera. 

• Recopilaci6n de lnformaci6n de Fuentes Primarias. 
Est/in constituidas par el propio usuario o consumidor del producto, de manera 
que para obtener informaci6n de el es necesario entrar en contacto directo; esta 
se puede hacer de tres formas: 

ObsetVar directamente la conducta de/ usuario. Consiste en acudir donde 
esta el usuario y observar la conducta que tiene y determinar las diferentes 

______ -habitos gue tiene un ~liente-al comg,.,ra.,r~·----------------~ 
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Metodo de experimentaci6n. Se trata de descubrir las reacciones causa­
efecto que tiene un consumidor al presentarte el producto con diferentes 
caracteristicas a las que se habian manejado. 
Acercamiento y conservaci6n directa con el usuario. Si en la evaluaci6n de 
un producto nuevo lo que interesa es determinar que le gustara al usuario 
consumir y cu/lies son los problemas actuales que hay en al abastecimiento 
de los productos similares, no existe mejor forma de saberto que preguntar 
directamente a los interesados por media de un cuestionario. 

Es importante recalcar que la forma de obtener la informaci6n de la demanda debe 
ser elegida por los mismos representantes de la empresa, ya que seran quienes 
determinen que forma es la mas conveniente para la misma. 

Al elegir cualquier metodo de las fuentes primarias se debe seleccionar una 
muestra representativa de la demanda, esta se calcula de acuerdo a la siguiente 
formula: 

a" z' 
n----

E' 

Don de: 
n: Proporciona el numero de personas. a las cuales se deberil aplicar el metodo 
elegido dentro de las fuentes primarias. 
cr2 : Es la desviaci6n estandar, la cual indica la cantidad que puede ser sumada o 
restada a la media que se obtuvo de la encuesta, puede determinarse con base al 
criteria de la persona responsable del proyecto. 
z': Es el nivel de confianza que se requiere en cuanto la aceptaci6n del producto 
o servicio. Para cualquier proyecto se acepta que sea del 95% en la mayoria de 
las investigaciones y que equivale a 1.96 en todos los casos. 
E' : Es el error milximo permitido de la investigaci6n que equivale al 5% o 0.05 en 
la mayorla de los casos. 

• Medici6n e lnterpretaci6n 
Una vez obtenidos los resultados de las encuestas deben ser graficados y 
analizados para poder tener una idea mas clara de c6mo se comporta el 
consumidor y poder determinar la demanda. 
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3.2.2.2 Analisis de la Oferta 

Oferta es la cantidad de bienes o servicios que un cierto numero de oferentes 
(productores) esta dispuesto a poner a disposici6n del mercado a un precio 
determinado. El prop6sito que se persigue mediante el analisis de la oferta es 
determinar o medir las cantidades y las condiciones en que una economia puede y 
quiere poner a disposici6n del mercado un bien o un servicio. La oferta, es funci6n 
de una serie de factores, coma son las precios en el mercado del producto, las 
apoyos gubemamentales a la producci6n. etcetera. Existen tres tipos principales 
de oferta, los cuales se describen a continuaci6n: 

• Oferta competitiva de Mercado Libre 
Es cuando las productores se encuentran en circunstancias de libre competencia, 
sobretodo debido a que existe tal cantidad de productores del mismo articulo, que 
la participaci6n del mercado esta determinada par la calidad, el precio y el servicio 
que se ofrece al consumidor. 

• Oferta Oligop61ica 
Se caracteriza par que el mercado se encuentra dominado par solo unos cuantos 
productores, un ejemplo pueden ser el mercado de las autom6viles. Es 
practicamente imposible penetrar a este tipo de negocio. 

• Oferta Monop61ica 
Es en la que existe un solo un productor del bien o servicio, y par tal motivo, 
domina totalmente el mercado imponiendo calidad, precio y cantidad. 

Para poder analizar la oferta es necesario conocer factores cuantitativos y 
cualitativos que influyen en la misma, tambien se pueden aplicar fuentes de 
informaci6n primaria y secundaria. Dentro de las datos que debe contener la 
encuesta para un mejor analisis de la oferta estan: 

Numero de productores. 
Localizaci6n. 
Capacidad instalada y utilizada. 
Calidad y precio de las productos. 
Planes de expansi6n. 

Para hacer la proyecci6n de la demanda debe considerarse el PIB, la inflaci6n o el 
indice de precios, cualquiera de estas tres variables pueden ser utilizadas, estos 
datos se obtienen en el INEGI. 
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3.2.2.3 Analisis del Precio 

Es la cantidad monetaria a la que las productores estan dispuestos a vender. y las 
consumidores a comprar un bien o un servicio. cuando la oferta y la demanda 
estim en equilibria. 

Los precios se tipifican coma sigue: 

Internacional. El que se utiliza para articulos de importaci6n y exportaci6n. 
Normalmente esta cotizado par d61ares estadounidenses. 
Regional externo. Es el precio vigente s61o en parte de un continents. Rige 
para acuerdos de intercambio econ6mico hecho s61o en esos oaisP.s v P.I 
prec10 camb1a s1 sale de esa regi6n. 
Regional Inferno. Es el precio vigente en s61o una parte del pais. Rigen 
normalmente para articulos que se producen y consumen en esa regi6n. 
Local. Precio vigente en una poblaci6n o poblaciones pequeiias y cercanas. 
Fuera de esa localidad el precio cambia. 
Nacional. Es el precio vigente en todo el pais y, normalmente lo tienen 
productos con control oficial de precio o articulos industriales muy 
especializados 

• Determinaci6n del precio 
En cualquier tipo de producto, asl sea este de exportaci6n, hay diferentes 
calidades y diferentes precios. El precio tambien esta influido par la cantidad que 
se compre. Para tener una base de calculo de ingresos futuros es conveniente 
usar el precio promedio, que se calcula coma se muestra en la tabla 3.4. 

A B C 
A 11.50 10.00 11.50 

Tlpo de establec1m1ento 
B 11.00 12.10 11.00 
C 10.80 12.30 12.30 

Promedio 11.10 11.47 11.60 
Tabla 3.4. 

Tipo de establecimiento Calidad del Producto 
A) Detallista A) Buena 
B) Mayorista B) Muy buena 
C) Cadena de Autoserviclo C) Excelente 
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Es importante destacar que este no es el precio que se usa para calcular las 
ingresos, excepto que la empresa vaya a vender directamente al consumidor. El 
precio promedio que se obtenga sera la referencia para calcularlo. Habra de tomar 
en cuenta el numero de intenmediarios que participan en la venta para obtener el 
precio que se vendera al primer intermediario, que es el ingreso que realmente 
interesa conocer. 

3.2.2.4 Analisis de la Comercializaci6n 

La informaci6n que se obtiene del analisis de las consumidores y de la 
competencia forma la base del Plan de Comercializaci6n del producto. El Plan 
tiene par objeto colocar al producto de la empresa en una situaci6n lo mas 
ventajosa posible con relaci6n a las consumidores y la competencia. 

La empresa que lanza un producto nuevo debe tomar cuatro decisiones: 

a) lCuando?. Momenta oportuno para la introducci6n del producto al mercado. 
b) lD6nde?. Una sola ubicaci6n, regi6n, varias regiones, el mercado nacional. 
c) lA quien?. A las mejores grupos de prospectos, personas que lo aceptaran 

pronto y lo usaran mucho. 
d) lC6mo?. Plan de Acci6n para la introducci6n en las mercados elegidos. 

Para llevar a cabo dicho analisis debe considerar: producto a servicio, precio, 
desempeiio, durabilidad, versatilidad, velocidad de respuesta, facilidad de uso, 
facilidad de mantenimiento, costo de instalaci6n, tamaiio y peso, presentaci6n, 
servicio adicional, distribuci6n y castes. 

• Distribuci6n 
La distribuci6n comprende la planeaci6n, la puesta en marcha y el control de flujos 
fisicos de las materiales y bienes terminados desde su lugar de origen a sus 
lugares de uso, para cubrir las necesidades del cliente a cambio de una utilidad. 

En la distribuci6n nos podemos formula, las siguientes preguntas: 

a) lC6mo hara llegar su producto al consumidor final? 
b) lLO piensa vender directamente mediante agencias, corredores, vendedores, 

etc.? 
c) lCual sera el costo del metodo de distribuci6n empleado? 
d) lSe planea alguna estrategia de mercadotecnia, ventas o mercado? 
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• Canales de Distribuci6n 
La figura 3.5. es un ejemplo de las diferentes pases que puede seguir un producto 
para llegar del productor al consumidor. Cada una de estas secuencias constituye 
un canal distinto de distribuci6n y cuantos intermediaries pueden existir en cada 
canal. 

Productor ProduCIOf Productor 

~ Consumidor Mmonsta e 

Consumldor Mayorista 

Consumldor Minorista 

Consumidor 

Figura 3.5. 

Nota. Ver ejemplo de Estudio de mercado en la secci6n de Anexos 
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3.3 Estudio Tecnico 

El estudio tecnico es una serie de procesos y acciones que se llevan a cabo en el 
area de producci6n, dentro de esta se lleva a cabo la transformaci6n de materias 
primas en productos que necesita la sociedad, por lo que es aqui donde se debe 
evaluar y elegir a nuestros proveedores, saber que maquinaria debemos adquirir 
para llevar a cabo dicha transformaci6n, asi come considerar en todo memento 
costos. inventarios, y nuestra capacidad productiva. 

En la figura 3.6. se muestra el proceso del Estudio Tecnico que se debe seguir 
para poder llevar a cabo una correcta elaboraci6n de nuestro producto o servicio. 

Gri!fica 3.6. 

Product~ Disano 

Localizaci6n de la Planta 

Distribuci6n de la Planta 

Adquisici6n de Materia 
1'rima 

Control de lnveiitarios de 
Malaria Prima 

VolUmen de Producci6n 

Manejo de Materiales 

Control de Calidad 

Compras 

Manejode -

-~ ------------ ------ ---
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3.3.1 Producto y Disefio del Producto 

• Producto 
Es el resultado final de un proceso de producci6n, el cual puede ser un bien o un 
servicio, que representa un satlsfactor para el consumidor, siendo asi cualquier 
cosa que puede ofrecerse a un mercado. 

• Servicios 
Ofrecimiento de una actividad par la cual se recibe una remuneraci6n, las servicios 
generalmente es de poca inversi6n y mas bien el capital requerido es: 
cc..-:cc!~!e~!s-r, !9~!"!!~~~. _h:=ihilirl::irl,:,.c::. rl,:,._c::trP.7~s y P.x9eriencia. 

, Disefio basico del Producto o del sistema de Servicio 
Una lase importante, es el disefio del producto, preparando para ellos las datos de 
ingenieria, las dibujos, modelos y patrones correspondientes, que nos muestran la 
proyecci6n horizontal, cortes longitudinales y transversales del objeto que se va a 
fabricar, e incluye todas las dimensiones, tolerancias y especificaciones 
necesarias. Con lo cual podemos elaborar un prototipo que nos ayuda a conocer 
de manera palpable c6mo quedara nuestro producto. 

Algunas caracteristicas que se deben tomar en cuenta al disefiar un producto son: 

a) Simplicidad y practicidad (facilidad de uso). 
b) Confiabilidad (que no falle). 
c) Calidad (bien hecho, durable, etc.). 

• Factores para Disefiar un Producto o Servicio 
En general hay cuatro factores que deben de ser atendidos en forma especial al 
disefiar un producto, dada la influencia que cada uno de ellos representa para la 
empresa: 

a) Funcion y Funcionamiento (Diseno Funcional). En cuanto al conjunto de 
caracteristicas especfficas de funcionamiento se refieren al use a que se le 
destinara el producto o servicio y que este cubra realmente las necesidades y 
deseos del consumidor. Los productos satisfacen la necesidad del consumidor 
y se encuentran dentro de una venta adecuada en un mercado de competencia 
siempre y cuando pasen por las siguientes etapas del procedimiento de disefio 
funcional: 

Las condiciones a que ha de hacer frente el producto en su uso deben ser 
totalmente determinadas ya sea por experimentos de laboratorios o por la 
experiencia en el use comercial o de ambas maneras. 
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Las caracteristicas de las materiales, estructuras y mecanismos 
convenientes para hacer frente a las condiciones de use deben ser 
formuladas de mode precise. 
El disei'io del producto debe estar basado tanto en las necesidades a que 
ha de hacer frente coma a las caracteristicas del material, de la estructura y 
de las posibilidades para ajustarse al diseiio. 

b) Economia en la Manufactura (Economia def costo de producci6n previsto en el 
proyecto). En el momenta de observar lo que nos va a costar realizar nuestro 
producto o servicio debemos fijarnos en que el disei'io de los productos deben 
ser los que nos permitan bajos costos de producci6n ya que este es un 
problema basico que se presenta en todas las empresas. Cuando se produce 
par media de una maquina las factores que se deben de considerar en el 
tiempo invertido en el transcurso de la operaci6n son: 

Los limites de dimensi6n o tolerancias a que el producto debe de ser 
trabajado. 
La adaptabilidad del proyecto en el empleo de una maquinaria de proceso 
rapido. 
La posibilidad de intercambio de piezas similares en una serie de productos 
de diversos tamalios. 
El empleo de piezas estandarizadas. 

c} Reparaciones o Reposiciones {Reparaciones y Reposicion!ls). L<! diversidad de 
usos a que son destinados los productos cuando llegan a manes del cliente y el 
abuso a que algunas veces quedan sometidos origina con frecuencia la ruptura 
de piezas. su desajuste y su fracaso funcional para el fin proyectado. 

d) Estilo (Proyecci6n de Eslilo). La aceptaci6n del publico consumidor de nuestro 
producto dependera del diseiio que tenga y su funcionalidad. El gusto de 
nuestro cliente se refiere al color, tamaiio, forma. linea, etc., conformandose de 
acuerdo a la epoca y a las patrones establecidos par el media ambiente que 
nos rodea (mod as), par lo cual nuestro producto debe de ten er la facilidad de 
adaptarse a estos tipos de cambios. 

3.3.2 Localizaci6n de la Planta 

Los medias materiales de una empresa de transfom,aci6n o de serv,c,os se 
encuentran fomiados par el sistema productive de fabricaci6n o elaboraci6n, sus 
edificios, sus terrenos y el equipo necesario para producir en las cantidades 
deseadas un bien, de una linea de productos o de una llnea de servicios. Para 
planear donde se va a localizar el sistema productive necesitamos: 

a) Definir el producto. 
b) Seleccionar el equipo y el proceso y conocer la distribuci6n adecuada del 

~ --- ____ mismo:_ - ~==~~ - - - -- -- ----- --~---- ------
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c) Determinar el sitio (terreno o comunidad) para la ubicaci6n del sistema, segun 
las requisites de nuestro proceso. 

Se puede decir que nuestro sistema productive debe estar situado en el lugar mas 
ventajoso. Hay ciertos factores que tienen gran importancia para determinar este 
lugar coma son: 

• Regi6n 
Comprenden una zona geografica que presenta caracteristicas que deben ser 
consideradas: 
a) Materiales o Materias Primas. Materiales existentes, proximidad de las mismos, 

materias primas sustitutas, cantidad y calidad, duraci6n estim;trl~ rl,:r, ,~~ 

111i~mas. 
b) Mercado. Proximidad del mismo, producto de con sumo rapido o de servicio, 

competencia, aspectos relacionados con exportaci6n, nuevos mercados. 
c) Medias de Transporte: Diversidad (camion, ferrocarril, barco, avion), 

frecuencia, cantidad, peso y volumen de las materiales o productos terminados 
a transportar, tarifas o costos. 

d) Adecuaci6n de Servicios Publicos y Privados. Combustibles (diversidad, 
cantidad, reparto y costo), electricidad (potencia disponible, voltaje, tarifa, 
continuidad), agua (cantidad disponible, restricciones ambientales, analisis 
quimicos, costos), comunicaciones (telefono, telegrafo, correo, radio, internet, 
etc.) 

e) Clima. Altura sabre el nivel del mar, temperatura y humedad, fenomenos 
climatologicos. 

, En cuanto a la Comunidad 
Comprende el centro de la poblacion y sus alrededores, dentro de la region 
elegida debemos encontrar todos aquellos factores que satisfagan las 
necesidades de la mejor manera para la empresa, considerandose las aspectos 
siguientes: 

a) Mano de Obra: cantidad disponible, uniformidad o diversidad, habilidad. 
relaciones sindicales, rotaci6n o estabilidad. 

b) Esca/a de Sa/arias en Base a: salario minima, prestaciones. 
c) Otras Empresas Existentes: competidoras, complementaria. 
d) Jmpuestos y Leyes de Protecci6n a la lndustria: impuestos federates, 

impuestos locales y estatales, incentives federates, locales y estatales. 
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3.3.3 Distribuci6n de la Planta 

El objetivo basico de la distribuci6n de la planta, es el desarrollo de un sistema de 
producci6n que satisfaga los requerimientos de capacidad y calidad en la forma 
mas econ6mica, las especificaciones de que hacer (pianos y especificaciones), 
c6mo debe hacerse (hojas de ruta), y cuando hacerlo (predicciones, 6rdenes o 
contratos), llegan a formar pane del sistema de producci6n, el cual debe 
suministrar las maquinas, lugares de trabajo y almacenes en las capacidades 
necesarias. 

Para cualquier tipo de planta, se debe planear su disposici6n basandose en el 
producto y posteriormente disenar el edificio, para lograr asi un arreglo 
completamente funcional. 

El diseno de la planta depende del tipo de proceso productive, asl como de las 
dimensiones de los departamentos de elaboraci6n, pero su tamano generalmente 
depende del control administrative. 

Las distribuciones pueden clasificarse en: 

a) Por procesos: cuando el equipo de un mismo tipo funcional se agrupa de 
manera que se tenga la maquinaria junta, la inspecci6n en un lugar y toda la 
operaci6n en otro sitio especial. Este tipo de distribuci6n sirve a las empresas 
que elaboran sus articulos en forma continua, en masa o uniforme. 

b) En /inea o por producto: =ando la maquinaria sa agrupa confarme a la 
secuencia de operaciones. 

Una buena distribuci6n de planta puede reducir tiempos, lo que tal vez signifique 
altos costos de producci6n. Las ventajas que se obtendran por una buena 
distribuci6n de la planta seran: 

a) Se acelera el ciclo de fabricaci6n al reducir los inventarios y el 
congestionamiento de las mercancias en proceso. 

b) Se reduce el tiempo necesario para el manejo de materiales. 
c) Facilita el control de la producci6n y elimina la repetici6n de los materiales. 
d) Ejerce cierta influencia para mantener a los operarios en sus lugares de 

trabajo. 
e) Las maquinas y los operarios pueden laborar casi el 100% de su tiempo. 

3.3.4 Adquisici6n de la Materia Prima 

Los materiales son uno de los constituyentes principales de la empresa, ya que sin 
ellos no seria posible efectuar la funci6n de producci6n, es por ello que la funci6n 
de compras o entrada de materiales ha adquirido una enorme importancia, por lo 
que en toda empresa es importante que exista un departamento de compras. 

Son prerequisitos para realizar las compras, determinar las exigencias principales 
=---°=- -- queJ;e_requieren,de.los-productos como: torrna, comp()sjc:i6ri, tie~po de entrega, 

-· - ----- ---- --~ ____ ._-- - - . --- -= = -
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asi coma la calidad, es decir la clase de articulos que exige el departamento de 
Producci6n, con un conjunto de normas y Ii mites de tolerancia. 

• Fuentes de Abastecimiento. Las fuentes de abastecimiento pueden dividirse 
en: 

a) Abastecedores de materia prima. 
b) Herramientas. 
c) Equipo de planta. 

De ahi pueden ser proveedores nacionales, cuando es posible obtener el producto 
dentro del pais, y extranjeros cuando el articulo se adquiere fuera de el. Los 
proveedores nacionales se subdividen en: 
a) locales: dentro de la zona donde se encuentra la empresa y; 
b) fofaneos: oue es el cnso r.nntrArin 
Cuando se escoge una fuente de abastecimiento nacional o extranjera se debe 
tomar en cuenta que el material que se va adquirir cumpla con los requisitos de 
calidad, precio y tiempo de entrega, siendo este ultimo muy importante por que de 
esto dependera la programaci6n de la producci6n. Es importante considerar que 
se debe tener mas de un proveedor para evitar contingencias en caso de que el 
primero no cumpla con lo que nosotros solicitamos. 

3.3.5 Control de lnventarios de Materia Prima 

La politica de inventarios no puede ser independiente de los programas de 
producci6n, pues se debe ajustar a estos para producir un costo minima 
combinado de operaci6n. 

Cuando se elaboran programas basicos de producci6n, se tiene secuencia de las 
niveles planeados de elaboraci6n y balances de inventarios que se basan en 
pron6sticos de ventas, pero en este tipo de programas se debe tener en cuenta 
que si los planes reales sobrepasan los presupuestados, se podria correr el 
riesgo de quedarse sin existencias y por tanto no poder cumplir con el cliente, y si 
se presentara en caso contrario. el riesgo que se correra seria el aumento de 
costo de almacenamiento. 

• Tipos de lnventarios 
Los inventarios pueden ser: 
a) De materias primas: Son los materiales que se usaran directa o indirectamente 

en la producci6n, sin que hayan sufrido cambio alguno. 
b) De producci6n en proceso: Corresponde a los materiales que han sufrido 

transforrnaci6n sin llegar a ser producto terminado. 
c) De productos terminados: Se refiere al articulo acabado y listo para la venta. 
d) De abastecimiento: Son materiales que ayudan a la elaboraci6n, pero que no 

intervienen directamente en el producto. 
e) De equipo: Esta integrado par la maquinaria de la planta, los accesorios y las 

refacciones. 
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• Control de lnventarios 
Para llevar un buen control de inventarios podemos guiarnos con el siguiente 
procedimiento: 

a) ldentificar la rnateria prima que se requiere para la producci6n. 
b) Verificar la existencia en almacen de la materia prima. 

3.3.6 Vohimen de Producci6n 

El ciclo de producci6n es la secuencia de operaciones,movimientos e inspecciones 
par media de la cual las materias primas se convierten en producto terminado lista 
para enviarlo al cliente. 

En cuanta al ciclo productivo que debemas seguir para la realizaci6n de nuestro 
producto debemos considerar las procedimientos que se llevaran a cabo, el tipo de 
materiales y equipo a utilizar. el tiempo que toma la realizaci6n de las productos, 
asl coma determinar las necesidades de inventario. 

Para la selecci6n del tipa de procesa primera analizaremas las siguientes tres 
procesos: 

a) Produccion en serie. Tambien llamada coma producci6n continua, o producci6n 
masiva o ds alto volumen. Este tipo de producci6n requiere de una 
organizaci6n par producto. en la cual el fluja de trabajo es continua y penmite ta 
division del trabajo de acuerdo a la especializaci6n requerida en cada 
operaci6n, ya que son repetitivas de tal manera que la eficiencia mejora. 

b) Produccion intermitente. Tambien conacida coma producci6n par 6rdenes o par 
!oles. Este tipo de producci6n requiere de una organizaci6n par procesas, 
donde las lotes de materiales se procesan en equipos de utilizaci6n general, ya 
que una gran variedad de articulos se realiza en el mismo equipo. 

c) Producci6n por proyectos. Este tipo de producci6n generalmente se utiliza para 
la denominada organizaci6n o administraci6n par programas, ya que se trata 
de la elabaraci6n comunmente de un solo articulo. 

Una vez que se selecciona el tipo de producci6n que la empresa llevara se debe 
detallar y analizar este proceso de producci6n mediante el uso de: 

• Procesos Productivos 
Estos procesos se pueden detallar mediante herramientas coma: 

a) Graficas de Gannt. Las cuales nos permitiran observer las actividades continues 
y simultaneas a realizer durante el proceso. lo que nos dara coma resultada el 
tiempo real de praducci6n. 
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Ejemplo: 

ACTIVIDAD RES PON SABLES TIEMPOS/DIAS OBSERVACIONES 
MKT PRO FIN. R.H 1 2 3 4 5 • 7 • 

1. 

2. 
3. 

4. 

b) Diagramas de flujo. Son representaciones graficas de la sucesi6n de hechos o 
lases que se presentan al aplicar el metodo o procedimiento de trabajo, 
.::lu:;lf;;:;,3.;;Gv:05 t1·1vUia11i.t: .::.i111Uuiu::. ::.t:yU11 ::;u nctiuroieLa. 

3.3.7 Manejo de Materiales y Equipo 

Los avances tecnol6gicos son s61o parcialmente intercambiables entre las distintas 
etapas industriales, par ejemplo un equipo puede resultar obsoleto en muy corto 
tiempo, lo cual puede ocasionar cambios econ6micos graves, tales como que un 
competidor adquiera la nueva maquinaria con la cual pueda producir a un costo 
menor. 

Como es sabido, un proceso de producci6n requiere de inversiones considerables, 
motivo par el cual deben seleccionarse meticulosamente las alternalivas y de esta 
manera, efectuar una e1ecci6n adecuada. 

, Maquinaria y Equipo 
La primera consideraci6n en la selecci6n del equipo para la fabricaci6n, es el 
establecimiento de las tipos basicos en las procesos productivos que se van a 
emplear. Otros aspectos que es necesario tomar en consideraci6n para 
seleccionar una maquina son: 

a) Debe ser facil de preparar, operar, mantener y reparar con el menor peligro. 
b) Debe estar equipada con dispositivos de seguridad para evitar rupturas 
costosas 

Par ultimo debera elegirse entre comprar o fabricar la maquina que se necesite, lo 
que dependera de varios factores coma son: financiamiento, capacidad de la 
planta, el problema de las costos. 

, Equipo Standard 
Este se refiere al equipo con fines generales, es decir estos tipos de maquinas 
estan diseiiado para realizar una o mas operaciones en una variedad de tamaiios 
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y articulos, un cambio en el disefio de producto puede implicar la utilizaci6n de 
otra herramienta o cabezal, y la misma maquina se encuentra lista para continua, 
con la producci6n. 

• Equipo Industrial 
Este tipo de maquina se disefia para efectuar un solo tipo de tareas, tiene la 
ventaja de realizar operaciones especificas con mayor rapidez que un equipo de 
tipo general, lo que significa un factor importante en la producci6n en gran escala, 
sin embargo carecen de flexibilidad, y un cambio en el producto, puede originar el 
desechar la maquina o adaptarta en su totalidad. 

• Herramientas 
Al campo respective se le conoce con el nombre de ingenieria de las 
herramientas, esta muy relacionado con la eficiencia de operaci6n de las 
maquinas. El decidir sabre el uso de un mandril neumatico o mecanico, deben 
resolver las ingenieros encargados de las herramientas y debe estar acorde con el 
espacio disponible, el costo y la facilidad de cambio o mantenimiento. 

3.3.8 Control de Calidad 

El control de calioad es un dispositivo pr.ellelltivo empleado para reducir las 
aspectos diferenciales del producto, a fin de que todos las articulos elaborados 
esten dentro de las Ii mites de calidad prescritos. 

El objetivo del control de calidad es producir articulos comerciales en el ambito 
competitivo del mercado y con la tecnologia actualizada, para satisfacer las 
necesidades del consumidor. 

La funci6n de control es esencial para lograr que todo el sistema llamese empresa 
lleve a cabo todas sus !areas de acuerdo con lo planeado. El control es la medida 
y la correcci6n de las actividades llevadas a cabo dentro de la empresa para el 
logro de objetivos especificos. 

Los elementos basicos a controlar en el desarrollo de nuestro producto o servicio 
son: 

a) La Entrada. Se refieren a todos aquellos insumos que se requieren para llevar a 
cabo la producci6n del bien o servicio. Este control de calidad puede llevarse a 
cabo par media de muestreo para evitar que el costo sea demasiado elevado, 
pero si las pruebas no dan absoluta seguridad, sera necesario comprobar en su 
totalidad las articulos. Aunque desde que adquirimos las insumos debemos 
elegi_r al proveedor que nos proporcione la mayor calidad, cantidad y el mejor 
prec10. 
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b) El Proceso de Producci6n. Se refiere a los procedimientos llevados a cabo para 
la transformaci6n de los insumos en productos, aqui se debe de vigilar 
realizando las correcciones necesarias en cada uno de ellos. 

c) La Salida. Son todos aquellos productos o servicios finales que se 
proporcionaran directamente a los consumidores, aqui la calidad con que los 
realicemos dependeril de las otros dos elementos antes mencionados ya que si 
en algunos de ellos falla el control par consecuencia obtendremos productos de 
mala o baja calidad. 

Nota. Ver ejemplo de Estudlo T8cnlco en la secci6n de Anexos 
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3.4 Estudio Administrativo 

Toda entidad de alguna forma cuenta con una organizaci6n, pero no se lleva 
acabo de manera eficiente, ya que en ocasiones las empresas administran 
empiricamente sus entidades provocando con esto problemas o perdidas 
cuantiosas. 

Es muy importante que todas las personas que desean involucrarse en el ambito 
empresarial se den cuenta de la relevancia que tiene el contar con una buena 
organizaci6n, ya que se puede decir que es la columna vertebral de nuestra 
entidad ya partir de esta se puedan establecer ta misi6n, los objetivos, funciones, 
etc. 

3.4.1 Planeaci6n Estrategica 

Es el plan que determina el ambito en que se encuentra la organizaci6n, la misi6n, 
objetivos y metas esta junto con la estrategia para competir en forma efectiva. La 
eficiencia de un plan se mide por el monto de su contribuci6n a los prop6sitos y 
objetivos, como compensaci6n de tos costos y otras consecuencias inesperadas 
requeridas para formularto y llevarto a cabo. 

La planeaci6n presupone ta existencia de atternativas, y hay pocas decisiones 
para las cuates no existe alg(m tipo de ellas, aun cuando se trata de cumplir con 
requisitos tegales, o de otra indole, impuestos por fuerzas que estan mas alla det 
control det administrador. La ptaneaci6n es decidir por adetantado que hacer, 
c6mo y cuando hacerto y quien ha de hacerto. La ptaneaci6n cubre ta brecha que 
va desde donde estamos hasta donde queremos ir. 

Representan no solo el punto final de ta planeaci6n, sino tambien el lugar hacia 
donde encaminan la organizaci6n, integraci6n, direcci6n, tiderazgo y control. Tiene 
tres caracteristicas: 

a) Abarca las actividades de la organizaci6n. 
b) Maneja un horizonte de tiempo muy amplio. 
c) Et exito de su implantaci6n es critica para el de la empresa. 
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Proceso de PlaneaciOn Estrategica 

Politi cast 
directrices 

Factores 
intemos 

l=;,rlnc<>c 

Objetivos 

Oportunlda- : 
des : 

: 

' erjemo, I ~ Ameoa,a, ~ 1 

1.--------------------- - - ----------- - --- ----' 

Figura 3.7. 

Estrategias 

a) Politicas y directrices. Estas representan los grandes objetivos o rumbas que 
desean alcanzarse. 

b) Factores infernos. Son los elementos que se encuentran dentro de la 
organizaci6n y sobre los cuales se tiene control, siempre existen elementos 
que trabajan a su favor lo cual se le conoce como fuerzas; mientras que a los 
que representan problemas se les conoce como debilidades. 

c) Factores Externos. Se representan fuera de la empresa y de los cuales se 
tiene poco o nulo control. Estos elementos representan oportunidades y 
amenazas para la empresa, dependiendo si influyen a favor o en contra. 

d) Objetivos. Habiendo evaluado el sistema de la empresa (factores intemos y 
extemos) en relaci6n con sus politicas o directrices (rumbo), es posible definir 
ya los objetivos precisos para la misma. 

e) Estrategia. Para alcanzar nuestro objetivo seguramente habra varios caminos a 
los que se les llama altemativas estrategicas, debemos elegir la mejor 
analizando cada una para obtener el maximo beneficio. 

f) Proyecto. Se lleva a cabo el mejor plan o estrategia; y como su desarrollo 
requiere de la coordinaci6n del trabajo de muchas personas, hay que definir un 
plan general y planes departamentales, con sus respectivos presupuestos, 
tomando en cuenta actividades, personas, tiempo, costos, etc. de esta forrna el 
proyecto se convierte en un elemento de control importante. 
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3.4.2 Objetivos 

Son los puntos vitales de cualquier organizaci6n que a su vez prescriben un 
ambilo definido y sugiere la direcci6n de las esfuerzos para el logro del mismo. las 
objetivos deben de perseguirse identificandose en terminos claros y precises. 

• Reglas para fijar las objetivos: 
a) Los objetivos deben fijarse por escrito. 
b) Los objetivos deben fijarse en forma separada. 
c) Siempre debe fijarse la fecha en la que las objetivos se deberan lograr. 
d) Los objetivos deben ser especificos, claros y precises para todos las que van a 

participar en su realizaci6n. 
e) Deben ser pocos en numero. sabre todo en las primeros periodos de 

aplicaci6n. 
f) Deben ser objetivos posibles de obtener. pero al mismo tiempo estimulante 

para el jefe. 
g) Debe revisarse si las objetivos fijados van de acuerdo con las politicas, planes 

y programas generales de una empresa. 
h) Debe revisarse si las jefes encargados de alcanzarlos. cuenten con la 

autoridad necesaria. en las diversos aspectos de autoridad formal. operativa o 
tecnica. 

i} Los objetivos fijados deben dejar siempre un grade, mas o menos amplio de 
decisi6n, a las jefes inferiores. 

• Tipos y Clasificaci6n de Objetivos 
a) Objetivos Estrategicos o Genera/es. Comprenden toda la empresa, se 

establecen a largo plaza. 
b) Objetivos Tacticos o Departamentales. Se refiere a una area o departamento 

especifico y se subordinan a las objetivos generales las cuales se establecen a 
corto o mediano plaza. 

c) Objetivos Especificos. Tambien se le llaman objelivos operacionales, se 
refieren a entidades y a secciones mas detalladas, son a corto plaza y estan 
subordinados a los departamentales y se clasifican en dos rubros: secci6nales 
(se dan para cada una de las unidades o secciones de la organizaci6n) y los 
individuales (sedan para cada persona de cada unidad o secci6n). 

