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1.  INTRODUCCIÓN 

La presente tesis tiene como objetivo fundamental poner en práctica los 
conocimientos adquiridos en la licenciatura de actuaría a través de la 
simulación de la operación de una empresa financiera bajo la figura de 
SOFOM, presentando de la manera más completa posible su forma de manejo, 

propuesta, plan y el modelo de negocio de la misma; con la intención de vender 
el negocio como una inversión provechosa y una idea atractiva y novedosa.  

Mi decisión de profundizar en este tema se debe a que según la investigación 

realizada para la realización de la tesis, las SOFOMES han resultado un proyecto 

exitoso desde su aún reciente creación (2006), originando un cambio importante 

dentro del Sistema Financiero Mexicano (SFM), logrando la descentralización de los 

bancos en materia de crédito, factoraje y arrendamiento.  Siendo las SOFOMES, 

por primera vez en la historia, una posible fuerte competencia para los bancos, 

despojándolos de la alta concentración que solían tener en el mercado, a través, 

principalmente, de ampliar la cartera de posibles clientes otorgando financiamiento 

a público que anteriormente no era candidato a recibirlo por las instituciones 

bancarias y otorgando también ciertos beneficios que bajo el esquema de SOFOM 

se logra tener.  

La idea del proyecto que a continuación se realizará es una franquicia que se 

venderá a los interesados que cuenten con el capital necesario, la cual consiste en 

mostrar como formar una SOFOM desde su base, y como operarla, indicando al 

posible cliente los beneficios que obtendría al establecer un negocio de este tipo a 

través de proyecciones financieras de ganancias y planteándole los beneficios 

fiscales correspondientes; logrando así que el inversionista vea a la franquicia como 

una herramienta financiera útil y de fácil manejo, la cual brindará ganancias grandes 

a corto plazo y no pondrá su capital en riesgo. Mediante esto también mi propósito 
será acentuar la sencillez de la operación de la SOFOM y argumentar porque 
es el mejor negocio que se puede establecer en nuestros tiempos.   

La SOFOM como una alternativa de inversión representa y engloba una serie de 

ventajas (beneficios) para los clientes. Como ventajas promueve productos de 

crédito de bajo, mediano y alto riesgo, cuyo enfoque dependerá del inversionista, o 

bien, se puede diversificar el riesgo entre diferentes tipos de productos obteniendo 

de ellos altos rendimientos a corto y mediano plazo mitigando el riesgo para lograr 

con ello un negocio sustentable. Como beneficio la SOFOM obtiene por su figura, 

por pertenecer al Sistema Financiero Mexicano y por ser registrada y regulada por 

la Comisión Nacional para la Protección y Defensa de los Usuarios de Servicios 

Financieros (CONDUSEF) y la Comisión Nacional Bancaria y de Valores (CNBV), 

en la prevención de lavado de dinero, acceso a recibir fondeo de la Banca de 

Desarrollo, la cual está formada por diferentes instituciones, entre las cuales se 

encuentran: Fideicomisos Instituidos en Relación con la Agricultura (FIRA), 
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Fideicomiso Nacional para el Desarrollo (FINADE), Sociedad Hipotecaria Federal 

(SHF), etc. Lo cual representa un aumento en el capital de la empresa para el 

desarrollo de la misma, permitiendo un crecimiento moderado de mediano y largo 

plazo; además la figura obtiene apoyos para infraestructura y mejora, lo que permite 

expandir el negocio. 

El desarrollo del modelo, plan y la propuesta de negocio que se mostrará al ofrecer 

nuestra franquicia a un cliente se hará aclarando en qué consiste una SOFOM en 

todos los aspectos, con el fin de vender el negocio y que el entenderlo sea muy 

sencillo para cualquier interesado. 

En este documento se desarrolla el planteamiento anterior de manera detallada. 

Con la finalidad de demostrar que es una verdadera opción de inversión, 

alcanzando el punto de equilibrio (PQ), la recuperación de inversión (ROI) y las 

ganancias en un periodo de tiempo mucho menor a comparación de cualquier otra 

opción de negocio, con un capital razonablemente mínimo.  

Primeramente analicemos a fondo lo mencionado en los párrafos anteriores, para 

poder dar los argumentos que nos introduzcan al estudio y desarrollo de esta nueva 

gama de instituciones crediticias. 

Después de la crisis de los 90’s bajo el gobierno del Presidente Ernesto Zedillo 

varias instituciones bancarias quebraron, sobreviviendo solamente los grupos más 

fuertes en materia de capital, logrando desde ese instante y a la fecha una 

concentración de entre el 80% y el 97% del mercado crediticio en México, y siendo 

dichos grupos compuestos en su mayoría por capital extranjero, (Datos obtenidos 

de Presburger Cherem, Enrique. SOFOMES ENR: La Puerta a la Revolución 

Financiera en México. México, septiembre de 2011. PP. 143). Esto estanca el 

desarrollo del SFM, pues si analizamos datos duros, en el último trimestre del año 

podemos darnos cuenta de que el crédito al sector privado representa el 34.6% del 

PIB, siendo de los más bajos a nivel mundial, (Datos tomados de Edgar Juárez. (3 

de septiembre de 2017). El Economista. “Crédito al sector privado llega a 34.6% del 

PIB”. Publicado en: https://www.eleconomista.com.mx/sectorfinanciero/Credito-al-

sector-privado-llega-a--34.6-del-PIB-20170903-0052.html . Por lo tanto podemos 

concluir que tenemos dos problemas principales en el SFM, el primero es la 

concentración del mercado en manos de unos cuantos y el otro es la poca 

colocación de créditos en el sector privado. Éste último problema se debe a las 

múltiples restricciones que ponen los bancos para otorgar financiamiento, tanto a 

personas morales como físicas, principalmente a las PYMES, sector empresarial 

que en los últimos años se ha convertido en el más grande del país. A julio de 2016 

existían 4, 048, 543 empresas, entre micro, pequeñas y medianas, las cuales 

generan 72% del empleo y 52% del Producto Interno Bruto (PIB) del país, cifras de 

suma importancia para el desarrollo económico de México; de éstas empresas 

aproximadamente el 70% no aceptarían un crédito bancario para financiarse dado 
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a lo costoso y complicado que resulta esto. Por ende la mayoría se financia a través 

de capital propio o de sus proveedores, lo que resulta muy riesgoso pues se pone 

en riesgo en su totalidad el capital propio llevando, en una situación de crisis, a la 

ruina rápidamente. Obtener un crédito del gobierno federal también es complicado 

y no todas lo consideran como opción o en muchos casos ni siquiera tienen idea de 

la existencia de esto, en julio de 2016 solo el 14.3% de las empresas tenían 

conocimiento de los programas de apoyo del Gobierno Federal. En cuanto a 

personas físicas, si no se cuenta con propiedades, un nivel de ingresos 

comprobables alto y/o con un aval, es muy difícil que se te otorgue un crédito cuya 

suma sea importante, orillando al público a recurrir a préstamos de carácter ilegal 

(agiotistas, usureros, tandas, etc.), los cuales cobran cantidades exageradas de 

intereses, enriqueciendo a una persona con la necesidad de la gente, (Datos 

tomados de ¡Error! No se encuentra el origen de la referencia.. 

Todos estos problemas que estancan el desarrollo del país en diversos sectores 

tienen solución, en gran medida, a través de la creación de las SOFOMES, las 

cuales por sus características mitigan dichos conflictos abriendo un mundo de 

oportunidades a las personas tanto físicas como morales. De aquí podemos 

comenzar a estudiar las SOFOMES desde un punto de vista más aterrizado en su 

importancia. Para poder comenzar es importante que aclaremos, ¿Qué es una 

SOFOM?; la definición de  SOFOM según Enrique Presburger Cherem (2011), en 

su libro “SOFOMES ENR: La puerta a la Revolución Financiera en México”, una 

SOFOM es: “Sociedad Mercantil de tipo jurídico Sociedad Anónima, que en sus 

estatutos sociales contempla como objeto social principal el otorgamiento de crédito 

en forma habitual y profesional en diversas modalidades, y para constituirse y operar 

no requiere autorización de la Secretaría de Hacienda y Crédito Público (SHCP), 

sino de la Comisión Nacional para la Defensa de los Usuarios de las Instituciones 

Financieras (CONDUSEF).” (p.16).  Actualmente en México existen 4325 

SOFOMES, subdivididas según su tipo en 4259 SOFOMES ENR y 66 SOFOMES 

ER. Cabe aclarar que la clasificación anterior proviene del hecho de que las 

SOFOMES ER son organismos regulados por la Comisión Bancaria y de Valores, 

en su mayoría son organismos que pertenecen a alguna entidad bancaria por lo que 

se ven obligados a rendir cuentas claras de sus procesos, y que como su nombre 

lo dice están totalmente reguladas. En cuanto a las SOFOMES ENR, las cuales 

serán en esencia las que estudiaremos en la presente tesis, son entidades que solo 

son supervisadas por la CONDUSEF y cuyo control es totalmente interno, es decir, 

son entidades no reguladas, totalmente opuestas a las ER. A partir de aquí 

comenzaremos el desarrollo del modelo, plan y la propuesta de negocio que se le 

hará al cliente al ofrecerle nuestra franquicia, aclarando a través del mismo en qué 

consiste una SOFOM en todos los aspecto, con el fin de vender el negocio y que el 

entenderlo sea muy sencillo para cualquier interesado (sin que necesariamente 

tenga conocimientos de este ramo). 
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Las SOFOMES cuentan con instituciones que las respaldan, por ejemplo la 

ASOFOM (Asociación de Sociedades Financieras de Objeto Múltiple en México 

A.C.) que ofrece los siguientes beneficios a las SOFOMES adheridas a ella:  

❖ Plataforma Tecnológica. Se cuenta con una plataforma tecnológica para el 
registro de los contratos, el manejo de la cartera y la contabilidad, entre otros 
aspectos.  