• Metas 
Estas consideran las puntos concretes, establecidos en tiempos determinados en 
el camino del cumplimiento de los objetivos. Las metas se establecen para 
periodos cortos, rara vez para mas de un afio, y con frecuencia para un trimestre o 
menos. 

- --- - - ---- -----------
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3.4.3 Organizaci6n 

La organizaci6n se encarga de dividir el trabajo. de agrupar actividades, establecer 
jerarquias, designar las areas de autoridad y responsabilidad de las integrantes, 
coordinar a las grupos en sentido vertical y horizontal, par media de las relaciones 
de autoridad y comunicaci6n. 

El organizar es par tanto, un proceso mediante el cual el administrador transfonna 
un caos en orden, evita conflictos entre las personas sabre asuntos de trabajo a 
de responsabilidad a establece un ambiente adecuado para el trabajo en equipo. 
Tambien lleva implicito el reconocimiento del factor humane, es decir, que las 
trabaios deben concebirnP. r,.:1rr1 r1j11st::1rsP. ::11 sP.r h11m::1nn. r.nnc::irlAr::i,nrln ~·-•<:: 
capacidades y puntos debiles, y de coma debe motivarse a !raves de su funci6n 
para contribuir con eficiencia a las metas de la empresa. 

• Departamentalizaci6n 
Es el proceso de agrupar actividades y/o personas en unidades organizadas, 
basandose en su similitud, con una efectiva divisi6n del trabajo. El sistema 16gico 
para organizar se conforma a la practica usual de desarrollar una 
departamentalizaci6n. Existen diversos tipos: 

a) Par Funciones. 
b) Par Productos. 
c) Par Zonas Geograficas. 
d) Par Clientes. 
e) Par Procesos a Equipo. 

• Jerarquia 
Son las niveles que establecen las organizaciones, que estos pueden ser en 
diferentes niveles coma directives, ejecutivos u operatives. 

• Niveles Jerarquicos y Tramos de Control 
a) Los Niveles jerarquicos constituyen una escala de pos1c1ones de mando 

dispuestos por orden de importancia, seg(m sea el grade de la autoridad, 
responsabilidad y/o facultad para toma de decisiones, que se establecen en un 
organismo social. 

b) El Tramo de Control equivale el numero de subordinados que dependen 
directamente de un departamento o jefe del mismo. 

c) El numero de niveles jerarquicos se establece en relaci6n directamente con el 
numero de subordinados que tendra bajo su mando cada jefe. 

Par lo a los niveles jerarquicos que se establecen se les puede clasificar dentro de 
las siguientes nominaciones: 
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a) Directivo. 
b) Ejecutivo. 
c) Operative . 

• Autoridad 
Es la capacidad de mandar y hacerse obedecer, o bien, es la facultad de tomar 
decisiones que produzcan efectos. Cuanto mas claras sean las lineas de 
autoridad, que van desde el mas alto ejecutivo de la empresa hasta cada 
subordinado, mas efectivos seran el proceso de toma de decisiones y las 
comunicaciones en una organizaci6n. 

• Tipos de Autoridad 
a) Autoridad Formal: Es aquella que se recibe de un jefe superior para ser 

ejercida sobre otras personas o subordinados. Aquella que proporciona la 
facultad para decidir sabre determinadas acciones. 

b) Autoridad Tecnica: Es la que se proporciona de acuerdo a las conocimientos 
de las personas. 

c) Autoridad Personal: Tambien llamada carismatica. 

• Delegaci6n de Autoridad 
Se refiere en administraci6n a hacer a !raves de otros, por lo tanto ning(m jefe 
debe de hacer todo, tlene que delegar autoridad pero es responsable <le todas las 
acciones ejecutadas. T odo el proceso de delegaci6n comprende la determinaci6n 
de las resultados esperados, la asignaci6n de las !areas, la delegaci6n de las 
!areas, la delegaci6n de autoridad para llevar a cabo estas !areas, y el compartir la 
responsabilidad de su realizaci6n. Las ventajas de la delegaci6n de la autoridad 
son las siguientes: 

a) La ocupaci6n de asuntos de mayor importancia. 
b) Aumento de la eficiencia administrativa. 
c) Favorece la especializaci6n. 
d) Permite que las decisiones sean mas rapidas y se !omen bases sobre la 
realidad. 

• Estructura de Autoridad 
La estructura de un organismo social debe de reflejarse, entre otras cosas, el tipo 
de delegaci6n a los administradores, la cual facilita el cumplimiento de los 
objetivos; Ires de los mas comunes son: 

a) Autoridad Lineal. Es la que demanda un jefe para dirigir a sus subordinados, 
teniendo la responsabilidad directa para el logro de los objetivos asignados. Es 
la forma de organizaci6n mas simple en su funcionamiento y se convierte en la 
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columna vertebral de la jerarqula, ya que la funcional y staff sirven de 
complemento para la lineal. 

b) Autoridad Funcional. Esta ha side producto de la creciente complejidad de las 
actividades, proporcionando una estructura donde pueda intervenir el 
conocimiento de los expertos para auxiliar a las jefes de linea. 

c) Autoridad Staff. Cuando surge la necesidad de que el organismo social cuente 
con especialistas en diversas areas o se establecen que determinadas 
personas o departamentos con base en sus conocimientos especializados 
brinden consejo al funcionario principal de linea, se forma el tipo de autoridad 
llamado de asesoria o staff, el cual es su funci6n asesorar a sus superiores de 
linea, para que estos !omen las decisiones y den las instrucciones pertinentes 
a !raves de la cadena de mando establecida, es decir, puede transmitir 
informaci6n, pero no puede tomar dec1s1ones. 

• Mando 
Es el ejercicio de la autoridad respecto a cada funci6n determinada, puede 
decirse que es la autoridad puesta en un acto. Los elementos del mando son: 
a) Determinar lo que debe hacerse. 
b) Establecer c6mo debe de hacerse. 
c) Vigilar que lo que debe hacerse se haga. 

3.4.4 Estructuras y Funciones 

• Organigramas 
Son cartas de organizaci6n o representaciones gnificas de la estructura y las 
relaciones de una organizaci6n, acoplandose a las actividades que se van a hacer 
segun el giro de la empresa. No debe haber duplicidad de actividades. 

, Elaboraci6n de Organigramas 
Es lo que designa la disposici6n y arreglo de las departamentos de que se 
compone un organismo administrative y la relaci6n que guardan esas unidades 
entre si, asi come la forma en que estan repartidas las actividades de ese 
organismo entre sus actividades. 

En una estructura de organizaci6n vamos a contar con 6rganos, puestos y plazas, 
ya todo esto se le conoce come unidades administrativas. 

, Clasificaci6n de los Organigramas 
Existen muchas clasificaciones de las organigramas, ya que son muches las 
factores que deben de considerarse para su elaboraci6n, a continuaci6n 
mencionaremos las mas importantes. 
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a) Por su objeto 
Estructurales. Muestra solo la estructura administrativa de la empresa. 
Funcionales. lndican el cuerpo de la grafica, ademas de las unidades y sus 
relaciones, las principales funciones de las departamentos. 
Especia/es. Se destaca alguna caracteristica especial de la estructura de la 
empresa ode un departamento especificamente. 

b) Par el area que Presentan 
Genera/es. Representan toda la instituci6n par media de sus 6rganos 
principales y sus relaciones basicas, generalmente son esquematicas y 
comprenden s61o las niveles mas altos de la organizaci6n. 
Complementarios. Muestran cada uno y par separado uno de los 
departamentos o divisiones principales de la estructura y ofrece mayores 
detalles sabre puestos, autoridades, relaciones y obligaciones dentro de 
ese departamento o division. 

c) Por su Formato 
Vertica/es. El 6rgano representado de mas alta jerarquia esta colocado en 
la parte superior. Las lineas de autoridad parten de arriba hacia abajo 
ligadas entre si; representando la comunicaci6n de autoridad y 
responsabilidad. 
Horizon/a/es. Cuando son muchos los nlveles Jerarqulcos conviene usar el 
fomnato horizontal en el que el 6rgano representado de mayor jerarquia se 
coloca en el margen izquierdo y las lineas de autoridad parten de izquierda 
a derecha. 
Mixtos. En algunas ocasiones por comodidad en la composici6n de un 
organigrama se puede combinar el formato vertical para algunos niveles y 
el horizontal para otros. 
Circulares. En estos el 6rgano representado de mayor jerarquia se coloca 
en el centro, las lineas de autoridad parten def centro a la periferia y los 
distintos niveles aparecen coma circulos concentricos. 
Escalar. Va el nivel jerarquico de arriba hacia abajo por media de una 
imagen vertical izquierda. 

• Politicas Y Reglas 
a) Politicas. Son criterios generates que tienen por objeto orientar la acci6n, es 

decir, son guias de acci6n que orientan sabre la forma de lograr los objetivos 
marcados. Deben procurarse dejar campo a los subordinados para la toma de 
decisiones, al mismo tiempo que se fijan limites y enfoques bajo los cuales 
aquella habra de realizarse. 

b) Reg/as. Son nomnas especificas que sefialan la acci6n y decisi6n que debe de 
adoptarse ante una situaci6n detemninada. Las reglas no dejan margen a 

----------- ------ -- - ---- ·- - - -- - -- --- - ----------------
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cambio de decisiones sino, solo permiten analizar si el hecho concreto, que 
represente y debe resolverse, se encuentra dentro de las mismas. 

• Diferencias entre Politicas y Reglas 
a) La diferencia radica en que las politicas no deben ser categ6ricas, sino mas 

bien fiexibles, ya que de otra manera se convertirian en reglas y dejarian de 
orientar la acci6n, para marcar o establecer caminos Unicos, lo cual no es lo 
mas adecuado en la administraci6n de Recursos Humanos. 

b) Por otra pa rte difieren en que las politicas requieren la decision de un jefe 
inferior para poder ser aplicadas. Toda regla o se inspira en una politica, o 
requiere de ella para poder ser interpretada en caso de duda, o bien se suple 
p0r rrl'-:'~!0 di? 11n~ :-'nlitir~. r11~nrtn Pl r.~c::.n r.nnr:rAtn r;:irP.ce de norma aplicable. 

3.4.5 Requisites Legales 

• Selecci6n del tipo de Sociedad Mercantil 
Cuando un grupo de personas constituye una sociedad conforme a las leyes 
mercantiles para realizar actividades econ6micas, se dice que se crea una 
sociedad mercantil. Dentro de las sociedades mercantiles existen diferentes tipos: 

a) Sociedad en Nombre Colectivo. 
b) Sociedad en Comandita Simple. 
c) Sociedad en Comandita por Acciones. 
d) Sociedad de Responsabilidad Limitada. 
e) Sociedad Cooperativa. 
f) Sociedad An6nima. 
g) Sociedad de Capital Variable. 

Una vez que se hayan constituido cualquiera de las sociedades, tendril una 
personalidad distinta a la de los socios que la conformen, por lo que la 
responsabilidad legal recae sobre la sociedad y no sobre las personas. 

Debido a que las sociedades de Responsabilidad Limitada, An6nima y de Capital 
Variable son las mas aplicadas, hablaremos un poco mas de ellas. 

• Sociedad de Responsabilidad Limitada 
Es la que se constituye entre socios que solamente estan obligados al pago de 
sus aportaciones, sin que las partes sociales puedan estar representadas par 
titulos negociables. existira bajo una denominaci6n o raz6n social que ostentara el 
nombre uno o mas socios y debera ir enseguida de las palabras " Sociedad de 
Responsabilidad Limitada ", o su abreviatura "S de R.L." 
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• Sociedad An6nima 
Es la que existe bajo una denominaci6n y se compone de socios cuya 
responsabilidad se limita al pago de sus obligaciones. La denominaci6n se forma 
libremente, pero debe ser diferente a la de cualquier otra sociedad, el nombre 
debe ir seguido de las palabras "Sociedad An6nima" ode su abreviatura "S.A." 

• Sociedad de Capital Variable 
En este tipo de sociedades el capital social (las aportaciones de los socios) sen\ 
susceptible de aumento por aportaciones posteriores de los socios o por la 
admisi6n de nuevos, y de disminuci6n por retiro parcial, sin mas formalidades. A la 
raz6n social o denominaci6n propia del tipo de sociedades se aiiadiran siempre 
las palabras" Capital Variable" o su abreviatura "C.V." 

• Obligaciones Oficiales 
Todo establecimiento mercantil, de servicios o de una pequeiia o micro industria 
deben cumplir con los reglamentos establecidos por la ley para garantizar las 
condiciones de higiene, seguridad y servicio en el lugar donde se encuentren 
ubicados. De esta manera las autoridades comprueban que las actividades que 
se llevan a cabo en la empresa se ajustan a la normatividad y garantizan la 
seguridad y salud de los habitantes. Los tramites a realizar los podemos clasificar 
de la siguiente manera: 

a) Federa/es. Son de caracter nacional, es decir, se realizan independientemente 
del estado o ciudad en que se ubique la empresa. 

b) Estala/es. Son obligatorios de acuerdo al Estado en donde se encuentre el 
establecimiento, debido a que cada entidad tiene su propia reglamentaci6n 
para dar de alta un negocio. 

c) Locales. Son aquellos que son obligatorios o necesarios para un lugar en 
especifico dentro de un estado como son los municipios. 
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3.5 Estudio Financiero 

Este tema es por de mas importante ya que una de las mayores preocupaciones 
al iniciar un negocio es el conocer primeramente cuanto necesitamos invertir para 
tener recursos, de que manera las utilizaremos buscando siempre tener beneficios 
y sobre todo como podemos hacernos de ellos, ya sea aportandolos nosotros 
mismos o invitando a otras personas a que inviertan con nosotros mostrandoles lo 
que tenemos, a lo que queremos llegar y que haremos para lograrlo. 

3.5.1 Determinaci6n de las Costas 

El costo es un desembolso en efectivo o en especie hecho en el pasado, en el 
presente, en el futuro o en forma virtual. Es importante seiialar que la evaluaci6n 
de proyectos es una tecnica de planeaci6n, y la forma de tratar el aspecto contable 
no es tan rigurosa, lo cual se demuestra cuando por simplicidad, las cifras se 
redondean al millar mas cercano. Se trata de predecir lo que sucedera en el futuro 
y seria absurdo obtener cifras con exactitud, no por eso se afecta la evaluaci6n del 
estudio financiero ya que o que se pretende es mostrar la metodologia para 
llevarlo a cabo. Lo primero que se debe llevar a cabo en el estudio financiero es la 
determinaci6n de las costos en las cuales se incurrira. 
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Tioo de Costos 
Costos de Materia Prima Es el desembolso que se tiene que hacer para la 

adquisici6n de materia prima y se debe 
considerar un oorcentaie de merma. 

Costos de Mano de Obra Se divide en directa (es aquella que intervienen 
personalmente en el proceso de producci6n) e 
indirecta (los que no intervienen en la 
e1aboraci6n del oroducto). 

Costos de Envases Es el gasto que se hace para proteger al 
Producci6n: 1 nroducto puede ser envases v embalaies. 

Costas de Energia Este gasto va de acuerdo al giro de la empresa y 
Estos se determinan etectrica si requiere de grandes motores, tambi8n debe 
en el estudio te<:nico ser considerado el gasto de las oficinas y areas 
y son llevados a de la p1anta a pesar de no ser tan significativo ya 
aspectos nUmericos I aue va del 2% al 3%. 
en el estudio Costas de Agua De acuerdo al reglamento vigente se debe 
financiero. Son todos contar con por lo menos con 150 litros de agua 
aquellos que por trabajador, mas las que se utilicen en la 
intervienen en el elaboraci6n del oroducto. 
proceso productive. Combustibles Se considere combustible a todo lo que se uti1ice 

en el oroceso tal coma aas, diesel aasolina, etc. 
Control de calidad Puede realizar1os la empresa 0 contratar a 

especialistas para llevar a cabo el control de 
calidad. 

Mantenimiento Puede contratarse a personas externas con 1a 
finalidad de ootimizarse recursos. 

Cargos de depreciaci6n y Para calcular el monto de los cargos se utilizan 
amortizaci6n las porcentajes autorizados por la ley tributaria 

de1 pars, permiten la recuperaci6n de la inversi6n 
per el mecanismo fiscal que la propia ley 
tributaria ha fiiado. 

Otros Costas Existen costos como uniformes, detergentes, 
dispositivos de orotecci6n. refrioerantes, etc. 

Costas para combatir la Se requiere de llevar a cabo inversi6n en equipo 
contaminaci6n aue no contamine o mantenimiento adecuado. 

Costos de Son los costos que provienen de realzar las actividades de oficina coma san 
Adminlstraci6n sueldas del director, gerente, auxiliares, secretarias y gastos de oficina en 

aeneral. Tambien deben incluirse carnos nor amortizaci6n y depreciaci6n. 
Costo de Venta La magnitud del costo de venta dependera tanto del tamal'lo de la empresa, 

como del tipo de actividades que las promotores del proyecto quieran que 
desarrolle ese deoartamento. 

Costas Financleros 
Son los intereses que se deben pagar en relaci6n con los capitales obtenidos 
en los orestamos. 

El C81culo de los costos de produccl6n puede ser consultado en la seccl6n de anexos. 
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3.5.2 lnversi6n Total Fija y Diferida 

La inversion inicial comprende la adquisicion de todos las activos fijos o tangibles y 
diferidos o intangibles necesarios para iniciar operaciones de la empresa, con 
excepci6n del capital de trabajo. 

• Activo Tangible o Fijo 
Se entiende par active tangible (que se puede tocar), las bienes propiedad de la 
empresa, coma terrenos, edificios, maquinaria, equipo, mobiliario, vehiculos de 
transporte, herramientas y otros. Se les llama fijo par que la empresa no puede 
desprenderse facilmente de el sin que ello ocasione problemas a sus actividades 
oroductivas /a diferencia del active circulante). 

• Activo Intangible 
Se entiende par active intangible el conjunto de bienes propiedad de la empresa 
necesarios para su funcionamiento, y que incluyen patentes de invenci6n, marcas, 
diserios comerciales, nombres comerciales, asistencia tecnica, gastos 
preoperativos de instalaci6n y puesta en marcha, contratos de servicios coma luz, 
telefono, agua, etcetera. 

3.5.3 Depreciaciones y Amortizaclones 

El termino de depreciaci6n tiene exactamente la misma connotacion que 
amortizacion, pero el primero solo se aplica al active fijo, ya que con el uso estos 
bienes valen menos; es decir, se deprecian; en cambio, la amortizaci6n s61o se 
aplica a las actives diferidos o intangibles, ya que, par ejemplo, si se ha comprado 
una marca comercial, esta, con el uso del tiempo, no baja de precio o se deprecia, 
par lo que el termino de amortizaci6n significa el cargo anual que se hace para 
recuperar la inversi6n. 

Cualquier empresa que esta en funcionamiento, para hacer las cargos de 
depreciacion y amortizaci6n correspondientes debera basarse en la ley tributaria. 
El manta de las cargos hechos en forma contable puede ser esencialmente 
distinto del de las hechos en forma fiscal. 

3.5.4 Capital de Trabajo 

Desde el aspecto contable el capital se define coma la diferencia aritmetica entre 
el active circulante y el pasivo circulante. Desde el punto de vista practice. Esta 
representado par el capital adicional (distinto de la inversion en active fijo y 
diferido) conque hay que contar para que empiece a funcionar una empresa; esto 
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es. hay que financiar la primera producci6n antes de recibir ingresos; entonces 
debe comprarse materia prima, pagar mane de obra directa que la transforme. 
otorgar credito en las primeras ventas y contar con cierta cantidad en elective para 
sufragar las gastos diaries de la empresa. Toda esto constituiria el activo 
circulante. Pero asi coma hay que invertir en estos rubros, tambien se puede 
obtener credito a corto plaza en conceptos coma impuestos y algunos servicios y 
proveedores y esto es llamado pasivo circulante. 

• Activo Circulante 
Se compone basicamente de Ires rubros: 

Va/ores e lnversiones. Este concepto sustituye al antiguo de caja y bancos. 
La raz6n simple, es el elective que la empresa debe tener para afrontar no 
solo gastos cotidianos, sine tambien las imprevistos y actualmente la banca 
la banca comercial se ha diversificado que es posible invertir a plazas muy 
cortos. 
lnventario. Se pretende presentar solo un modelo que ayude al evaluador a 
determinar de manera aproximada cual seria la inversi6n en inventarios que 
tendrian que hacer las promotores del proyecto al iniciar las operaciones de 
la empresa. El modelo que se presenta es el llamado late econ6mico, el 
cual se basa en la consideraci6n de que existen ciertos costos que 
aumentan mientras mas inventario se tiene, coma el costo del 
almacenamien!o, seguros, obsolescencia, y existen otros que disminuyen 
cuanto mayor es la cantidad existente en inventarios. Se calcula coma: 

Donde: 

Lote econ6mico = LE =j 2FU 
CP 

LE= la cantidad 6ptima que sera adquirida cada vez se compre materia 
prima para el inventario. 
F= Costas fijos de colocar y recibir una orden de compra. 
U= Consume anual de unidades de materia prima. 
C= Cosio para mantener el inventario, expresado en una inversi6n distinta a 
la inversi6n en la compra de inventarios. 
P= Precio de compra unitario. 

Ejemplo: 
Suponga que las dates que tiene son: 
U= 250 
C= 60% 
P= 45 
F= 20 
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LE= 2 X 20 X 250 
0.6 X 45 

LE= 19.24 unidades 

Cada vez que se compre un inventario, se deberan adquirir de acuerdo al 
resultado 19.24 piezas, y ademas 365/ 19.24= 18.97 que indicara la 
frecuencia de compra, que seria de 19 dias, aproximadamente. En 
conclusi6n, la inversi6n en inventario inicial, si se sigue el ejemplo seria de: 

19.24 X 45= 865.80 

Cut::11id:; µur cobrar. Es1e ruoro se ret1ere a que cuando una empresa inicia 
sus operaciones, normalmente dara a credito en la venta de sus primeros 
productos. Las cuentas par cobrar calculan cual es la inversi6n necesaria 
coma consecuencia de vender a credito, lo cual depende, par supuesto, de 
las condiciones del credito, es decir, del periodo promedio de tiempo en que 
la empresa recupere el capital. La formula contable es la siguiente: 

C X C = cuentas por cobrar = $ ventas anua!es x p.p.r 
365 

Donde: p.p.r = periodo promedio de recuperaci6n. Par ejemplo, si el credito 
a que vende la empresa es 30-60, el p.p.r. seria 45. 

• Pasivo Circulante 
Asi coma es necesario invertir en activo circulante, tambi8n es posible que cierta 
parte de esta cantidad se pida prestada: es decir, independientemente de que 
deban ciertos servicios a proveedores u otros pagos, tambien puede financiarse 
parcialmente la operaci6n. La pregunta ahora es lOue cantidad es recomendable 
pedir prestada a corto plaza (3 a 6 meses} para cubrir una parte de la inversi6n 
necesaria en capital de trabajo? 

En la practica se ha vista que un credito apropiado para este calculo es basarse 
en el valor de la tasa circulante, definida coma: 

Activo Circulante 
TC=------

Pasivo Circulante 

El valor en la industria es de TC= 2.5, lo que indica que par cada 2.5 unidades 
monetarias invertidas en activo circulante, es conveniente deber o financiar una, 
sin que esto afecte significativamente la posici6n econ6mica de la empresa. La 
practica conservadora aconseja que si disminuye el valor de TC par debajo de 
uno, la empresa correra el riesgo de no poder pagar sus deudas de corto plazo, y 
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si la TC es muy superior a 2.5, entonces la empresa esta dejando de utilizar un 
recurso valioso, como lo es el financiamiento, aunque la liquidez de la empresa a 
corto plazo sea muy alta. La cantidad que la empresa quiera pedir prestado 
tambien dependera de las condiciones del credito y en especial, de la tasa de 
interes cargada. 

3.5.5 Punto de Equilibria 

El analisis del punto de equilibrio es una tecnica util para estudiar las relaciones 
entre los costos fijos, los costos variables y los beneficios. El punto de equilibrio es 
el nivel de producci6n en el que los beneficios por ventas son exactamente iguales 
a la suma de los costos fijos y los variables. 

El analisis del Punto de Equilibrio es un metodo que se utiliza para determinar el 
momenta en el cual las ventas cubriran exactamente los costos, es decir, el punto 
en que la empresa se equilibrara pero tambien muestra la magnitud de las 
utilidades o perdidas de la empresa cuando las ventas exceden o caen por debajo 
de ese punto. 
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El punto de equilibria se puede calcular de forma grafica tal como aparece en la 
grafica 3.8, o bien en forma matematica como se describe a continuaci6n: 

CF 
PE - ---------------

PV - Cvu 
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PE - Punto de Equilibrio 
CF - Costos Fijos 
PV - Precio de Venta 
CVu- Costo de Venta Unitario 

3.5.6 Estado de Resultados Proforma 

La finalidad del analisis del estado de resultados o de perdidas y ganancias es 
calcular la utilidad neta y los flujos netos de efectivo del proyecto, que son, en 
forma general, el beneficio real de la operaci6n de la planta, y que se obtienen 
restando a las inqresos todos los co~to!=: P.n "!IIP. in~11rr::t l::t r'l::int? ~, !0s !!'!'!~!.!e~!~:: 
que deba pagar. Cabe aclarar que los ingresos pueden provenir de fuentes 
externas e internas y no s61o de la venta de los productos. 

Se le llama proforma por que significa proyectado, lo que en realidad hace el 
evaluador es proyectar (normalmente a cinco aiios) los resultados econ6micos 
que supone tendra la empresa. De acuerdo a la figura 3.9. lncluye ingresos, 
costos de producci6n, de venta y de administraci6n; asi como impuestos y la 
utilidad que se tendra antes y despues de impuestos obteniendo finalmente los 
fiujos de efectivo. 

Fluio Conceoto 
+ lngresos 
- Casto de Producci6n 
= Utitidad Marginal 
- Costas de Administraci6n 
- Costas de Ventas 
- Costas Financieros 
= Utilidad Bruta 
- ISR (42o/o) lmpuestos sabre la renta 
- RUT (2%) Reparto de utilidades 
a Utilidad Neta 
+ Oepreciaci6n 
- Pago a Principal 
= Fluio Neto de Efectivo 

Figura 3.9. 
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3.5.7 Casto Capital o Tasa minima aceptable de rendimiento 

Para tormarse, toda empresa debe realizar una inversi6n inicial. El capital que 
forma esta inversi6n puede provenir de varias fuentes: 

• Personas fisicas (inversionistas ). 
• Personas morales (otras empresas). 
• Inversion es e instituciones de credito (bancos ). 

Suponga el case mas simple, cuando el capital necesario para llevar a cabo un 
proyecto es aportado totalmente per una persona fisica. Antes de invertir, una 
persona siempre tiene en mente una tasa minima aceptable de 
rendimiento(TMAR). La pregunta seria len que debe basarse un individuo para 
fijar su propia TMAR? Debe basarse en el lndice inflacionario este debe ser el 
promedio del indice inflacionario pronosticado para los pr6ximos cinco aiios. Los 
pron6sticos pueden ser de varias fuentes nacionales como las del Banco de 
Mexico. 

El premio al riesgo siempre se considera dentro del parametro10 al 15%, 
dependiendo de la competencia y de factores macroecon6micos, el invesrsionista 
elegira el porcentaje mas apropiado, tomando en cuenta la inflaci6n de la 
economia del pais. 

3.5.8 Financiamiento: Tabla de la Deuda 

Una empresa esta financiada cuando ha pedido capital en prestamo para cubrir 
cualquiera de sus necesidades econ6micas. Si la empresa logra conseguir dinero 
barato en sus operaciones, es posible demostrar que esto le ayudara a elevar 
considerablemente el rendimiento sobre su inversi6n. Debe entenderse por dinero 
barato los capitales pedidos en prestamo a tasas mucho mas bajas que las 
vigentes en las instituciones bancarias. Existen cuatro metodos que se utilizan 
para el pago de interese y capital. Suponga el siguiente ejemplo: 

Una empresa pide prestados $100,000.00 a una instituci6n bancaria, a una tasa 
preferencial del 33% y le conceden un plazo de cinco afios para cubrir el adeudo. 
El interes que se paga se capitaliza sobre saldos insolutos. Mediante los cuatro 
metodos se analiza c6mo cubrir el adeudo, as! como la forma de calcular cada 
uno, tanto en lo referente al capital come a los intereses. 

66 



PREPARACt6N DE tlN PROYECTD Y LOS ESTVOI05 PARA lA CREACION DE tlN NEGOC!O 

1. Pago de capital e intereses al final de /os cinco anos. Es el caso mils sencillo 
ya que solo aparecera al final de ese periodo el pago de una suma total, que 
es: 

F= P {1+i)" 

F= Suma futura por pagar 
P= Cantidad prestada u otorgada en el presente 
i = lnteres cargado al prestamo 

F= 100000.00 (1 + .33)5 = 416,158.00 

De esta suma solo 100,000 corresponden al pago de capital o principal y 316,158 
al pago de intereses. 

2. Pago de fnteres al final de cada aflo, y de interes y todo el capital al final def 
quinto ano. En este caso debe hacerse una sencilla tabla de pago de la deuda, 
donde se muestre el pago ano con ano, tanto de capital coma de intereses 
(vease tabla 3.10). 

Aiio lnteres Pano a fin de afio Deuda desnues de nano 
0 100,000.00 
1 33,000.00 33,000.00 100,000.00 
2 33,000.00 33,000.00 100,000.00 
3 33,QOO.OO 33,000.00 100,000.00 
4 33,000.00 33,000.00 100,000.00 

5 33,000.00 133,000.00 0 

Tabla3.10. 

3. Pago de cantidades igua/es al final de cada uno de /os cinco anos. Para hacer 
este cillculo primero es necesario determinar el monto de la cantidad igual que 
se pagan, cada ano. Para ello se emplea la siguiente f6rmula: 

Donde: 

A= P [ i (l t i )" J 
(1 + i)"· 1 

A= anualidad que es el pago que se hace cada fin de ano. Sustituyendo 
valores. 

[ 

0.33 (1 + 0.33)' J 
A= 100,000 

(1 + 0.33)' - 1 
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Con esto se constituye la tabla de pago de la deuda para determinar que parte de 
A= $46,438 pagada cada aiio corresponde a capital e interes. En la tabla 3.11 las 
intereses se obtienen multiplicando por 0.33, que es la tasa de interes cobrado, 
por la columna de deuda despues de pago del aiio anterior, es decir, por el saldo 
insoluto o deuda no pagada. El pago de principal ode capital se obtiene restando 
a cada anualidad $43,438 el pago de interes de ese mismo aiio. Se observa que la 
suma de pago a principal de cada uno de los aiios es de $100,000, lo que significa 
que el resto es pagado en todos los aiios es atribuible s61o a intereses. 

Allo lnteres Paao de fin de ano Pago a Principal Oeuda desoues del oaao 
0 100,000 
1 33,000 43,438 10,438 89,562 
2 29,555 43,438 13,882 75,680 
3 24,974 43,438 18,464 57,216 
4 18,879 43,438 24,556 32,659 
5 10,777 43,438 32,660 0 

100,000 

Tabla 3.11. 

4. Pago de lntereses y una parte proporcional de/ capital (20%cada afio) al final 
de cad a uno de /os cinco afios. En este caso, en la column a def pago hecho a 
principal aparecera cada aiio la cantidad de 200,000, que es el 20% de la 
deuda total. Los intereses pagados seran sabre saldos insolutos, coma se 
muestra en la tabla 3.12. 

Ario lnteres Paao a Caoital Paao Anual Deuda desoues del oaao 
0 100,000 
1 33,000 20,000 53,000 80,000 
2 26,400 20,000 46,400 60,000 
3 19,800 20,000 29,800 40,000 
4 13,200 20,000 33,200 20,000 
5 4,000 20 000 24 000 0 

Tabla 3.12. 

3.5.9 Balance General 

Activo, para una empresa, significa cualquier pertenencia material i inmaterial. 
Pasivo, significa cualquier tipo de obligaci6n o deuda que se tenga con terceros. 
Capital, significa los activos, representados en dinero o en titulos, que son 
propiedad de los accionistas o propietarios directos de la empresa. 

------------
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La igualdad fundamental del balance: 

Activo = Pasivo + Capital 

El balance tiene por objeto principal determinar anualmente cual se considera que 
es el valor real de la empresa en ese momenta. Se ha generalizado la practica en 
muchos paises de evaluar los activos de acuerdo con la inflaci6n del afio anterior, 
lo cual ayuda a tener un valor mas real de la empresa afio con afio. 

Nola. Ver ejemplo de Estudlo Financiero en la secci6n de Anexos 
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3.6 lnicio de Operaciones y Ventas 

Una vez analizados las diferentes estudios que debemos llevar a cabo para la 
operaci6n de nuestra empresa es necesario dar iniclo a nuestras actividades y no 
perder de vista las puntos antes estudiados. Deniro de este punto veremos que 
otros dates son necesarios para el buen funcionamiento de nuestro negocio una 
vez iniciadas las operaciones y tener un mejor control, una buena coordinaci6n 
que nos conduzca a llevar a cabo el cumplimiento de lo que planeado desde un 
inicio. 

3.6.1 Juntas de Trabajo 

El uso mas comun de las juntas es reunir a la genie para evaluar, discutir la 
infonmaci6n, desafortunadamente, estas reuniones nunca infonman lo suficiente. 
La simple junta solo tiene un resultado, el aburrimiento, por lo que se recomienda 
se tenga presente las siguientes puntos con la finalidad de que las juntas sean 
productivas. 

• Direcci6n de Reuniones 
B es.tado de normatividad se encuentra refiejado en cosas tales come quien habla 
primero o ultimo, la opini6n de quien se acepta sin cuestionamientos, lo de qulen 
se cuestiona siempre y la de quien se ignora. 

• Control de Reuniones 
Las reuniones se deben planear para durar una hara y celebrarse semanalmente 
en el mismo lugar y a la misma hara. Para que un grupo se comprometa se tiene 
que construir la base informaci6n, analizar la base de infonmaci6n y la resoluci6n 
que es llegar a una decision. 

• Toma de Decisiones 
En este proceso la resoluci6n se logra solo cuando todos las miembros del grupo 
estan de acuerdo en que es la mejor decisi6n posible con fundamento en su base 
de informaci6n. 

• Evaluaci6n de Reuniones 
Una de las formas de evaluar las reuniones puede ser basandose en las acuerdos 
a las que se llegaron, la eficiencia de la junta, la asistencia y las aportaciones que 
se hicieron durante la reuni6n. 

• Preparaci6n de Minutas 
Permite planear, ayuda a prepararse para las reuniones, sirve come recordatorio 

~ - . -=.:: cen::ta:reuni6n;::evita=rpresas.·.notifica a_losapa_rtigp'!!'le_!!_Para · completar alguna_ 
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acci6n, y guia la discusi6n en la reunion. Debe prepararse antes de la reunion y 
enviase a las miembros con suficiente anticipaci6n si es posible. Si no se ha 
distribuido con anterioridad, deberia estar lista en el momenta de iniciarse la 
reuni6n. 

3.6.2 Capacitaci6n y Desarrollo de Vendedores 

La capacitaci6n en ventas y el desarrollo de la fuerza de ventas deben 
considerarse coma un proceso continua y de largo plaza pues garantiza 
crecimiento y mayor productividad de las vendedores. La capacitacion en ventas y 
las programas de desarrollo deben ayudar en fonma continua a las vendP.dnrAs a 
aumentar sus conocimientos, mejorar sus habitos y tecnicas de venta y a 
desarrollar buenas actitudes acerca de si mismos y de sus trabajos, empresa y 
clientes. 

Al disefiar las programas de capacitaci6n en ventas se debe conocer la orientaci6n 
de las metas y de las objetivos de la empresa coma: 

a) /dentificaci6n de la misi6n de ventas. Debe identificarse la misi6n para la fuerza 
de ventas y su relaci6n con la misi6n corporativa. 

b) Estab/ecimiento de criterios para /os objetivos de capacitaci6n. Estos 
comprenden fijar objetivos especificos, medibles, alcanzables, realistas y 
ligados al tiempo para el programa de capacitaci6n. 

c) Comprensi6n de la fuerza de ventas. lnvolucrar al personal de ventas en la 
venta par objetivos y en la capacitaci6n para llevarla a cabo, el programa de 
capacitaci6n de ventas debe abarcar sus necesidades, deseos, aspiraciones, 
intereses y metas personales y profesionales. 

d) Compartir la infonnaci6n de la organizaci6n. Debe presentarse a las 
empleados un entendimiento claro de las fuerzas, debilidades, problemas y 
potenciales de la empresa durante la capacitaci6n en ventas. 

e) Control de /os objetivos para obtener resultados. Se deben supervisar las 
resultados del programa de capacitaci6n a fin de valorar el iogro de la misi6n 
de la empresa. 

• Contenido de los Programas de Capacitaci6n 
a) Conocimiento de la empresa. Se debe ensefiar a las vendedores las politicas 

generales de la organizaci6n y las politicas de venta. 
b) Conocimiento de/ producto. No solo deben aprender las vendedores acerca de 

las productos y de la manera en que las utilizan las clientes, sino que tambien 
deben creer en las meritos y en la utilidad de las productos para solucionar las 
problemas de las cliente/conocimiento de las competidores y de la industria. 
Los vendedores deben saber casi tanto acerca de las productos de la 
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competencia como saben de los propios. Mediante estos conocimientos 
pueden los vendedores comparar marcar y superar las objeciones de los 
clientes respecto a la compra de una marca sobre otra. 

c) Conocimiento de /os clientes y de/ mercado. Ya no es suficiente con solo 
ensenar a los vendedores a superar las objeciones de los clientes, se les debe 
capacitar para lograr tener una participaci6n cooperativa con ellos. 

d) Conocimiento de/ proceso de venta. los pasos de I proceso de venta son: 
Prospeccion. Los vendedores deben aprender a buscar a los clientes 
potenciales que necesitan el producto y son capaces de comprarlo 
(prospectos). 
Planeaci6n de la vista. Los vendedores necesitan saber como planear las 
visitas de venta para asegurarse de que la presentaci6n sea eficaz. 
Acercamiento al prospecto. Existen varias maneras eficaces de acercarse a 
los clientes en perspectiva que van desde una referencia por un conocido 
mutuo hasta el envio de un regalo al prospecto. 
Presentacion de ventas. Consla de 2 fases principales, la apertura y la 
presentaci6n: 
En la fase de apertura el vendedor tendril alrededor de 30 segundos para 
asegurar la atenci6n y el interes del cliente. 
La presentaci6n. Una buena presentaci6n se construye en forma a una 
poderosa demostraci6n que muestre todos los puntos de venta y las 
motives de compre pa,a despertar el interas de! prospecto y su deseo de 
comprar. 
Satisfacci6n de objeciones. Los vendedores deben comprender que las 
objeciones del clients significan que tiene cierto interes en el producto si se 
pueden resolver el cliente realizara la compra. 
Cierre de la venta. El cierre se da cuando el vendedor pregunta por el 
pedido por ejemplo a que direcci6n quiere que se le envie esto. Cuando 
podemos enviar esto hoy o maflana. 
Seguimiento. Un buen vendedor hace seguimiento a la venta con una 
llamada para asegurarse de que se haya entregado el producto y el cliente 
este satisfecho. 

3.6.3 Promoci6n y Preparaci6n del Punto de Venta 

Son todos aquellos programas o actividades relacionadas con la mejor forma de 
ayudar a vender un producto en el punto de venta. Este ultimo espectro es el 
importante en las promociones de ventas y lo que las diferencia con la publicidad. 

Las promociones de ventas tienen por objeto siempre ayudar a la venta de un 
producto en el lugar donde se va a vender, pero en muchas ocasiones persiguen 

~diferentes objetivos coma: 
--- ----------
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a) Fortalece los efectos de una publicidad. 
b) Lanzamiento de un producto al mercado. 
c} Llama la atenci6n del comprador sabre el producto. 

• Actividades Promocionales 
a) Medias audiovisuales en el punto de venta. 
b} Folletos u hojas sueltas, para ayudar junta con la presentaci6n de la 

mercancia, a la venta de la misma. 
c} Concurso de intermediarios y consumidores. 
d) Peliculas que describan el producto o servicio y al mismo tiempo se trate de 

venderto. 
e) Cata logos. listBs rfA :irP.r.in~ 11 otr:=i~ r1' 1h1ir.:=ir.innAc;:. 
f) Exposiciones, exhibiciones, demostraciones y muestras de articulos o 

servicios. 
g} Regalos y obsequios de varias clases. 

3. 7 Cierre de la Empresa 

Se vive una epoca en la cual el constante cambio puede hacer girar la suerte de 
nuestro negocio, lo cual nos obliga a vernos en la necesidad de abandonar 
nuestro producto o servicio que producimos o comercializamos, por lo que 
debemos estar preparados y conscientes de lo que se debe hacer. Deniro de este 
punto hablamos de forma muy general lo que debemos hacer en caso de 
encontrarnos en esta situaci6n. 

3.7.1 Disoluci6n y Liquidaci6n de la Empresa 

• Concepto de Disoluci6n 
Es la situaci6n de una sociedad que pierde su capacidad legal para el 
cumplimiento del fin para el cual se creo y solo subsiste para la resoluci6n de las 
vinculos establecidos par la sociedad con terceros, par aquellos con las socios y 
par la sociedad con terceros, par aquellos con los socios y por estos entre si. 

• Clasificaci6n de las Causas de Disoluci6n 
a) Por su Origen: 

Causas lega/es. Son las que establece el Art. 229 de la Ley General de las 
Sociedades Mercantiles. 
Causas Voluntarias. Son aquellas que para producir efectos legales 
precisan de una declaraci6n de voluntad de socios o accionistas. 
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b) Por su Transcendencia: 

Causas Genera/es. Son aquellas que afectan a toda especie de Sociedad 
Mercantil. 
Causas Especiales. Son aquellas que afectan a determinada especie de 
Sociedad. 

• Aspecto Legal: (Seg. Art. 229 L.G.S.M.) 
a) Par su expiraci6n def termino fijado en el contrato social: Aqui se indica el 

plaza de expiraci6n en el propio contrato social, siendo par lo tanto una causa 
general y legal (no es necesario inscripci6n en el Registro Publico de 
Comercio). 

b) Por imposibilidad de seguir realizando el objeto principal de la sociedad o por 
quedar este consumado: La imposibilidad puede ser fisica o juridica, cuando 
se consume el objeto principal de la sociedad es un problema que de hecho 
consume la vida de la persona moral (causas legates, general, es necesario 
inscripci6n en el Registro Publico de Comercio ). 

c) Par acuerdo de las socios, de acuerdo con el contrato social y con la fey: El 
acuerdo de las socios es causa de disoluci6n siempre y cuando se observen 
las requisites que establezca el contrato social estara de acuerdo con la ley 
(causa legal, especial, debe inscribirse en el Registro Publico de Comercio). 

d) Par el numero de acciones que 1/egue a ser inferior al minimo legal, o bien, la 
parte de interes se reline en una sofa persona: En las sociedades capi!alistas 
seran causa de disoluci6n cuando el nUmero de acciones sea inferior a cinco. 
En las sociedades personalistas sera causa de disoluci6n cuando exista un 
solo socio. Es necesario observar en cada sociedad sus requisites especial 
vigentes, pues es posible que para determinada sociedad el minima estatutario 
sean 1 O acciones o 8 socios, etc. 

e) Par la perdida de las dos terceras partes: Sera causa de disoluci6n para toda 
especie de sociedad mercantil (estas dos ultimas causas deberan inscribirse 
en el Registro Publico de Comercio ). 

• Concepto de Liquidaci6n 
Son las operaciones necesarias para concluir las negocios pendientes a cargo de 
la Sociedad, para cobrar lo que a la misma se le adeude, para pagar lo que ella 
deba, para vender todo el Activo y transformarto en dinero y para dividir entre las 
socios el patrimonio que asi resulte. 

• Aspectos Legales 
a) El Art. 2726 del C6digo Civil establece que una vez disuelta la sociedad, se 

pondra inmediatamente en liquidaci6n, la cual se practicara dentro del plaza de 
seis meses, salvo pacto en contrario; ademas, la sociedad que se ponga en 
liquidaci6n debe agregar a su raz6n o denominaci6n social las palabras "en 

~ _c-=_ liquidac;i6n".~-_ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ __ _ _ _ 
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b) La liquidaci6n debe hacerse por todos los socios, salvo que convengan en 
nombrar liquidadores, o que ya estuvieren nombrados en la escritura social. 

c) El Art. 235 de la LGSM nos indica que la liquidaci6n estara a cargo de uno o 
mas liquidadora, quien seran representantes legales de la sociedad y 
responderan por los actos que ejecuten excediendose de los limites de su 
encargo. El nombramiento debera hacerse en el mismo acto en que se 
acuerde o reconozca la disoluci6n. Este nombramiento de los liquidadores 
puede ser revocado a petici6n de los socios tornado en los terminos del Art. 
2366 de la LGSM o por resoluci6n judicial, si cualquier socio justificare, en la 
via sumaria, la existencia de una causa grave para la revocaci6n; sin embargo, 
seguircln en sus funciones hasta que entren los nuevamente nombrados. 

_., r_ -• ,. ... ""1.4'4 ..1- •- I ,-...CAA ,..,.. ....... + .... i-.1,..,.,.,..,. ,..,,n. c,,-.hn ol nnmhr~miantn rla lni:: 
V.J L..11 ,.,, r,a. L....,., ...,.., ..... '-'-''-''"' ..,,.. ._...,, ................. '1'"'- --··- -· ··-· .. -·- .. ··-···- -- -

liquidadores, los administradores deberan entregartes: Los bienes, libros y 
documentos de la sociedad, levantandose en todo caso, un inventario del 
activo y pasivo sociales. 

e) En el Art. 242 se menciona que salvo el acuerdo de los socios o las 
disposiciones del contrato social, los liquidadores tendran las siguientes 
facultades: 

Concluir las operaciones sociales que hubieren quedado pendientes al 
tiempo de la disoluci6n. 
Cabrar lo que se deba a la sociedad y pagar lo que ella deba. 
Vender los bienes de la sociedad. 
Liquidar a cada socio su haber social. 
Practicar el balance final de la liquidaci6n, que debera someterse a la 
discusi6n y aprobaci6n de los socios, en la forma que corresponda, segun 
la naturaleza de la sociedad. 
El balance final, una vez aprobado, se depositara en el Registro Publico de 
Comercio. 
Obtener del Registro Publico de Comercio la cancelaci6n de la inscripci6n 
del contrato social, una vez concluida la liquidaci6n. 

• Aspectos Contables 
A fin de llevar a cabo la liquidaci6n conforme a lo indicado en la Ley General de 
Sociedades Mercantiles, la situaci6n de liquidaci6n se divide en las siguientes 
eta pas: 

a) De preparaci6n del balance inicial de liquidaci6n que sirva de base para que 
los administradores hagan entrega de los bienes de la sociedad a los 
liquidadores, asi como para el cumplimiento de las obligaciones fiscales. 

b) De formulaci6n de estados financieros que muestren la realizaci6n del activo, 
el pago del pasivo y la distribuci6n del remanente, o en ciertos casos, del 
deficiente, entre los socios accionistas que conformen la sociedad. 
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c) De preparaci6n de! balance final de liquidaci6n, que han de presentarse las 
liquidadores y servira de base para la aplicaci6n de! remanente, o en 
determinadas circunstancias, de! deficiente, que resultare. 

• Balance lnicial de Liquidaci6n 
El balance inicial de liquidaci6n sirve de base para que las liquidadores reciban de 
las administradores las bienes de la sociedad que ha quedado disuelta, conforme 
al Art. 241. Este balance no difiere de! conocido tradicionalmente, excepto que 
debe presentar razonablemente la situaci6n de la empresa a la fecha en que esta 
haya sido disuelta, mostrando el activo debidamente valuado, as! coma el pasivo 
existente a esa misma fecha. Dicho estado financiero debe ser dictaminado par un 
contador publico independiente. Podemos indicar coma caracteristicas principales 
de! balance inicial de liquidaci6n las siguientes: 

a) Es un estado financiero estatico que se prepara a la fecha en que se acuerde 
la disoluci6n de una sociedad. 

b) El active debe presentarse basandose en val ores actuales, amparados de 
preferencia par avaluos periciales referentes a las activos fijos. 

c) De reflejar con la mayor aproximaci6n a la realidad, el pasivo actual a cargo de 
la empresa, considerando las responsabilidades con el fisco, trabajadores, 
Seguro Social, IAfonavit, ate., y otros que pudieran surgir a causa de la 
disoluci6n. 

• Estado de Realizaci6n 
Este estado financiero tiene coma prop6sito principal mostrar a las socios o 
accionistas el activo y pasivo recibidos par las liquidadores de acuerdo con el 
balance inicial, y la forma coma fue realizado el activo y cubierto el pasivo 
sefialando par ultimo el remanente en favor de las accionistas o socios de la 
empresa o bien del deficiente, en caso de resultar un capital contable negativo. 

El estado de realizaci6n es dinamico y se presenta en forma de cuenta, colocando 
del lado izquierdo el activo recibido, asi coma el importe de su realizaci6n y el 
remanente o deficiente resultantes, y del lado derecho el importe del pasivo y la 
forma en que fue liquidado ademas, las variantes surgidas de las operaciones de 
liquidaci6n al cubrir las deudas sociales. En este mismo lado se anotaran el 
remanente a favor de las socios o accion istas y el porcentaje que !es corresponda 
segun sus aportaciones originales. 

• Balance Final de Liquidaci6n 
Este estado financiero debera inscribirse en el Registro Publico de Comercio y 
representa estaticamente la verdadera extinci6n de la sociedad que se disuelve. 
En la_s liqlJid11ciones con re"!fillente ~efleja un solo ;,_~r,,ecto,_y que es el remanen_te 
resutle-afavor de ·Jas-pe, so11as -ftsicas-o-morales -qtte-constituyeiorilaseeieiJafr.-
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En las liquidaciones con deficiente, tratandose de sociedades de personas y mixta, 
la aportaci6n con que las socios y comanditados cubren este deficiente. 
Tratandose de sociedades de capitales, mostrara el capital contable negativo que 
resulta en perjuicio de los acreedores comunes. 

, Resultados de la Liquidaci6n 
Esta cuenta tendril los siguientes movimientos: 

a) Se carga o se abona, segun el caso, par la diferencia entre el valor del activo 
neto en libros y el importe de su realizaci6n, asi coma par la diferencia 
resultante, entre el importe del pasivo a cargo de la empresa y la cantidad 
fl::IQ::lrl::i ::I In~ ::1r.rP.P.rlnrAS !10r AStP. ConceptO. 

b) Su saldo deudor o acreedor, que representara el deficiente o el remanente que 
haya dejado la liquidaci6n, se saldara con cargo o credito a la cuenta 
liquidadora. 
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REOl//5/T05 Y TRAMITE5 PARA INICIAR l/N NEGOC/0 EN EL O.F 

GUiA DE REQUISITOS Y TRAMITES PARA INICIAR UN NEGOCIO 
EN EL DISTRITO FEDERAL DE ACUERDO A UN GIRO 

ESPECiFICO 

Evidentemente en el mundo empresarial existen una serie de tramites que el 
emprendedor debe conocer. Este capitulo nos permitira conocer los tramites 
federales, estatales obligatorios para constituir e iniciar un negocio, as! como 
tambien las dependencias y areas de gesti6n, domicilio, horarios de atenci6n y 
costos de cada uno de los tramites. 

El prop6sito de este capitulo es tener un panorama mas claro que contribuya al 
f8cil entP.nrtimiPntn rl,:,, l0CJ t!"~!'!'!!!es ~ :-::::::!izc:.:-. 8:~~v::; t;timitc-5 y 11.:,yui::,ilu::, i1an sicio 
clasificados por actividades econ6micas que tienen similitud en cuanto a los 
requisitos establecidos por la Secretaria de Economla. 

4.1 Requisitos y Tramites para iniciar un Negocio de acuerdo a un Giro 
Especifico 

Los tramites se dividen en: 

• Tr3mites Obligatorios para cualquier Actividad o Giro 
Estos tramites son obligatorios no importando la actividad a la cual se van a 
dedicar. 

• Tramites adicionales Obligatorios de acuerdo al Giro. 
Estos tramites son los que se deben llevar a cabo en forma adicional a los 

mencionados anteriormente, de acuerdo al giro al que pertenecen. 
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• Tramites Obligatorios para cualquier Actividad o Giro 
Estos tramites seran llevados a cabo par todas las personas de forma obligatoria 
no importando la actividad que deseen emprender. Se presenta a continuaci6n la 
informaci6n general de cada tramite. 

. - --- . 
c~NSJITUC16N DE SOCIED!6,DES ~N,:E LA .s·.~:E· .. . _j~AMITE FEDERA~ __ __J 
..,.ramlte para oblener de la Seuetaria de Relaciones Exteriores (SRE) la autorizaci6n del nombre de la 

. ....,.;edad Oenominad6n Social . 

;AREA DON DE SE GESTIONA/HORARIO DE ATENC16N 11EMPO APROXIMADO DE 
RESPUESTA 

birecci6n de Permisos Artfculo 27 Constitucionall Ricardo Flores Mag6n 15 dfas habiles 
INo.1 Anexo II P.A., Cot Nonoalco Tlaltelolco Mexico, D.F. Tel. 57 82 41 

l44 Ext. 4068 (de 9:00 a 5:00Hrs) 

VIGEN CIA ORMATO COS TO 

lndeflnida 
~., iS00.00 por recepci6n, de examen 

expedici6n del pem,lso 

i!AVISO OE USO OE LOS PERMISOS PARA LA CONST1TUC16N DE !!TRAMITE FEDERAL 

SOCIEDADES o CAM BIO DE DENOMINAC!6N o RAZ6N SOCIAL II 
tr~mite p.;:i~ informar a la S.R.E. que el permiso Que autoliz6 fue utMizado por constituciOn de sociedad o 
lc::lmbio en su denominaci6n o raz6n soda~. _ _ __ 

!AREA OONDE SE GESTIONAfHORARIO DE ATENCION JI , IEMPO APROXIMAOO DE 
RESPUESTA 

DirecciOn de Permisos Artlculo 27 Constitucional/ Ricardo Flores Mag6n INo se requiere 

No 1 Anexo UP A, Col Nonoalco Tlaltelolco M{lx1co, D F Tel 57 82 41 

144 Ext 4068 (de 9 00 a 4 30Hrs) _Jj _ 
VIGENCIA ~ FORMATO II COSTD 

.. -..... I REGISTRO plJeuco DE LA PROPIEDAD y EL COMERCIO 

Tr.timitemed1ante el cual se hace el registro de la Acta consLitutiva ~nte dicha lns~ncia - -- - - -

IA.REA CONDE SE GESTIONA/HORARIO DE ATENCION TIEMPO APROXIMADO DE 
RESPUESTA . 

Direccl6n General de ta Propledad y el Comercio del D.F. Vmalong!n No. 120 dlas habiles 
15 Cot Cuauhtt'.lmoc Mexico, O.F. Tel. 51 40 17 00 (de 8:00 a 14:00 H,s) 

VIGENCIA FORMATO COS TO 

!Universal !Variable de acuerdo al monto para 
lndefinkia a inscripci6n $735.00 minimo I 

~7,364.00 mtlximo 

- - -- - -· - -· 
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NSCRIPCl6N EN EL RFC I CEDULA FISCAL 

Fclmitemediante el cual se l!eva a cabo la inscripciOn ante la SHCP, para efecto de cumplimientode las 
ligaciones fiscales correspondlentes. NOT A: A partir del 1" de Julio de 1999, las pernonas fisicas, al 

omento de tramltar su inscripcion en el Registro Federal de Contribuyentes, Oeberan presentar 
njuntamente, la FOfltla oficial R1 y la Forma denominada WSolicitud de Cedula de ldentificaci6n Fiscal con 

URP." - _____ J 

SE GESTIONAIHORARIO DE ATENCl6N 
TIEMPO APROXIMADO DE 

RESPUESTA 

los M6dulos de Recepci6n de Tr2mites Flscales ya traves del Buz6n 
iscal: inforrnaci6n al contribuyente Mexico, D.F. let. 52 27 02 97 

sde ta respuesta irmedlata hasta, 
dlas MbUes I 

VIGENCIA FORMATO _______ COSTO ___ _j 

I SoUcitud de Cedula de ldenuhcaci6n 1rratullo 
cal con CURP _j 

-- -- - -

ERTIFICACl6N DE ZONIFICAC16N PARA USO ESPECIFICO fui&,1TE LOCAL J 
rflmite mediante el cual se hace constar sl un uso especifico esta permitido o prohibido para determlnado _J 

nmueble, conforme a los f'rogramas de (?esarrollo Urbano. __ 

AREA OONDE SE GESTIONAfHORARIO DE ATENCl6N 
TIEMPO APROXIMAOO DE : 

irecci6n General de Desarrollo Urbano y Vivienda (SEDUV1)/Direcci6n I 
del Registro de los Planes y Programas de Desarrollo Urbano/ Calle 
Victoria No. 7, P.B, Esq. Eje Central Lazaro Cardenas, Col. Centro 
Mexico, D.F. Tel. 55 10 93 96 Y 55 12 31 10. y/o en las Ventanillas Unica5: 
Delegacionales de1 DDF Mexico, D.F. I Ventanilla Unica de Gesll6n Av. 
<::an Antonio 256 Col Ampliaci6n Napoles Mexico, D.F. Tel. 56 11 31 67 

RESPUESTA 

a 7 dlas habiles 

VIGENCIA _JL FORMATO ][ COSTO 

12 anos para ejercer el derecho Uouo3 
iciue confiere 

~EOOpesos 

I LICENCIA DE USCl DE SUELO . .· . . . . ]h-RAMITE LOCAL di 
IICocumenlo exredido tor el DDF en el cual se autoriza el uso o d_eslino gue eret~n~a_darse a los ~redi 

~EA_OONDE SE G_~STIONAfHO~IO ~-~ ATENCl6N I TIEMPO APROXIMADO DE 
RESPUESTA 

!jC'irecci6n General de Administraci6n Urbana (SEOUVI) con cede en '21 dlas Mbiles 

ljeolegio de Arquitectos/ Av. Constituyentes No. 800, Col. Lomas Atlas, 
I/Tel. 55 70 00 07/Colegio de lngenieros Civiles de Mexico, A.C./Camino a 
IISta. Teresa No. 187. Col. Parques del Pedregal Tel. 56 06 8415. 

VIGENCIA FORMATO I • COSTO 

f? anos para ejercer et derecho ~U07 t9000pesos 
I t:iue confiere 
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~GISTRO EMPRESARIAL ANTE EL IMSS Y EL INFONAVJT im:,AMITE FEDERAL 

IE I Patr6n debera regiStrarse al igual que a sus trabajadores en el r6gimen obligatorio, cumpliendo con lo 
)estableddo en la Ley del Seguro Social, al hacerio autom3ticamente queclarlln registrados ante el JNFONAVIT 

.tv SAR ' . 
TIEMPO APROXIMADO DE 

1 ·-~e_A ~ONO~ S·E-~ESTION~HO~A~l~-~E ATENC16N - - - RESPUESTA -
fSubdelegaciones Administrativas del lMSS I Mexico, D.F. Tel. 52 41 02 15 dlas hQbHes 
1,4529 (de 9:00 a 14:00 Hrs.) 

L I -·- - -] 
VIGENCIA -- FORMATO COS TO 

IAviso de inscripci6n patronal AFIL01 Gratuito 
Formato de inscripci6n de las empresas 

~ndefinida 
ien el Segura de Riesgo de Traba}o 
l5SRT01003 Aviso de insctipciOn de cada 
juno de los trabajadores (mlnimo uno) 
tAFIL02 

~ -
~CLARACl6N DE APERTURA _ ___j!TRAMIT£ LOCAL __J 
!Tramite para obtener el documento con el que debertln contar las lltulares de establecimientos, cuyo giro no 

I ~iere de lk:encia de funcion~'!!ient!)_@ra su ~raci6n. - - - J 
IIAREA OONDE SE GESTIONAIHORARIO DE ATENCl6N 

TlEMPO APROXIMAOO DE 
RESPUESTA 

'lventanmas Unicas Oelegaciona!es def DDFMex,co, D.F. (de 9:00 a 14:00 lnmediata 
!Hrs.) Ventanil!a Unica de GesU6n Av. San Antonio 256 Co!. Ampllacl6n 
Ntipoles Mexico, D.F. Tel. 56 11 31 67 y 563 34 00 (de 9:00 a 15:00 ~ J jc _ VIGENCIA _ JL _ _ FORMATO . _ JL COS TO J 

jllndefinida J~uo9 Dec!aracl6n de Apertura IIGratuito _ 
-- I 

~NCIA DE ANUNCIO lfm.AMITE LOCAL 

trramite mediante el cual se otorga la licencia o permiso para fijar, instalar o colocar un anuncio, o blen senalar, 
·ndi_car, mostrar o d~fundir al .P_liblico cualguier m!J:nsaie. 

jAREA DON DE SE GESTIONA/HORARIO DE ATENC16N II 
TIEMPO APROXIMADO DE 

RESPUESTA 

!Vcnta. n::1as Unicas Delegacionales del 00. F M,'1co, 0.F. (do 9,00 a 14,00 llnmodiala 
!Hrs.) Ventanilla Unlca de Gestl6n Av. San Antonio 256 Col. Ampllaci6n 
Ntipoles Mexico, O.F. Tel. 56 11 31 67 y 563 34 00 (de 9:00 a 15:00 Hrs.) 

L. _-- VIGENCIA __Ji - - FORMATO ==:1=-:: COS TO 

. . . : Permiso para la colocaci6n de I 1 ·---""--1 ano (renovaa6n) as1m15mo J - 0, • 00 • - ~ 
xislen diversas modalidades y 
uyos costos son variables 

. . -
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rCONSmuc16N ~ELA COMis~N-MIXTA DE CAP~ITACl6~ Y-
I IESTRAMIENTO 

RAMITE FEDERAL 

- ----------

EMPO APROXIMADO DE 

1 R~SPl!_Ec5T~--- ___ _ 
REA DONOE SE GESTIONAIHORARIO DE ATENCl6N 

01recei6n General de Capaataa6n y PrOductiVldad I Av Azcapotzalco la-I No tien_•_,_~'_o o-fiaal de respuestaj 
ilia No. 209 Edifido "E" P.B. Col. Barrio de Santo Tomas Ml!xico, D.F. 

el. 53 82 34 53 (de 9:30 a 14:30 Hrs.) 
------- ------I VIGENCIA _JL_ - FORMATO - - J[__ COSTO J 

,- il:....;,ne ESTATAL 
-

REGISTRO DE FUENTES FWAS YOE DESCARGA OE AGUAS j RESIDUALES 

~rtlmite que realizan los propietarios de establecimientos para que se les autorice la descarga de aguas 
esidua!es al slstema de alcantariffado urbane del D.F:_. 

iAReA DONDE SE GESTIONAIHORARIO DE ATENCl6N 
TIEMPO APROXIMAOO DE 

1, RESPUESTA 
' 

Dlrecci6n General de GesliOn Amb!ental de! D.F./DlrecciOn de Regulaci6n 25 dlas habiles 

II Gesti6n Ambiental de Aguas, Suelos y Residuos/xalapa No. 15, Col. ! 

Roma Norte, Mexico, O.F. Tel. 52 09 99 03 {de 9:00 a 14:00 Hrs.) 

J JI : Ventanilla Unlca de Gesti6n 

VIGENCIA [ FORMATO ]I COSTO ___J, 

EC33_ JIGratuito I 
!, 

l AVISO DE MANIFESTACIQ~_ ~STADiSTICA _jtriiliii_TE FE_DERAL 

lnfom,aci6n que se proporciona al INEG! relacionada con la actividad propia del negocio, sin que ello implique 

k1ectos flscales. 

I
IJ.1...,,EA DONOE SE GESTIONA/HORARIO DE ATENCl6N --JII TIEMPO APROXIMADO OE r_: RESPUESTA ___, 

I 
entarnllas del INEGI f Patriotismo No 711 Ed1f As• Piso Col San Jose JtJnmedlata ___JI 

M1xcoac,Ml!x1co,DF Tel 52781000ext 1143y1144(de900a1300 

Hrs) 

II VIGENCIA - _][ FORMATO JC - COSTO J 
111 ar'io (revalidaci6n.anual entre !IFEP3-1 Jf[Gratuito I 
ljenero y marzo) _ _ J _ j 
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~-========::::::::::::::============:::::::::====-
UISTO BUENO OE SEGURIDAD Y OPERACl6N (!RAMITE ESTATAL I 
frrimite mecianle el cual se hace cons tar que el establecimiento en cuanto a su edificaci6n e instalaciones, 

eune tas condiciones necesarias de ·-uriclad ruira su ......_..Ci6n v funcionamiento. 

iA,REA DONDE SE GESTIONA/HORARIO DE ATENCl6N 
IEMPO APROXIMADO OE 

RESPUESTA - -·· --- --
lventanilas Unlcas Delegaciooales del DDF Mexico, O.F. (de 9:00 a 14:00 13 dias hBibiles 
~-) VentaniUa Unica de Gesti6n Av. San Antonio 256 1 Piso Cot 

Li\,nptiad6n Napoles Mexico. D.F. Tel. 56 11 31 67 y 563 3-1 oo (de 9:00 a 

15:00 Hrs.) 
-- -

IGENCIA -- IFORMATO fro 
13 anos (renovaci6n) ~U19 tuito 

PROGRAMA INTERNO DE PROTECCl6N CML IITRAMITE ESTATAL 

h-~mite mediante el cual se definen IM acciones destinadas a la salvaguarda de la integrldad flsica de Jos 
i.....ni..ooos \I de las oersonas oue concurran al establecimiento 

!AREA OONDE SE GESTIONA/HORARIO DE ATENCl6N 
TIEMPO APROXIMADO DE 

RESPUESTA 

lc1reccl6n General de Protecci6n Civil (SEDUVl)/Perif0rico Sur No. 2769 mes 
llcol. San Jer6nimo Lldice ME!xico, O.F. Tel. 56 83 40 86 y 56 83 28 38 ext. 

i 101 (de 9:00 a 15:00 y de 18:00 a 21:~ Hrs.) 

1[ VIGENCIA ,r: FORMATO J COS TO I - -
]IGratuito l 1[ndefinida Jf.P-02 

' rAMITE FEDERAL 

I 
!ACTA DE INTEGRACl6N A LA COMIS16N DE SEGURIDAD E HIGIEN 

~u LOS CENTRO$ DE TRABAJO 

ra:mltemediante el suat se inteQra a la Comisl6n de Seguridad e Higiene en el Trabajo en la STPS. 

!AREA DONDE SE GESTIONA/HORARIO DE ATENCl6N 
TIEMPO APROXIMADO DE 

RES~UESTA 

Preccl6n General de Seguridad e Higiene en el Trabajo I Av. !No Uene plazo oficlal de respuesta 

~capotzalco la Villa No. 209 Pisa 19 Col. Bailie de Santo Tomas M0xico 

iD.F. Tel. 53 94 51 66153 82 34 53 (de 8:30 a 14:30 Hrs.) 

VIGENCIA FORMATO COS TO J 

lndefinida INo requiere fomiato especlfico IGratuito 

-·--- ------------------~ 
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W'ROBACl6N DE PLANES Y PROGRAMAS DE CAPACITACION Y 

IA.DIESTRAMIENTO 
_JFAM1TE FEDERAL 

;~~ DONO~ SE ~.ESTIO~AIHOR~IO DE ATENCl6N_ - _ _ : _ '.1 _ TIEMP~~:~:~~:00 DE ----' 

I 
Direcci6n General. de Capacitaci6n y. Pcod. uctividad I Av. Azcapotzalco !a l[lnmediata __JI 

il!a No. 209 Edificio "E" P.B. Col. Barrio de Santo Tomas, Mexico, D.F. 