 

❖ Fondo de Garantías Liquidas. Se constituyó un fideicomiso de garantías 
líquidas donde cada SOFOM que se adhiere puede obtener un certificado de 
garantía que le sirve para obtener el fondeo.  

 

❖ Capacitación. Se ofrecen recursos de capacitación para altos directivos y 
servidores de cada SOFOM. Se ha elaborado una norma, conjuntamente con 
la SEP, que permitirá capacitar, evaluar y certificar a los oficiales de crédito 
de las SOFOM.  

 

❖ Convenio con Buró y Círculo de Crédito. Se obtendrá beneficios como tarifas 
menores en el cobro de consultas y bonificaciones en consultas de 
expedientes de acreditados por los afiliados a la ASOFOM. 

 

❖ Contratos de Adhesión. De acuerdo con las últimas normas de las 
CONDUSEF, la ASOFOM contrató a un despacho de abogados que 
elaboraron los contratos de adhesión posibles, los cuales están a disposición 
de sus asociados. 
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2. Capítulo I. PLAN DE NEGOCIOS 

 

a) Introducción 

 La elaboración de un Plan de Negocios tiene como propósito principal ayudar al 

empresario a analizar el mercado y planificar la estrategia de un negocio. El Plan de 

Negocios debe ser capaz de guiar al empresario a través de un laberinto de 

decisiones y alternativas para evitar caminos equivocados.  

La ventaja de un plan de negocios es que facilita la interpretación de las distintas 

circunstancias donde se van a desarrollar las actividades de la empresa. Teniendo 

en cuenta la complejidad y dinámica de los mercados actuales, ninguna empresa 

puede crecer y competir sin tener en cuenta las variables que intervienen y realizar 

un análisis integral para verificar si el emprendimiento es o no factible. 

   El presente documento establece la naturaleza del negocio, los objetivos del 

empresario y las acciones que se requieren para alcanzar dichos objetivos. La 

implementación de un proyecto no depende sólo de una “buena idea”, también es 

necesario demostrar que es viable desde el punto de vista económico y financiero.  

En el documento que se presenta predominan los aspectos económicos y 

financieros, pero también es fundamental la información que está relacionada con 

los recursos humanos, las propuestas estratégicas, comerciales y operativas.  

Para hacer congruencia con lo anterior, se realizará un diagnóstico donde se 

considerarán los siguientes elementos: toma de decisiones, estructura de 

administración y recursos humanos, análisis de la información financieras, de las 

políticas de crédito, análisis de sus garantías así como sus métodos de promoción, 

su infraestructura informática y administrativa, oferta y demanda de productos 

financieros, análisis del entorno económico, análisis FODA entre otros elementos.  

La plataforma del documento Plan de Negocios, surge a partir de nuestro objetivo 

basado en el análisis de la situación general del mercado, ofertando productos 

financieros fortalecidos con el objeto social de la SOFOM para colocar créditos, a 

continuación se presentan de forma más detallada los Objetivos Generales y 

Particulares y las Estrategias correspondientes, que permitirán desarrollar, fortalecer 

y consolidar a la entidad. 

 Dichos Objetivos y Estrategias establecen acciones de corto y mediano plazo. Serán 

desarrollados en base a 5 apartados principales que constituyen la estructura de este 

documento, y que corresponden a: 

➢ Fortalecimiento de Gobierno 
➢ Fortalecimiento Financiero 
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➢ Fortalecimiento Operativo 
➢ Fortalecimiento De Control 
➢ Crecimiento y Plan de Cumplimiento y Seguimiento 

 

Por otra parte es necesario señalar que siempre está presente en todo negocio el 

riesgo y la incertidumbre asociados con el éxito o fracaso del mismo. La planificación 

contribuye a resolver un número importante de problemas que tienen las pequeñas 

y medianas empresas, 

El plan de negocios es una herramienta de gestión sujeta a una revisión 

permanente, porque la realidad donde actúa la empresa tiene la particularidad de 

ser por naturaleza, dinámica y cambiante. Dicho lo anterior el Plan de Negocios se 

realiza determinando objetivos, estrategias y acciones, que sirvan a la Entidad para 

operar de forma independiente para ser un modelo atractivo para invertir e 

innovador constante.  

  Se planean resultados en cuanto a los objetivos y estrategias de la empresa en una 

planeación de corto, mediano y largo plazo para la evaluación de sus resultados, así 

como detectar áreas de oportunidad y hacer la respectiva retroalimentación para 

mejorar dichas áreas.  

Al realizar el plan de Negocios puede arrojarse en un primer momento pequeñas 

áreas o debilidades en las actividades financieras, no obstante el descubrimiento de 

las mismas propicia las soluciones y procedencias que se deberán aprovechar en 

la Entidad Dispersora para optimizar sus funciones y posicionarse adecuadamente 

en el mercado financiero. 

 

b) Giro de la empresa 

ASCIENDE FINANCIERA, SA DE CV SOFOM ENR  Nace con la convicción de 

formar parte del mercado financiero bajo la figura de SOFOM con fines de lucro, 

para atender las necesidades crediticias de empresas y particulares dando acceso 

de crédito a un mercado potencial que abarca dicha figura, ofreciendo productos 

financieros inteligentes, con la intención de representar una ventaja real, competitiva 

y única en el mercado, obteniendo como beneficio rendimientos que generen los 

acreditados de dicho crédito. 
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c) Presentación de la Institución  
• Mercado y Cobertura  

ASCIENDE FINANCIERA, como propuesta de negocio ofrecerá productos 
financieros fortalecidos e inteligentes, esto quiere decir, que dichos productos 
estarán a la vanguardia con las necesidades crediticias del mercado (más adelante 
lo explicaremos a detalle), dando oportunidad a que diferentes personas (físicas y/o 
morales) incrementen sus ventas mediante la colocación del crédito satisfaciendo 
necesidades del acreditado desde personas hasta empresas, poniendo en práctica 
la filosofía del ganar-ganar.  Esto representa una verdadera ventaja competitiva, no 
solamente desde la perspectiva de colocar el crédito, sino que estimula la lealtad y 
promueve el pago oportuno para conservar estos beneficios. 
 

Tomando como base la filosofía del producto mencionado anteriormente, nuestro 
crecimiento se llevará a cabo mediante el sistema de franquicia, teniendo la 
intención de ofrecer un modelo franquiciable a empresas o inversionistas dirigido a 
un mercado potencial de riesgo medio-bajo de personas físicas, compañías 
privadas o de gobierno dentro de su radio territorial. 

 
La Franquicia Maestra se ubicará en la Ciudad de México.  
El plan de expansión se llevará a cabo sin limitación a nivel nacional y conforme a 
la demanda de los inversionistas, marcando su división territorial, que será 
predeterminada por ASCIENDE FINANCIERA, SA DE CV SOFOM ENR, evitando 
competencia desleal entre nuestros clientes; siendo nuestro objetivo principal 
comenzar por tener al menos una franquicia por estado de la república. 
Posteriormente, como meta y plan a largo plazo, lograr la internacionalización, 
expandiendo nuestro mercado a otros países y/o continentes, mediante la 
modernización de la operación a través de la actualización de los procesos actuales 
apegándonos a la ley que rige al país en cuestión. 
 

• Visión: 

Ser la mejor opción financiera, con productos innovadores que fomenten y apoyen 

a las personas físicas y morales, mediante la satisfacción de sus necesidades 

crediticias. 

• Misión: 

Consolidarse como el líder en el mercado financiero, con productos inteligentes que 

favorezcan al acreditado, otorgando siempre un valor agregado. 

• Políticas de Calidad 

Contribuir con la buena imagen de la empresa satisfaciendo las expectativas del 

cliente con una percepción y convicción de trabajo en equipo, además de calidad 

de eficiencia, pero ante todo atención al cliente, siendo este, el núcleo de la 
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empresa. Aparte de facilitarle la actualización de tecnologías y modernización para 

la mejora de sus procesos, para ir siempre a la vanguardia del SFM, logrando así 

productos inteligentes, siempre adecuados a la dinámica del mismo; también 

cumple con las normas de calidad para la empresa.  

d)  Síntesis del diagnóstico 
 
   El Diagnóstico es la herramienta de estudio que visualiza, detecta y explica la 

situación de la Empresa de estudio, para nosotros ASCIENDE FINANCIERA, SA 

DE CV SOFOM ENR, con sus síntomas, problemas y causas o con los efectos que 

llegase a producir, fijando sus puntos fuertes (fortalezas) y débiles (debilidades) con 

repercusiones en las distintas áreas que influyan en ella, y plantear las conclusiones 

y recomendaciones para llevar a la empresa a un estado meta de acción ideal. 

Es importante mencionar que se realiza el documento con la finalidad de que la 

entidad cuente con los elementos necesarios para la operación y donde es 

imprescindible la mejora y retroalimentación de la misma, para su inicial y posterior 

aplicación. 

Para la realización de este estudio se aplicará la clasificación de Diagnóstico Integral 

el cual abarca un panorama general de la empresa de estudio. Esta subvención 

puede alcanzar el 90% en el caso de los diagnósticos promovidos por empresas de 

carácter cooperativo o bajo otras fórmulas de economía social.  

Conforme a lo anterior, los puntos que a continuación se señalan, forman parte de 

un análisis completo a la entidad que pretende su fortalecimiento institucional. 

❖ ASCIENDE FINANCIERA, SA DE CV SOFOM ENR nace con la firme 
convicción de ser un modelo de SOFOM probado franquiciable.  

 
❖ La organización debe mostrar una consistencia legal. Que permita otorgar la 

confianza necesaria para efectuar sus actividades e incursionar en diferentes 
mercados dentro del país y a futuro fuera de este. 

 
❖ Para llegar a ser un modelo de negocio innovador, rentable y sustentable 

deberá probarlo mediante su experiencia propia, ajustando mediante ésta su 
operación y así consolidarlo para poder ofrecerlo como una inversión segura 
para la adquisición de sus futuros clientes “Franquiciatarios”, reflejándolo 
desde el punto de vista económico y financiero de forma clara y sencilla. 