I el. 5_3 94 51 ~ Ext. 3580 (de 9:~0 a 14:~0-Hrs.) . ____, _ 

l VIGENCIA . J FORMATO _JL__ COSTO J 

No debe exccder de a a nos il~c2 - -~buito ] 

r-oo '"' ,_ ... ··-ro-...... 11""'"""°" 
-

r3mite nor medic de( cual se integ_ra al Pa_dr6!) _d~-~ontribu~s del OF. 

EA OONOE SE GESTIONAJHORARIO DE ATENCl6N 
TIEMPO APROXIMADO DE 

- -· . --
RESPUESTA 

llnmediata I Subtesorerla de Administraci6n Tributaria Direccibn de Reg!stro (Tesorerla 
jdef D.F.)/ lzazaga No. 89 a• Piso, Col. Centro, Mexico, D.F. Tel. 57 09 00 
l30 (de 8:00 a 15:00 Hrs) 

I[ VIGENCIA 1 FORMATO 
I. -

INo aplica vigencia .lll~IN00996 l~ratuito 
____J -
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• Tramites adicionales Obligatorios de acuerdo al Giro. 
Estos tramites son los que se deben llevar a cabo en forma adicional a los mencionados 
anteriormente, de acuerdo al giro al que pertenecen. Posteriormente se presenta la 
informaci6n de cada uno de los tramites adicionales. 

. ---- -- -· 
i@iro;· Trimlte Adicional 

·---
- Cria de porcinos )> Autorizaci6n de impacto ambiental 
- Avicultura 
- Apicultura 
- Cunicultura 
- Servicios de administraci6n de cementerios 

- Servicios de revelado de fotograffa y 
peliculas 

- Servicios de lavanderia y tintoreria de ropa 
- Servicio de plomeria y otras reparaciones 

principalmente domesticas 

Tr8mlte Adicional •. I Giros 
)> Constituci6n de sociedad de responsabilidad 

- Extracci6n y/o beneficio de arena y grava limitada microindustria1 
- Explotaci6n de marmol y otras piedras para )> Solicitud de Concesi6n de Exploraci6n 

I la canstrucci¢n ! Minera 

- Extracci6n y/o beneficio de caol!n, arcilla y ,. Conces!On de Exploraci6n- de Asignacion-
minerales perfecta Minera 

- Explotaci6n de yeso extracci6n y/o beneficio l> Aviso sabre el inicio de Operaciones de 
de otros minerales no met81icos beneficios de Minerales y Sustancias 

Concesibles 
:,. Alta en el Sistema de lnformaci6n I 

Empresarial Mexicano {SIEM) _J 

@)_ros _ _ _ _ _ ___jlTr.lmite Adicional _J 

I
- Preparaci6n de conseivas y embutidos de > Constituci6n de sociedad de responsabilidad 

carne limitada microindustrial 

I 
- Elaboraci6n de crema mantequilla y queso » Aviso de funcionamiento ante el institute de j 
- ElaboraciOn de leche condensada, seivicios de salud pOblica para el distrito 

evaporada y en polvo federal 
> Aviso de funcionamiento ante la Sagar 
» AutorizaciOn de impacto ambiental 
> Alta en el sistema de informaci6n 

empresarial mexicano (SIEM) 
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t';J;;lfa.t -======================::::':"' 
;c --~ Giros -==JL 
i Elaboraci6n de helados y paletas '»' 

Elaboraci6n de cajetas y otros productos 

Tr8mite Adicional ___ J 
Constituci6n de sociedad de responsabitidad 
limitada microindustrial 

I -

I 

18cteos 
Preparaci6n y envasado de frutas y 
legumbres 
Deshidrataci6n de frutas y legumbres 
Preparaci6n de sopas y guises preparados 
Preparaci6n y envasado de conservas de 
pescado y mariscos , 
Elaboraci6n de concentrados de para caldos I 

de carne de res, polio, pescado, mariscos y I 
verduras I 
Molienda de trigo 
Elaboraci6n de harina de marz 
Elaboraci6n de otros productos de motinos 
bas8ndose en cereales 
Beneficios de otros productos agricolas no 
mencionados anteriormente 
Elaboraci6n de galletas y pastas 
alimenticias. 
Elaboraci6n de pan y paste1es (panaderia) 
Panaderia y pasteleria industrial 
Fabricaci6n de aceites y grasas vegetales 
comestibles 
Fabricaci6n de aceites y grasas anima1es 
comestibles 
Elaboraci6n de cocoa y chocolate de mesa 
Elaboraci6n de dulces, bombones y 
confituras 
Fabricaci6n de chicles 
Elaboraci6n de cate soluble 
Tratamiento y envasado de miel de abeja 
Elaboraci6n de almidones, teculas y 
levaduras 
Elaboraci6n de mayonesa, vinagre y otros 
condimentos 
Fabricaci6n de hielo 
Elaboraci6n de gelalinas, flanes y postres en 
polvo para preparar 
Elaboraci6n de botanas y productos de maiz 
no mencionados anteriormente 
Envasado de te 
Elaboraci6n de otros productos alimenticios 
para consume humanos 
Preparaci6n y mezcla de alimentos para 
animales 
Preparaci6n de bebidas destiladas de 
agaves 
Elaboraci6_n de bebidas destiladas de caf'ia _ 
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1-Continuaci6n 

j • 

! . 

, . 
I 

' . 

Elaboraci6n de otras bebidas alcoh61icas 
desti!adas 
Vinificaci6n (elaboraci6n de bebidas 
fermentadas de uva) 
Elaboraci6n de sidra 
lndustria de cerveza y malta 
Elaboraci6n de retresco y otras bebidas no 
alcoh61icas 
Fabricaci6n de cigarros 
Fabricaci6n de puros y otros productos de 
tab a co 
Confecci6n de otros articulos con 
materiales, textiles naturales 
Curtido y acabados de cuero 
Fabricaci6n de colorantes y pigmentos 
Fabricaci6n de gases industriales 
Fabricaci6n de jabones, detergentes y 
dentifrices 
Fabricaci6n de adhesives, 
impermeabilizantes y similares 
Fabricaci6n de tintas para impresi6n y 
escritura 
Fabricaci6n de velas y veladoras 
Fabricaci6n de limpiadores, aromatizantes y 1 

&imilares-
Elaboraci6n de aceites lubricanles y adilivos 

1

, 

Fabricaci6n de rtantas y camaras 
Fabricaci6n de piezas y artlculos de hule ' 
natural o sintE!tico 
Fabricaci6n de perfiles, tuberfa y conexiones 
de resinas termoplasticas 
Fabricaci6n de piezas industriales 
moldeadas con diversas resinas y los 
empaques de p'oliestireno expansible 
Alfareria y ceramica 
Fabricaci6n de articulos sanitarios de 
ceramica 
Fabricaci6n de ladrillos, tabiques y tejas de 
arcilla no refractaria 
Fabricaci6n de ladrillos, tabiques y otros 
productos de arcilla refractaria 
Etaboraci6n de yeso y sus productos 
Fabricaci6n de productos de 
asbesto/cemento 
Fabricaci6n de laminados de acero 
Fabricaci6n de tubos y posies de acero 
Fabricaci6n de otros ·productos de acero 
Fabricaci6n de otros productos metalicos 
Fabricaci6n de equipo y aparalos de aire 
acondicionado, refrigeraciQ!!_}'. cal_efacci6n 
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Fabricaci6n de filtros para lfquidos y gases 
Fabricaci6n de acumuladores y pilas 
electricas 
Fabrfcaci6n de electrodos de carb6n y 
grafito 
Fabricaci6n de partes accesorios para el 
Sistema de frenos de autom6viles y 
camion es 
Fabrlcaci6n y reparaci6n de aparatos e 
instrumentos de medida y control tecnico 
cientifrco 
Fabricaci6n de otros productos no 
c1asmcaoos c11 uu d µdr it:: 

Giros 

Tostado y motienda de cate 
Molienda de nixtamal 
Tortillerias 
Elaboraci6n de azUcar y productos 
residua!es de la car'ia 
Elaboraci6n de piloncillo o panela 
Elaboraci6n de pulque 
Fabricaci6n de papel 
Fabricaci6n de resinas sinteticas y 
ptastificantes 
Fabricaci6n de hule sintetico o neopreno 
Fabricaci6n de perfumes, cosmeticos y 
similares 
Fabricaci6n de cerillos 
Fundici6n primaria de hierro 
Fundici6n de acero 
Fundici6n de piezas de hierro y acero 
Fundici6n y/o refinaci6n de cobre y sus 
aleaciones 
Fundici9n y moldeo de pieZ?IS met~lic;;as 

Giros 

Preparaci6n de fibras de henequen 
Hilado y tejido de ixtle de palma y otras 
fibras duras 
Tejido de rafia sintetica 
Tejido de redes y pario para pescar de fibras 
blandas 
Hilado y tejidos de regenerados 
Otros hila~~ tejidos no mencionados 

88 

I 
JL 

Trolmite Adicional 

i 
____J 

r Constituci6n de sociedad de responsabilidad 
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I Continuaci6n · 

I

- Tejido a mano alfombras y tapetes de fibras 
blandas 

- Tejido de alfombras y tapetes de fibras 
I blandas 
: - Fabricaci6n de sueteres 
I - Fabricaci6n de ropa exterior de punto y otros 
! articulos 

I -

i 
' -

I -

r -
' 

Confecci6n de ropa exterior para caballeros 
hecha en serie 
Confecci6n de ropa exterior para caballero 
hecha sabre medida 
Confecci6n de ropa exterior para dama 
hecha en serie 
Confecci6n de ropa exterior para dama 
hecha sabre medida 
Confecci6n de camisas 
Confecci6n de uniformes 
Confecci6n de prendas de vestir de cuero, 
piel 
Confecci6n de ropa de vestir para nii'los y 
nirias 
Confecci6n de otras prendas exteriores de 
vestir 
Confecci6n de corseteria 
Confecc10n de otra ropa Tnterlor 
Fabricaci6n de sombrero, gorras y similares 
Fabricacl6n de sombreros, gorras y 
similares, hechos de palma I 
Confecci6n de guantes, corbatas pariuelos y 
similares 
Fabricaci6n de colchones 
Fabricaci6n de cart6n y cartoncillo 
Fabricaci6n de envases de cart6n 
Fabricaci6n de envases de papel 
Fabricaci6n de aguarras y brea o colofonia 
Fabricaci6n de otros productos qulmicos 
secundarios 
Fabricaci6n de coque y otros derivados del 
carb6n mineral 
Fabricaci6n de materiales para 
pavimentaci6n y techado basado en asfalto 
lndustria artesanal de artlculos de vidrlo 
Fabricaci6n de partes prefabricadas de 
concreto para la construcci6n 
Fabricaci6n de mosaicos, tubos, postes y 
similares, basandose en cemento 
Elaboraci6n de desbastes primarios 
Fundici6n, laminaci6n, extrusion, refinaci6n 
y!o estiraje de aluminio 

_ Fabricaci6n y reparaci6n de utensilios -
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: Continuaci6n 

i • 
I 

I 

I· 
I 

I • 

I . 

I · 

I : 

agricolas y herramientas de mano sin motor 
Fabricaci6n de hojas de afeitar, cuchilferias 
y similares 
Fabricaci6n de chapas, candados, naves y 
similares 
Fabricaci6n y reparaci6n de quemadores y 
calentadores 
Fabricaci6n de baterias de cocina 
Fabricaci6n, mantenimiento y reparaci6n de 
anuncios luminosos y lamparas 
omamentales, candiles y otros accesorios 
electricos 
r a:...,;,.,c ..... ;..'.,,,, .:,-,::;~~t:~ ]' :-:;:::-:::!~~ ~'=' 
equipos y aparatos para comunicaci6n, 
transmisi6n y sellalizaci6n 
Fabricaci6n de partes y refacciones para 
equipo de comunicaciones 
Fabricaci6n de componentes y refacciones 
para radios, televisores y reproductores de 
sonido 
Fabricaci6n de otras partes y accesorios 
para autom6viles y camiones 
Edificaci6n no residencial 
Construcci6n de obras de urbanizaci6n 
Construcci6n de plantas de generaci6n de 
e!ectricidad 
Construcci6n y tendidos de lineas y redes 
de conducci6n electrica 
Construcci6n para la conducci6n del 
petr61eo y derivados 
Montaje e instalaci6n de estructuras de 
concrete 
Montaje o instalaci6n de estructuras 
metalicas 
Obras marltimas y fluviales 
Construcci6n de vfa 
lnstalaciones hidraulicas y sanitarias en 
edificios 
lnstalaciones electricas en edificios 
lnstalaci6n de telecomunicaciones 
Movimientos de tierra 

i - Cimentaciones 
Excavaciones subterraneas 
Obras subacuaticas 
lnstalaci6n de serialamientos y protecciones 
Demoliciones 
Otras obras de construcci6n no 
mencionadas antE!fiormente 
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Giros 

Hilados y tejidos de henequen 
Fabricaci6n de cordeleria de todo tipo naturales 
o qufmicos 
Hilados de fibras blandas 
Fabricaci6n de hilo para cocer, bordar y tejer 
Fabricaci6n de estambres de lana y fibras 
qulmicas 
Fabricaci6n de telas de lana y sus mezclas 
Tejido de telas de Janay sus mezclas 
Acabado de hilos y telas de fibras blandas 
Tejido de fibras blandas 

1 
Fabricaci6n de encajes, cintas, etiquetas y otros i 
productos de papel 
Fabricacl6n de fieltro y entretelas de fibras 
blandas 
Fabricaci6n de textiles recubiertos o con bar"io 
Confeccl6n de sabanas, colchas, manteles y 
similares 
Confecci6n de productos bordados y deshilados 
Confecci6n de totdos, cubiertas para autom6vil y 
tiendas de campana 
Fabricaci6n de medias y carcelines 
F abricaci6n de ropa interior de punto 
Fabricaci6n Qe tel.a.s. de p_unta 
Curtido y acabados de pieles sin depilar 
Fabricaci6n de productos de cuero, piel y 
materiales sucedaneos 
Fabricaci6n de calzado principalmente de cuero 
Fabricaci6n de carzado de tela con suela de 
hule o sintetica I 
Fabricaci6n de huaraches, alpargatas y otro tipo 
de calzados , 
Obtenci6n de productos de aserraderos 
Fabricaci6n de lriplay, fibracel y tableros 
aglulinados 
Fabricaci6n de productos de madera para la 
construcci6n 
Fabricaci6n de envases de madera 
Fabricaci6n de artfculos de palma vara, carrizo 
mimbre y semilla 
Fabricaci6n de atalldes 
Fabricaci6n de produclos de corcho 
Fabricaci6n de hormas y tacones de madera 
para calzado 
Fabricaci6n de otros productos de madera i 

excluye muebles j 
Fabricaci6n y reparac16n de muebles 
principalmente de madera 
Fabricaci6n de partes y piezas para muebles. 
Fabricaci6n- re araci6n,de persianas. __ -
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i Continuaci6n 

i 
I • 
I • 

Fabricaci6n de productos de papeleria 
Fabricaci6n de otros productos de papel, cart6n 
y pasta de celulosa 
lmpresi6n y encuademaci6n 
Edici6n de peri6dicos y revistas 
Fabricaci6n de aceites esenciales 
Refinaci6n de grasas y aceites animales no 
comestibles 
Revitalizaci6n de llantas y camaras 
Fabricaci6n de pelJculas y balsas de pofietileno 
Fabricaci6n de productos diversos de p.v.c., 
(vinilo) 
,-_.__. ___ •L- -'- -''••----- -·---- ..1- __ .,_,,,..,.." 
I .... ..,, '"'-''-'"' I UV u,.,.,,,_.,_,_, y,,.._. .... ., "'" "'' ................. J 

piezas similares de plastico soplado 
Fabricaci6n de articulos de plastico para el 
hogar 
Fabricaci6n de artlculos de pli3stico reforzado 
Fabricaci6n de laminados decorativos e 
industriales 
Fabricaci6n de espumas uret8nicas y sus 
productos 
Fabricaci6n de calzado de plastico 
Fabricaci6n de juguetes de plastico 
Fabricaci6n de otros productos de pl8stico no 
enumerados anteriormente 
Fabricaci6n de azulejos o losetas 
Fabricaci6n de vidrio piano, liso y labrado 
Fabricaci6n de espejos lunas o similares 
Fabricaci6n de fibra de vidrio y sus productos 
Fabricaci6n de envases y ampolletas de vidrio 
Fabricaci6n de otros artfculos de vidrio y cristal 
no especificados anteriormente 
Fabricaci6n de concreto premezclado 
Fabricaci6n de abrasivos 
Corte, pulido y laminado de marmol y otras 
piedras 
Fabricaci6n de otros materiales basandose en 
minerales no met31icos aislantes 
Laminaci6n, extracci6n y/o estiraje de metales 
no ferrosos 
Laminaci6n, extracci6n y/o estiraje de cobre y 
sus aleaciones 
Fabricaci6n de soldaduras basado en metales 
no ferrosos 
Fabricaci6n de estructuras met31icas para la I 
construcci6n 
Fabricaci6n y reparaci6n de tanques met81icos 
Fabricaci6n y reparaci6n de calderas J 
industria1es 
~abricaci6n de puertas metf:llicas, cortinas 
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Continuaci6n 

I 
otros trabajos de herrerla 

- Fabricaci~n y reparaci6n de muebles metalicos 
y accesonos 
Fabricaci6n de alambre y productos de alambre 
Fabricaci6n de tornillos, tuercas, remaches y 
similares 
Fabricaci6n de clavos, tachuelas, grapas y 
similares 
Fabricaci6n de envases y productos de hojalata 
y lamina 
Fabricaci6n de corcholatas y otros productos 
troquelados y esmaltados 
Fabricaci6n y reparaci6n de valvulas metalicas 
Fabricaci6n, ensamble y reparaci6n de 
tractores, maquinaria e implemento agricolas 
Fabricacion, ensamble y reparaci6n de 
maquinaria y equipo para madera y metales 
Fabricaci6n, ensamble reparaci6n de 
maquinaria y equipo para las industrias 
extractivas y de la construcci6n 
Fabricaci6n, ensamble y reparaci6n de 
maquinaria y equipo para la industria alimentaria 
y bebidas 
Fabricaci6n, ensamble y reparaci6n de 
maquinas de coser de uso industrtat 
Fabricaci6n, ensamble y reparaci6n de 
maquinaria y equipo para otras industrias 
especificas 
Fabricaci6n, ensamble y reparaci6n de motores 
no electricos, excluye para vehiculos 
automotores y de transporte 
Fabricaci6n, ensamble y reparaci6n de otra 
maquinaria y equipo de uso general no 
asignable a una actividad especifica 
Fabricaci6n de partes y piezas met81icas sueltas 

- Fabricaci6n, ensamble y reparaci6n de bombas, 

I 

para maquinaria y equipo en general 

rociadores y extinguidores 

1.
- Fabricaci6n, ensamble y reparaci6n para 

maquinas de oficina 
Fabricaci6n, ensamble y reparacl6n de 

I 

maquinas de procesamiento inform.lltico 
- Fabricaci6n, ensamble y reparaci6n de motores 

electricos y equipo para la generaci6n, 
transformaci6n y utilizaci6n de la energia 
electrica, solar o geotermica 
Fabricaci6n, de equipos para soldar 
Fabricaci6n de partes accesorios para el 
sistema electrico automotriz electricos para 
ferrocarriles 
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Continuaci6n 
I . 

i . 

I 

I . 
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I 
I • 

i-

I -

I . 

I 

Fabricaci6n de materiales y accesorios 
electricos 
Fabricaci6n de focos, tubas y bombillas para 
iluminaci6n 
Fabricaci6n y ensamble de radios, tetevisores y 
productores de sonido 
Fabricaci6n de discos y cintas magnetof6nicas 
Fabricaci6n y ensamble de estufas y hornos de 
uso domestico 
Fabricaci6n y ensamble de lavadoras y 
secadoras de uso domestico 
Fabricaci6n y ensamble de enseres domesticos 
m1>-nnn:u:: 

Fabricaci6n, ensamble y reparaci6n de 
maquinas de easer de usos domeslico 
Fabricaci6n y ensamble de carrocerfas y 
remolques para autom6vites y camiones 
Fabricaci6n de motores y sus partes para 
autom6viles y camiones 
F abricaci6n de part es para el Sistema de 
transmisi6n de autom6vites y camiones 
Fabricaci6n de partes para el sistema de 
suspensi6n de autom6viles y camiones 
Fabricaci6n y reparaci6n de equipo ferroviario 
Fabricaci6n y ensamble de motocicletas, 
bicicletas y similares 
Fabricaci6n de componentes y refacciones para 
motocicletas, bicicletas y similares 
Fabricaci6n y reparaci6n de otro equipo y 
material de transporte 
Fabricaci6n y reparaci6n de maquinas 
fotocopiadoras 
Fabricaci6n y ensamble de relojes y sus partes 
Fabricaci6n de joyas y orfebrerla de oro y plata 
Fabricaci6n y ensamble de instrumentos 
musicales y sus partes 
Fabricaci6n de aparatos y artrculos deportivos 
Fabricaci6n de articulos y Utiles para oficina, 
dibujo y pintura artistica 
Fabricaci6n de juguetes 
Fabricaci6n de escobas, cepillos y similares 
Fabricaci6n de joyas de fantasia y similares 
Fabricaci6n de sellos metallcos y de goma 
Fabricaci6n de cierres de cremallera 
Fabricaci6n y reparaci6n de aparatos e 
inslrumentos para pesar 

I 

J Edificaci6n residencial o vivienda 
G9nstrucci6n de plantas industriales 
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Giros 

Fabricaci6n de algod6n absorbente, vendas 
y simitares 
Fabricaci6n de telas no tejidas 

Giros 

Edicion de revistas y peri6dicos 

-· 

Triimite Adicional 

> Constituci6n de sociedad de responsabilidad 
limitada microindustrial 

> Aviso de Funcionamiento ante el lnstituto de 1 
Servicios de Salud PUblica para el Distrito I 

Federal , 
Registro Sanitario ante la Secretaria de 1· 

Salud 
> Aviso de Responsable Sanitario de lnsumos 

para la Salud I 
» Alta en el Sistema de fnformaci6n J 

Emoresarial Mexicano (SIEM) _ 

Trilmite Adicional 
)> Constitucl6n de sociedad de responsabilidad 

limitada microindustrial 
)> Derechos de Autor 
)> Permiso de la Comisl6n Calificadora de 

Publicaciones y Revistas llustradas 
> Alta en el Sistema de lnformaci6n 

I Emoresarial Mexicano (SIEM) 
-

Giros ][ Trcimite Adiclonal J 
Fabricaci6n de productos quimicos b8sicos 
org8nicos 
Fabricaci6n de productos qufmicos b8sicos 
inorg8nicos 

Giros 

Fabricaci6n de fertilizantes 
Mezera de inseclicidas y plaguicidas 
Fabricaci6n de productos farmaceuticos 

=:JI 

Giros . I 
Fabricaci6n y reparaci6n de equipo e 
instrumental medico y de cirugra 

----
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>'" Constituci6n de sociedad de responsabilidad 
limilada microindustrial J 

)- Licencia sanitaria 
). Alla en el sistema de informaci6n 

emoresarial mexicano (SIElli_ 

Tr.imite Adicional J 
)- Constituci6n de sociedad de responsabilidad j 

}- Autorizaci6n sanitaria ante el institute 
limitada microindustrial I 

nacional de ecologla 
Y Ucencia sanitaria J 
)- Aviso de funcionamiento ante I.a .Sagar 
» Alta en el sistema de informaci6n 

emoresarial mexicano (SIEM) 

Triimite Adicional __J 
);. Conslituci6n de sociedad de responsabHidad 

limitada microindustrial 
);. Aviso de funcio~amiento ante el.institute de 
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! Continuaci6n servicios de salud pUblica para el distrito 

federal 
Registro sanitario ante la secretaria de safud 
Autorizaci6n de impacto ambiental 
Alla en el Sistema de informaci6n I 
empresarial mexicano (SIEMl_____ J 

Giros Tr.!imite Adicional I 
1

1 _- Comercio al par mayor de cueros y pieles }- Alta en el Sistema de tnformaci6n I 
curtidas y sin curtir Empresarial Mexicano (SIEM) 
Comercio al par mayor de textiles, prendas 
rl<> ""'"+;, r<>l-,"'rln "nlrn<: ::irtfr11ln<: ,tp r., 1Prn -- . -- . ' . . , 

i • 
I 

piel y materiales suced8neos 
Comercio al par mayor de fibras textiles 
procesadas de origen natural o qufmico 
Comercio al par mayor de madera aserrada 
y materiales de construcci6n no met81icos 
Comercio al por mayor de papel y cart6n 
nuevo 
Comercio al por mayor de envases 
Comercio al por mayor de carb6n mineral y 
otros combustibles s61idos 
Comercio al por mayor de materiales 
metalicos para la construcci6n y para la 
industria 
Comercio al por mayor de mueb1es y 
accesorios para el hogar y las oficinas 
Comercio al por mayor de maquinaria y 
equipo para actividades agropecuarias 
Comercio al por mayor de maquinaria y 
equipo para la industria y la construcci6n 
Comercio al por mayor de equipo, mobiliario 
y materiales para el comercio y las servicios 
Comercio al por mayor de computadoras y 
sus accesorios 
Comercio al por mayor de vehiculos de 
transporte, accesorios, refacciones y partes 
Comercio al por mayor de juguetes, 
papelerla, Lltiles escolares y de oficina 
Comercio al por mayor de otras materias 
primas o materiales de uso industrial no 
mencionados anteriormente , 

Comercio al por mayor no clasificado en o""ra I' 
pa rte 
Comercio al por mayor de pescados, 
mariscos y otros productos marinas 
Comercio al por menor de articulos de 
mercerfa, sederfa y similares 
Comercio al or menor de r_o_pi!__ ~- _ 
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W Continuaci6n 
I • Comercio al por menor de calzado 

I 

{zapaterfas) 
• Comercio al por menor de sombreros 

I, - Comercio al par menor de articulos de 
. cuero, piel y materiales sucedaneos 
I - Comercio al par menor de paraguas, 

I 
sombrillas y otros artlculos de uso personal 

- Comercio al par menor de muebles en 
· general 

Comercio al par menor de alfombras, 
cortinas y productos simifares 
Comercio al par menor de vidrios, espejos, 
lunas y similares 
Comercio al por menor de instrumentos 
musicales 
Comercio al por menor de discos y cintas 
magnetof6nicas 
Comercio al por menor de antigOedades, 
pinturas, esculturas y otras obras de arte 
Comercio al par menor de estufas y 
aparatos electricos y electr6nicos para el 
hagar 
Camercio al pro menor de maquinas de 
easer y tejer para uso domestico 
Comercio ar par menor de artfculos de 

I ferreteria 
1 - Comercio al par menor de cristaleria, loza 

cuchillerla y similares 
Comercio al par menor de material electrico 
y accesarios 
Comercio al par menor de carb6n vegetal, 
mineral y otras combustibles no derivadas 
del petr61eo 
Comercio al par menor de petr61eo y 
tractolina 
Comercia al par menar de grasas y aceites 
lubricantes, aditivos y similares 
Comercia a1 par menar de equipa y material 
fotagr8fico y cinematogr8fico 
Comercio al par menar de articulas y 
aparatos deportivos 
Comercia al par menor de papeleria, Otiles 
escolares, de aficina y dibuja 
Comercia al par menor de libros 
Co~ercia al par menor de peri6dicos y j 
rev1stas 
Comercia al par menor de juguetes j 
Comercio al por menor de maquinas de 
escribir y calculadoras de balsillo 
Comercio al oor menor de,relojes, articulo~ - '-- -
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de plateria y joyeria 
Comercio al por menor de artesanlas 
Comercio al par menor articulos religiosos 
Comercio al par menor de otros articulos 
nuevos para el hogar no clasificados 
anteriormente 
Comercio al par menor de artfculos para el 
hogar, usados 
Comercio al par menor de motocicletas y 
bicicletas 
Comercio al par menor de armas de fuego, 
cartuchos y municiones 
Comerc10 al par me1101 ti..: a1:.1v,,o .. .:..;, 

embarcaciones y otro equipo de 
esparcimiento 
Comercio al par menor de otros articulos y 
productos no clasificados anteriormente 
Comercio al par menor en tiendas de 
departamentos especializados 
Comercio al par menor en almacenes y 
tiendas no especializadas 
Comercio al par menor de autom6vites 
nuevos 
Comercio al por menor de autom6viles 
usados 
Comercio al por menor de llantas y camaras 
para autom6viles 
Comercio al por mayor de refacciones y 
accesorios nuevos para autom6viles 
Comercio al por menor de refacciones, 
partes y accesorios usados para 
autom6viles 
Servicio de autotransporte de carga en 
general 
Servicio de transporte de autom6vil de 
ruletero 
Servicio de transporte en autom6vil de sitio 
Servicios de mensajeria 
Servicios telef6nicos 
Servicios de casetas telef6nicas 
Otros servicios de telecomunicaciones 
Servicios de alquiler de viviendas 
Servicios de alquiler de terrenos, locates 
comerciales y otros edificios no 
residenciales 
Servicios de agentes inmobiliarios 
Servicios de alquiler, compra, venta y 
administraci6n de bienes inmuebles 
{inmobiliarias) 
Servicio de al uiter de ma uinaria e ui o 
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~ REQU!SITOS Y TRAM/TFS PARA IN/OAR UN NEGOC/0 EN EL D.F U-==================~ 
ContinuaciOn 

I 
! . 

' ' . 
! 

para la agricultura y pesca 
Servicios de alquiler de maquinaria y equipo 
para la industria 
Servicios de alquiler de equipo electr6nico 
para el procesamiento informatico 
Servicios de alquiler y mobiliario para 
comercios, oficinas etc. 
Servicios de alquiler de televisores, equipo 
de sonido, videocasetes e instrumentos 
musicales 
Otros servicios de alquiler de equipo, 
maquinaria y mobiliario no mencionados 
anteriormente 
Servicios de alquiler de mesas, sillas, vajillas 
y similares 
Servicios de atquiler de ropa y similares 
Servicios de organizaciones politicas 
Servicios de organizaciones civiles y 
similares 
Servicios de albergues juveniles y 
campamento temporal 
Distribuci6n y alquiler de peliculas 
cinematogrfl.ficas, servicios privados 
Exhibici6n priv~da de pellcu.las 
cinematogrfl.ficas 

j - Servicios de bibliotecas, museos. jardines 
botanlcos y similares privados 

I . 

i 

I . 

I -
1 

I . 
I . 

Servicios de promoci6n y montaje de 
exposiciones de pinturas, esculturas y otras 
obras de arte, privados 
Servicios privados en centros sociales, 
recreativos y deportivos 
Servicios privados de promoci6n y 
presentaci6n de espectaculos deportivos, 
taurinos y circos 
Servicios privados de enselianza de 
gimnasia y artes marciales 
Otros servicios recreativos y de 
esparcimiento privados 
Servicios de contadurra y auditoria 
Servicios de analisis de sistemas y 
procesamiento informatico 
Servicios de asesorias y estudios tecnicos 
de ingenieria y arquitectura 
Servicios de diselio industrial 
Servicios de mercadotecnia 
Servicios de publicidad y actividades 
conexas 
Servicios de diseno artfstico 

_Servicios de.asesorla-en,administraciOO" 
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~1 REQI//S!TOS Y TRAM/TES PARA INIC/AR 1/N NEGOC/0 EN EL D.F 

~-==================:::::::::================-
f Continuaci6n 

organizaci6n de empresas 
Servicios de valuaci6n de metales y piedras 
preciosas 
Servicios de investigaci6n de solvencia 
financiera 
Servicios de agencias noticiosas 
Servicios administrativos de tramite y 
cobranza 
Servicios de fotocopiado y similares 
Servicios de agencias de co1ocaci6n y 
selecci6n de personal 
Servicios de decoraci6n de interiores 
Servicios de limoieza de inmuebles 
Servicios de fotografia 
Servicios de agencias funerarias 
Servicios de predicci6n del future 
Otros servicios personales no clasificados 
anterlormente 
Servicio de reparaci6n y limpieza de 
sombreros 
Servicio de lavado y teliido de alfombras y 
cortinas 
Servicios de jardineria domestica 
Reparaci6n y mantenimiento de maquinaria 
y equipo industrial 
Reparaci6n y mantenimiento de maquinaria 
y equipo de uso general no asignable a una 
actividad especifica 
Reparaci6n y mantenimiento de equipo 
instrumental tecnico y profesional 
Reparaci6n y mantenimiento de maquinaria 
y equipo no mencionados anteriormente 
Servicio de reparaci6n menor de 11antas y 
camaras 
Servicio de reparaci6n de calzado y otros 
articulos de cuero y piel 
Servicio de reparaci6n de aparatos 
electricos y electr6nicos, de uso domestico 
principalmente 
Servicio de reparaci6n de relojes y joyas 
Servicio de cerrajerfas 
Servicio de reparaci6n de bicicletas 
Servicio de reparaci6n de juguetes, 
paraguas y otros articulos de uso personal y 
para el hogar 
Servicio de tapiceria de muebles 
Servicio de reparaci6n de otros artfcu1os y 
aparatos principalmente domesticos 
Servicios relacionados con la construcci6n 
Servicios de bascula con fines de trans orte 
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~ REQUISITOS Y TRAM/TES PARA IN/OAR UN NEGOC/0 EN El O.F 

~1~======::::::::==::::=:::::::::=::::::::::::::::::::::::::::::::::"" 

Continuaci6n 

-

-

-

-

Servicios de intermediarios de comercio 
Servicios de oficinas y representaciones de 
organismos internacionales 
Compraventa de fierro viejo (chatarra) y 
desecho de metales no ferrosos 
Compra venta de materiales de demolici6n 
Compra venta de papel y cart6n usado 
Compra venta de vidrio usado 

·- --- --
Giros 

Comercio al por mayor de alimentos 
preparados para animales 
Comercio al par mayor de fertilizantes y 
plaguicktas 
Comercio al por mayor de combustibles 
derivados del petr61eo 
Comercio al par mayor de productos 
qulmicos para usos industriales 

J 

» 

,. 

Trilmite Adicional 

I 

I 
_j 

Aviso de Funcionamiento ante el Institute de 
Servicios de Salud PUblica para el Distrito 
Federal 
Alta en el Sistema de lnformaci6n 
Empresarial Mexicano (SIEM) 

I 
I - Comercio al por mayor de articulos de I 
I ferreterias y tlapa1erias 

- Comercio al por mayor de frutas y ' legumbresfrescas 
- Comercio al por mayor de chile seco y 

especias 

- Comercio al por mayor de abarrotes y 
ultramarines 

- Comercio al por mayor de productos de 
salchichoneria y cremeria 

- Comercio al por mayor de dulces y 
chocolates 

- Comercio al por mayor de refresco y aguas 
purificadas i 

- Comercio al por mayor de cerveza 

I 
- Comercio al por mayor de cigarros y puros 

- Comercio al por menor de granos y semillas 

- Comercio al por menor de frutas y 
I legumbres frescas 

- Comercio al por menor de chiles secos, 

I especias y condimentos 
- Comercio al par menor de carne ' 

(carnicerias) 

- Comercio al par menor de vlsceras de 
ganado, crudas y semicocidas 

- Comercio al par menor de carne de aves 
(pollerlas) 

- Comercio al por menor de huevo 
- Comercio al oor menor de oescados, 

- -
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ifcontinuaci6n -- --- - ~---- -

II ariscos y otros productos marinos 

I 

(pescaderfas) 
- Comercio al por menor de pan y tortillas 
- Comercio al par menor de leche 

Comercio al par menor de productos de 
salchichoneria y cremerfa 

I · 

I : 

Comercio al par menor de dulces y 
chocolates 
Comercio al par menor de paletas y nieve 
Comercio al par menor de cigarros y puros 

1 - Comercio al par menor de refrescos y agua 
purificada 

I . 

' 

1-

1 . 

Comercio de productos alimenticios al par 
m"'""'r nn ,., , ... .-.r ..... .-.r.,,.,..,.,. ,, f;,..,..i,.,. -"--· --· -·· --r-····-·----- 1 .. _, • ..,,.. .... ,...., 

autoservicio 
Comercio de productos alimenticios al par 
menor en almacenes y tiendas no 
especializadas 
Comercio al par menor de productos 
veterinarios 

I - Comercio al por menor de telas, casimires y 
blancos 
Comercio al por menor de pinturas, lacas, 
barnices y similares en establecimientos 
especializados 

I - Comercio al por menor de articulos de 
trapalera 

I : 

Comercio al por menor de plantas y flares, 
naturales y artificiales 
Comercio al por menor de anteojos y 
accesorios 
Comercio al por menor de aparatos y 
articulos ortop8dicos 
Otros servicios veterinarios privados 
Servicios de federaciones, asociaciones 
deportivas y otras con fines recreativos 
Servicios de restaurantes y fondas 
Servicios de cocinas econ6micas y 
establecimientos que preparan comida para 
Uevar 
Servicios de ostioneria y preparaci6n de 
otros mariscos y pescados 
Servicios de loncherias. taquerias y torerias 
Serv1c1os de merenderos y cenadurias I 
Serv1c1os de neverias y refresquerias J 
Serv1c1os de satones de belleza y 

peluquerlas _____________ _ 
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. 

. 

. 

. 

I : 

Giros .. . .. 
Comercio at por mayor de carne 
Comercio al por mayor de huevo 
Comercio al par mayor de leche natural 
Comercio al par mayor de otros productos 
alimenticios no mencionados anteriormente 
Comercio al por menor de animales vivas 

Giros ____ __JI 
Comercio al par mayor de vinos y licores 
Comercio al par menor de alimentos y 
bebidas en tiendas de abarrotes, 
ultramarinos y miscelaneas 
Comercio al par menor de cerveza 
Comercio al par menor de vinos y licores 
(vinaterias) 
Servicios de alquiler de salones para fiestas 
y convenciones 
Servicios de cabarets y centros nocturnes 
Servteios de cantinas y bares 
Servicios de cervecerias 
Servicio de pulquerias 
Servicio de hoteles econ6micos. 
Servicios de moteles 
Servicios de bai'ios pUblicos 
Servicios de masajistas, bolerias y sanitaries 
oOblicos 

Giros 

Servicios privados de educaci6n preescolar 
Servicios privados de educaci6n primaria 
Servicios privados de educaci6n media 
superior 
Servicios privados de educaci6n que 
combinan tos niveles de enselianza 
preescolar, primaria, media superior y 
superior 
Servicios de ensenanza comercial y de 
idiom as 
Servicios de capacitaci6n tecnica, de oficios 
y artesanfas 
Servicios de ensei'ianza de mOsica, danza y 
otros Servicios particulares de ensenanza 
Servicios de educaci6n por parte de 
profesores particulares 
Servicios orivados de educaci6n esnecial 
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Trilmite Adicional . . 

> Aviso de Funcionamiento ante el lnstituto de 
Servicios de Salud Pllblk:a para el Oistrito 
Federal I > Aviso de Funcionamiento ante la SAGAR 

> Alta en el Sistema de lnformaci6n 
Empresarial Mexicano (SIEM) 

Trilmite Adicional __ _J 
> Aviso de Funcionamiento ante el tnstituto de 

Servicios de Salud PUblica para el Distrito 
Federal 

> Licencia de Funcionamiento 
> Alta en el Sistema de lnformaci6n 

Empresarial Mexicano (SIEM) 

J 
Tr&mite Adicional 

Autorizaci6n de la SEP 
Alta en el Sistema de lnformaci6n 
Empresarial Mexicano (SIEM) 

II 

11 
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~~ REQl/!5/T05 Y TRAM/TES PARA !NICIAR l/N NEGOC/0 EN EL O.F 

l~ -=========================" 
fl 

r= ,L 

Giros :Jl 
Servicios urbanos de fumigaci6n, !I;, 
desinfecci6n y control de plagas 1 , 
Otros, servicios profesionales, tecnicos y 
especializados no mencionados 
anteriormente 

Giros 

Tr3mite Adicional 

Licencia sanitaria 
Alta en el sistema de informaci6n 
empresarial mexicano (SIEM) 

Trilmite Adicional 

il
',.J-_ Reparaci6n y mantenimiento de maquinaria >-

y equipo agricola I >-
Reoaraci6n v mantenimienlo de equipo de 

Licencia de funcionamiento 
Alta en el sistema de informaci6n 
empresarial mexicano (SIEM) I 

J l.

·r-- ~::~~rt~e reparaci6n de motocicletas IL 
Servicios d .. e estacionamie. nto y pensi6n para 

1 

veh iculo~ __ _ _ _ _j 

Giros J Trilmite Adiclonal 

Servicio de reparaci6n de autom6viles y . ).- Licencia de funcionamiento 

I -

camiones (mecanica en general) ).- Autorizaci6n de impacto ambiental 
Servicio de reparaci6n especializada en ).- Alta en el sistema de informaci6n 
autom6viles y camiones empresarial mexicano (SIEM) 

1- Servicio de reparaci6n de carrocerias 
(hojalaterfa y pintura) 
Servicio de lavado y tubricaci6n de 
autom6viles 

j J 

:L Giros _j[ Trtlmite Adicional 

Compra venta de otros desechos residues 
industriales 
Comercio al por menor de gasolina y diesel 

:r - -- - - . ~iros -- . -
ILservicios de~encias de viajes y turisticas 

· ;. Aviso de funcionamiento ante el institute de :I 
servicios de salud pllblica para el distrito l 

federal 
r Declaraci6n de apertura 
>- Autorizaci6n de impacto ambiental j ' 
>- Alta en el sistema de informaci6n 

e~.sarial mexicano (SIE~ 

J[ _ - Trimite Adicional ] 

IL~ Aviso de operaci6n de agencias __ de_viaL__] 
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REOUISITOS Y TRAM/TES PARA !NICIAR UN NEGOC/0 EN EL D.F. 

Una vez consultado en la lista de las actividades que otros tramites se deben realizar 
ademas de las apcianales se detallan las mismas para su mejor comprensi6n. 

--·- - . - ·- ··-
-~_UTORIZACl6N DE IMPACT_O AMBIENTAL jrrRau1TE ESTATAL ' -
J)ocumento otorgado como resultado de la presentacl6n y evaluaci6n de: un lnforme Preventlvo, Manifestaci6n 

l;,_~_ludio de ~mpacto ~biental o de un Est~ip cte. ~iesao S1Kl0n corresn inrla. _ ::J 
~EA DONOE SE GESTIONA/HORARto DE ATENCKlN 11EMPO APROXtMADO DE 

~ESPUESTA - - . -- - -·-

loirecci6n lmpacto Ambiental y Riesgo/ Xalapa No. 15 7" Pisa Col. Roma 
Je 18 a 20 dfas hQbiles 

~e Mexico, D.F. Tel. 52 09 99 03 Ext 6710 (de 9:00 a 14:00 Hrs.) 

IVIGENCIA iFQRMATO OSTO 

PC29 nforme Preventivo $1,218.00 

nctefin!da 
.1odalidad General $1,419.00 

alidad lntennedla $2,934.00 

lo de Riesgo $3,886.00 
... --

CONST1TUCt6N DE SOCIEDAD OE RESPONSABILIDAD LIMITADA rAMITE ESTATAL 
I LICROINOUSTRIAL 

., 

I ralmite mecliante el cual el usuario obtiene la figura legal de Sociedad de Responsablidad Limitada 

Microindustria1, para lo cual se requiere:. El Penniso para la Constitucion de Sociedades ante la S.R.E .• Aviso 

de Uso-de lo9--Perrn~03"para ta ConstltuclOn de Socledades y el"Registro PUblico de la Propiedad y el 

:Omercio ~terionnente tendra que rea!izar su tnscripd6n del -~FC ~ obtener su Cedula Fiscal. 

I 
AREA DONDE SE GESTIONA!HORARIO.DE ATENCl6N TIEMPO APROXIMADO DE 

_ _ . . ·- . RESPUESTA 

I Ventanilla Unica de Gesli6n Av. San Antonio 256 Col. Ampliaci6n N3polesi
1r dias habiles _J 

MCxi~'...D.F. Tel:_ss 63 34 oo Ext. 326, 301 y 303 (de 9:00 a 15:0_o Hrs.) J 
VIGENCIA FORMATO I COSTO I 

13 Anos 
IFormulario Unico para obtenci6n de 

Cedula de Microindustria I 
' 

- -- -------~------~-----------
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[fi()Uc1TU0- DE CoNcES-t6N DE EXPLORAC16N·-~1~ERA l~RAMITE F~OERAl.. 

!§~e~ntaci6n de trabajos El:!:riciales correspond!~ntes a-~i~tudes d~ concesl6n d_~ ~xploraci6n minera 

I 

1

!AREA DONDE SE GESTIONA/HORAR10 DE ATENCl6N 
I IEMPO APROXIMADO DE 
RESPUESTA 

I Direcci6n General de Minas I Acueducto No. 4 esq. Cane 14 Bis Col. i[ESES I 
Reforma Social CP 11650 Mexico, D.F. Tel. 52 02 86 07 y 55 40 06 23 ' 

, Fax. 2 02 24 81. (de 9:00 a 15:00 Hrs.) 
- ·-·-

"IGENCIA ~ORMATO ][cosro ' 
Formato Exploraci6n DGM-01193 i Hectarea o Fracci6n concesionada, 

icOSTO 
I ~ormato de Exploraci6n SECOFl-10-002-i!durante su primer ano de vlgencia 

I $1.7257 pesos, del segundo al I 

Jcuarto anode vigencia $5.15 det 

I[""""'" _J[ j~uinto at'lo en adelante la cuoia es I 

e $10.62 . ! 

]5iAM1T~ FEDE~~ 

j rtlm!~a_ra _la conoosi6n de e~l~~ci6n ode asignaci6n mi~era_. 

,!AREA CONDE SE GESTI6NA/HORARIO DE ATENC16N !t'JIEMPO APROXIMADO DE 
__ ilRESPUESTA ___ _ 

: Direcci6n General de Minas fDirecci6n de Concesiones Acueducto No. 4 1r Meses 
_iesq. Calle 14 Bis Col. Rofonna Social CP 11650 Mexico. O.F. Tel. 5202 

1f8607y55400628Fax.52022481.(de9:~a15:00Hrn.) _J __ 
:&,GENCIA ][FORMATO ][cosro. 

I I
I, !Variable de aruerdo a las hectareas 

,.

1 

6 
anos 10001A Sol1citud de Concesi6n de , 

Explo~aci6n o de Asign_aci6n -~'.nera j 

~~v1SO SOBRE EL INICIO DE OPERACIONES DE BENEFICIO DE.,-~RAM_ 11'·~ FED·E-- RAL. 
I MINERAlES O SUSTANCIAS CONCESIBLES l 
JTrtimile que deben realizar aquellas personas que beneficien minerales o sustancias sujetos a la ap!icaa6n de 

j la Le_~_M1n_era 

11,A~~A DONDE SE ~ESTI~NAIHORARIO ~E ~TEN~l6N 

Direcci6n General de Minas I Acueducto No. 4 esq. Calle 14 Bis Col. 

I 

Reforma Social CP 11650 Mexico, O.F. Tel. 52 02 86 07 Fax. 52 02 24 

81. (de 9:00a 15:00 Hrs.) 

,m EMPO APROXIMAOO DE 
_ j RESPUESTA 

, No aplica dado que tiene la 
llnatura1eza de Aviso 

j -

1
~1G_ENCIA jFORMATO jlf<,iTO 

IGra'";" ;IAvlso sobre el iniclo de operaciones de 
ijbeneficio de minera1es o sustancias 

j~ceslbles _ _. j _ _ 
ii'"'''";,, 
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ALTA EN EL SISTEMA OE INFORMACION EMPRESARIAL MEXICANrAMITE FEDERAL 
SIEM\ 

ramite qve debertln realiZar las empresas industriares, comerciales y de servicios para darse de alta en el 
lstema de lnformaci6n Emoresarial f..1exi98:JQJ.§_I!=;~ ---· --- -

!An.EA OONDE SE GESTIONAIHORARIO DE ATENCl6N I 
____J 

TIEMPO APROXIMADO OE 
j RESPUESTA 

lcamara correspondiente de acuerdo a ta actividad que realiza. Mayor 
lnmedlata 

lnformaci6n al Tel. 01 800 410 2000 

VIGENCIA FORMATO _J COS TO 
~ 

SIEM 
IComercio Pequeno Hasta 2 

,empleados $100.00, 3 empleados 
1 ano (revalidaci6n anual entre 1$300.00, 4 o mas $640.00 
!enero y febrero) IC<>mercio al por Mayor y Servicios 

~asta 3 empleados $300.00, 4 o 

imas $640.00 Industrial Hasta 2 
iempleados $150.00, 3 a 5 $350.00, 
16 o mas $670.00 

1Av1so DE FUNCIONAMIENTO ANTE EL INSTITUTO DE SERVICIOS lfRAMITE EST AT AL I ~ALUD PIJBLICA PARA EL DISTRITO FEDERAL 

IOocumer to expedido Por el rnsUtuto de Servicios de Salud Pllblica para el D.F., Por medio del cual autoriza 
~ua~un.est.iblecimii.iRto ~.fl'IEIOOf fies~ o~~ftmcione. 

~EA DONDE_ SE GESTIONAJHORARIO D~ ATENCl6N -~[TIEMPO APROXIMADO DE 
RESPUESTA 

Direcci6n General de Salud Pllbllca yen la Direcci6n de Regulacl6n 'lamed;,~ 

I 
..)anilarla I Jos6 Antonio Torres No. 661 P.B. Col. Asturias, Mexico, D.F. 

el. 57 41 48 62 Ext. 423 o 424 {de 8:30 a 13:30 Hrs.) 

l~ENCIA _ jFORMATO ]lciosrn I 
i~efio;a, (q,edaodo sojeto a 11.viso de Funcionamienlo 

r,at,ito 

I 
s mspecciones 
rrespondientes) 
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REQl/15/TOS Y TRAMITE5 PARA IN/OAR l/N NEGOC/0 EN EL f).F 

l~VISO OE FUN~_l_9N_AMIENTO ANT~_ LA SA(iAR .'&RA.MITE FEDERAL 

! viso de funcionamiento de establecimientos industriales y mercanliles importadores ante la Secretaria de 

ricultu_ra _Ganaderla ~sarro!!o Rural _________ _ ------ _ _J 

TIEMPO APROXIMADO DE 
J RESPUESTA _ ~ 

'[15dias hflbUes Direcci6n de lmportaci6n Exportaci6n Servicios y Certificaci6n Pecuaria I 1 

: alle de Recreo No. 14 segundo piso Col. Actipan Mexico, D.F. Tel. 55 341 

l[~yss;,::::.:;,211•~0-00,,:::::o __ ~I 
COS TO 

!IREGISTRO SANIJ"ARIO ANTE_LA_ SECRerARIA oe SALUD ------~-:Jtm.AMrre FEDE_~ 
- -

~men to expedldo_ por_la Secretarla de Salud para el R~!stro Sa_r,itarto de dlspositivos ff!6dlcos _J 

AREA OONOE SE GESTIONA/HORARIO OE ATENCl6N 
TIEMPO APROXIMADO DE 

J RESP~ESTA 

Direcci6n de lnsumos para la Salud I Gauss No. 4 Col. Casa Blanca r dlas hAb;k,s 

Mexico. D.F. Tel. 52 55 05 88 y 52 55 44 67 ext. 215 y 219 (de 9:00 a 

i[
14

:00 Hrs)VIGENCIA _J FORMATO I COS TO 

Por cada solicitud de Registro 

' 
Formato Fiscal No. 5 clave 400/07 

I sanitario de dispositivos medicos: 

I tndefinida 
I De uso odontol6gico: S 3,316.00 i 

' 
Equipos medicos, pr6tesls, ayudas , 

i unciona!es, materiales quifllrgicos, 

de curaci6n y productos higienlcos: 

I 
1 $2,935.00 Reposici6n de registro 

' J 'sanitario: S 701.00 
I 

~vis-~~E-RESPONSABLE s~Nil'ARIO DE INSU-MoS PARA LA 

IISALUD I - -- -- -- --

:rRAMITE FEDERAL 

;~vi~!? del Responsable Sanitario de lnsumos para ra ~a!!Jd, 

:iAReA DONDE SE GESTIONA!HORARIO DE ATENCl6N ~EMPO APROXIMADO DE lea~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~-~~~__J~1,~l'_:,~=::..=·a~=._~=o·=r,•""~~~~~~.asl 
; Direcci6n General de lnsumos para la Salud I Gauss No. 7 Col. Casa 

Blanca Delegaci6n Miguel Hidalgo Mexico, D.F. Tel. 5255 05 88 Y 5255 _:, 

1 
f44 67 Ext. 233,215 y 219 (de 9:00 a 13:00 Hrs.) 
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?4'{.,'f,t -====================-
--

DERECHOS DE AUTOR lhRAMITE FEDERAL 

ramite ,,_,,, obtener IOs derechos de autor ante el lnstituto Nacional de Oerechos de Au!Of 

TIEMPO APROXIMADO DE 
' l,\REA OONDE SE GESTIONAIHORARIO OE ATENCl6N 

- - _ .f:t.~_SPUEST_A ·-- . _j ... ··--
15 dias h3biles el dictamen previo I 

lnstituto Nacional de Derechos de Autor I Dinamarca No.64, Col. Juarez 10 dias h:!lbiles el dictamen de 

P.B., Mexico, D.F. Tel. 52 30 36 40, 52 03 64 46, 52 30 75 00 ext. 1415 reserva 

cle 9:30 a 13:30 Hrs) 

I VIGENCIA - _]1 FORMATO COS TO 

' 
• ~[01RD·06 J loictamen $89.00 Reserva $924.00 
1 al\o (cewlidaciOn '"":') lmas $5.00 por hoja del cotejo del 

lacta constitutiva II 
---

IPERMISO DE LA COMIS16N CALIFICADORA OE PUBLICACIONES Y rAMfTE FEDERAL 
REVISTAS ILUSTRADAS 

Tramite ... ..,.. obtener los certificados de licitud de tltulo v de contenldo 

~EA OONDE SE GESTIONAJHORARIO DE ATENCl6N 
TIEMPO APROXIMADO DE 

RESPUESTA 
5 a 30 dlas hSblles 

1Comisi6n Calificadora de Publicaclones y Revistas llustradas I Abraham 

!Gonzalez No. 48 P.B. Edificio Anexo Cot Juarez Mexico, D.F. Tel. 55 46 
154 12; 55 46 52 14 y 55 46 45 52 (de 9:00 a 15:00 Hrs) 

L VIGENCIA -..-.-JL FORMATO _JI COS TO I 

Formato Fiscal No. 5 Concepto 148 
$1,490.00 Licltud de Tituto/ 

lndefinida 
1,862.00 Ucltud de contenido 

Constancia de Registro a 

loistribuidores de Publicaciones 

1Editadas e lmpresas en el 

t:.xtranjero $1,729.00 

FCIASANITARIA --~-- - jfrRAMITEESTATAL I 
Oocumento expedido Por el lnstiluto de Servicios de Salud PUblica del D.F., por medio del cual autoriza que un 

1 
stableclmlento o ere funcione or haber cum lido con los re uisltos sanitarios que exige la ley. I 

. EA DONDE SE GESTIONAfHORARIO DE ATENCl6N 

lrecci6n General de Salud PUblica yen la Dlreccl6n de Regulaci6n 

anitaria I Jose Antonio Torres No. 661, P.B. Col. Asturias, Mllxico, O.F. 

el. 57 41 48 62 Ext. 418 (de 8:30 a 13:30 Hrs.) 

FORMATO 

icencia Sanitaria 
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~'it -:========:::==================-
[ERiZA.c16N sAN1;AR1A ANTE Eil 1Nsr1ruro NACIONAL DE EAMITE FEDERAL 

-- ~ lfra:OGIA (INE) 

ram1te que se realiza para la autorizaci6n sanitaria de registro de plaguicidas (nuevo, renovaciOn y/o 

J 1 mod1ficaci6o l 

i AREA CONDE SE GESTIONAIHORARIO DE ATENC16N 
TIEMPO APROXIMAOO DE j 

- RESPUESTA 
~ 

Ventan!lla de Tramites del Institute Nacional de Ecologia I Av. Revoluci6o 
O d[as 

No. 1425 Col. Tlalcopac Mexico D.F. Lada (5) Tel. 56 24 36 72 I 56 24 34 I 

2 (de 9:00 a 15:00 Hrs) I 
- _J 

J VIGENCIA !, FORMATO COS TO .I 

:fndefinida !!Soliettud de reglstro de plaguicidas vanao!e de acuef'do al producto 
I (Tecnico y/o Fom,ulado) 

IL JL 

lucENCIA DE F~NCIONAMl~NTO ]§:AMITE LOCAL 

Documento que expiden las Ventanillas Unicas Delegaelonales para que una persona fisica o moral pueda 
desarrollar en un establecimienlo mercantil alguno de los giros cuyo funclonamlento lo requiera, debido a su 

I 

1 · moacto social. 

II enta. nillas Unicos Delegadonales del OOF (de. 9:00 a 14:00 Hrs.) :.tlcttas·h· .'!biles __JI 
I Ventanilla Uni ca de Gesti6n Av. San Antonio 256 Col. Ampliaci6n N.'lpo1es[' 

Mexico, D.F. Tel. 5611 31 67 y 563 34 00 (de 9:00 a 15:00 Hrs.) 

L_ VIGENCIA J[ - FORMAT~ - ]L COSTO 

1 ano (revalidaci6n anual) 

lr,.,119 J~stablecimientos con vent.a de 

·bebidas a!coh61icas $20,457.00 

' ~-

~TOR~Cl6N DE LA S.E.P. 

I 
NOTA: se aumentaq el 25"/o del 

valor catastral del area que sea 

I ocupada para la vent.a revalidad6n : 

I 

con vent.a de bebidas $4,297.00 : 
Otras Licencias $1,988.00 ' 

evalidaci6n sin venta de bebidas I 
: $429.00 I 

----' J 

J~AMIT.E FEDERAL I 
ramite ~?blener la_ in_C()rpOr~ci6n de una_ esc~ela privada ante la_ ~ecretarla de EduC31:ci6n PU!>li~ tS.E.f':I 

l,AREA CONDE SE GESTIONAIHORARIO DE ATENCl6N ~EMPO APROXIMADO DE 
RESPUESTA 

- . - -- a 

loirecd6n General de Servicios Educalivos en el D.F. f lzazaga No. 38 30 dlas h3biles 

IPiso 12 Col. Centro Mexico, O.F. Tel. 57 09 94 55 (de 9:00 a 14:00 Hrs) ' 

~IGENCIA _-] FORMATO J~STO --

Ed_eflnida _ J Forma Fiscal No. 5 J ,543.00 pesos ' I 
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ffi
M1SO DE LA·S~;;-R~TARIA DE-~ALUO -- - IIIN.i.MITE FEDERAL - -

_ento Expedido por la Secretarfa de Salud para la compraventa de estupefacientes en droguerias, 
rmaaas v boticas, asl como la autorizaci6n n::ara venta o distribucl6n de mrl<iMos ~. 

EA CONDE SE GESTIONA/HORARIO DE ATENCl6N TIEMPO APROXIMADO DE 
RESPUESTA I ·- --- -· - - -

11oireca6n de lnsumos para la Satud I Gauss No 4 Col Casa Blanca 130 dfas hablles 

1

Mex1co,DF Tel 52550588y52554467ext 216(de900a1500 

IH~> 

i[. ___ VIGENC!A __ Ji - FORMATO COS TO 

lfGratuito 

v~o DE OPERACIONES DE AGENClAS DE YIAJES __ jTRAMITE FEDERAL 
ramile mediante el cual se da aviso de irlicio de operaciones ante la Secretarla de Turismo 

!AREA DONDE SE GESTIONAIHORARIO DE ATENCl6N TIEMPO APROXIMADO OE 
RESPUESTA 

Direcci6n General de Servicios a Prestadores de Servicios Turlsticos/ ~o se requiere de resoluci6n 
Unidad Te<:nica del Registro Nacional de Turismol Av. Presklente 
!Masanck No. 172 2A' Piso Col. Polanco Mexico, D.F. Tel. 52 50 82 17 y 

' 52 50 44 24(de 9:00 a 18:00 hrs) I .. 

L I 
VIGENCIA ... J FORMATO .cos:ro 

-

i 
a 

I 

i 
J 
i 
I 

·" 

' ' I 

I 
JI 

I ! lodefioida (mleol,as oo "'"" [E,crilo Lib" 
:ting(Jn movimiento) 

. . _J 
lt"'""o ___JI 

Los formates que se hace menci6n dentro de los cuadros de tramites obligatorios y de los 
adicionales pueden ser consultados dentro del apartado de Anexos. 

- ----- ---- -- - --- --------- --- . 
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CONCLUSION ES 

Debemos tener presente en todo momenta que las empresas se constituyen para 
satisfacer necesidades que la sociedad demanda, y que concuerda con las 
ambientes econ6micos, politicos, culturales, tecnol6gicos y sociales del entorno en 
que se desenvuelven par lo que se debe luchar por la permanencia en el mercado. 
La supervivencia de una empresa se manifiesta en la permanente necesidad de 
satisfacer los gustos y preferencias del cliente, en atender los constantes cambios 
tecnol6gicos, yen mejorar la calidad de sus productos para ser competitiva. 

No debemos olvidar que vivimos en una epoca de constantes cambios en todos 
los ambitos, lo que nos lleva a estar mejor preparados y con una postura alerta 
para anticiparnos a mas cambios inminentes. La era en la que nos ha tocado vivir 
demanda mas conocimientos, requiere de mayores esfuerzos, y como regla solo 
los mas aptos y las mejor preparados podran sobrevivir. Las empresas no son 
ajenas a estas acotaciones, es por ello que las personas que dirijan deberan 
considerar que la supervivencia de las mismas, estara en proporci6n con una 
excelente y continua preparaci6n y anticipaci6n a los constantes cambios a los 
cuales se deberan enfrentar. 

Hoy en dia si deseamos incursionar al ambito de las negocios no solo es tomar la 
decisi6n de llevarlo a cabo, sino de considerar una serie de variables coma idea, 
capital, tramites, y sabre todo conocimientos. El recurso material es importante; el 
recurso financiero es basico para la seguridad y oportunidad; el elemento humano 
es esencial; la tecnologia es un marco de supervivencia y la inforrnaci6n un 
recurse para nuestras correctas decisiones. Par lo que ninguno de estos 
elementos debe estar en forma aislada ya que de su relaci6n depende una 
empresa realmente integrada. La mezcla correcta de todos estos elementos, dara 
como resultado un justo balance de eficiencia que se demanda dia a dia. 

Es necesario llevar a cabo las cuatro estudios ya que son la base para todo 
proyecto, cada uno proporciona la informaci6n esencial para el buen 
funcionamiento. Para muchos profesionistas les resulta obvio y tedioso la 
informaci6n que se requiere para cada estudio par lo que emprenden un negocio 
sin haber llevado a cabo la investigaci6n y al final corren el riesgo de que la 
empresa no sea lo que se esperaba y conlleve al fracaso. 

Muchas funciones como son la Mercadotecnia, contabilidad, finanzas y personal 
deben estar bien equilibradas para crear una empresa novedosa. Es esencial que 
los individuos que establezcan una empresa reconozcan desde el principio que 
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coma administradores su trabajo principal es sincronizar todas estas diferentes 
funciones. 

Las microempresas ofrecen muchas ventajas, tanto para el nuevo empresario 
coma para la sociedad, ya que su potencial de creaci6n de empleos, con bajos 
requerimientos de capital, y de generaci6n y mejoramiento de la distribuci6n del 
ingreso, las convierte en una instancia fundamental del desarrollo futuro de 
Mexico. 

Al ser fuentes generadoras de empleo, una microempresa permite a las personas 
que en ella colaboran el desarrollo, las conocimientos, la libertad de llevar a cabo 
propuestas y facilitar a personas que no cuentan con experiencia en el ambito 
laborar adquirila. Es par ello que debemos pensar en la microempresa coma una 
oportunidad al desarrollo, crecimiento y beneficios para la sociedad en general. 

Con relaci6n a las diferentes apoyos otorgados par diferentes instituciones 
gubernamentales se puede decir que no son suficientes las apoyos econ6micos y 
tienen muy alto porcentaje de interes. Al acudir a las diferentes instituciones 
gubernamentales se mencion6 son muy pocos creditos que se han otorgado 
debido a la serie de requisites que se piden y las personas no cumplen. 

Se habla demasiado de la microempresa, pero apoyos y soluciones reales no se 
llevan a cabo. Consideramos que el fortalecimiento de la microempresa debe estar 
basado en una buena informaci6n, excelente asesoria, apoyos financieros de 
forma que se conjunten y se lleven a cabo las estudios que demuestren la 
viabilidad y contribuyan al crecimiento de la misma. 

El fortalecimiento y modernizaci6n que requiere la microempresa es 
indudablemente urgente e importante, su desarrollo no podemos verto coma un 
esfuerzo de humanismo, justicia social o reivindicaci6n de grupos marginados, 
sino come una condici6n de viabilidad econ6mica que contribuya al desarrollo del 
pais. 
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El ejemplo que a conlinuaci6n enunciamos es con la finalidad de que aquellas 
personas que consultan este trabajo tengan coma referencia la parte pr.ictica, 
cabe mencionar que se hizo especial enfasis en las puntos mas importantes de 
las estudios que vimos con anterioridad, sabre todo en el estudio financiero. 

Es importante aclarar que el procedimiento de elaboraci6n de pants no es 
veridico ya que solo se pretende mostrar la metodologia que se debe seguir al 
llevar a la practica las estudios anteriormente explicados. 

Tienen finalidad de tener bases de acuerdo a las necesidades de cada 
r,rnfP.sinni!=:t:=t ~lgunns r.nnr.P.ptns podrfin ser incluidos o excluidos seglln sea el 
caso. 
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Ejemplo 

Estudio de Mercado 

• Oefinici6n de Producto 
El proyecto pretende inicialmente demostrar la viabilidad de fabricar pants. El 
estudio de mercado determinara precisamente el tipo de pants que es mas 
conveniente elaborar. Por tanto se define en forma general el producto. 

Se entiende por pants a una prenda de vestir utilizada principalmente para realizar 
actividades deportivas y que cumplan con la comodidad necesaria para cualquier 
tipo de actividad. 

Existe gran vanedad de modelos, colores y telas; sin embargo para poder llevar a 
cabo el proyecto se ha determinado que se elabore un pants que este compuesto 
de acuerdo a la siguiente tabla: 

Materia Prima Porcentaje 
Tela: 

Algod6n SOo/o 
Poliester 40%1 

Hilo Naylon 7o/o 
Agujeta 2% 
Cierre 1% 

1. Analisis de la demanda 
Para analizar la demanda es necesario el apoyo de las fuentes primarias; es decir 
en este caso se decide la aplicaci6n de encuestas que proporcionen informaci6n 
sobre frecuencia, modelos. colores y otras caracteristicas que influyen en el gusto 
y preferencia del consumidor cuando adquiere un pants. 

• Analisis de la fuente primaria 
Mediante este analisis se determin6 que para poder llevar a cabo el proyecto se 

debe tener un 95% de nivel de confianza (recuerde siempre equivale al 1.96) y un 
error de 5% en los resultados de las encuestas. 