 
❖ Como respaldo a sus operaciones de dispersión, se elaborarán manuales 

para poder proporcionar un plus conocido. 
 

❖ ASCIENDE FINANCIERA, SA DE CV SOFOM ENR proporcionará una 
capacitación a sus clientes, esta capacitación debe estar relacionada con el 
manejo del producto que la misma empresa les presta así como temas que 
detonan la actividad microempresarial.  
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❖ Los clientes susceptibles de crédito son personas físicas y empresas, que 

tengan que cubrir alguna necesidad inmediata mediante un crédito de fácil 
acceso, a una Tasa de Interés competitiva y respaldarlo con Asesoría 
Financiera; esto genera un sentimiento de confianza y compromiso al 
momento de dispersar un crédito. Todos los nuevos clientes deberán ser 
sometidos por las políticas de crédito de la SOFOM, de este modo se 
garantiza la colocación y recuperación adecuada del crédito. 

 
❖ ASCIENDE FINANCIERA, SA DE CV SOFOM ENR deberá contar con un 

Reglamento de Trabajo para sus empleados así como un Reglamento de 
Operación para sus franquiciados, que le permita coordinarlos y controlarlos, 
y a su vez estos reciban capacitación constante para prevenir situaciones 
que puedan provocar problemas en su asociación.  Esto demostrará que sus 
actividades se encuentran controladas y que la disciplina operativa es un 
estándar para toda la organización. 

 
❖ Se tiene la intención de afianzar al primer cliente en un periodo de tiempo 

corto desde la apertura de la empresa, ya que debido a la demanda de 
consultoría para establecer una SOFOM podemos vender nuestra primera 
franquicia, pues contamos con la infraestructura para hacerlo (Producto, 
Manuales, SW (software para administrar la franquicia), Personal, SIC 
(sistemas de información crediticia, buró de crédito), Seguros (de saldo 
deudor (muerte o incapacidad), desempleo, de garantías), Legal…).  

 
❖ Auditoría es una consultoría externa que apoya las actividades financieras 

de la empresa. Es importante para cualquier organización contar con una 
asesoría reconocida, en este caso la auditoría externa corre a cargo de estos 
consultores lo que respalda la información contable y financiera de la 
empresa.  Adicionalmente es recomendable contar con su propia estructura 
de auditoría área conocida como comité de auditoría bajo políticas de 
Gerencia de Organización y Métodos lo que fortalece aún más su operación. 

 
❖ La Planeación Estratégica es esencial, se recomienda llevarla a cabo a 

finales de cada año, en dicha planeación se coordinan perfectamente las 
campañas que servirán para promocionar sus productos financieros y de este 
modo  los ayudara a detectar las nuevas necesidades  de sus prospectos 
crediticios y poder otorgar un producto más completo a los clientes finales, 
en el caso de franquicia es necesario llevar a cabo una convención con los 
franquiciatarios y/o preferentemente un comité, que permita intercambiar las 
ideas para fortalecer la marca, este último resulta más favorable ya que 
conlleva mayor orden.  

 

❖ Para la Planeación Presupuestaria se recomienda a la entidad establecer 
una estructura y/o un proceso cotidiano que involucre a los mandos directivos 
y operativos en pro de una óptima operación con base en objetivos comunes. 
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❖ Deberá contar con perfiles establecidos para los puestos involucrados en la 
operación.  

 

❖ Es necesario que los procesos para la elaboración de los Manuales se 
describan en un documento que pueda ser consultado en cualquier momento 
por personal autorizado e involucrado en dicho proceso. (Documentado e 
Intranet) Esta descripción permitirá a nuevos elementos de Recursos 
Humanos, tener un primer encuentro con las necesidades del área y como 
tal los requerimientos de ASCIENDE FINANCIERA, SA DE CV SOFOM ENR.   

 
❖ La capacitación se brinda a los elementos de la entidad de manera muy 

consistente con base a las necesidades expresadas de cada área y en la 
oferta del mercado. Resulta positivamente importante que la organización 
establezca políticas más enérgicas a fin de que la programación de estas no 
interfiera con las actividades del momento y como tal mermen la 
productividad de la entidad. 

 
❖ El análisis financiero de la empresa en cuestión debe ser sencillo si nos 

enfocamos a su operación comercial, no obstante, estudiar su operación 
como dispersora debe resultar natural, pues debe mostrar las cuentas 
comunes de una entidad financiera donde se visualiza su cartera vencida, la 
cartera colocada, además de los resultados positivos de sus razones 
financieras, esto será respaldado con el catálogo de cuentas y el Estado 
Financiero emitido por el SW.                               

 

e) Criterios generales sobre crédito  
 

ASCIENDE FINANCIERA, SA DE CV SOFOM ENR mantendrá una 
operación crediticia excelente, pues cuenta con flujos para los procesos 
crediticios de acuerdo a su etapa, lo que le permite  un mayor  conocimiento 
sobre el trabajo de sus clientes así como un control importante sobre sus 
operaciones de crédito. 

    

La política de crédito de la empresa dará la pauta para determinar si debe 

concederse crédito a un cliente y el monto de éste. La empresa no debe solo 

ocuparse de los estándares de crédito que establece, sino también de la utilización 

correcta de estos estándares al tomar decisiones de crédito. Deben desarrollarse 

fuentes adecuadas de información y métodos de análisis de crédito. Cada uno de 

estos aspectos de la política de crédito es importante para la administración exitosa 

de las cuentas por cobrar de la empresa. 

La ejecución inadecuada de una buena política de créditos o la ejecución exitosa de 

una política de créditos deficientes no producen resultados óptimos. Para evitar esto 
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establecemos las siguientes normas, enfocándose en crédito de nómina para este 

caso:  

1. Solicitud de Crédito: 
El prospecto llenará la Solicitud de Crédito. 

 

2. Documentación: 
El cliente debe entregar la documentación correspondiente para la 

integración del expediente. 

 

3. Análisis de Crédito: 
La solicitud del crédito será sometida para su análisis mediante un proceso 

dividido en 2 partes: 

1. Análisis rápido: En este proceso el bróker o corredor que reciba la 

solicitud del cliente hará un chequeo rápido de sus características a través 

de una plantilla que denominaremos “Árbol de decisión”, en la cual podrá 

verificar si el cliente es candidato o no para recibir el crédito.  

La plantilla es la siguiente: 
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Se realizó a partir de una base de datos obtenida del histórico de un banco, en el 

cual se consideraron las variables: Número de cliente, edad, sueldo, nombramiento, 

antigüedad y se incluyó la variable respuesta segmentación, dicha variable nos 

indica el perfil que cumple el empleado dentro del siguiente conjunto de criterios: 

 

Tabla 1. Segmentación de la cartera por tipo de cliente 

 

• Delincuente: Cliente de alto riesgo para la cartera, muy posible deudor. 

• Peligroso: Posible moroso pero con un monto menor es de menos impacto 

para la cartera. 

• De cuidado: Cliente que requiere de constante vigilancia para su 

cumplimiento. 

• Desordenado: Cliente que realiza los pagos en fechas posteriores a las 

establecidas (atrasadas) pero siempre cumple. 

• Aprendiz: Cliente que es nuevo en cuanto a su experiencia crediticia y por 

ende tiende a cometer errores (olvido de realizar el pago, olvido del monto a 

pagar, atrasos, etc.) 

• Intrascendente: Cliente que es bueno en cuanto cumplimiento pero al haberle 

otorgado un monto bajo como préstamo resulta de poca relevancia para la 

cartera. 

• Preferencial: Modelo ideal de cliente, al cual se le otorga un monto alto y 

cubre los pagos en tiempo y forma.  

El uso de la matriz requiere también del criterio del bróker, ya que la plantilla refleja 

una aproximación o posibilidad del comportamiento del cliente pero no implica que 

deba ser ese forzosamente su perfil, por ende quedará en las manos del bróker la 

decisión final de transferir al interesado al siguiente paso. 

ALTO MEDIO BAJO

MALO Delicuente Peligroso Aprendiz

REGULAR Peligroso De Cuidado Desordenado

BUENO Preferencial De Cuidado IntrascendenteC
U

M
P

LI
M

IE
N

TO

M O N T O

SEGMENTACION DE LA CARTERA
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El árbol, la base datos y el programa con el que se realizó, vienen en los archivos 

adjuntos a este documento para que sea claro, legible y cómodo de utilizar. 

arbol.pdf, arbol binario asciende.R, base.csv 

2.  Score Crediticio (CREDIT SCORING ASCIENDE.xlsx):  Este archivo está 

contenido en los adjuntos a este documento  se encuentra realizado en 

Excel, sirve como base fundamental para el otorgamiento de crédito a un 

cliente, pues le permite al bróker analizar la situación real del cliente y 

otorgarle el monto de préstamo correcto adecuado a su perfil. Las 

variables que se consideran son: El score arrojado en consulta de buró 

de crédito, edad, valor de la garantía que deje la persona como respaldo 

del préstamo, su solvencia inmediata, antigüedad laboral y el valor de su 

estudio socioeconómico; cabe aclarar que esta base fue construida a 

través de factores y ponderadores, los cuales se otorgaron bajo criterio 

propio acorde a rangos e investigaciones, está información se encuentra 

en la pestaña “PONDERACIONES” del archivo.  

En la pestaña “RESUMEN PONDRACIONES” se encuentra, como su 

nombre lo dice, una versión abreviada de las tablas de la pestaña 

“PONDERACIONES en la cual se puede dar un vistazo rápido a la 

información, en ella se encuentra la suma total que nos daría el score más 

alto y que nos ayudará a conocer su probabilidad de otorgamiento. 