Para poder determinar a cuantas personas se debe aplicar la encuesta fue 
necesano de apoyarse en la siguiente formula: 

a> z' 
n•---

E' 
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Como se observa se debe conocer la desviaci6n estandar, la cual puede 
obtenerse mediante criteria o por un muestreo piloto. Para este ejemplo se decidi6 
aplicar 30 encuestas, preguntando exclusivamente cual es la frecuencia con la 
que adquieren un pants, esta se aplic6 principalmente a personas que realizan 
actividades deportivas. 

Muestreo Pilato 

Nllmero Frecuencia Anual 

4 
2 4 
3 3 

- - ~- - - ---4-
4 

5 4 
6 4 ,~ 
8 4 ------
9 4 
10 4 -
11 ----,-
12 
13 
14 

----15-
-16------,, ---,. 

--

-- ---
3 
3 
4 
3 

-------3 
---- "4 

---, 
-- 19 -- 4 

- -

20----1---4· -

21 4 

- -
-
---

--
·-

-

--

22 - ---,-------,,- -4--
--

24 4 t--~,-,.-----~-4- - ---
26 3 -
27 3 l---,~.----1--- 2 
29 4 

--~ -- --3 --
!---------- --106' -

!06 I 30-3.5 

'"'-- '--:L- __ .. ,:._.., __ ..,_ .,1_,,.._.._: ... ,r, 
uo.:,v101,,1v1, v~su,,uu, ..,,.. ....... ,,..,,,.,,,v 

sea de: 2 

n = 0.2' 1.96' = 61.46 encuestas 
0.05' 

Se detenmin6 que los participantes deben pertenecer a familias que cuenten con 
un ingreso de 3 salarios minimos. A continuaci6n se enuncia la encuesta utilizada 
y sus resultados. 

l Compra usted pants de cualquier tipo de tel a? 
Si 49 (80%) 
No 12 (20%) 
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;,Que color de Pants prefiere? 

Negro 
Gris 
Azul Marino 
Blanco 
Otros 

20 (33%) 
15 (25%) 
17 (28%) 
6 (10%) 
3 (04%) 

;,Cuando compra un pants prefiere chamarra o sudadera? 
Chamarra 47 (77%) 
Sudadera 14 (23%) 

;,Cual es la cantidad y frecuencia con la que adquiere un pants de acuerdo al 
siguiente rango presentado? 

Numero Personas Frecuencia 

1pza 
2pzas 
3pzas 
4 pzas 

;,Que tipo de tela prefiere? 
Naylon/algod6n 
Poliester/algod6n 

35 (58%) 
16 (26%) 
8(13%) 
2 ( 3% i 

;,Cual es su ingreso familiar? 
Hasta 3 salarios minimos par mes 
Entre 4 y 6 salarios minimos al mes 
Mas de 6 salarios minimos al mes 

6 meses 
26% 
31% 
25% 

0 

13 (21%) 
48 (79%) 

23 (38%) 
21 (34%) 
17 (28%) 

• Analisis de los resultados de las encuestas 

12 meses 
74% 
69% 
75% 
100% 

Las preguntas van dirigidas a cuantificar la compra de pants entre la poblaci6n. 
En la pregunta uno se tiene que el 20% no adquiere un pants. De acuerdo al 
ultimo censo de poblaci6n, el pais cuenta con 97 300 000 habitantes; el mismo 
censo indica que el numero promedio de miembros en una familia es de 6.2, por lo 
que existen 17.3 millones de familias. De estas el 36% no percibe un ingreso 
mayor a tres salarios minimos mensuales, es decir, las posibles familias 
consumidoras, tomando en cuenta que son el 80% adquiere un pants son: 

15.69 (1-0.36) (1-0.20) = 8.05 millones de familias. 
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Mil!ones de %de Consume en % relative de Frecuencia Millonesde 
familias respuesta piezas respuestas anual de piezas 

consumidoras consume adquiridas por 
afio 

8.05 .57 1 .26 2 2.39 
8.05 .57 1 .74 1 3.40 
8.05 .26 2 .31 2 2.60 
8.05 .26 2 .69 1 2.89 
8.05 .13 3 .25 2 1.57 
8.05 .13 3 .75 1 2.35 
8.05 .03 4 0 2 0.00 

~_8_.05 .03 4 1.0 1 0.97 
~-

Estes dates determinan el numero de piezas par afto que son demandadas. Par 
consiguiente en este ejemplo se obtuvo coma resultado que 16.16 millones de 
piezas son adquiridas per el consumidor. 

2. Analisis de la Oferta 
Para poder determinar la oferta es necesario obtener infonnaci6n de fuentes 
secundarias; es decir de instituciones gubernamentales que proporcionen dates 
hist6ricos sabre el comportamiento del producto o servicio que se tienen en mente. 

Es necesario tener presente que existe una gran diversidad de marcas de pants 
en el mercado, desde precios muy accesibles hasta precios muy altos 
dependiendo la marca, tela y modelo. 

Los dates necesarios que debe contener la informaci6n hist6rica se basan en: 
Volumen de ventas anuales e importaciones lo que detennina la oferta total, de 
acuerdo con los dates solicitados Camara Nacional de la lndustria del vestido 
obteniendose la siguiente informaci6n: 

Aflo Venta de Pants lmportaciones Oferta total 
piezas piezas 

1 10,450,000 no dispon ib!e 10,450,000 
2 13,897,503 498,360 14,395,863 
3 15,121,850 565,750 15,687,600 
4 16,349,500 742,598 17,092,098 
5 17,225,000 923,643 18,148,643 

75,774,204 
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3. Analisis del Precio 
La determinaci6n de las precios comerciales del producto es un factor muy 
importante, pues servira de base para el calculo de los ingresos probables del 
proyecto en el futuro. Tambien servira como base para la comparaci6n entre el 
precio comercial y el precio probable a los que se pudiera vender en el mercado el 
producto objeto de este estudio, tomando en cuenta a todos los intermediarios que 
intervienen en la comercializaci6n del mismo. Se investig6 el precio de marcas 
reconocidas y otras que ofrecen un mejor precio mas que una marca reconocida. 

• Analisis de precios de la competencia 

Marca Precio en pesos Precio en Tipo de tela 
oesos 

Nike Pants y chamarra 1050.00 Algod6n/ Poliester 
Adidas Pants y chamarra 979.00 Algod6n/ Poliester 
Rebook Pants y chamarra 945.00 Algod6n/ Poliester 
Everest Pants v chamarra 549.00 Algod6n/ Poliester 

• Proyecci6n de precios al publico en pesos 

Marca Precio de marcas no reconocidas 
1 550.0.0 
2 450.00 
3 280.00 
4 290.00 
5 350.00 
6 386.oo· 

El precio a considerar sin intermediarios es de $386.00 (1930/5) 

Una vez obteniendo el precio sin intermediarios es necesario apoyarse de 
instituciones gubernamentales como Banco de Mexico para que nos proporcionen 
las proyecciones de la infiaci6n optimista y pesimista de cinco aiios y poder 
obtener el precio en un futuro. 

Aiio I lnflaci6n Optimista I Precio Optlmista llnflaci6n Pesimista 1Precio Pesimista 
1 386.00 386.00 
2 8.11 417.30 19.10 459.72 
3 12.1 464.00 17.30 538.68 
4 9.39 507.56 14.10 618.82 
5 11.14 564.10 18.60 733.92 
6 10.17 621.46 20.00 880.70 

Fuente: Reporte tnmestal de Banx1co 
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Estos datos nos son utiles para obtener un pron6stico sabre el precio del producto 
que se pretenda fabricar. 

4. An31isis de la Comercializaci6n 
Los aspectos que se deben analizar en este apartado son la deterrninaci6n de las 
canales mas apropiados de distribuci6n, la selecci6n de distribuidores y una 
propuesta de publicidad. 
Se ha decidido que el canal de distribuci6n en un principio sea directamente de 
empresa - consumidor y mediante las agentes de ventas con las que la empresa 
sean quienes logren el consumidor adquiera el producto, esto es con la finalidad 
de ahorrarse el costo adicional del intermediario al producto. De acuerdo al 
]!"!i::!'"'2'~'2'nt,:i '="n t:11 \lnli'1m,:,n rlP vPnt.::ic:: ~P. h11sr.;:ira ofrecer el oroducto a tiendas de 
autoservicio ya que s61o se contaria con un interrnediario. Respecto a la calidad y 
manejo del producto par parte de las vendedores no se corre riesgo de algun 
deterioro, par lo que no requiere de condiciones especiales. 
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Estudio Tecnico 

• Localizaci6n optima de la planta 
La selecci6n de la ubicaci6n del negocio resultant, de conjugar y evaluar los 
factores que se mencionan a continuaci6n: 

Proximidad al mercado: Se debe considerar la ubicaci6n de las clientes 
potenciales, asi coma de las posibles canales de distribuci6n, a fin de disminuir 
las costos. 
Proximidad a los proveedores de materias primas: Los proveedores de 
materias primas para el proceso de producci6n deben estar ubicados cerca de 
la fabrica, con objeto de agilizar las entregas y reducir las costos de fletes. 
Vias de comunicaci6n y disponibilidad de medias de transporte: La regi6n en 
estudio debera contar con vias de comunicaci6n (carreteras y ferrocarril) para 
el adecuado transporte del personal, materias primas y producto terminado, asi 
coma con la disponibilidad de empresas transportistas de carga para la entrega 
del producto. 
Servicios pliblicos y privados id6neos tales coma luz, agua, drenaje y 
combustibles, entre otros: Se deben revisar las servicios publicos y privados 
que se ofrezcan en la zona, en virtud de que las plantas manufactureras 
usualmente requieren de un suministro importante de agua y de fuentes 
seguras de energia. 
Condiciones climaticas favorables: En la micro y pequefia empresa, este 
elemento es importante para abatir los costos de energia y, en general, 
contribuir a elevar la calidad de las bienes producidos. 

Despues de tomar en cuenta las puntos anteriores se procedera a la elecci6n del 
lugar pertinente. 

Los empresarios en esta industria se encuentran ubicados fundamentalmente en: 
Zonas fronterizas del norte del pais 
Centro de la Ciudad de Mexico 
Ciudad de Puebla y Aguascalientes 
Ciudad de Guadalajara 

• Determinaci6n de la capacidad instalada 
Para poder conocer la capacidad con la que se debe contar fue necesario evaluar 
las siguientes !res puntos: 

La capacidad instalada y la disponibilidad de capital. Par ser pequef\o 
inversionista se debe arriesgar la menos cantidad posible de dinero, pues ni las 
condiciones macroecon6micas ni el mercado de consumo muestran estabilidad 

.a.largo plaza. El ,estudio"se· enfoca,a la·instalaci6n·de una·micrQfillllllils~---
------
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haciendo enfasis en que el concepto que aqul se tomara come valida para 
microempresa es aquella unidad de producci6n que no es una empresa 
casera, pues al menos una de las operaciones del proceso productivo tiene un 
sistema autom8tico de ejecuci6n. En esta definici6n no cuenta el nUmero de 
empleados, aunque evidentemente estos seran pocos. 
La capacidad instalada y la Tecnologia. Para la elaboraci6n de pants, la 
tecnologla es sumamente sencilla, aunque hay que tener presente que existen 
ciertas operaciones del proceso que requieren equipos que logren hacer un 
producto de alta calidad, par lo que se requiere investigar en el mercado la 
diferente tecnologla que existe y evaluar precio, caracteristicas, marca y elegir 
la que ofrezca mayores ventajas. 
i...d !;dµdLiJcJJ ,",i5ta:ada ,V /v:; i,;:;;,;,--;-;c:;. ~GG [:":!;:.!~~~ q!..!e ~';;' ~e~1.1ii:.ri::an r:ir:::i l:i 

elaboraci6n de pants son muy sencillos y faciles de conseguir, asl come la 
mane de obra. Por tanto, la disponibilidad de los insumos no limita la capacidad 
instalada. 

Para poder conocer la capacidad instalada es necesario conocer los factores 
tecnicos, como el "equipo clave", que condicionan la capacidad minima que puede 
obtenerse. 

En la disponibilidad total de capital se incluyen todo tipo de prestamos monetarios 
que pudieran conseguirse. 

, Descrlpci6n del Proceso Productive 
1. Recepci6n de tela 
Se recibe la tela asi come sus insumos (adornos, cierres. botones y resortes 
entre otros). El producto se transporta a la planta en embalajes adecuados que 
eviten su deterioro en cualquier sentido. Se efectua una inspecci6n visual de la 
calidad y cantidad e inmediatamente se pasa al almacen, para que cuando se 
requiera pueda ser utilizado. 

2. Medici6n de tela y cortado {elaboraci6n de patrones y carte de la tela) 
Aqui se inicia el proceso productive, ya que se mide y determina la cantidad que 
se procesara en un lote de producci6n. Es importante considerar dentro de esta 
etapa las mermas que se generan por el cortado de la tela. 

3. Canaliza al area de cosido de la tela o ensamble: 
Se envia al area de maquinas. 

4 Ensamble: 
En esta secci6n, se cosen las piezas con ayuda de diversos tipos de maquinas de 
coser, integrando asl, el pants. Las telas incluyen guias para que la costura sea 
precisa. 
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5. Co/ocaci6n de habilitaciones: 
En este punto se le agregan al vestido los broches, cierres, botones. resortes y 
adornos entre otros. Los patrones (dibujos) indican el lugar en donde se deben 
colocar estas habilitaciones. 

6. Canafiza al area de pfanchado: 
Una vez terminada de ensamblar la prenda, se canaliza al area de planchado. 

7. Pfanchado: 
La prenda se plancha con una determinada temperatura, dependiendo del material 
de la tela. En este punto se pueden realizar las dobleces especiales que lleve la 
prenda. 

8. Empaque: 
Despues del planchado, el pants se dobla y se emblista con una envoltura plastica 
para evitar que se manche o se ensucie. 

9. Almacenaje. 
Se coloca el producto en anaqueles o tarimas dependiendo del estilo, talla, color y 
late. 

10. Entrega: 
Una vez empacado se elabora una orden de salida y se envia el producto al 
vendedor vestido se procede a su entrega. 

, Optimizaci6n del proceso productivo y de la capacidad de producci6n de 
la planta 

Los insumos necesarios para el proceso no solo son materias primas, sino, 
ademas, las equipos, mano de obra, servicios coma la energia electrica, y otros, 
necesarios para poder elaborar el pants. El primer objetivo es investigar si todo lo 
que se necesita se encuentra disponible en el mercado. En este caso el proceso 
de producci6n es muy sencillo, con materias primas disponibles todo el aiio en las 
cantidades que se requieren y de buena calidad, las cuales son: 

Tela 
Hilo 
Cierres 
Agujeta 
Resorte 

En cuanto a las materiales auxiliares que se emplean en este proceso, se 
encuentran las agujas para maquinas de easer y el agua destilada para el 
planchado final, las cuales se adquieren con facilidad en el mercado nacional. 
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Por otro !ado, ya se conocen todas las operaciones que se deben realizar para lograr la 
transformaci6n de la materia prima en producto terminado, para lo cual se requiere de 
diferentes equipos, disponibles en el mercado con diferentes caracteristicas; se ha 
decidido invertir la menor cantidad de dinero en la instalaci6n de la planta, de forma que 
habra de buscar aquellos equipos que ayuden a automatizar las funciones de la planta, 
pero que tengan la menor capacidad. 

Existen los llamados equipos clave que daran la pauta para determinar el tamaiio 6ptimo. 
Son aquellos equipos que son costos y no fabrican en las capacidades que uno requiere, 
sino que se venden en capacidades estandarizadas. Las capacidades de los equipos 
Glave aue se encontraron en el mercado son: 

Maquina fusionadora de 400 mm. de ancho.- Se utiliza para unir la tela con la 
entretela. 
Maquina de dos agujas programable electr6nica.- Esta maquina case en llnea recta y 
tiene la ventaja de que en un solo paso inserta en la tela 2 costuras, reforzando el 
cosido. 
Overlock de tres hilos con diferencial y cambio de puntada.- Su funci6n es la de 
sobrehilar la tela. 

La regla es que se debe utilizar mas el equipo de mayor valor, es decir el equipo clave. 
Las capacidades de estas maquinas de acuerdo a la informaci6n del proveedor son para 
cocer al dia 30 piezas con lo que podemos decir que se van a utilizar al 90% ya que solo 
se espera producir 20 piezas por dla. En la siguiente figura se presentan el balance de 
materia prima para un late de producci6n de 20 piezas, donde se consideran las 
capacidades de todos los equipos que intervienen en el proceso. 

• Calculo de la Mano de Obra necesaria 
Considerando las actividades del flujo de producci6n, ahora se deben determinar los 
tiempos de cada actividad y se calculan las necesidades de mano de obra. Los tiempos 
se deben tomar sabre la base de 20 piezas diarias a producir en un solo turno de 8 horas. 
Por lo que se requieren de 4 costureras que tendran la tarea de cortar y cocer las 20 
piezas que se requieren. La determinaci6n de tiempos requeridos para cada operaci6n se 
realiz6 con base en tiempos predeterminados obtenidos en otras empresas similares en 
funcionamiento. 

El numero de costureras es 4 mas un almacenista, considerando que las costureras 
tendran la labor de cortar y cocer para lo cual se recomienda que las operaciones de 
cortar y cocer deberan ser roladas ya que son operaciones tediosas y muy agotadoras, el 
personal debe tener la caracterlstica de conocer toda la operaci6n con la finalidad de que 
nose especialicen en una solo actividad. 
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Es importante mencionar que de los 365 dias del afio solo se laborara 300 dias 
por dias festivos e inhabiles. Confonme se !ogre la colocaci6n del producto se 
pensara en tener un turno adicional con lo que la producci6n se duplicaria. 

• Justificaci6n del Equipo comprado 
Se sugiere la compra de: 
2 Maquina fusionadora de 400 mm. de ancho. 
2 Maquina de dos agujas programable electr6nica. 
2 Overlock de tres hilos con diferencial y cambio de puntada. 
1 Plancha Industrial. 

Las maquinas estaran ocupadas de la siguiente forma: 

2 M3quinas fusionadora 2 personas 8 hrs. 
2 M3quinas de dos agujas 2 persona 6 hrs. 
2 M8quinas Overlock 2 persona 6 hrs. 
1 Plancha 1 persona 2 hrs 

Las 12 horas restantes se utilizan para cortar. Se observa que las maquinas no 
son utilizadas al 100% de su capacidad pero se consider6 por los tiempos 
normales durante la jornada. 

• Pruebas de Control de Calidad 
Actualmente el control de calidad de cualquier producto es necesario para la 
supervivencia del mismo mercado. El producto es necesario tenga las siguientes 
caracteristicas: 

Tipo de Prueba Frecuencia de la Prueba 
Medida Diaria 
Costuras Diaria 
Accesorios Diaria 

Se ha detenninado que no es necesario contar con un especialista o contratar los 
servicios de personal externo ya que debido a su sencillez el gerente de 
producci6n sera el encargado de llevar a cabo este control con la finalidad de 
ofrecer un producto 100% de calidad. 

• Mantenimiento que se aplicara en la empresa 
El tipo de mantenimiento que se aplique a la empresa es bajo ya que se 
contrataran los servicios de una persona externa y se encargara de verificar las 
maquinas y motores de las mismas, par lo mismo no es necesario de contar con 
un departamento especializado ya que los equipos para el mantenimiento son 
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sencillos, par lo que se requerira de las servicios de una persona ajena dos veces 
al afio. 

• Determinaci6n de las areas de trabajo necesarias 
Una vez que se han determinado y justificado equipos, mano de obra y el proceso 
productivo, es necesario calcular el tamafio fisico de las areas necesarias para 
cada una de las actividades que se realizaran en la planta, las cuales van mucho 
mas allil del proceso de producci6n. 

Las areas que se consideran deben tener la empresa se enuncian a continuaci6n. 
Es necesario recordar que sera planeado una microempresa, lo cual significa 
hacer una planeac1on 10 suficit:tr1i1.:1111t:;:r1lt:: aJocua.du; cc~G p::r~ ~~e !=! ~mrr~~~ 
pueda crecer si las condiciones del mercado lo permiten. 

Area de Almacenes de materia prima 
Area de Ensamble y Costura 
Servicio de Acabado 
Area de Planchado y empaque 
Oficinas Administrativas 
Almacen de producto terminado 
Sanitarios 

SERVICIO DE 
A..-

AREA DE ENSAMBLE Y COSTURA 
ACABADO 

'<-

TI SAN!TARIOS I 

AREA DE 11 
PLANCHADO 
Y EMPAQUE OFIClNAS ALMACEN OE 

ADMINISTRATIVAS MATERIALES 

-J L 
ENTRADA SALIDA 

ALMACEN DE 
PROOUCTO 

D D TERMNADO 
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ESTUDIO ADMINISTRATIVO 

• Planeaci6n Estrategica 

Nuestra plantaci6n la podemos aplicar en cuatro areas: 

1. Administrativa 
Tener una adecuada planeaci6n de recursos. contando con politicas. misi6n y filosofia 
de la empresa. 
Realizar manuales de procedimiento para tener control administrativo. 
Llevar acabo un catalog6 mostrando nuestros productos y sus precios. 

2. Financieros 
Realizar diversas cotizaciones con proveedores de nuestros insumos para lograr tener 
materias primas de primera calidad con precios rentables. 
Contar con promociones a mayoristas. 

3. Recursos Humanos 
Contratar personal comprometido 
Multifuncional 
Con experiencia en el ramo. 
Con disponibilidad 
Participativo. 

4. Tecnol6gicos 
Contar con la maquinaria necesaria para la elaboraci6n rapida y oportuna del 
producto. 
Brindar mantenimiento continua a la maquinaria. 
Contratar servicio de persona externa para dar mantenimiento y las maquinas se 
encuentren en 6ptimas condiciones de use. 

• Estructura organica 

1. Objeto -Social 
Empresa dedica a la fabricaci6n disefio y confecci6n de pants. 

2. Organizaci6n 
La fabrica esta constituida coma una sociedad mercantil del tipo Sociedad An6nima de 
capital variable, la cual esta forrnada par dos socios. 
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3. Vision 
Mantener un espiritu emprendedor y actitud d lucha constante para llegar a ser los 
mejores en nuestro ramo; obteniendo asi mayor participaci6n y Posicionamiento 
en el mercado, lo que nos permitiria abrir nuevas sucursales. 

4. Filosofia 
Nuestra organizaci6n mostrara su alta actitud de servicio y trabajo en equipo, en 
las actividades a realizar para satisfacer las necesidades de nuestros clientes. 

5. Misi6n 
Proporcionar un producto de calidad mediante un equipo de personas altamente 
capac1tadas y con aculud pu::siiiva. 

6. Analisis de Fuerzas y Debilidades; De oportunidades y Amenazas 

Fuerzas Debilidades 
. Calidad en servicio . No cuenta con clientes fijos debido a que 
. Precios competitivos es una empresa de nueva cre~ci6n. 
. El trato amable. cordial y atento a la . Los gastos de publicidad y promociones 

clientela. son caros para empresas de nueva 
. Cuenta con un buen equipo de trabajo. creaci6n . 

Capacidad para brindar un surtido r3pido . La genie no conoce bien nuestros 
de la mercancia. productos. 
Personal especializado. 

. Buen ambiente de trabajo 

. A la vanguardia en moda . 

. Se cuenta tambiCn con modelos cl8sicos . 
Oaortunidades Amenazas 

. Atguna de fas empresas que venden este . La creaci6n de mas fabricas . 
producto podrla cerrar su operaci6n. El aumento de impuestos a este tipo de 

. Lograr ampliarse producto. 

. Servicio oportuno . 

. Amoliaci6n del mercado . 

7. Politic as de Calidad 
lmplantar un sistema de retroalimentaci6n entre nuestros colaboradores y 
clientes para que exista una mejora continua. 
Fomentar la participaci6n del personal. 
Uevar acabo un mantenimiento preventive y correctivo al equipo y las 
instalaciones. 
Realizar cursos de capacitaci6n. 
Mantener una actitud de servicio. 
Estar siempre a la vanguardia. 
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• Organigrama 

GERENTE 
GENERAL 

~ CONTADOR I 

l l 
JEFE OE 

JEFE DE PRODUCCION 
VENTAS 

I . 
l i i 

VENDEDOR COSTURERAS ALMACENISTA MANTENIMIENTO 

1. Gerente General 
Se encarga de hacer cumplir los acuerdos a los que se lleguen en las juntas de 
accionistas. 
Supervisa que el trabajo se lleve acabo en los !ermines establecidos. 

2. Contador 
Lleva todo el aspecto financiero de la empresa y page de impuestos. 

3. Jefe de Producci6n 
Vigila que la producci6n cumpla con los estandares establecido y que el 
producto este cubriendo la demanda requerida. 

4. Costureras 
Disenan el producto. 
Lo disenan 
Lo cortan. 
Ensamblan 
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5. Almacenista 
Caloca el producto en anaqueles, lleva registro de inventario y surte a las vendedores 

6. Mantenimiento 
Se encargan de tener limpia el area de trabajo. 

7. Jefe de Ventas 
Se encarga de contactar a las clientes potenciales. 
Uevar la cartera de clientes. 
Realizar promociones par temporadas para que las lleven acabo las vendedores. 
Capacitar a las vendedores. 

8. Vendedores 
Negocia con las c/ientes potencia/es la venta de/ producto. 
Entrega el producto a las clientes. 
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Estudio Financiero 

La planta para la fabricaci6n de pants esta planeada para elaborar un solo turno 
de trabajo; sin embargo queda abierta la posibilidad de que funcione hasta por 2 
turnos diarios, !al como se muestra en la siguiente tabla. 

Periodo Anual Producci6n Anual 
1 6000 
2 6000 
3 6000 
4 12000 
5 12000 

• Presupuestos de Costos de Producci6n 
El costo de producci6n esta confonmado por todas aquellas partidas que 
intervienen directamente en la producci6n, a continuaci6n se muestran los costos 
que intervienen en este rubro. 

1. Costo de Materia Prima 

Materia Prima Cantidad x lote Consumo diario Costa peso I Consumo Anual Costo Total 
en 2 Totes fmts.} mts. Anual 

Tela 30 metros 60 37.00 18,000 666,000 

Hilo 200 carretes 400 3.00 120,000 360,000 

Agujeta 20 piezas 40 5.00 12,000 60,000 

Cierre 10 piezas 20 7.00 6,000 42,000 

Resorte 10 metros 20 1.50 3,000 9,000 

Eliquetas 20 piezas 20 5.00 6,000 30,000 
Total 1,167,000 

Se toma como base del calculo la cantidad total del producto que se pretende 
vender y el balance de materia prima que se mostr6 en el estudio tecnico. Se fijara 
de acuerdo a las politicas de cada empresa la cantidad de producto por late. En 
nuestro caso se determin6 que cad a lote es para la fabricaci6n de 10 piezas, y se 
requieren de 2 lotes diarios, por lo que al dia se deben producir 20 pants. Cabe 
mencionar que se contabilizan 26 dias del mes y 300 dias al afio. 

2. Costo de envases y embalajes 

Cantidad x lote Cantidad 3% Merma Costa por Casto Anual Casto Anual 

Concepto en mts. por dia mlllar miles en pesos 
Cajas de cart6n 5 10 10.3 2500 3.09 7,725.0 
Bolsa de plAstico 10 20 20.6 1250 6.18 7,725.0 

. ,_ .. -~--o· .-- - .... -...... n - -
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3. Otros Materiales 

Con sumo Consumo Costo Unitario Costo Anual 
Concepto Mensual Anual en pesos en pesos 
Batas 3 pzas. 36 120 4.320 
Tijeras Costura 3 pzas. 36 70 2,520 
TijerasZig Zag 2 pzas 24 200 4,800 
Reglas 2 pzas 24 15 360 
Cintas de medir 2 pzas 24 15 360 
Agujas 5 cajas 60 20 1,200 
Alfileres 5 cajas 60 20 1,200 
Pape/ 60m!r 720 5 3,600 
IVIOICSS 10 pzas 120 20 2,400 
Escobas 1 pieza 12 25 300 
Franela 3 mts 36 8 288 
Detergente 2 kg 24 15 360 
Afilador 2 pzas 24 290 6,960 

Total 28,668 

4. Consumo de energia electrica 

De acuerdo a las maquinas utilizadas. el pago de alumbrado publico se espera 
tener un gasto aproximado anual de $20815.20. 

5. Consumo de agua 

De acuerdo al reglamento de seguridad e higiene vigente un trabajador debe 
contar con una disponibilidad de 150 litros diarios de agua potable por dia. La 
plantilla laboral sera de 11 personas, por lo que debera contar con 1650 litros de 
agua potable, se debe considerar ademas otras necesidades de la empresa coma 
son: 

Concepto 

Limpieza diaria 
Agua disponible 
para el personal 
Consume diario Total 
Consumo diario Anual 

Litros 
80 

1650 
1730 

546 m3/af'lo 

1730 X 300 = 519 000 / 1000= 519 + 5%, imprevist,)s = 545m3 
La tarifa vigente de consume de agua es de 12.35 par tanto: 

12.35m3 X 545m3 = 6730$/aiio 
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6. Cosio de mano de obra directa 

Plaza Plaza/Turno Turno/Dia Sueldo Mensual Cualdo Anua1 Sueldo Total 

Costurera 
Almacenista 

4 2,800 
2,000 

Plaza 
33,600 
24,000 

Anual 
134,400 
24,000 

158,400 

A este total anual hay que agregar un 35% de prestaciones que incluye el pago de 
vivienda en Mexico, el pago de servicios de salud, pago de Afore, vacaciones, 
aguinaldo y dias de descanso obligatorio. Par tanto el costo total de la mano de 
obra directa es de: 

158,400 $/ aiio X 0.35 = 213,840 

7. Cosio de Mano de Obra lndirecta 

Personal Sueldo Mensual Sueldo Anual 
Jefe de 
Producci6n 8,000 96,000 
Mas 35o/o de prestacione~. 33,600 

t Total 129,600 

8. Mantenimiento 

El costo del mantenimiento implica una revisi6n de 2 veces al afto de las 
maquinas. Para poder llevar el mantenimiento se determin6 contratar las servicios 
de una persona externa. Los equipos que requieren mantenimiento son: 

Maquina fusionadora de 400 mm. de ancho. 
Maquina de dos agujas programable electr6nica. 
Overlock de tres hilos con diferencial y cambio de puntada. 

El costo par aplicar el mantenimiento preventivo a las equipos mencionados 
asciende al 3% al aiio de su valor de adquisici6n, esto es: 

58,600 X 0.03= 1758 

Ademas del costo que debe hacerse para dar mantenimiento al equipo es 
necesario realizar el pago al tecnico par sus servicios, recordando que se realizara 
el mantenimiento dos veces al aiio con un pago de $2,500.00 par cada servicio, 
par tanto el importe a pagar es: 

------~----
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2500 X 2 = $5,000.00 

Concepto lmporte 
Mantenimiento externo 1,758 

Sueldo del Tecnico 5,000 
Total Anual 6,758 

9. Cargos de Depreciaci6n 

Las !eyes impositivas vigentes consideran a la depreciaci6n como un cargo 
deducible de impuestos. Estrictamente hablando deberia hacerse un cargo por 
depreciaci6n para la producc1on, otro para 1a adminis1raci6n y unu 111;;;::; µct1d 

ventas; sin embargo para efectos de simplicidad y para evttar un prorrateo por 
area se atribuye todo cargo de depreciaci6n a producci6n. Este asciende a 
21,061.00 para la inversi6n total. 

• Presupuesto de Costos de Producci6n 

Concepto Casto Total Anual 
Materia Prima 1,167,000 
Envases y Embalajes 15,450 
Otros Materiales 28,668 
Energia Erectrica 20,815 
Agua 6,730 
Mano de Obra directa 213,840 
Mano de Obra indirecta 129,600 
Mantenimiento 6,758 
Depreciaci6n 21061 

Total 1,609,922 

• Presupuesto de Costos de Admlnistraci6n 

De acuerdo con el organigrama general de la empresa esta contaria con un 
gerente general, servicio externo de contabilidad y asistente de limpieza. El sueldo 
del personal administrativo es el siguiente: 

Concepto Sueldo Mensual Sueldo Anual 
en pesos en pesos 

Gerente General 10,000 120,000 
Contabilidad externa 3,500 42,000 
Limpieza general 1,350 16,200 

Subtotal 178,200 
Mas 35% de prestaciones 62,370 

I Total Anual 240,570 
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Ademas, la administraci6n tiene otros egresos como los gastos de oficina, los 
cuales se componen de la siguiente forma: 

Concepto Costo Mensual Costo Anual 
Papeleria (hojas, tibretas) 150 1,800 
Lf:lpices 2 cajas 60 720 
Plumas (1 caja) 30 360 
Discos de PC 65 780 
Telefono 750 9,000 

Total 1,055 12,660 

El costo total anual de gastos de Administraci6n asciende a: 

Concepto Cos to 
Sueldos del personal 240,570 
Gastos de oficina 12,660 

Total Anual 253,230 

• Presupuesto de Gastos de Venta 

De acuerdo con el organigrama general de la empresa, se cuenta con un gerente 
de ventas y dos vernledores, los cuales se conslderan suficien!es para el nivel de 
ventas que se tendran en la empresa en la primera etapa en la que se venderan 
6000 piezas anuales. El sueldo de este personal se muestra en la siguiente tabla: 

Concepto Sueldo Mensual Sueldo Anual 
en pesos en pesos 

Jefe de ventas 8,000 96,000 
Vendedores (2) 4,000 48,000 

Subtotal 144,000 
Mas 35% de prestaciones 50,400 

L Total Anual 194,400 

Se observa que el sueldo de vendedores es muy bajo, pero esto obedece a que 
ellos ganaran una comisi6n del 5% sabre las ventas netas, lo cual eleva su sueldo. 
Se pretende vender 6,000 piezas anuales a un precio de 445.00 considerando el 
precio que se proyecto en el estudio de mercado. Por tanto la comisi6n para los 
vendedores seria de: 

6,000 piezas anuales X .005 X 445 = 13350 

Ademas de estos costos existen conceptos adicionales como la publicidad, se ha 
decidido queen un principio llevar a cabo la impresi6n de catalQgos lo_cual_tiene11~ 

___ -_-~u=ncostQ_Jje_$12;l)Q[L__:__: -· --
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En este apartado puede incluirse las viaticos, combustibles, vehiculos, 
mantenimiento de vehiculos; sin embargo para el ejemplo no es necesario ya que 
la empresa no producira a grandes cantidades y la entrega de la materia prima 
sera entregada par parte del proveedor directamente en la planta. Par tanto el 
costo anual de la gerencia de ventas es el siguiente: 

Concepto Costo 
Sueldos 194,400 

Comisi6n X Ventas 13,350 
Publicidad 12,000 

Total 219,750 

• Coste Total de Operaci6n de la Empresa 

Se muestra el costo total que tendria la producci6n anual de 6,000 piezas de 
pants. Se debe tener presente que todas estas cifras se determinan en el periodo 
cero, es decir antes de realizar la inversi6n. 