A continuación se mostrará un breve instructivo que muestra como deberá 

el corredor utilizar el score para otorgar el crédito: 

• Paso 1: La pestaña “CREDSCOR” contiene la calculadora que 

ayudará al bróker en el otorgamiento del préstamo, así que nos 

ubicamos en ella. 

• Paso 2: Lo primero que se debe considerar es si el cliente cuenta 

con algún bien que pueda dejar en garantía, posteriormente 

analizar si su sueldo es > ó < $6,000 y si tiene o no ingresos 

comprobables y así elegir la tabla que nos ayudará en el cálculo 

del score. 

• Paso 3:  Una vez que nos encontremos en la tabla correcta 

debemos llenar los datos de “INGRESOS” y “COMPROMETIDO 

EN SIC”, lo cual nos arrojará un estimado de los GASTOS de la 

persona y su CAPACIDAD DE PAGO DISPONIBLE. El sistema 

buscará la CAPACIDAD DE PAGO DISPONIBLE de acuerdo a sus 

INGRESOS en la tabla que se encuentra al inicio de la pestaña 

CREDSCOR, (TABLA DE ESTIMACIÓN DE MONTOS A 

OTORGAR PARA PRESTAMOS PERSONALES) y nos arrojará 

(en color rojo) la cantidad que inicialmente se le podría otorgar 

como préstamo a la persona. 

file:///F:/arbol.pdf
file:///C:/Users/Usuario/Documents/Tésis/tesis%20entregable/arbol%20binario%20asciende.R
file:///C:/Users/Usuario/Documents/Tésis/tesis%20entregable/base.csv
file:///C:/Users/Usuario/Documents/Tésis/tesis%20entregable/CREDIT%20SCORING%20ASCIENDE.xlsx
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• Paso 4: Posteriormente se deben llenar las “CARACTERÍSTICAS 

DEL INTERESADO”: 

GARANTIA VEHICULO 

EDAD 18-60 

SIC(PROBABILIDAD DE PAGO) 

SOLVENCIA INMEDIATA 

ANTIGÜEDAD 

Tabla 2. Características del interesado que solicita el crédito 

  

Estos valores los buscará el programa en las pestañas de 

“PONDERACIONES” arrojando las cifras acordes a la información 

del cliente. Al final obtenemos el total del scoring el cual nos indica 

el porcentaje del monto obtenido que le podemos prestar al cliente. 

Cabe aclarar que si dicho porcentaje resulta ≤50% no se le otorga 

el crédito al interesado. 

• Paso 5 (Opcional): Si se quiere corroborar el resultado, la pestaña 

“RESUMEN PONDERACIONES” permite hacer una suma de los 

valores de las ponderaciones pertenecientes al cliente y obtener 

su probabilidad de otorgamiento.  

 

NOTA: ESTE PROCEDIMIENTO APLICA SOLAMENTE PARA OTORGAR 

CREDITOS A PERSONAS FISICAS.  

 

4. Se deberá generar en la oficina central de ASCIENDE FINANCIERA, SA DE 
CV SOFOM ENR la documentación correspondiente para la generación del 
crédito. 
 

5. De cada crédito ASCIENDE FINANCIERA, SA DE CV SOFOM ENR debe 
generar el expediente físico y el electrónico. 

 
6. El resguardo de los expedientes físicos se realizará en la oficina de                       

ASCIENDE FINANCIERA, SA DE CV SOFOM ENR y solo tendrán acceso el 
Director General y el que este destine como responsable de los mismos. 
(Firma de responsiva al designado). 

 
7. El resguardo de los expedientes electrónicos se almacenará en el sistema 

interno autorizado por ASCIENDE FINANCIERA, SA DE CV SOFOM ENR. 
 

8. La ministración del dinero se realizará una vez que el Administrador cuente 
con el expediente físico y electrónico debidamente integrado y con las 
autorizaciones de los diferentes niveles designados.  
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9. Es obligación del Director General y quien designe como Administrador 
validar que el expediente este completo, así como el solicitar los documentos 
faltantes.  

 
10. El expediente se debe almacenar en un archivero a prueba de fuego y con 

llave que sea de combinación. 
 

11. El expediente se identificara tanto física como electrónicamente con el 
número de referencia del crédito el cual se mostrara conjuntamente con el 
nombre del acreditado (apellido paterno, apellido materno y nombres), en 
cuanto a los físicos dichos datos se encontrarán en la pestaña del folder del 
expediente. 

 
12. Los expedientes físicos, deberán resguardarse en secuencia ascendente del 

número de referencia del crédito. 
 

Los procedimientos para las políticas crediticias son: 

• Integración de expedientes incluyendo historial crediticio 

Para la Entidad Dispersora la integración de expedientes es un modo de controlar 

quiénes son sus clientes, de conocerlos, pero sobretodo saber cómo está su 

situación financiera con la entidad, como van sus pagos y demás datos tales como 

son, domicilio y teléfono, este es muy importante en caso de que el deudor no 

cumpla con sus obligaciones crediticias.  

La integración de expedientes de ASCIENDE FINANCIERA, SA DE CV SOFOM 

ENR dependerá del producto financiero y la actividad del acreditado por lo que se 

solicitará para: 

Personas Físicas: 

 Copia de identificación oficial (INE, pasaporte, cedula profesional, etc.) 

 Últimos recibos de nómina (2) 

 Copia del comprobante de domicilio (recibo de teléfono, luz, predio, con 
antigüedad no mayor a 60dias y pagado) 

 Estado de cuenta bancario  
 

Personas Morales: 

 Copia de identificación oficial (INE, pasaporte, cedula profesional, etc.) del 
representante legal 

 Acta constitutiva 

 Copia del comprobante de domicilio (recibo de teléfono, luz, predio, con 
antigüedad no mayor a 60 dias y pagado) 

 Estado de cuenta bancario 
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 Estados Financieros 
 

La documentación que se debe generar en la oficina central de                  ASCIENDE 

FINANCIERA, SA DE CV SOFOM ENR y que formará parte del expediente es: 

 Solicitud de Crédito  

 Autorización de Retención de Ingresos (En caso crédito nómina)  

 Autorización Reporte de buró de crédito Solicitante  

 Contrato  

 Calendario de pagos (Obtenido una vez registrado el crédito en SW) 

 Pagaré (Obtenidos a través de SW) 

 
(Formatos Anexos) 

 

i. Evaluación y análisis de solicitud de crédito  

Este proceso está orientado a mejorar la organización de las entidades financieras, 

incrementando la rentabilidad, reduciendo costos, aumentando la productividad y 

por ende mejorando los servicios y la relación con los clientes. 

ASCIENDE FINANCIERA, SA DE CV SOFOM ENR contará con un Sistema de 

Evaluación Crediticia que evalúa al cliente al momento de la asignación del crédito, 

en éste se visualizarán las etapas por las cuales atraviesa el análisis crediticio así 

como sus participantes, lo cual determina la viabilidad del prospecto de cliente:  

 Cliente: Analizar si cumple con los requisitos (Paso 1 y 2 mencionado en el 
punto 3 (Análisis de crédito) de las normas establecidas anteriormente). 
 

 Promotor: Pide los documentos al cliente, reuniéndolos, para solicitar el 
crédito. 

 

 Analista: Verifica el cumplimiento de los requisitos y documentos del 
préstamo de acuerdo a políticas, evalúa la solicitud mediante el score de 
crédito, valida el monto y plazo a otorgar y registra el resultado en SW. 
 

 

ii.  Otorgamiento del crédito  

Muestra las etapas por las cuales atraviesa el Otorgamiento del Crédito así como 

sus participantes:  

 El administrador, recibe el resultado del análisis del crédito, confirma la 
integración del expediente completo y determina la viabilidad del crédito, por 
lo que de autorizarlo emite la instrucción para fondear el préstamo al cliente. 
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 El Director General o persona designada por éste recibe la autorización y 
emite la transferencia a favor del acreditado. 

 

iii.  Administración, Seguimiento y Recuperación de Cartera 

El seguimiento de cartera es una de las funciones que proporciona mayor control 

sobre los pagos que realizan los clientes de la entidad Financiera, la cuenta por 

cobrar se registra una vez que se haya fondeado el préstamo al cliente y se 

administrará mediante el módulo de cobranza del sistema SW. 

La metodología de la cobranza consiste en los siguientes pasos: 

1) Registrar en el sistema la cuenta por cobrar de acuerdo al calendario de 
pagos entregado al cliente, así como considerar el periodo de gracia, que 
contempla el tiempo que demore la transferencia de los fondos de la empresa 
responsable de la retención a la Financiera, así como la aplicación de los 
pagos. 

2) Realizar campaña de cobranza preventiva. 
3) Seguimiento y Confirmación de la transferencia del pago de los acreditados 

dentro del plazo estipulado. (Banco) 
4) Aplicación de los pagos por cada acreditado en el sistema.  

 

La cartera de ASCIENDE FINANCIERA, SA DE CV SOFOM ENR se definirá por 

producto financiero, fuente de fondeo, y se gestionará con criterios diferentes de 

acuerdo a cada etapa, a modo de ejemplo se describen las fases de práctica común:  

1ª Etapa “Preventiva”:  

Responsable:  

Administrador 

Acción: 

Entregar relación de vencimiento de los créditos al centro telefónico, o en caso de 

envío de mensajes SMS o mailing, al responsable designado previo a la fecha de 

pago (de 48 a 72 hrs.).   

2ª  Etapa “Recordatorio”:  

Responsable: 

Administrador 

Acción: 
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Al vencimiento del periodo establecido para pagar el crédito, realizar una llamada, 

SMS o e-mail al acreditado para verificar si ya realizó el pago, a pesar de que se 

esté dentro del periodo de gracia para efectuarlo. 

 

3ª Etapa “Atraso”: 

Responsable: 

Administrador 

Acción: 

Si al vencimiento del período de gracia el pago no se ha efectuado, contactar al 

acreditado para hacerle saber que no ha realizado el pago correspondiente. 