Concepto Costo Porcentaje 

Casto de Producci6n 1,609,922 77.30 
Costa de Administraci6n 253,230 12.15 
Costa de Venta 219,750 10.55 

Totall 2,082,902 100 
Casto Unitario/ pieza 347.15 

• lnversi6n lnicial en Active Fijo y Diferido 
La inversi6n en activos se puede diferenciar claramente, segun su tipo. En este 
apartado se define la inversion monetaria s61o en las activos fijos y diferidos, que 
corresponden a todos las necesarios para operar la empresa desde las puntos de 
vista de producci6n, administraci6n y ventas. El activo circulante, que es otro tipo 
de inversi6n, se determina en otro apartado. De acuerdo a las leyes impositivas 
vigentes, el impuesto al valor agregado no se considera coma parte de la inversion 
inicial. 

1. Active Fijo de Producci6n 

Unidades Equipo Precio Unitario 5o/o fletes y Costa Total puesto 
seguros en planta en pesos 

2 M8quina fusionadora 8,000 830 17,430 

2 M8quina de dos agujas 10,000 1,000 21,000 

2 Overlock de tres hilos 16,000 1,600 33,600 

1 Plancha 5,000 250 5.250 
2 Mesas para carte 450 45 945 

Total 78,225 
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2. Activo Fijo de Oficinas y Ventas 

Unidades Concepto Precio Unitarlo Costo Total puesto 
en planta en pesos 

2 Computadora e impresora 18.000 36,000 
3 Escritorios Secretariales 700 2.100 
1 Fax 1.900 1,900 
8 Sillas 195 1,560 
2 Stand 800 1,600 
3 Sillas Secretariales 290 870 

44,030 

3. Terreno 
Se pretende rentar un terreno con una dimensi6n de 10 X 20 = 200m', la renta 
equivale a $7500.00 mensuales, por lo que se tienen un costo anual de: 

75,000 X 12 = 90,000 

4. Activo diferido 
Se maneja dentro del Active diferido el costo de puesta en marcha; es decir los 
egresos que se tienen que realizar para poder llevar las tramites solicitados par el 
gobierno. estos gastos equivalen a 14.000. 

lnversi6n Total en Active Fijo y Diferido 

Concepto Casto Total 
en pesos 

Equipo de Producci6n 78,225 
Equipo de Oficinas y Ventas 44,030 
Renta Local 90,000 
Activo diferido 14,000 
Subtotal 226,255 
Mas 5o/o de imprevistos 11,313 

Total 1 237,568 

Se recomienda considerar del 5% al 10% de imprevistos con la finalidad de contar 
con una protecci6n para el proyecto. En el ejemplo se decidi6 contar con un 5%. 

5. Depreciaci6n y Amortizaci6n 
Los egresos de la depreciaci6n y amortizaci6n son gastos virtuales permitidos par 
las leyes hecendarias ampara que el inversionista recupere la inversi6n inicial que 
se ha realizado. Los actives fijos se deprecian y las actives diferidos se amortizan 
ante la posibilidad de que se disminuya su precio par el use o par paso del 
ti!'.mpo. El terrnino amortizaci6neindica la cantidad de dinero que se ha-recupera~d~o_·· __ 
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de la inversi6n con el paso de los afios. Los cargos anuales se calculan con base 
en los porcentajes de depreciaci6n permitidos por las leyes impositivas; los 
porcentajes mostrados en la siguiente tabla son los autorizados por el gobierno 
mexicano. 

Concepto Valor 'lo 1 2 3 4 5 
Equipo de Producci6n 78,225 8 6,258 6,258 6,258 6,258 46,935 
Equipo de Oficinas y Ventas 44,030 10 4,403 4,403 4,403 4,403 22,015 
Computadoras 36,000 25 9,000 9,000 9,000 9,000 0 
lnversi6n Diferida 14,000 10 1,400 1,400 1,400 1,400 7,000 

21,061 21,061 21,061 21,061 75,950 

La Ley de lmpuesto Sabre la Renta, establece en sus artlculos 44 y 45 los 
porcentajes maximos autorizados para la depreciaci6n de la maquinaria y equipo. 
Para el caso particular del giro son: 
10 % Para la confecci6n de prendas deportivas 
25 % Para vehlculos de transporte. 
30 % Para equip6 de c6mputo electr6nico. 
10 % Para mobiliario y equipo de oficina. 

Determinaci6n de la Tasa Minima Aceptable de rendimiento 

La TMAR es la tasa de ganancia anual que solicita ganar un inversionista para 
llevara a cabo la instalaci6n y operaci6n de la empresa. Como no se considera 
inflaci6n, la TMAR es la tasa de crecimiento real de la empresa por arriba de la 
inflaci6n. Esta tasa tambien es conocida coma premio al riesgo, de fonma que su 
valor debe reflejar el riesgo que corre el inversionista de no obtener las ganancias 
pronosticadas y que eventualmente vaya a la bancarrota. 
El valor que se le asigne depende de Ires parametros: 

Estabilidad de ventas de productos similares (pants) 
Estabilidad o inestabilidad de las condiciones macroecon6micas del pals 
Condiciones de la competencia del mercado 

Las ventas hist6ricas de otras marcas de pants muestran una estabilidad 
aceptable con una tendencia siempre a la alza, lo cual habla de que existe poco 
riesgo en las ventas. 
Por otro lado esta la fuerte competencia en el mercado de ropa deportiva (pants) 
pero la ventaja es que los precios no son tan accesibles para el consumidor. 
Por todo lo anterior, se considera que la inversion en una empresa elaboradora de 
pants tiene un riesgo intenmedio y se asigna un premio de riesgo de 15% anual. 
Respecto a la inflaci6n considerada en el estudio, de acuerdo no solo con el 
desarrollo hist6rico de este parametro macroecon6mico sino con las perspectivas 
econ6micas del pals, se considerara una inflaci6n del 20% anual promedio para 
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cada uno de las cinco ai'ios que es el horizonte de planeaci6n del proyecto. Se ha 
utilizado este porcentaje de inflaci6n para efectos de estar preparados para 
cualquier contingencia causada par las factores macroecon6micos, a pesar de que 
Banco de Mexico pronostica una inflaci6n de un digito. 

• Determinaci6n del capital de trabajo 

1. Valores e lnversiones 
Es el dinero invertido a muy corto plaza en alguna instituci6n bancaria o bursatil, 
con el fin de tener efectivo disponible para apoyar basicamente las actividades de 
venta del producto. Dado que la nueva empresa pretends otorgar credito en sus 
ventas de 30 dias, se considera que es necesario tener en valores e inversiones el 
equivalente a 45 dias de gastos de ventas y considerando que estos ascienden a 
219,750 anuales, el equivalente de 45 dias es: 

219,750 / 300 X 45 = 32,963 

2. lnventarios 
La cantidad de dinero que se asigna para este rubro depende directamente del 
credito otorgado en las ventas. Si la hip6tesis es que las ventas son al contado, 
entonces habria una entrada de dinero desde el primer dia de producci6n y seria 
necesario tener un minima en inventarios; sin embargo la empresa pretende 
vender el producto a 30 dias netos o 25 dias de producci6n, antes de percibir su 
primer ingreso. Se menciono que al dia se realizaran 20 pants par lo que 
diariamente se requeriran de 60 metros de tela. Entonces el dinero que se 
requiere para comprar la tela antes de percibir el primer ingreso es: 

30 dias X 60 metros diarios X 37= 66,600 

Para las demas materias primas se requiere dinero suficiente para comprar 45 
dias de producci6n. Su calculo es el que sigue: 

Concepto Consumo Anual Costa Anual Casto de 45 dias 
en pesos en pesos 

Hilo 120000 carretes 360,000 54,000 
Agujeta 12000 metros 60,000 9,000 
Cierre 6000 piezas 42,000 6,300 
Resorte 3000 metros 9,000 1,350 
Etiquetas 6000 piezas 30,000 4,500 
Cajas de Carton 3.99 miles 7.725 1,159 
Balsas 6.18 miles 7,725 1,159 

516,450 - - - -~. -

-
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Par tanto el dinero que de debe tener en inventario es: 

516,450 + 66,600 = 583,050 
3. Cuentas par Cabrar 
Es el credito que se extiende a las compradores, coma politica inicial de la 
empresa se pretende vender con un credito de 30 dias neto, par lo que ademas de 
las conceptos de inventarios y valores e inversiones, habra que invertir una 
cantidad de dinero !al que sea suficiente para una venta de 30 dias de producto 
terminado. El calculo se realiza tomando en cuenta el costo total de la empresa 
durante un aiio. La suma asciende a 2,082,902, par lo que el manta mensual es 
de: 

... ,..,..,.. "'"'" I Ar, - A"I'') C"7C 4,VOL,:,UL I I"- - I 1 .,,..,, v 

De las determinaciones anteriores se tiene que el activo circulante es: 

• Valor de Activo Circulante 

Concepto Costo en Pesos 
Va1ores e lnversiones 32,963 
lnventarios 583,050 
Cuentas par Cabrar 173,575 

Total 789,588 

• Pasivo Circulante 
El pasivo circulante comprende las sueldos y salaries, proveedores de materias 
primas, servicios y las impuestos. En realidad es complicado detenninar con 
precisi6n estos rubros. Lo que se puede hacer es considerar que estos pasivos 
son en realidad creditos a corto plaza. Se ha encontrado que estadisticamente, las 
empresas mejor administradas guardan una relaci6n promedio entre actives 
circulantes (AC) y pasivos circulantes (PC) de: 

AC I PC = 2 A 2.5 
Es decir, las proveedores dan credito en la medida en que se tenga esta 
proporci6n en la tasa circulante. Para el ejemplo el valor del activo circulante es de 
789,588, las proveedores otorgan un credito con una relaci6n de AC I PC =2, 
entonces el pasivo circulante tendria un valor aproximado a: 

PC= 789,588 / 2 = 394,794 

Si se ha definido al capital de trabajo coma la diferencia entre el activo circulante y 
el pasivo circulante, entonces este ultimo tiene valor de 394,794 que corresponde 
al capital adicional necesario para que la empresa inicie la elaboraci6n del 
producto. 
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• Financiamiento de la lnversi6n 
De los 226,255 que se requieren de inversi6n fija y diferida, se pretende solicitar 
un prestamo par 100,000.00, el cual se liquidara en cinco anualidades iguales. 
pagando la primera anualidad al final del primer aiio, par lo cual se cobrara un 
interes del 34 % anual. La anualidad que se pagara se calcula como: 

A= 100,000 [ 0.34 1.34 = 44239.72 

(1.34) 5 - 1 

Con esto se construye la tabla de page de la deuda para determinar los abonos 
anuales de interes y capital que se realizaran. 

Afio lnteres Anualidad Pago a Capital Oeuda despues 
de pago 

0 100,000 

1 34,000.00 44,239.72 10,239.72 89,760.3 

2 30,518.50 44,239.72 13,721.22 76,039.0 

3 25,853.26 44,239.72 18,386.46 57,652.5 

4 19,601.86 44,239.72 24,637.86 33,014.7 

5 11,224.99 44,239.72 33,014.73 0.0 

La deuda equivale a una aportaci6n porcentual del capital de 100,000 I 226,255 = 
44.19 %, por lo que la empresa debera aportar el 55.81% del capital total sin 
incluir capital de trabajo. 

141 



~ Ane<o1 

~-====================================-
• Balance General 

Activo 
Activo Circulante 

Valores e lnversiones 
lnventarios 

Cuentas par Cabrar 
Subtotal 

Activo Fijo 
Fquipo de Producci6n 
Equipo de Oficina y Vias 
Renla lnmueble 

Subtotal 

Activo Diferido 

32,963 
583,050 
173,575 
789,588 

78,225 
44,030 
90,000 

212,255 

14,000 

Total Activo 1,015,843 

Pasivo 
Pasivo Circulcrnte 

Sueldos, Deudores, impuestos 

Pasivo Fijo 
Prestamo a 5 af\os 

Capffal 
Capital Social 

• Determinaci6n del Estado de Resultados Proforma 

394,794 

100,000 

521,049 

1,015,843 

El Estado de resultados proforma o proyectados son la base para calcular las 
flujos netos de efectivo (FNE) con los cuales se realiza la evaluaci6n econ6mica. 
Las cifras se redondean a miles de pesos. 

Estado de Resultados sin inflaci6n, sin financiamiento y con producci6n constante. 
Este primer estado de resultados se forma de las cifras basicas obtenidas en el 
periodo cero, es decir, antes de realizar la inversion. Como la producci6n es 
constante y no se toma en cuenta la inflaci6n, entonces la hip6tesis es considerar 
que las cifras de los flujos netos de efectivo se repiten cada aiio durante todo el 
horizonte del analisis del proyecto. 

Concepto 
Producci6n 

+ lngresos 

Cosio de Producci6n 
Cosio de Administraci6n 
Casto de Ventas 
Utilidad antes de lmpuesto 
lmpuestos 47o/o 

= Utilidad despues de impuesto 
+ Depreciaci6n 

Flujo neto de efectivo 
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Anos del 1 al 5 
6000 pzas 

2,670 
1,609 

253 
219 
589 
277 
312 

21 
333 
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En Mexico se paga 35% de impuesto sobre la renta, del 10 al 12% de reparto de 
ulilidades y 2% del impuesto al activo que no corresponde exactamente al 2% 
sobre la utilidad antes de impuesto. Como cifra promedio esperada y por las 
razones anteriores se consider6 el 47% de impuesto sobre las utilidades. 

• Estado de Resultados con lnflaci6n, sin financiamiento y con una 
producci6n constante. 

Para la construcci6n de este segundo estado de resultados hay que considerar 
que las cifras investigadas sobre costos e ingresos realmente estan determinadas 
en el periodo cero, es decir, antes de realizar la inversi6n. Si en realidad se 
instalara la planta los flujos netos ya no serian los mismos que se mostraron 
anteriorrnente, sino que se verian afectados por la inflaci6n. Por eso es que para 
este estado de resultados se toma el ano cero. 

Alio 0 2 3 4 5 

Producci6n 6000 pzas 6000 pzas 6000 pzas 6000 pzas 6000 pzas 6000 pzas 
+ lngresos 2670 3204 3845 4614 5537 6644 

Costa de Producci6n 1609 1931 2317 2780 3336 4004 
Casto de Administraci6n 253 304 364 437 525 360 
Casto de Ventas 219 262 315 378 454 545 
Utllldad antes de lmpuesfo 589 707 848 1018 1221 1466 
lmpuestos 47% 277 332 399 479 574 689 
Utilidad despues de impuesto 312 374 449 539 647 776 

+ Depreciaci6n 21 25 30 36 44 52 
Flujo neto de efectivo 333 400 480 575 691 829 
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• Estado de Resultados con inflaci6n, financiamiento y producci6n 
constante. 

En este estado de resultados se considera el financiamiento de 100,000 pagando 
en la forma coma se describi6 anteriormente. Para construir este estado de 
resultados, los datos de ingresos y costos deben considerar la inflaci6n. 

Al\o 1 2 3 4 5 
Producci6n 6000 pzas 6000 pzas 6000 pzas 6000 pzas 6000 pzas 

+ lngresos 3204 3845 4614 5537 6644 
- Cosio de Producci6n 1931 2317 2780 3336 4004 
- Cosio de Administraci6n 304 364 437 525 360 

Cv:;!u .:::.: '-.'.:~:~: ?S? ::11 fi 378 454 545 
C.Financieros 34 31 26 20 11 

= Utilidad antes de lmpuesto 673 818 993 1202 1724 
- tmpuestos 47% 316 384 467 565 810 
= Utilidad despues de lmpuesto 357 434 526 637 914 
+ Depreciaci6n 25 30 36 44 52 

Pago a Capital 10 14 18 25 33 
= Flujo neto de efectivo 372 450 544 656 933 
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SECRETARIA DE SALUD 
OIRECCION GENERAL OE SALUD PUBLICA EN EL 0.F. 
OIRECCION OE REGULACJON SANITAAIA 
OEPAATAMENTO OE UCENCIAS, PEAMISOS Y AVISOS 

AVISO DE APERTURA DEL ESTABLECIMIENTO 

1.- FECHA 

ANTES OE lLENAfl lf.._ CU!O.<.OOIIAMENTIE l!l INSTRUCTIYO 

2.• DATOS DEL PROPIETARIO O RAZON SOCIAL 

APELLIOO PATERNO APELLlOO MATEANO NOMBAE(S) A.F.C. 

.., ... Mil lLIU (CALLE, NUMERU Y ..,...,LuNIA) 

Lu,..ALIOAD ,..-,v,.,,..,,'10 CODIGO POSTAL 

ENTIDAO FEDERATIVA TELEFONO FAX 

3.· DATOS DEL ESTABLECIMIENTO 

DENOMINACION O RAZON SOCIAL R.F.C. FE CHA OE INICIO OE OPERACION 

OOMICILIO (CALLE. NU MERO Y COLON IA) 

LOCAL I DAO MUNIGIPIO CODIGO POSTAL 

ENTIOAO FEDERATIVA TELEFONO FAX 

ENT RE QUE CALLEY QUE CALLE 

4.· DATOS DEL RESPONSABLE DEL ESTABLECIMIENTO 

APELLIOO PATERNO APELLIDO MATERNO NOMBRE{S) 



A.• SALUBRIDAD CONCURRENTE: 

DATOS DE LAS ACTIVIDADES QUE DESARROLLA EL ESTABLECIMIENTO 

ACTJVIDAD I LINEA a GIRO 

I 1213141516! 7 I 
2 I I 2 I 3 I • I 5 I a I 7 I 

B,• SALUBRll!JAD LOCAL: 

INDIQUE A CONTINUACION LA(S) ACTIVIDAD(ES) QUE SE DESARROLLA (N) EN SU ESTABLECIMIENTO 

NUME!RO ACTIVIDAD 

C.• OBSERVACIONES 

INSTRUCTIVO DE LLENADO: 

·ANVERSO· 

1.-FECHA: Anotar el Dia. Mo• y Ai'io de le presontael6n del AVISO 
2.; OATOS DEL PROPIETARIO O RAZON SOCIAL: 

CLAVE DEL GIRO 

8 

8 

,PERSONA$ FISICAS: Anoter el nombre complato, domlclllo. telefono y fax {on su caso), de1 pro· 
pletar1o dol establecimlonto. 

·PEASONAS MORALES: Anotar el nombre comploto, domlcillo, tellllono y lax (en su caso). del es· 

tableclmiento. 
3.- DATOS DEL ESTABLECIMIENTO: Ano1ar el nombro complelo, domiclllo. tal!llono y lax (en su caso). de la 

donominacl6n o raz6n socrnl dol establecimiento. 
4.- DATOS DEL RESPONSABLE DEL ESTABLECJMIENTO: Anotar el nombro complo!o dol Director, Geren1e o equ1, 

valonto que sea responsablo dal establecimionto. En aL 
caso do porsonas 1/sicas. pod1a sar el propietario 

5.- Anotar el nombre y lirma do! proplotarlo o ropresentar!le legal del ostablecimiento 
•REYERSO· 

A.• SALUBRIDAD CONCURRENTE 

• En la prlmera columna marque o cruca at nllmero qua corresponda conlorma a tas s1gu1antas ac, 

tlvldadas: (1): COMERCIO {2): SERVICIO 

• En la coLumna de llnoa o giro marque o cruca ol o los nUmeros qua corresponden a la activ1dad 

qua desarrolla al ostablecimlento conrormo a las sigu1entos: 

B.· SALUBRJDAD LOCAL 

(1): ALIMENTO$ 

(2): BEBIDAS NO ALCOHOUCAS 

(3): BEBtDAS ALCOHOLICAS 

(4): TABACOS 

(5): ASEO Y LIMPIEZA 

(6): PERFUMERIA Y BELLEZA 

(7): MATEAIAS PRIMAS 

(B):ADlTIVOS 

En la primera columna SIi onumeran las actlvidados quo desarrolla el giro on forma p1ogresivc1 

En la columna sigulento se doscrlbon en lorma genllrica la activldad(os) qua se desarro!la. Ejemplo: 

Rastro. bafio pUbllco, hotel, establo, ate. 
La Ultirna oolumna es para uso e:cdusivo do la autoridad sani!aria. Se anotara La clave cooespondienta al giro de coo­
lomiidad con el catalogo clasificadorvigenta. 

C.- OBSERVAClONES: 
En el caso da glros da salubrldad conc11rrento en este ospac!o debara d11scrib1rsa la act1vidad dol 

establoclmienlo. Ejemplo: Expendio. Venta da almaclln, etc. 

Hfci;h-i 01. L1Yl11a Mo.12:7 Col. Ooctore1 C.P. 0(1720 Mhlco, D.F. 



• 
,; 
~ 

O: .. 

A LA CAMARA NACIONAL DE COMERCIO DE LA CIUDAD DE MEXICO F ,1<11.,.1 

En cumplimil."mo a lo di1puesto por c:l Articulo ~o. de la L,:-y dr. C5.maras de Comercio I." lnduMria \'igl.'ntr, 

,olicito(amos) la inscripcl6n en cl REGISTRO ESPECIAL DE COMERCIO de cu H. C;imara, y <l~cl;i. 

rt1(amos) bajo prote5ta de dcdr vcrdad, quc los datos ;ucntado, a con- Alio: I No. c.fr Credcncial: 

tinu~i6n son corrrctos. 

Nornbre dcl propittario o ru6n social: Nacionalidad: 

Direcci6n: Zona Postal: 

0 
Giro Comen:ial: (favor de &notar en primer lugar cl ma, imporiantc) z Clave de giro: 

"' "' ,.. 
z C]a\"e de cuota: -
0 

Activo del negocio: (de acuerdo con 1u Ultimo balance anual) "' Importe de la cuota anual: 
NWllero y letra 

:, 

Fccha de iniciaci6n de operacionc1: 

No. Em.padmnamiento ln,Tet0t Merantila: I No. Regiltro Pedcr.i.l de Cauuntes: 

DATOS QUE DEBEN LLENAR LAS SOCIEDADES 

Fccha de la estritura social: 

NUmero y nombre de! Notario: 

I Duraci6n de la Sociedad: 

Fccha de inscripci6n en cl Registro PUblico de Comercio: 

Nomb~ de los Comejcros en socicdades por accioncs ode los 
socios en socicdadcs de person as: 

Nacionalidad de los Comq«o~ 
o de los socios: 

I 

I 

" ;jf--------------------+------------,--= I Nombrc de los comisarios: Nacionalidad de tos Comisar[os: 

:A ;,l----------~--------------1------------,----
11 Fecha dt la so!icitud. Firma de] solicitantc. Vo. Ho. ~e~£e_p_!o. de R('giuro 

-~ !! -- - -----~-- :__--:=-----=c:::__---==---'--='-'-='----------------,1 



SECRETARIA DE SALUD 

SOLICITUD DE LICENCIA SANITARIA 

DATOS DEL PROPIETARIO PARA USO EXCLUSIVO DE LA S.S.A. 

TIPO DE MOVIMIENTO 

I No OE ENTAADA I 
NOMBAE !APELLIOO PATERNO, MATERNO y NOMBRE) AD RD 

' ~ I ~o ~N:E~I0

1

R I lUA"S NUMEROS --RF.C ' ' ' ' ' ' ' ' ' ' ' ' ' 
ESTABL MOcO I "'_•t•u•f•lO I OOMtCILIO CALLE, No Y LEYRA 

TRAMITE N0E0 
MES ANO 

COLONIA ~ COOtGO POSTAL 

OELEGACION POUTICAO MUNICIPIO lOCAI IOAr) 

l ENTIOAO FEDERATIVA TELEFONO J 
DATOS DEL ESTABLECIMIENTO 

NOMBRE AAESENTARSE ACONOCER 

I I El RESULTAOO OE SU 

. TRAMITE El 01A 

' ' ' ' ' '------J. 
UTRAS NUMEROS -·- DIA MES ANO 

A.F.C 

DOMICILIO: CALLE, NUMERO Y LETRA EXTERIOR E INTERIOR 

OELEGACION POLITICA O MUNICIPIO 
I C~A~E I 

COLON IA 
I C~A:E I 

ENTRE_ '---- --- .. -
CALLE CALLE 

I C~A:E I 
" 

- ~0100 POsT-,-,-- LOCAUOAO TELEFONO 

------ u D FECHA OE INICIO -O[ ___ A_ YOE ____ .. _ H'I 

DE OPERACIONES E,HIOADHOERATIVA HOAARIO OE FUNCIQNAMIE:NTO 0,A MES ANO 

ACTIVIDADES DEL ESTABLECIMIENTO 

LJCJ ·- --- -~ - - . ----
-~· -· I I CJ --

' ' ' ' 

[:]CJ 
DOCUMENTOS ANEXOS 

D ALTA ANTE LA SHCP OT ROS 

D UCENCIA SANffAAIA 

D TARJETA PERFORADA 

D COP1A. DEL TRAMITE ANTERIOR 

D OTROS SELLO DE RECIB!DO 
NOMBRE V FIRMA DEL PROPIETARIQ 

l)o v-- PAPELERIAS G~AFOS. S. A. 
-.1c1oso,,.i--t-.1oot,f • 



~ 
INFONI\VIT 

SECRETAAIA OE HACIENDA Y CREOl10 PUl:ll lC0 

·- 'MA,A-0 ••U ,.,, .......... - .. REGISTRO EMPRESARIAL 

:w...,..sw: --w., Z&wf.i 

OOt.lllCILIO LEO/IL 

CAI.LE. NUMEA0 €)CTERIOR E INTERIOR CO I () N • A 

PO iO l A(' I!) r, 

FOi 10 

,om.oA HISR !'3 
.... , .. , 

... "'"""'"" ...... 

COOIGO P0S I ,lL 

I! L ! f ON 0 

UNICMIEHTE I.J.EfE LOS ESPACIOS SIGUIENTES SI LA INFORMACION IMPRESA EN LA SECCION ANTERIOR 

ESTA}:~EA O INCOMPLETA O CUAND0 OUIERA DAR DE ALTA SU EMPAESA ' oi iCLIC....._m-~, 

c:::::JI IDOD 
LURA$ ~~.=,ccsc,-~ HOM DV OET 

c_-__ 
NOM6RE (APELllDO l>AlERNO, MATER'-0. tl0Mllm1 Dl/lOMi:.ACION .o ~''.;'N soc_c"-'---------~ ---:::=i 

OOMICltlO l(llAl 

CAt.lE. NUMERO [XlERIOR [ ONH"'<m 

COLON IA 

MUN1Cl;>1Q O DELEGACIQN POLITICA 

DD 
" " 

"----------- -
"--------

.;:·;,:~!4i~t~:,~;~-
EST.<. fORMA NO ES SUSTITUCl()N DE 
NING!Jt< AVISO OUE TENGA OIJE PflE, 
SENTAR EL COHTRIIIUY£WE_PAIU. __ _ 

--] 1- -- - -1 
<:v·" ,~ ".':>1~1 

=i 

OD 
Cl1.VE 

El 
:>-• • .., 

- ,;, '\ 
~==--"-+' 

NOl,!BRE C~"LHO. RFC ~IRMA DFl PR()P1fURIO O REPRESENT ANTE LEGAi. I 
-.. . : .. ,:.al\ 

-----~·~~!r:zorstAO-FfoifiiiiDF _____ _ 



INSTITUTO MEXICANO DEL SEGURO SOCIAL INSTITUTO DEL FONDO NAC ONAL DE LA VIVIENDA 
PARA LOS TRABJ,IADORES ; AFIL-03 

SERVICIOS DE AFIUACION-VIGENCIA DE DEAECHOS I M.S.S. IUMERO OE ---UNIOAu SOCIAL DEL TRASA.JAOOR > I 
AVISO DE MOOIFICACION OE $ALARIO OEL.TRABAJAOOR CLAVE oE PERMANENTE 1 ;I 

1
, 

I ARGUMENTO I=~ ~I 
I I NuMERo oe 11ea1s1110 P"'TRONAL EVENTUAL 2 CLAVt uN1~A oe Rtr.;IST><u or 011LAc10N Sl, CD 
I FF aw 

EVENTUAL CONST. 3 a1 0 l ~ NOMBRE COMPLETO DEL TRABAJADOR (SIN ASREVIATURAS) 3 CX) 

IS I I 11° i :E A LUO AT FINO APEtLIDO MATERNO N MBR (11 

I W I OCUPACION DEL TRABAJADOR C,iJ O SALARIO BASE TIPO OE I c:c DE COTIZACION $ I SALARio FIJO r;;n VARIABLE !,Tl MtxroGlJ \ ) 
.~ ANTERIOR LLJ L.:..LJ ~ .., 
I w ~ 
:~ SALARIOBASE $ EXTEMPORANEO I 1 I ---i EXCLUSIVOIMSS ~ 

I O DE COTIZACION ___j FECHA y HORA DE RECEPCION g_ 
CC DE ESTE AVISO EN EL 1.M.S.S. ~ ® 

I 
s FECHA DE LA MQQIFICACJQN EN CASO DE JORNADA o SEMANA REDUCIDA ANOTAA LOSOIAS CUE LABORA o EL HORAl'IIO , SI ; 

CJ \ ) • l ~· . 
I~ • .., ·D ~I~-
I o¢ ' 3 r 
'w ·1 ~ r.n ~ ~ I !l! 04A 12 0,0.1 MES 12 0,0.1 AND 1• o,;, , · ~ I i 
\ ~ NOMBAE, DENOMINACION, RAZON SOCIAL DEL PATRON O SUJETO OBLIGADO i 
I • ~1 I 6 § 
~ EN CASO oe: PERSONA FISJCA HOMBRE{S) APB.UDO PA'JEAAO APEWDO W.TERHQ n!! 

l ~ UBICACION DEL 11 I """ ceNmo DE CALLE v,o MANZANA NUMERo COLONIA v,o POeu.c1c111 

I ~ TRABAJO ~ I 
MUNICIPIO ENTIDAD C.P. I;; 

al 
"-________ ..,Ii I• 

LOS MOVIMIENTOS QUE AMP ARA ESTE FORMATO SURTEN EFECTO TANTO PARA l::L IMSS COMO PARA El INFONA\'IT CONFORME A .. S RESPECTIVAS Ll:YES. j CAPTURA 'AVISO ORIGINALES CONSERVE ESTE DOCUMENTO PARA CUALOUIER ACLARACION, I 

~ DEl. P,\TRON, SUJETO OBIJGAOO O SU REPRESENTAHn LEGAL ARMA O Hua.u DB..~ 

) 
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INSTITUTO MEXICANO DEL SEGURO SOCIAL 
I 

SERVlp!OS OE AFIUACION-VIGENCIA DE DERECHOS 

INSTITUTO DEL FONDO NACIONAL DE IA VIVIENDA 
PARA LOS TRABAJADORES AFIL-04 

I.M. tfJMERO DE SEG..,.....,...O SOCIAL DEL TRABA.J"""""" 0 ASEGUIIAOO 

I CLAVE OE ARGUMENTO 

I ii 

U A::il:UUKAUU 

I 
NUMEAO OE REGISTRO ,ATRONAL CLAVE UNICA DE REGISTRO DE POBLACION 

'I NOMBRE COMPLETO DEL TRABA!JADOA O ASEGUAADO (SIN ABREVIATURAS) EXTEMPORANEO 

I: I I I 1 I I 
. APE LUDO PATERNO APELLJOO MATERNO NOM8RE 15, AP\.ICACION AAT. 37 L.S.6. 

' NOMBRE, DENOMINACION, RAZON SOCIAL DEL PATRON O SUJETO OBLIGADO EXCLUSIVO IMSS 

i ! 
FECHA Y HORA DE AECEPCION 
DE ESTE AVLSO EN EL 1.M.s.s. 

EN CASO DE PERSONA FIS!CA NOMBRE S) Al'ELLIOO PATERNO APELLIOO MA 

,, UBICACION DEL CENTRO OE TRABAJO 

11 ·-- ;ii"m,.,...,.,,. .... NUMERO · COLONIA V O P08LAClON 

. 

' 
,.,, 

FECHA DE BAJA DEL TRABAJADOII O ASEGURADO 

' 
ULTIMO CIA OE 5"1.>JIIO " CAUSA DE LA BAJA 

" 
OLA t2 OIGITOS) MES C2 OIGITOS) ANO !4 DIGITOSI 

! 

FIRM.A. DEL PATRON, SUJETO OBLIGAOO O SU REPRESENTAN'rE tEGAL 

LOSMOYIMlE :,S QI.JEN.FARA ESTE FORMATO SllRTEN EFECTO TANTO PW a. MSS COi«> PARA a WFCNAVrT CONR>fNE A SUS RESPeCTIVA.9 L.£YEs. 