 

4ª etapa “Morosidad”: 

Responsable: 

Administrador 

Acción: 

En caso de no obtener respuesta por parte del acreditado en un plazo de 24 hrs. 

Posteriores a la etapa de atraso, se deberá contactarlo para gestionar el cobro 

correspondiente, haciéndole saber que se aplicará la cláusula referente en el 

contrato al cobro de intereses moratorios. 

 

5ª etapa “Cobranza Extrajudicial”: 

Responsable: 

Jurídico 

Acción: 

En caso de negativa de pago recurrir a gestión extrajudicial, que consiste en 

manifestarle al cliente las consecuencias de su atraso hasta el alcance que conlleva 

la suscripción de un pagaré. 

 

6ª etapa “Legal”: 
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Responsable: 

Jurídico 

Acción: 

En caso de no obtener respuesta del acreditado, hacer válidas las garantías 

señaladas en el contrato, así como demandar el pagaré por la vía mercantil ante las 

autoridades correspondientes. 

iv. Desarrollo de la cobranza 

MATRIZ DE COBRANZA: 

Se establecerá una estrategia de cobranza en base a la matriz que hemos usado 

anteriormente Tabla 1. Segmentación de la cartera por tipo de cliente pero basándonos ya 

en la experiencia propia de ASCIENDE FINANCIERA, SA DE CV SOFOM ENR: 

 

 

 

Figura 1. Etapas de cobranza según tiempo de retraso 

Preventiva Recordatorio Atraso Extrajudicial Legal
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Tabla 3.Tipo de comunicación según el tipo de cliente 

 

 

 

MATRIZ DE CRITERIO DE COBRO 

 

 

Esfuerzo y Tipo de Comunicación

ALTO MEDIO BAJO

MALO

Delicuente 
Todo el Arsenal

Peligroso   
Todo el Arsenal

Aprendiz  
Selectivas por Costo

REGULAR

Peligroso   
Todo el Arsenal

De Cuidado
Selectivas por

Respuesta

Desordenado  
Selectivas por Costo

BUENO

Preferencial 

Recordatorio 

Amigable

De Cuidado
Recordatorio 

Selectivo por

Respuesta

Intrascendente 
Recordatorio 

Selectivo por Costo

INTENSIDAD DE COMUNICACIÓN

M O N T O
C

U
M

P
LI

M
IE

N
TO

Corriente 30 60 90 120 180

INTENSIDAD

Preventiva/Recordatorio 

(Días de Gracia) Extrajudicial Extrajudicial Extrajudicial Extrajudicial Judicial

MEDIO Correo-SMS

Correo-SMS-

Llamada

Correo-SMS-

Llamada-Visita

Correo-SMS-Llamada-

Visita Analizar deuda Demanda

ACCIÓN Y 

RESPONSABLE Área de Cobranza

Área de 

Cobranza, 

contactar o 

visitar al 

responsable 

de pagos

Gerente, 

contactar o 

visitar al 

responsable 

del crédito

Autorización del 

Comité de Riesgo, 

negociar la deuda, fijar 

plazos de pago, 

reestructurar deuda

Comité de Riesgo, 

monto cobrado, 

garantías, venta de 

pagaré, quebranto 

financiero

Abogado, 

ejecución 

del pagaré 

y/o garantía

Tabla 4. Matriz de criterio de cobro 
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v. Control interno por fase o proceso de crédito 

Para introducirnos en esta parte correctamente es necesario mencionar la definición 

de Política Crediticia: “Conjunto de criterios, lineamientos y directrices utilizados por 

las autoridades monetarias para determinar el destino de los recursos financieros 

dirigidos a los diferentes agentes económicos en forma de créditos, induciendo el 

desarrollo de áreas o sectores económicos prioritarios y estratégicos, mediante el 

uso de instrumentos y mecanismos como la tasa de interés, tasa de acceso al 

redescuento, encaje legal y algunos otros de carácter normativo”. Eco-Finanzas. 

Política Crediticia. México. Recuperado de  http://www.eco-

finanzas.com/diccionario/P/POLITICA_CREDITICIA.htm.  

 Basándonos en la anterior definición, el desarrollo del control interno se realizará 

apegándonos en lo establecido en ella; dentro de las principales actividades 

llevadas a cabo por ASCIENDE FINANCIERA, SA DE CV SOFOM ENR se ofrecen 

productos financieros como: 

1. Préstamo Personal 

2. Crédito de Nómina 

3. Crédito Grupal 

4. Crédito PYME 

5. Crédito de Avío 

6. Crédito Refaccionario 

7. Arrendamiento 

8. Factoraje 

9. Crédito Hipotecario 

10. Crédito Inmobiliario 

11. Crédito Puente 

12. Diversos que se vayan adicionando (con una debida notificación a los clientes 

sobre la introducción de nuestro producto para su correcta práctica). 

 

En todos los casos ASCIENDE FINANCIERA, SA DE CV SOFOM ENR deberá 

considerar los siguientes indicadores en su aplicación operacional correcta: 

- El tiempo de respuesta de la autorización del crédito dependerá del producto 

financiero.  

http://www.eco-finanzas.com/diccionario/P/POLITICA_CREDITICIA.htm
http://www.eco-finanzas.com/diccionario/P/POLITICA_CREDITICIA.htm
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- Número de créditos autorizados en el día. 

- Número de expedientes completos por sucursal.  

- Monto monetario total otorgado a la semana en créditos. 

Cuando la organización realiza una evaluación ante una petición de crédito se debe 

hacer en relación con las siguientes referencias: 

- Guía de producto. 

- Reglas y formatos establecidos. 

- Políticas de integración y Control de expedientes. 

Los documentos con que se tiene que contar para realizar la ministración del crédito 

son los siguientes: 

- Contrato  

- Calendario de pagos  

- Pagaré (frente y reverso)  

El plazo del crédito dependerá del producto financiero de acuerdo a su definición y 

del perfil del cliente, así como los vencimientos de pago, tanto de sus parcialidades 

hasta su liquidación. 

Las comisiones por concepto de apertura, disposición y otros que se definan 

dependerán del producto de crédito a otorgar. 

Cada crédito, debe contar con un expediente físico y un expediente electrónico 

debidamente resguardados, de acuerdo con la política de integración y Control de 

Expedientes. 

La ministración del crédito se realiza hasta que el expediente electrónico se 

encuentre en la oficina central.  

En el contrato del crédito se debe verificar el llenado de las cláusulas que así lo 

requieran. 

A continuación se muestran los diagramas de flujo que resumen y ejemplifican las 

etapas vistas en esta sección del plan de negocios. A través de los diagramas 

podemos ver de forma práctica y clara como se realiza el proceso de otorgamiento 

de crédito, así como la gestión del proceso de cobranza, indicando las actividades 

a realizar de cada parte y su orden. 
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FASE 1. SOLICITUD Y ANALISIS CREDITICIO  

 

Tabla 5. Solicitud y análisis de crédito 

 

 

 

 

SOLICITUD    Y    ANALISIS    DE    CREDITO

CLIENTE

Solicita información 
sobre créditos

ASESOR FINANCIERO ANALISTA

Informa sobre las 
características y 

requisitos del crédito

Cumple con 
requisitos

NO FIN

SI

ACEPTA EL 
CREDITO

SI

NO FIN

Llena solicitud y 
formatos de 

crédito y recaba 
documentación

Registra la solicitud y 
Digitaliza la 

documentación en SW

Recibe Alerta en 
SW de créditos 
pendientes por 

analizar

Analiza el crédito y 
determina el resultado, Sí ó 
No lo autoriza y registra en 

SW

NO

FIN SI

Revisa en SW e 
Informa al cliente y 
le explica las causas 

del rechazo

• Califica el crédito en 
Credit Scoring

• Valida documentación vs. 
Solicitud

• Revisa Buró de Crédito
• Registra el resultado del 

análisis en SW

Conecta con Flujo 
de Otorgamiento 

de Crédito

1 2

3

4

6
7

8

9

10

11

12

Entrega al cliente 
la solicitud, 

formatos y lista 
de documentos

5
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FASE 2. OTORGAMIENTO DEL CREDITO  

 

Tabla 6. Otorgamiento de crédito 

 

 

  

OTORGAMIENTO DE CREDITO

CLIENTE ASESOR FINANCIERO ANALISTA

Revisa en SW los 
créditos autorizados

Recibe Alerta en 
SW de créditos con 

documentos por 
revisar

Revisa la Documentación y 
registra validación de 

expediente en SW

• Integra Expediente Físico
• Entrega al Administrador

Conecta con Flujo 
de Integración y 

Control de 
Expedientes

Viene del Flujo de 
Solicitud y Análisis 

de Crédito

Genera Documentación:
• Contrato
• Calendario de Pagos
• Pagaré
• Recibo de Gastos de Crédito 

(Si Aplica)
• Póliza de Seguro Voluntario 

(Si Aplica) 

Recibe Documentación 
y firma, Paga Gastos de Crédito y 

Seguro Voluntario (Si Aplican)

Deposita en el Banco en la 
Cuenta del Cliente $ Gastos 
de Crédito (Si Aplica) y 
Digitaliza Documentación en: 

SW

2

3

4

5

6

7

8

9

1
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FASE 3. INTEGRACION Y CONTROL DE EXPEDIENTES 

 

Tabla 7. Integración y control de expedientes 

  

INTEGRACION Y CONTROL DE EXPEDIENTES

ADMINISTRADOR RESPONSABLE DE FRANQUICIA ó 
GERENTE DE OFICINA

Revisa en SW los 
créditos autorizados

Conecta con Flujo 
de Ministración 

del Crédito

Viene del Flujo de 
Otorgamiento del Crédito

Registra en SW 
Autorización de Fondeo de 

Préstamo

• Revisa Expediente Físico
• Revisa en SW Expediente 

Electrónico 

Documentación Expedientes:
• Solicitud de Crédito
• Contrato
• Calendario de Pagos
• Pagaré
• Autorización retención de ingresos
• Autorización consulta buró de crédito
• Recibo de Gastos de Crédito (Si Aplica)
• Póliza de Seguro Voluntario (Si Aplica) 
• Documentación personal del cliente

1

2

3

4

6

7

Esta Completo el 
Expediente ?

5

NO

SI

Solicita al 
Analista 

que 
complete el 
expediente
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FASE 4. MINISTRACION DEL DINERO 

 

Tabla 8. Ministración del crédito 

MINISTRACION DEL CREDITO
RESPONSABLE DE FRANQUICIA ó 

GERENTE DE OFICINA ó TESORERO
ASESOR FINANCIERO CLIENTE

Revisa en SW los 
Créditos Fondeados

Viene del Flujo de 
Integración y 

Control de 
Expedientes

Realiza Ministración del 
Crédito x Transferencia 

Electrónica al Cliente 

$

Registra en SW la 
Ministración del
Crédito y Genera 

Cuenta x Cobrar

Informa al Cliente No. 
de Transferencia

Recibe el Dinero 
Verificando la 

Transferencia de los 
Fondos

1

2

3 4

5
6

Conecta con Flujo 
de Cobranza

7
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FASE 5  COBRANZA  (EJEMPLO CRÉDITO NÓMINA) 

 

Tabla 9. Flujo de cobranza 

 

  

FLUJO DE C O B R A N Z A

ADMINISTRADOR

Envía Electrónica o 
Físicamente la 

Autorización del 
Crédito del Empleado 

EMPRESA EN CONVENIO

Recibe la Autorización 
del Empleado y 

Programa la Retención 
del Pago

2 3

Viene del Flujo de 
Ministración del 

Crédito

1

Genera la Relación 
de Empleados 

Acreditados para 
Retener Pagos

Valida la Relación de 
Empleados Acreditados y 

Genera el Pago Total 
Indicado en la Fecha 

Correspondiente

4 5

6

Seguimiento y 
Confirmación de 
Transferencia de 

Pago

Aplica los Pagos 
(Descarga Masiva 

Lay Out SW)

Conecta con 
Proceso de 
Gestión de 
Cobranza

7

8

COBRANZA 
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Tabla 10. Gestión de cobranza "Empresa en convenio" 

  

G E S T I O N   D E   C O B R A N Z A   “E M P R E S A   E N   C O N V E N I O”

ADMINISTRADOR

Genera la Relación de 
Empleados 

Acreditados para 
Retener Pagos

FRANQUICIATARIO JURIDICO

2

EMPRESA EN CONVENIO

Viene del Flujo de 
Cobranza

1

4

5

6

7

Preventiva

Gestiona 
Telefónicamente el 

Pago con el Tesorero 
o Responsable RH

Recordatorio

Valida la Relación de 
Empleados Acreditados 

y Programa el Pago Total 
Indicado en la Fecha 

Correspondiente

Genera el Pago?

SI

FIN

NO

Gestiona 
Telefónicamente el 

Pago con el Contralor, 
Director o Gerente

Atraso

Gestiona 
Telefónicamente el 

Pago con el Titular de 
la Empresa o Dueño

Morosidad

Gestiona ante las 
Autoridades el Pago 

Correspondiente

Legal

3

En caso de existir 
discrepancia en el 

pago con algún cliente 
conecta con Gestión 

de Cobranza 
Acreditado
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Tabla 11. Gestión de cobranza "Acreditados" 

  

G E S T I O N   D E   C O B R A N Z A   “A C R E D I T A D O S”

ASESOR FINANCIERO

Avisa que el pago no fué 
retenido x error y Gestiona

éste, indicándole Info 
Bancaria para Depósito

ADMINISTRADOR JURIDICO

2

CLIENTE

Viene de Gestión de 
Cobranza Empresa 

en Convenio

1

4

5

8

9

Aclaración

Avisa a la empresa y 
empleado de que se 
generarán intereses 

moratorios

Negativa de Pago 
de Aclaración

Recibe notificación y 
Valida que 

efectivamente no le 
retuvieron el Pago

Realiza 
Depósito?

SI

FIN

NO

Informa sobre las 
Alternativas que 

existen para liquidar el 
préstamo

Despido o 
Renuncia

Cobranza Extrajudicial:
• Cobranza Telefónica
• Domiciliada
• Aval

Morosidad

Demandar el pagaré x  
la vía mercantil

Legal

3

Toma Decisión 
Sobre Alternativas

• Seguro de Desempleo
• Liquidar Crédito
• Firmar Nuevo Contrato 

con tasa de riesgo

FIN

6

7
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f) OBJETIVOS Y ESTRATEGIAS 
 

Es recomendable para todas las empresas trazar la ruta estratégica a seguir; en 

muchas ocasiones existe un grave error por la falta de una estrategia que no 

contempla: el segmento de mercado a abordar, sus características, necesidades, 

capacidades de pago, la forma de llegar a ellos y cómo seducirlos a comprar. 

Por ello la importancia de establecer una estrategia clara, coherente y obviamente, 

concreta y posible de implementar en cada una de las áreas de oportunidad que se 

mencionan en el análisis FODA. FODA significa “Fortalezas, Oportunidades, 

Debilidades y Amenazas”, dicho análisis nos muestra las bases para lograr un 

adecuado crecimiento empresarial. El análisis FODA incluye factores internos 

(fortalezas y debilidades) y factores externos: (oportunidades y amenazas).  

Para lograr la consolidación y crecimiento que deseamos, se deberá contemplar la 

necesidad de fortalecer aspectos de su operación. También será necesario que 

diversifiquen y fortalezcan sus productos crediticios.  

Para establecer las estrategias que llevaran a la organización a fortalecer su 

operación es indispensable que se consideren las variables expuestas en el cuadro 

“Análisis FODA” que presentaremos enseguida y que forma parte fundamental del 

diagnóstico de esta misma organización. 
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ANÁLISIS FODA ASCIENDE FINANCIERA, S.A. DE C.V. SOFOM E.N.R. 
 

OPORTUNIDADES AMENAZAS   

La situación económica del país hace que la banca 
comercial contraiga sus líneas de crédito. Falta de líneas de fondeo.   

El incremento en las tasas de desempleo aumenta la 
economía informal, lo que denota la necesidad del 

microcrédito. 
Las tasas de desempleo afectan la 
capacidad de pago de los clientes.   

Las microfinanzas buscan ser un punto intermedio 
entre la PYME y la producción del campo con la 

Institución financiera. 
Existe una excesiva oferta del microcrédito 

sirviendo a 16 millones de pobres.   
El enfoque del Gobierno Federal es ampliar la 

oportunidad de autoempleo mediante la inversión de 
proyectos productivos que activen la economía por la 
falta de empleo en el país, por ello se han generado 

fondos mediante la banca de desarrollo para su 
explotación. 

Competencia excesiva de SOFOMES 
inscritas en el DITUE de la CONDUSEF.   

Dentro de los ramos de la actividad económica a nivel 
nacional, el comercio ocupa el 30% y el campo el 12%.     

Se refleja en el PIB una demanda del 8.87% por 
servicios de intermediación financiera. Regulaciones de la CNBV.   

FORTALEZAS DEBILIDADES   
Los socios cuentan con el conocimiento necesario 

sobre el mercado financiero para poder emprender el 
negocio. 

Capacidad de atención al crecimiento 
acelerado de la cartera.   

La empresa cuenta con una infraestructura sólida en 
cada una de sus áreas, definiendo tareas de los 

empleados y metas. 
Pérdida de oportunidades de negocio por 

falta de fondeo y/o de publicidad.   

Control y manejo de los diferentes productos 
financieros que opera la figura de SOFOM. 

Reducción de márgenes de ingreso por falta 
de fondeo propio.   

Herramienta tecnológica propia y a la vanguardia de los 
cambios que genere la actividad de la SOFOM. 

Falta de promoción ajena a internet en 
medios de comunicación.   

El crecimiento es acelerado por el modelo de 
franquicia. Capital de trabajo para personal operativo.   

Las tasas de interés son competitivas en el mercado.     

Cuenta con un sistema de evaluación crediticia 
eficiente que va de la mano con la cobranza.     

Operación total por medio de tecnología que evita 
errores y descuidos.     

Cuenta con prácticas de Gobierno Corporativo y 
contempla la creación de comités.     

Cuenta con Manuales de Operación.     
Tabla 12. Análisis FODA 
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Debemos considerar que para que este análisis cumpla sus funciones se tomará en 

cuenta en todo momento a fin de que sea actualizado conforme vaya cambiando el 

mercado y la situación misma de la empresa. Esto nos sirve de apoyo para 

contemplar que cambios o mejoras se deben realizar para que la franquicia alcance 

el potencial deseado de manera rápida y controlada.  

 

Objetivo General del Plan de Negocios 

Contribuir con el desarrollo organizacional de la asociación en áreas específicas de: 

finanzas, economía, administración, procesos tecnológicos y metodologías para 

fortalecer su estructura operacional con intención objetiva de desarrollo sustentable 

en cada una de sus áreas.  

 

Estrategia Institucional 

En relación al análisis de las fortalezas y debilidades (factores internos)               

ASCIENDE FINANCIERA, SA DE CV SOFOM ENR deberá adoptar una estrategia 

que en principio esté enfocada en atender las debilidades que presenta, 

concretamente en capitalizar la empresa mediante intermediaciones de negocio 

entre fondeo y clientes con necesidades crediticias, para cubrir inversiones de forma 

autónoma y ampliar la promoción del negocio.  

   Se genera un  análisis de oportunidades y amenazas (factores externos) mismo 

que concluye que la organización cuenta con áreas de mercado repletas de 

posibilidades para una explotación a favor de la misión y visión de                          

ASCIENDE FINANCIERA ya que dentro de su planeación establece  probar el 

modelo de negocio mediante su experiencia propia, para ajustar su funcionamiento 

operativo, lo cuajil será un modelo a prueba de error, como lo establecen los 

procesos de calidad, para llegar a la precisión en la operación de la empresa a corto 

plazo.  