! 
CCN3EFM::ESTE co::u.elTOP~ Cl.W.a.E\~ 

- CAPTURA/ AVISO ORIGINALES 

,, 
.: 
JI 
11 
~I 
Ii ~, 
I 
I 
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.I 
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INSTITUTO DEL FONDO NACIONAL DE LA VIVIENDA 
PARA LOS TRABfl ADORES AFIL-02 INSTITUTO MEXICANO DEL SEGURO SOCIAL 

SERVICIOS DE AFIUACION-VIGENCIA DE OEAECHOS 

AVISO DE INSCRIPCION DEL TRABAJADOR 
1.M.s.s f iiPBJt%$§l~WUN ~ ,--i1uMERO OE 

UAIDAD S0C1Al OEl TRABAJAOOR 

... ~~t':JE~~o PERMANENTE ~ 
MNruAl t+t= 
EVENT\JAL CONST. t'ii 

CLAVE UN!CA DE R"EGISTRO OE P0BLAC1dN 

I 
NUMERO OE REG\STRO PATRONAL 

I --
1 NOMB~E C,OMPLETO DEL TRABAJA.00R (SIN ABREVlATURAS) 
w 

> • ' ic 
~; en 
gi 0 ,. 0 
~: (0 

1a I I I 
I~ , APElubo PATERNO • APEL UDO MATEl\00 NOMBREtSI Ii 

1: SALARlO BASE $ 1 TIPO DE Fuo\ 0 \ VARIABLE\ 1 \ \ Mixro( i \ \ EXCLUSlVO IMSS 

~I (0 

11 <D 
, 0 DE COTIZACION SALA RIO JI FECHA y HORA OE RECEPCJON 

<::n Al TA ARA ,n MASC FEM. EN CASO-OE JORNADA o SEMANA REOUOO~ I OCUPAt:JON DEL DE ESTE A~SO EN EL IMSS FE CHA OE INGRE-- -~ . ""-~--~ 

·= ~ 
w 1-----~--=--·~~,-l i ..J DIA 12 DIG,) MES {2 DIGITOSJ ANO (4 DIG.) 

SEXO rn rn ANOTAALOSDlASOUEtABORAOELHORARIO! TRAB:WADOR 

D IO LUGAR DE NACIMIENTO (EST ADO) fECHA c\ENACIMIEN>O 

C 

! I I I . 5 NOMBRE DEL PADRE (AUN flNADOl 

! NOMBRE OE LA MADRE !AUN f!NAOA) 
U. M. F. 

w 

·"' .~f---~~~-----~~~~-~----~~~-~.1...--~~----------''----·---~-~ 
I~ .~ OOMICILIO 

DEL 
i;; I TRABAJAOOR 

I~ . 

CALLEY O MANZANA 

~UNICIPfQ. 

NV MERO COLON(A Y O POBLACION 

!_NTIDAD C.P. 

i<O -~~ ,_,,,_,. - ~-v~·- --~·----
~ 1-----------------------------------------~ 

I~ UBICACION 

NOMBRE, OENOMINACION, RAZON SOCIAL 
DEL .PATRON O 5111~Tn n111 ,r,.,.nn 

1
:;; DEL CENTRO CALLE Y O MAIIIZANA -NUMEAO COLONIA Y O P08LACIO'll 

> 

•• .. 
a o. •. 
!',t ., . 
~! . ,. 

~I <, 
~I ~ 

~ 
z 

~ •1 
~ 

~\ ~ 

~I 
gi 
•1 
JI 
gl •, 
~I ., 

m OE TRABAJO 
MUNJCIPIO ENTIOAD C.P. I I 

EXTEMPORANEO j 1 j j 
~I 
~! 

l'll'IMAD£l.M~.SWETOOBUO.ADOO 8UREPA£SEHTAHTf:l.aw. ARMA O HUEUA OIL ~l 

LOS MOVIMJENTOS QUE AMP ARA ESTE FORMATO SURTEN EP"ECTO TANTO PARA EL IMS$ COMb PARA EL INFONA' /IT CONFORME A SUS RESPECTIVAS LEYES. 
r.:APTI IJ?A I AVISO ORIGINALES CONSERVE ESTE OOCUMENTO PARA CUALOUIEA ACLARACION. 



SISTEMA DE AHORRO PARA EL RETIRO 
REGISTRO Y ACTUALIZACtON OE LOS BENEFICIARIOS DEL TRABAJADOR 

SAR-05-1 
IOENTiflCACION DEL TRABAJADOR 

AE~~7 .. ~°"~ ~~Rr"1:t11Er I I I I l ..uMEAO DE AFII.IACION WSS 

I I I I I I I I I I I I '1Ui•STRO D NU,_AO DE CONTROi. !Nll'ANO DEL 8,1.NCO 

I CAMSIOS D ' ' I I I It I I I I I I I I 

UIOO P!I., =-v. 1AA V 

I I "/ ' ' I I I I I I I I I I I I I I II I I I I I I I I I I I j J I I I I I 

DATOS DE BENEFICIARIO (S) 

Al'ELLID0 PII.TERHO. IMTE1¥1Q Y HOM8RE ISi ·.oe """' 

BANCO 
rlAI,!• DEL TFIAOAJAOOfl •£CM .. s~, ,,:,, ••RM• Of' A i;uc:uRS~L OUE RECIII[ 

,OS 0Qr,UMl!alOS 

CONOc!MO(NTO DE fl AMA POR n PAm(IN 

I ,,. '1E~ 4'.<' 

I I I I I I 
DRIGINAl,,,IJNICO,·COPIA· Tll411AJAOOH = - -- .,. 



I AEOISTRO F£.ouw. oe CONT1uavl'ENTES 

I I I I I I I I I 

AEGISTAO, ACTUAUZACION DE DATOS DEL TAABAJADOA 
Y OESIGNACION DE BENEFICIARIOS 

IDENTIFICACION DEL TRABAJADOR 

= IO I I NUMEIIO OE M'l.lA,CION lt,ISS I I I r r I I I I I t I I 
I NUM[AO oe COWTAoL WTERNO on 11At«:O 

I I I I I I I I I I I I I I I I I FECHA OE NACIMIENTO 

I I I I l I 
~ "" ~, I APEWOO ""l"EAAO 

I I I I I I I I I r I I I I I I I I I I I r r I I I I I I I AP£1.LIOI) MAT£RNO 

I I I I r r r r r r r r I I I I I I I I r I r r r I I I I 
1~RE{S) 

I I I r r I I I I r I I r I I r r r r I I I I I r r r r r 

~;v;;.:1 .. 1u u1:.L I HAt:IAJADOH 

,~VN\IMEAOIEXI !~) 
I I I I r r r r r r I I I I I I I I I I I I r r r r I 

I I r I r 

I r r r r 

r r I I I 

r I I I I 

ANEXO"G' 
SAR 04 2 

~- D 
~ - D 
~ D 
GU£FICWII0($1n 

I I I I I 
r r I r I 
I I I r I 

I I I I I 
Iii r I r r r r r r l r I I I I I I r I r I I I - I r''L7'i I 
I 000,,,0 o P08UCION 

: I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I r I I I I I I I I I I I I £NTIO,,,O FEOERATIVA I 
DATO$ DEL BANCO 

~ ,~- I ,~ I I LOCALIOA.D I 
= I ~UjEj I 10£-:>IACl()N I 1== I I LOCAL.DAO I 

DATOS DE BENEFICIARIO ($) 

.o.PUllOO ""TlRNO. MATERND V NOMIIRE !SI .. ~IC!l'.<C:ON 

BANCO 
FIRMA DEL TRA8AJADOR fECHA. SEllOY FIRMA DE LA SUCURSAl QUE RfCIBf 

LOS DOCUMENT OS 

CQHOCIMIENTO DE FIAMA POil 8. PATRON I fEC ...... DE R!aCEl"CION I I I 1 I I ,. ~, "" 
ORIGINAL. OAHCO. C()PIA fRAll,l.,.lf,,00 



GOBIERNO DEL OISTRITO FEDERAL 
~ de Gobierno -

Expedici6n de licencia de funcionaniiento 
para establecimiento mercantil 

lllxlco D.F. • --d• ------d•I ---

vu.19 

B~o p,otear. de deelr vwdH, al lo• Inform•• o dKIMK#onH fKOPO'Clon•~ par •I p#tlcular reaultan tal•o•, •• ep/Jcatan las 
~ ............... conws,:ionc#enNa, alll per/Uklo de lea pen•• en que lncumn •que/los qu• •• conduzcan con f•l1edff de 
acuwdo con loa onleMmlMto1 lega,., •pNc•bln. U •ctuacl6n 1dmlnlstntlv• de i. eutorldMJ y I• de lo• lnf1Ns•dos •• •11J•t.n ,1 
princlplo de llUene,. (Ley de ~lento Adntlnlstn1Uvo def Dlatrlto Federal.•Att 32} 

- DAT05DELMBtESAOO 

No. ____ _ 

Cobiio 

t.F.C. Nocionalidad 

l'wsorlo1 CKlloriiodoi para olr y recibir norificocionH •n Jfrmino1 "- lo lay de Proudimiento AdminiJt,olivo de/ Oi1tri10 Fed.rol Mlcvlo 42 

Allfotiloo6n de lo s.c,.,o,fa "- Gobemoei6,, No. (.olo en (QKI "- Wronjeros) 

Solici_fl!e de inxripo6n ol ":ldr6n d.l lmpue110 lot- Nominor No. y t.cho (es 111 c,;:,soj 

- 1'.JNICAMENTe PERSONAS MORALES--------------------.. -----

___________ NotorioNo. ----- Entidod f~erorivo __________ _ 

mho ----- Folio 

C)gfoli d•I r1pre1•nton1e legal 

N ...... -------------------------- Pode, noloriof No 

No~No. Entidod lederotivo _____________ _ 
Rf.C. 

- DATOS DELESTABL.ECIMIENTO MERCANTIL ------------------------· 
Oenominoeion o ~ comercio/ 

Oomic.l,o Colle No 

Colonio ------------- Oelegaci6n --------------- C P ---------

Te~lono ------------- S11per/icae en m2 

G,ro principol q,.,e solicit,:, 

Propio D Rent,;;,do 0 Serv,c,o de ocornododoreJ de V<!lliculos 0 
Aloro (en 111 co10) Svperficie o ocvpot (1111 su ccnoJ N,imero de habihmone$ /en,.., c,;;,so) 

OocutllCnto con eJ quo se ocredita el legal uso "-' suelo (eipecificar} 



1.- O•t•cho1 por lo Hptdici6n d, flmcionomi•nto con 
.,.ntcr d• hbido, olcoll61ico, • 

2 ., 251' Ot,I w,k,r cotcrstrol"tl• la ,uperficie qu. •n •I 
Hta&IKin*tlto w d•diM o la nota de btbido, $ 
,•cla,/,6/::;;;c""'c.::'c..... _______________ ::--------

Y ... --...... m_ .... _·"'~-----; 

.,2 Suelo o i.r,.,.., I \oblo, ,...;toric, por m2 Volor IHI .,.,,to 

X A 

"'"'-I 

r., I°"' 

,. 
' • 
1-

---; 

'" --·T ... ~ 
J .• Dott9dsos po, lo rr,didod6n anuol d• la ficencio de 

!~~lo co,, ven'?~~· ~ ~~s 

4 •• O.rwchcH po, lo el'f)tdid6'1 de pemdm poro lo vontg 
do btbidos oleoh6ficos 

5.- O.recho. po, lo ¥erificoci6n onuaJ dof cump/imiento 
CM bi ,wquiiitoa: q... en el Oistrifo Federal e1ijon lo, 
di~ iurldicgf conerpondiontos 

1.· Tofol do derodu:,1 ' 

2 .• Subsidio (on ru coso) 

J .. SiJ,id6,, 

TOTAL A PAGAR 
(A-B+C. en su cosoJ 

'-------

$ -----------

$ -·---·--··-·-···· 

$ --------·-·-

CLAVE 

Coplfulo llolo,, ... 
rCOtlCWfl'O cqicrtC 

03.60 

03.61 

OJ.62 

03.63 

~-------

' i 
I 

UCENCIAS Y 
PEltM. l'IEXP SES 

llCENOAS Y 
PfltM. f'/EXP BEIi. 

UCENCIAS Y 
PfotM. l'IEXP llfS 

UCfNCIAS Y 
PERM l'!EXI' BES 

OJ.21 I UCfNOASY 
PERM. l'!EXP SES 

'" 

I 261 

'" 

'" 

'" 



A.U-19 

lilil GOBIERNO DEL DISTRITO FEDERAL 
~ S.Cretaria de DnarroUo Urbino y Vwiend• 

cw•--. o.a.pac56n 

Vlsto bueno de seguridad y operaci6n 

IIUlco D.F. •-- d,._ ______ do --

&Japrotum di deck ve,mct. al 1t;w trlonnU o declantelones p,opotelon•clos por el partJcular resun.n fa/sos, •• o1pllco1nn "'• 
UKIOnN ~., eorrupondlenfU, •In petjulclo di Id p«YS en que lncumn •qu.ltcn que •• condwcan con f•ls~dt 
,cue,do con ,a. Old,,,.,.,._,,.,.,.,.,._ apllc•blu. U ectwcldn edmlnlffntlv• de le autorkMd y le de los lntere••dos •• su}.Ur4 ,, 
prlltc:,plo di INMne flt (Ley de Ptoc~ Admln'-tr.tivo del Dlstrlto FeMr,1.-Art. 32) 

- OATOCD£LPROl'1ETARIOOP0SEEDOR --------------------------Colo-------------- No. Cda'Jo ___________ _ 

- ------------------ C.P. TeMtl:w)o 

- OATOI DEL lt£PRESENTAHTE LEGAL (EN IU CASO) ---------------------- -- NOll'lble (J/ 

""""------------ No. _____ _ Colon/a ___________ _ 

~'--------------- C.P. ____ _ 

Domfc4lo para olr y reclt)Jr nottncaelonoS . 

Par10nCJ oulortlado po(O olr y l'8Clbk notlfk;ado,nes, 

- DATOS DEL PREDIO 

Co/lo--------------- No. ----- Co/on/a ---------------

""""""""---------- C.P. con supertlcJe oe ------·------m' 
Uso actual 

- DATOSGENEAALES DEL INYUEBLE ---------------------------
m' 

--'°"""''""'----- ., 
N(Jm8f0 de eleVOdofe! ----------------

,,,., _ ------ m' ----
m 

NumotO denlvelN -------- No. de ca}ofle5 -- SUperflcJe de estaclonamlento, _____ _ m' 

No. de llconclo de eo,41\ ,cc/On (en su cmoJ --------------------- fecha----

fecha ----

• PA.RA USO OfiCW.. 



- DATDS DEL DIRECTOR RESPONSABLE DE LA OBRA ·--------------------· 

AJH/1/do 11111,1110 Holnlnl •J 

- C.P. r.ufono 

"'" ~---------~ CUul, proft11oN/ No. 

Mlnwo dt rtgb:lro 
....... _ 

- DATDS DEL CORRESPONSABLE EN INSTALACIONES (EN SU CASO) ------------------ --""" ---------,---- ··-"'"~---------~ 
~dtrt;h:lro 

- FUNDAMENTOJUR!OICO ---------------------------­R-,IMMllto dt C0Mtu"1o!M11Mf1 ti Olllrlto FtdnL· Artkuto, U, '5, 6f y quhlo nrf.Jilurlo 

- REQUISITOS 
b•-,-·rn-M,1t,_ • ..._ .......... U1,1# ........... c--..... '1itl! .. -•"""11.W! __ ..,.,_,_.,....,.,......, ............... _ ... 
--• ... •·-1t~ ... ._ ... ,.._,...,..,..,.....,,.,...,,""'1..,i, ........ ,,,_,Oll/ol 
,j.Dldlolf-/npf PfHJ ............ _..., ___ ,..-.,oU,1 .... y ........... olt,.._.,..._,:n,f.._ .. _,.wf<-..,Jll'I-H-"<o,1Ntl'l<*11N- ... t_,NI_ 

:=..-::e~:.:-~-:-rre-...... ·.-... ·.--~--.. --·.-... ·.-... ·.----------------------,_ 
- VISTO BUENO DE SEOURIDAD Y OPERACION -----------------------­
Blbfl ~ ;ape. ant:firm COii .b cfs?-*t pz bA.O:ilbl 1W Y'-' dfl ~ di Constuccmlf pn 91 Did*) r... Y IIM IW lllo8dl I clbo U fflplCci:jn y 
~ •1tldibddn, a/como- /nstallcblel;. yli~plU*llaseondldolla dt ~pn RI opr,d, y~ .. mi:snlo qutCllellml(O'l.l:)s 

~ y ~ COl*l .tlelndilol, 8C:11nia dt eumpli"~ .b JnMS1o pz rl litulo qu/tllo up/lu.b Ny VI dft ~to mu1llcltado, y consdentl ~ dt que sl kpl a riamr ,n 
lliJlll:DIII otabdden.bmdrisemap'Oi:da:inbnJl1U~--* &lwtxl(lnOs,lfl~ l"lli:ltveno di~ y~ 

PropJelcrio, poSef)dor o ,epraentonte legal Oifeetor resporuoole de ooro 

"""' Ftmo -· -· 
Coffe$porlwble Reclb/6 

Flnna 

,_, Nomb<o - """"' 



• INSTITUTO NACIONAL D£ ESTADISTICA 
OEOORAl'IA I INFORMATICA 

OIMCC10N OENIIIAI. D£ ESTACISTICA 
MANIFESTACION ESTADtSTICA 

lflt. IN,OAMANTE: En ~fflClllmlento de! art{culo I de i. Ley dm lnfonn.cion En.d(Hb y C..0.-"~ WI~ y pera af.c10• de .c:•..-Fiur lo1 r-sl1· 
- d9 ~ y E~--. Ill Dncd6n 0.-81 de Eflldink4i le lOllclu, oua·conlorme • I•• ln11ruc:clonn v detinlclo ... , que ,i:i..-n &I , __ 

IO, l)l'OCmll .t H-«t dt 9!le lomwto, 

3. Tt,0 OE MANIFESTACION (Allot. .. ,Jcv«J,o # ~ .­
~ ,I f¥'0 defflM<,._,., qw ~,.J. 

,. Aper111r. 

2. lflllCl'il:ld6n .i .-..inro 
3. ~ di P<OOlneno 
4,Cwre.l9fflPOl'al 
LC..-. 
Lci..­
f.-"-.c~-.i 

4. Tll'O OE CAMBIO {Si f• fft/lllS~ ¥1Ul'lor fue 5, •ifale con u,u 
CNI:., (/o,J eamb!O (,J (WI ,sporfa/. 

~ 
1 D;amlclllo 
2: Ral'On Socl.i [Sin c:11mblo de p,opiell'iol 
3. Nombn dal nt1bl-c:lml81'110 

4. Actlvk»d 
5. P1rsof\al ocu~ 

t. NOMlf'IE GENEfllCO DEL ISTAILECIMIENTO (E1·# ~"°"el lill&' • __ ,nt,r, • Nf,.,..r• •r.lHK1nt-to1d1lm'- t,po, ej#m.: 
T;,,fOl'W(a. ,,..,.,__ ,lbrit» • 11,... T.,_ ,,,_-,_ 

6. 
0

NOMBRE DEL ESTA8LlCIMIENTOT£t -1 nom"r:om,c,«opdbl.--M.-•-lll.lff~i~ro.,,_lljM,.: Le Ernwr1kJ11, El Tnunlo, 
Et Tnibol, BIMtt:o Gu«UJ,;.r.), 

7:ENTIDAD 

10. CALLE 

14.COOIGO POSTAL 

I II I I 

8. MUNICIPIO O OELEGACLON a.-LOCALIDAO 

15. TELEFONOS 

NUMEAO 13. COLONIA 

11.EXTERIOR 12.INTERIOR 

16. CONJUNTO COMERCIAL ts, ff nr~«:tm~IO • ... cu ... ,,.,...,,, 
m«e¥Jo. coll/Unto ~men:i.J o itldu.rrlal, .anotr 1/ nomb~}. 

17. CALLES QUE DELIMIT AN LA MANZANA EN QUE SE UBlCA EL ESTABLECIMIENTO. NO SE use 

AGES MAN ZANA 

Contlttu1 



1 B. CA TEGORIA JURIOJCA (Cruce I• Car:,gor,·a Juddw:• qua cornsponde a la empnu prop~t•r,• dt1 t:l!r t:tt.t1/«,m,,ntoJ. 

Q 1. Pcnona F i,ka 

8 2. Soclcdar1 AnQ.,jma 8 4. 0,-g~nhmo PUbl!co 

5. 01r1,, E1peclli<1,ue -----------
J. Sociedod An6nirm <le C.,pilal Va,i~ble 

Si la respueu1 tui 1. anote el nombre del p,op;e1arlo. 

Aac111<10 pat.,no Ap,9UIOO matCfno 

19. RAZON SOCIAL OE LA EMPRESA PROPIETARIA (SoJop..-a 

"'""'""' t:onit11UKla1 como pe,-,on.a morlll y no como persona 
li,x;aJ. 

Nom~••• 
20. TIPO OE PROPIEO~D (Anore ,I n<imero quecorn:stx,nda/. 

1. Privado 
2. PUblica 
J_ De p.,-tl,:ipacl6n 11111,l mayorl!1ri• 
4 Oe p,nic,paci6n e11a11I minorltul1 

NO 
SE USE 

~. 

21. TIPO DE ESTABLECIMtENTO /Anata.., .i cu.,fro al n<lm«o que<:arrnpomh, a,~ando la mlorm«:16n t:t;unplemenurieque,. mdtea11l•1"" 
puar• e, 21. 

I. E11abl..cimlen10 Unko 

CAno1e, ~<ff"'-'•, ct nUmero de 1111bleclmlento1 que ,;anlfol•I ... 
J. E11.tlltcimlen10 nc~ndiente 

22.0DMICILIO DE LA EMPRESA (SI el domtell/o If! qu•,. ub,u #I Eitabl«:,m-ta M•trt1 a S.iia de t. Emp,.u nd,iarante aide nre e1111bl«:1· 
m,,·,uo, anoi, • contm1J..cl0n /01 datoU. 

En11dad Municn>io o d,1eg1crdn 

Coloni1 

NUmuo uitrior NUme,-o Interior Cocllg0 panal 

23. OATOS OE REGISTRO (Proparc,o.1•r /01 i,gu11nre1 dato,J. 

R.f.C I [TI] 
(SIN ner1ona mo"I no-uiilict el 1.>rlmer Q.sil/erot 

Reginro P•i,on•' 
det IMSS ITJJflllll[TI 
NUmtro de Htablet:lmien101, .Klerrni, de l!ue. 
qu, urnlun 111 ml,m, cli,ve de Regi,tro f'111ron.al dtl IMSS OJ] 

Telll!fono, 

24. FECHA DE IN!CIO OE OPERACION~S 

..... OJ I I 
25. PERSONAL OCUPAOO 

AHlarl~OO ------ No A,,ladado ------



15.ACTIVIOAO,FIINCl,AL DEL ESTABLEClMIENTO (Anot.lltt~ dll 1, 11CtmdMJpnnc1,nlqu•d•urro/111 el estllbl11C1m,entoJ 

01. E11trH 11Qun mineral o recur'° d1l 1uelo o 1ub1uelo 
Q2. F.tlrla,, product, tllbOra o bentflele 1lg,in product,;, d, cu1lquier indolt 
03. EIK'!U41 trlbejol CM m1q1.1U1 oduU111m.,,11 
04. Compr1-wn11 de m1rc.1nci111 1n1yo,.., 
05. Com,pa-vll<III de mtrC1~i1 II mtnudlQ 

06. f>r•i. MnlfelOI de trlOJPOrU de carg,,, o P1witro1 
07. PrftUI ali"n lffVL~lo !ln1nci1,o, de 1eguro o de ll1n111 
08. ,,a11 Mrviclo1 dlr1e11m1nte 1! p,jblic:Q en rmttu,1n1es, 10~1 u hoteln 
09. ,mu lefViclo1 PJOf1llonaln 11 DUl)lico en clflp,cl>o1, oficln.11 o ai,encias lldminl1t,a1ivn, de 1uri1mo. etc .. 
10. Pr.CUI 11rvlclo1 al publlco en ln11iu1clone1 de t!po 1oclat. como ncuela•. bo1pi1alei, cemm, f1crut1vo,, He .. 
11. Prnt1 -v1clo1 per1on.1rn 11 publleo an l1v,nd11r1'111, 111IOllM di bell1Za, estudio, locogrihc:QI, e,c .. 
12, PrNta lln'lclo1 dl,tnll o .iquUw di bl•n111 miid>I• o inmullbJe1 
13. R-9 o ~ m..,ttnlmfento I m4,q1,1in.1,. v.hiculOt o 1rticulo1 de cu1lquitr npecle o pane de el!m 

15. Prn11,......lclo11 t1 a;rlcu!tur, C1ncluvt dillribuci6n de ail"' tn obrH de ritgoJ 

16. PrflUI lll"v.clol • ll gtn11d ... ,·. !PIICU1,lo1) 
17. Rnlltl 1Cth1ldld• de pKC,11 0 di ICUICUl!url 
18. Prn11 ~clo1 p.-que,01 
19. RNllll OOl'N di, wn11ruccl6n 

20. 0tl'H, NPKlllqu. --------------------------- DJ 
27. IESTABLECIMIIENTOS AUXIUARES (S61o P•,.. m•trl{!•I r iucurllll,- o d-,,,,,d-rrr1. S, •I •rr•~i.t1mu1nro ,,,.,r. ,.,v,,:,or• I• r,,np,1up,op,._ 
tHio lli«ldo /IMfl de •Ila, .-iorrr., r,1 ,..,:u..,Jro •I nam..o qu• corrnpondaJ, 

1. Qflclne ldmlninr,11-.. 
2. TIii., ct. ~Kl6n ··-4. S.•1 di npotlclon v wnlll 
S. ArN dt lnv111l~lon 

6.0tcO,CIPKl1iQUI --------------------------------------

1 
28. CLASE OE ACTIVIOAO (Anot• lw rrn prin,;Jp./rrs productor o lln .. d• p,oductoi in orrJen dt ,mpo,r•nc,. ~Un el •Pon• a, mgrrwr; ,tt<1,,:_ 
do M ''""' caw la t:la"' qur, corrHPOnda: 

2. Comerci;,Uz;i.do~ 3. Scrvic,011ire1udo1 4. Ol1!a1 conm.,a1a, 

PROOUCTOS O UNEAS OE PROOUCTOS CLAVE 
PCRSONAL NO SE USE 

OCUPAOO Cla,e de aciivida<I por ,en9lon 

Cl.ASE OE ACTIVIOAD PRINCIPAL NO SE USE 

P1r1 QH/qul., acl1,~~16n tn 11 0!11rllo Fldet1I llama,• 11 Oir•cd6n Gen~r,I d~ E11adi11ica, al 536-07-26, 1i1a en ln1.,,9en1,, s.,, 795, OeltQaci6n B~ 

nlto J.,i,u 03810 Mi~lco, O,F, (n el Interior con,.,li, 11 corrnpondlente OirecciOn Regton1! d~I INEC,r, o Are• E,ar;il de E"•dmicas ConunuJ• 

CONTAOOR DEL ESTABLECIMIENTO. 
C0RR£SP0NSAULE_OE LA INFORMACION 

Nomi)" legible y firrTlilt 

NO SE USE 

INH@ 
PROPIETARIO O REPRESENTANTE LEGAL 

DEL ESTABLECIMIENTO 

Nombre lt91ble v hrm,1 



OSA-01 

SECRETARIA DE SEGURIDAD PUBLICA DEL D.F. 

DIR. GRAL. DE OPERACIONES I DIR. SIN. Y RESCATE 

DEPARTAMENTO DE DICTAMINACION 

SOLICITUD DE VISTO BUENO DE PREVENCION DE INCENDIOS 

Vo. Bo. NUEVO C=:J REVALIDACION C=:J CAMBIO DE USO C=:J 

NUMERO DE EXPEDIENTE ---------

UBICACION DEL GIRO 
CALLE __________________ No. OFlCIAL ___ TEL -------

COLONIA ----------- DELEGACION --------- C P 
UBICADO ENTAE LAS CALLES --------------------------

~---------------DATOS DEL GIRO---------------~ 

NOMBAE O RAZON SOCIAL ------c,ta, el nomb,e del prop,elario s, rio i.ene r~z6n soc,al ------AESPONSABLE _____________________________ _ 

CLASE DE GIRO __ uso dai n
1
ablae,m,anto ___ MATERIALES QUE SE MANEJAN -------

AREA CONSTAU1DA DEL GIRO EN METROS CUADRADOS_ _EN NI VELES O PISOS 
CeM1dad Cani.d~d 

DETALLAA SUPERFICIE CONSTRUIDA EN METROS CUADRADOS POR CADA UNO DE LOS NIVELES 

METROS CUADRADOS NO CONSTRUlOOS OCUPAOOS POR EL GIRO------------
CUENTA CON ESTACIONAMIENTQ_s, 

0 
no_CANTIDAD DE VEHICULOS __________ _ 

0 
z 
w • ~ • ;; 
0 

l 
u 
• z 
Q 
u 
z 
2 '----------------------------------------'o z 

------------- USO DE LOS EDIFICIOS COLINDANTES ----------~ o 

[' ~~ ~~~:E---------------------------------]!wo 
. AL OESTE -------------------------------. 

HORAAIO DE TRABAJO 

OE LAS__A LAS-HAS. 

DIA (S) DE DESCANSO EN LA 
SEMANA 

~ PARA USO INTERNO 

l ~SPECCION CLASE___ ) 

AESPONSABLE 

FIAMA 

MEXICO, D.F. A __ DE---------DE __ _ 

NOTA: QIBUJESE UN CROQUIS OE LOCA.UZACION A.L AEVERSO DE LA COPIA 



GOBIERNO DEL DISffiITO FEDERAL 

CIUDAO OE M~XlCO 

Secretaria de Desarrollo Urbano y vMenda 
Direcc16n General de Desarrdkl Urbano 
Direcci6n del Registro de los Pklnes y Programas 
de Desarrollo Urbano 

Solicitud de Certificado de ZonificaciOn para Uso Espccifico. 

LF~ec::'.h:a~d~e~l~n~g~,:':'°~'..=================JI I Folio No. 

Esta solicllud SC formula baJO prutcsia de dcclf ,,o,dad. por lo lanto. SI lo, mlunnc, o ,kdara,·ionc, pn>porc,on,1do, pur cl pamcular 
rnul1.an f;ilsos. sc J.Plicar.in la, ,:inc,onc, admm,m1mas corrcspond1cn1c:s, sin pcrJu1c10 de las r,cna, en quc 1ncurran aqu,·llos quc sc 
tond11ZC1n con falscdld d,: acucrdo con lus ordcnan1Lcn1os kgaln :aphcablc, La ac1ua.:,on adnum<lrat,\'a de l.1 .1uu,ndad •, IJ d,· lo, 
1ntercsados ,e suietari al pnnc,p,o de bucna fC (Ley de Pn>eed11rncn10 Admm"lrall''O dd [),.\ntu fcdcrJl. an 3~ I 

----·UbicaciOn del PrMio o lnmucblc -----------------------

Calle No of_ 

Colon,a 

CucntJ !'rcJ,,,1 

----Uso(s) dcl Prcdio o lnmucble ---------------------

1. Uso(s) Actual(es) ____________________________ _ 

Sup. Total de] Predio ________ M2. Sup. Total Construida ----------Ml 

2. Uso(s) Solicitado(s) ---------------------------
Superficie ocupada por Uso M2. 

---- Trlimite quc va a rc:alizar --------------------------
Construcci6n 
Apcrtura B Rcgular1zac16n 

Escnturac1611 B Otro\s) --------------

Croquis de Localilaci6n 

lnd,car •l nvn,b,c Jc il1> .-llo, ~"" 1,,.,,, • ., la'"""'-'"•· ,.,.J,.l.; ~d r,, ··" 1 !,a.Jc,~, 
dcl prcd,o . .,; como t., ~1>1.lncia,d<: '"' o,uomos • la, <,qu,nas lf.l>botor cl c,o,qu" 

011111.:1) ··~'·> 
Datos dcl Solkitante o Represcntante Legal Nombre _________________ _ 
Domicilio __________________ _ 

Se identifica con: ---------------­
Finna Tel(s). 

Zo11ilkaci011: ,I _-'----'---'-----''---'--' 

Plano No.: __________ _ 

Zomficci ----------

Dicta men: 

Programa Parl·1al 1.k nc~arrollo L,:rbano 

para la Dclcg.n:16n --------
N.C. o R. _________ _ 

Dc11sidad: _________ hablha 

Loze T1po: _________ ,\f 

l11tc11~1dad de U,u ______ V ,\.T 

D1ctamm6 ------

Scllo de Rcccpciim 

Llcnar esta form a a m.iquina o letra de mo Ide con cinta en original y presentarla amc la ofic111a corrcspond1cntc 
junco con cl comprobantc d~ pago de dcrcchos. $ 495. 00 !de.11.t).6,ic11ci611 06.(.c.(.al'. v.(.ge.ri..te. f.(.!lma.J 
en Olliginal. Copia de bole.ta pile.dial actualizada. O!tigi11al y copia de la Jol.(.citud. 

D L'so c.\clu~i\'o dd G D F 



......O,,OO~lHRDf. 

ffO'IA 01 .w;1..rM1Q 

FORMULARIO DE REGISTRO 

ANTES DE INICWI: fl LLENA.00, l[A 
tAS INSTP.UCCIONES Oft RM:ltSO. 

R1P1961 T 124 

0 El. TRAAITEES 

D.\TOS GUUIAUS DU CONTIIIUYINff 
3 Allll,OQMTl...,,""'!...,YNOMlltlll.QOI-..CIQIOQ"'lOt<li<XIAl 

50UaJUD DI INSCIIPCION 

0 flGHA DI! - Ol 1,0. ISCOIT\IAA Q ~=-

~M'IOY/0 
~ION Of OGL.:..CIOt,Uf~lJ 

c....::o QI ocu..c:uo r&.<,l 

" 

CAMl10 DE SITUACION f!SU.l 

o:t.:..CON!SfllC"-!SfCl,O."II 

" 
" 
" 
,, 

" 

" 

niVICI05 

Df/U..CION 

1'£~ ,,oRAltS "° co,,rnaunmu 
IQ\/( t<0 !HT..,, !NUQl,:CW:ION) 

R-1 
,. 

Ul!fONO 
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