 

Objetivos Particulares y Acciones para lograrlos 

• Fortalecimiento Administrativo 

a. Comunicar información transparente al interior del Consejo de Administración 

para la correcta toma de decisiones. 

b. Introducir en las estructuras de gobierno, una serie de comités especializados 

para la toma de decisiones, fundamentalmente en comité de riesgos.  
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c. Establecer un informe estructural que involucre a los mandos directivos y 

operativos para detonar la eficiente operación con base en objetivos comunes. 

d. Planear y organizar hacia el futuro cambios sustanciales en materia 

administrativa para su flexibilidad de ejecución a través del tiempo. 

• Fortalecimiento Financiero 

a. Reidentificar el estado sobre la administración financiera, los Estados 

Financieros y su análisis y el diseño e importancia de la aplicación de estrategias 

en la empresa.  

b. Diseñar un procedimiento para el diagnóstico de la situación económico – 

financiera y la elaboración de la estrategia funcional para el Área de Resultados 

Claves de Finanzas.  

c. Diagnosticar y analizar la situación económica y financiera de la Empresa   

ASCIENDE FINANCIERA, SA DE CV SOFOM ENR.  

d. Introducir políticas exigentes de planeación y control en el área financiera que 

le facilite el acceso a la información veraz y concisa al día.  

e. Conforme progrese el negocio a lo largo del tiempo, consolidar alianzas 

estratégicas con Instituciones públicas y/o privadas que respalden la operación 

financiera y apoyen la comercialización crediticia en la entidad. 

f. Fortalecer los lazos de posicionamiento con los clientes que ya se tienen 

identificados y en el mediano o largo plazo diversificar sus productos. 

g. Clasificar la cartera conforme a las mejores prácticas del sector, logrando la 

optimización operativa, calidad en el servicio y competitividad. 

h. Prever áreas de oportunidad en cuanto a riesgos crediticios de acuerdo a la 

clasificación de la cartera e incluso establecer un comité de riesgos para la 

operación de la empresa.  

i. Iniciar procesos de capacitación en el área contable y de administración de 

cartera; incluyendo procesos de capacitación constante en áreas de colocación, 

seguimiento y recuperación de cartera. 

 

• Fortalecimiento de la Planeación Institucional 

a. Establecer la ruta crítica en el proceso de planeación presupuestal con la 

finalidad de obtener mejores resultados en cuanto al manejo de recursos financieros 

en sus diferentes áreas.  



39 
 

b. Reforzar la Planeación Estratégica para la complementación de los objetivos 

de la organización y sobretodo que integre a estos, los objetivos de la operación 

crediticia. 

c. Identificar objetivos particulares e indicadores de medición, que favorezcan 

el control crediticio e informen sobre los niveles de cartera total. 

d. Implementar un manual para la solución de los problemas más comunes 

dentro de la institución crediticia y sobre todo en el área de cartera. 

e. Organizar y sistematizar las políticas de la planeación institucional en 

congruencia con las que se derivan de la misión de la organización de la cual se 

tiene un enfoque y propósitos definidos desde su creación. 

 

• Fortalecimiento Operativo 

a. Crear un conjunto de actividades que vayan en coordinación con las 

funciones crediticias para hacer promoción de la institución financiera.  

b. Establecer un programa de capacitación de productos financieros de          

ASCIENDE FINANCIERA para el recurso humano y con ello alcanzar los objetivos 

derivados de la postura estratégica general.  

c. Instaurar una guía normativa general donde especifique las actividades de 

cada  puesto de la empresa para el conocimiento  de todas las jerarquías de la 

empresa.  

d. Diseñar, adecuar e implementar los Manuales de Operación a la estructura 

administrativa de la entidad a fin de fortalecer sus actividades y garantizar que los 

procesos se lleven a cabo bajo los estándares de calidad deseados. 

e. Diseñar un esquema de capacitación integral que atienda las necesidades de 

SW de cada empleado, lo que garantiza una operación saludable. 

f. Definir tiempos y objetivos tanto para escenarios pesimistas como para 

escenarios optimistas. 

 

g) ANÁLISIS FINANCIERO DEL PROYECTO 

ASCIENDE FINANCIERA, SA DE CV SOFOM ENR                   

Deberá desarrollar las proyecciones que muestren las expectativas del negocio 

tales como: 
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1) La inversión requerida 
 

2) Los tiempos de recuperación a corto y largo plazo (Punto de equilibrio y ROI) 
  

3) Proyecciones de ventas para contemplar el flujo 
 

 

4) Recuperación (Ingresos) que permita medir la revolvencia de los flujos  
 

 

5) Gastos operativos y financieros 
 
En los archivos anexos se incluyen las proyecciones financieras de la empresa 
PROYECCIONES DE NEGOCIO ASCIENDE.xlsx. 

 

 

RAZONES FINANCIERAS: 

Solvencia inmediata  

Esta razón mide la capacidad de la empresa respecto a sus deudas a corto plazo 

y/o a su habilidad de pagar sus deudas y obligaciones cuando estas vencen, con 

base a sus cuentas y documentos por cobrar a corto plazo.  

Fórmula: 

Activo Disponible / Pasivo a corto plazo ≥ 1.5 (resultado óptimo) 

 

Índice de Solvencia Circulante 

Esta razón es la que mide la capacidad de la empresa cuando esta solicita un crédito 
a corto plazo, es decir, mide la habilidad para cubrir sus deudas y obligaciones a 
corto plazo.  

Fórmula: 

Activo circulante / Pasivo a corto plazo ≥ 10 (resultado óptimo) 

 

Razón de deuda capital  

La razón de deuda a capital varía de acuerdo con la naturaleza del negocio y la 

volatilidad de los flujos de efectivo. La razón por la cual se trata de un indicio general 

file:///C:/Users/Usuario/Documents/Tésis/tesis%20entregable/PROYECCIONES%20DE%20NEGOCIO%20ASCIENDE.xlsx
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es que los activos y flujos de efectivo de la compañía proporcionan los medios para 

el pago de la deuda.  

En resumen indica las proporciones relativas de los aportes de capital por parte de 

acreedores y propietarios   

Fórmula: 

Deuda total (Incluye pasivos circulantes) / Capital Social ≥ 1 

 

Razón de endeudamiento 

Indicador que tiene por objeto medir en qué grado y de qué forma participan los 
acreedores dentro del financiamiento de la empresa.  

Fórmula: 

Pasivos totales / Activos totales x 100 ≥ 25% (resultado óptimo) 

 

Razón capital-activo 

De acuerdo con la Empresa de estudio el resultado de esta razón financiera nace 

de la división de capital total entre activo total mismo que debe arrojar un resultado 

positivo para que por cada peso de activo se puede aplicar un % (centavos) para 

subsanar el capital de los socios. 

Fórmula: 

(Capital total / Activo total) x 100 ≥ 50% (resultado óptimo) 

 

Razón Cartera de Riesgo 

Esta razón sirve para evaluar en qué porcentaje se encuentra la cartera vencida de 

la institución misma que se calcula de la división entre saldos atrasados sobre la 

cartera bruta, nos indica el % de cartera vencida 

Fórmula: 

Cartera vencida / Cartera total ≥ 2% (resultado óptimo) 
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Gastos de operación. 

Son aquellos desembolsos realizados por el establecimiento en la obtención de 

servicios y materiales de oficina, por ende se trata de todo gasto que resulte de la 

operación del establecimiento y se les ha clasificado entre: Trabajos de reparación 

y mantenimiento, fletes y gastos de transporte y energía eléctrica por mencionar 

algunos. El resultado de esta operación se traduce en lo siguiente: por cada peso 

que se tiene de ingreso la entidad ocupa ciertos centavos para cubrir sus gastos de 

operación.  

Fórmula: 

Ventas (Ingresos) netas / Gastos de Operación  

 

Razón Pasivo a Largo Plazo / capital contable: 

Quiere decir que por cada peso que se tiene se puede aplicar centavos para cubrir 

esta obligación.  

Fórmula: 

(Pasivo de largo plazo / Capital contable) x 100 ≥ 1  

 

Estados financieros donde se refleje la cartera vencida 

Cuando el área de contabilidad de ASCIENDE FINANCIERA, SA DE CV SOFOM 

ENR elabora el balance general de cada año el empresario obtiene la información 

sustancial sobre la situación económica de la Entidad, como el estado de sus 

deudas, lo que debe cobrar o la disponibilidad de dinero en el momento o en un 

futuro próximo.  

Dicho en otras palabras es una fotografía clara y sencilla de lo que un empresario 

tiene en la fecha en que se elabora. 

 

Perspectivas 

La institución como objetivo presentará perspectivas favorables en su rentabilidad, 

en la medida que se presenta una mayor productividad como consecuencia de la 

curva de aprendizaje de sus operativos; sin embargo, su margen operativo podría 

verse limitado por el incremento de su costo de fondeo. 
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h) ANEXOS 
 

Solicitud de crédito 

                FECHA___/___/___ 

Datos generales. 

Nombre completo persona física o representante _______________________________________________ 

Sexo   F (    )  M (    )  Fecha de nacimiento ___/____/____        Lugar de nacimiento_______________ 

Estado civil_________________               RFC_______________     Mail____________________________ 

Empresa (En caso de que el crédito sea para persona moral) 

Nombre de la empresa__________________________________________________________________ 

RFC_______________________________ Teléfono___________________________________________ 

Domicilio 

Calle______________________________________________ No exterior__________ No interior_________ 

Código postal_____________ Colonia____________________ Delegación o municipio__________________ 

Teléfono fijo __________________________________________ Móvil______________________________ 

Datos crédito 

Tipo de crédito: nómina (  ) Pyme (  ) simple con garantía (   ) factoraje (   ) Monto solicitado $_____________ 

Cantidad a pagar mensual_____________________________ Plazo deseado__________________________ 

Eres una persona políticamente expuesta   si (    )  no (    ) 

Datos de la cuenta bancaria 

Banco ______________________________________ clave interbancaria_____________________________ 

Cuenta_____________________________________ titular de la cuenta______________________________ 

 

 

           _______________________________________                                    ___________________________________ 

NOMBRE Y FECHA                                                           FIRMA DE AUTORIZACION 
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AUTORIZACIÓN RETENCIÓN DE INGRESOS     

México D.F. a    de              del 201  

 

 
NOMBRE DEL PATRON 
 

 

Por este conducto, con fundamento en el artículo 98 de la Ley Federal del Trabajo, solicito a su 

representada, con la que ostento una relación de trabajo, que del importe neto de salario quincenal 

que recibo, así como de cualquier otro pago que reciba diverso a mi salario, como pueden ser 

bonos, primas, gratificaciones especiales, etc.; se abone a la cuenta bancaria _____________  a favor 

de ASCIENDE FINANCIERA, S.A. de C.V., SOFOM, E.N.R., la cantidad de                                    $ 

________________ ininterrumpidamente hasta que sea cubierta la cantidad de $ _______________ a 

fin de que con dichos pagos sea cubierto el crédito No.___________ con Folio No. ___________ que 

tengo con la mencionada institución.  

 

 

 

Para el caso de que por cualquier causa se dé por terminada mi relación de trabajo con su representada 

y no se haya cubierto enteramente la deuda total del crédito mencionado en el párrafo anterior y con 

la finalidad de saldar el mismo. 

 

 

 

Solicito que sean destinadas al pago del crédito al que hago mención, el total de los pagos 
recibidos por concepto de finiquito al cual tengo derecho por Ley y que se genera a causa de la 
terminación de la relación laboral. Lo anterior sin importar cual fuere la causa de mi baja 
laboral. 
 
 
 
Por ultimo hago constar que en caso de haber un saldo a mi favor, tengo un lapso máximo de 
30 días hábiles para reclamarlo en las Unidades de Atención Especializada de Asciende 
Financiera, después de esta fecha estoy consciente que cualquier aclaración y/o reembolso me 
será negado. 
 

El Acreditado 

 

 

 

 

 

 

 

 

ASCIENDE FINANCIERA SAPI DE C.V., SOFOM E.N.R. 

Autorización para solicitar Reportes de Crédito  

 Personas Físicas / Personas Morales 
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AUTORIZACIÓN REPORTE DE BURÓ DE CRÉDITO 
 

Por este conducto autorizo expresamente a ASCIENDE FINANCIERA SAPI DE C.V., SOFOM, E.N.R., para que por 

conducto de sus funcionarios facultados lleve a cabo Investigaciones, sobre mi comportamiento crediticio o el de la 

Empresa que represento en CIRCULO DE CREDITO SAPI DE C.V., S.I.C.  

Asimismo, declaro que conozco la naturaleza y alcance de las sociedades de información crediticia y de la información 

contenida en los reportes de crédito y reporte de crédito especial, declaro que conozco la naturaleza y alcance de la 

información que se solicitará, del uso que ASCIENDE FINANCIERA SAPI DE C.V., SOFOM, E.N.R,  hará de tal 

información y de que ésta podrá realizar consultas periódicas sobre mi historial o el de la empresa que represento, 

consintiendo que esta autorización se encuentre vigente por un período de 3 años contados a partir de su expedición y en 

todo caso durante el tiempo que se mantenga la relación jurídica.  

 

En caso de que la solicitante sea una Persona Moral, declaro bajo protesta de decir verdad Ser Representante Legal de 

la empresa mencionada en esta autorización; manifestando que a la fecha de firma de la presente autorización los poderes 

no me han sido revocados, limitados, ni modificados en forma alguna. 

 

Autorización para:  

Persona Física (PF) _____ Persona Física con Actividad Empresarial (PFAE) _____     Persona Moral (PM) _____ 

   
Nombre del solicitante (Persona Física o Razón Social de la Persona Moral):  

Para el caso de Persona Moral, nombre del Representante Legal: 

RFC o CURP: ________________________________ 

Domicilio: __________________________________ Colônia: _____________________________________ 

Município: ________________________ Estado: __________________________     Código postal: ________________ 

Telefono(s):  

Lugar y Fecha en que se firma la autorización: ____________________________ 

Nombre del funcionario que recaba la autorización: 

________________________________________________________________ 

 

Estoy consciente y acepto que este documento quede bajo custodia de CRISTALIZA FINANCIERA SAPI DE C.V., 

SOFOM, E.N.R y/o Sociedad de Información Crediticia consultada para efectos de control y cumplimiento del 

artículo 28 de la Ley para Regular las Sociedades de Información Crediticia; mismo que señala que las Sociedades 

sólo podrán proporcionar información a un Usuario, cuando éste cuente con la autorización expresa del Cliente 

mediante su firma autógrafa. 

 

 

Nombre y Firma de PF, PFAE o Representante Legal de la empresa 

 

Para uso exclusivo de la Empresa que efectúa la consulta ASCIENDE FINANCIERA SAPI DE C.V., SOFOM, 

E.N. R 

Fecha de Consulta BC:  _________________ 

Folio de Consulta BC:  __________________ 

 

IMPORTANTE: Este formato debe ser llenado individualmente, para una sola persona física ó para una sola empresa. En 

caso de requerir el Historial crediticio del representante legal, favor de llenar un formato adicional. 
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CONTRATO DE APERTURA DE CREDITO SIMPLE CON  GARANTE SOLIDARIO que celebran 

por una parte la empresa denominada ASCIENDE FINANCIERA SAPI DE C.V. SOFOM ENR, 

representada en este acto por su representante legal el SR. _____________________, a quien en 

lo sucesivo se le designara como “LA FINANCIERA” y por la otra parte el SR. 
_____________________ por su propio derecho en lo sucesivo se le designará como “EL 
ACREDITADO”, al tenor de las siguientes declaraciones y cláusulas: 

 

D E C L A R A C I O N E S. 

 

I. Declara “LA FINANCIERA” por conducto de su representante legal: 

 

a) Ser una Sociedad Anónima Promotora de Inversión de Capital Variable, legalmente constituida 

con la denominación “ASCIENDE FINANCIERA SAPI DE C.V. SOFOM ENR y existente de 

conformidad con las leyes de los Estados Unidos Mexicanos, según consta en escritura pública 

número _________________________________, de fecha ____ de _____ del año ________, 

otorgada ante la fe del Lic. ______________________, Notario Público número 

___________________ del de esta capital. 

 

b) Que es una Sociedad Financiera de Objeto Múltiple (SOFOM), Entidad No Regulada (E.N.R.), 

conforme al “DECRETO por el que se reforman, derogan y adicionan diversas disposiciones de la 

Ley General de Títulos y Operaciones de Crédito, Ley General de Organizaciones y Actividades 

Auxiliares del Crédito, Ley de Instituciones de Crédito, Ley General de Instituciones y Sociedades 

Mutualistas de Seguros, Ley Federal de la Instituciones de Fianzas, Ley para Regular las 

Agrupaciones Financieras, Ley de Ahorro y Crédito Popular, Ley de Inversión Extranjera, Ley del 

Impuesto sobre la Renta, Ley del Impuesto al Valor Agregado y del Código Fiscal de la Federación” 

publicado en el Diario Oficial de la Federación el día dieciocho de julio del año dos mil seis; 

 

c) En cumplimiento al artículo 87-J vigente a la fecha de la Ley General de Organizaciones y 

Actividades Auxiliares del Crédito, se indica lo siguiente: La Sociedad opera como SOFOM, E.N.R. 

y no requiere de la autorización de la Secretaría de Hacienda y Crédito Público, y está sujeta a la 

supervisión y vigilancia de la Comisión Nacional Bancaria y de Valores, únicamente para efectos de 

lo dispuesto por el artículo 56 de la Ley de la CNBV; 

 

d) Personalidad: El SR. _____________________, acredita su personalidad como representante 

legal de ASCIENDE FINANCIERA SAPI DE C.V. SOFOM ENR., mediante escritura pública número 

_____________________________, de fecha ____________ del año ____________, otorgada ante 

la fe del Lic. ____________________, Notario Público número ___________________ de esta 

capital y manifiesta bajo protesta de decir verdad que su poder y facultades son las necesarias para 

suscribir el presente contrato y que no le han sido revocadas ni modificadas en forma alguna; 
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e) Que previo a la firma del presente contrato “EL ACREDITADO” por propia voluntad solicito una 

línea de crédito con esta Sociedad Financiera de Objeto Múltiple, sujeto a los términos y condiciones 

establecidos en el mismo y anexos, hasta por una cantidad de $_______________ 

(________________________________ pesos 00/100 m.n.) 

 

f) Que previo a la firma del presente contrato solicitó y obtuvo de “EL ACREDITADO” su autorización 

para realizar la investigación sobre su historial crediticio en los términos de lo previsto por la Ley para 

Regular las Sociedades de Información Crediticia; 

 

g) Después de haber examinado la documentación entregada por “EL ACREDITADO” esta de 

acuerdo y es su voluntad celebrar el presente Contrato bajo los términos y condiciones que mas 

adelante se convengan. 

 

II. Declara “EL ACREDITADO” por su propio derecho: 

 

a) Que es una persona física capacitada legalmente para la celebración del presente contrato y 

cualquier otro documento que se suscriba en lo futuro en relación al presente, asumir y dar 

cumplimiento a las obligaciones que en el mismo se establecen, las cuales son válidas y exigibles 

en su contra; 

 

b) Que es su entera y legitima voluntad solicitar a “LA FINANCIERA” una línea de crédito hasta por 

una cantidad de $___________ (________________________________ pesos 00/100 m.n.) 

 

c) Que previo a la celebración del presente contrato otorgó a “LA FINANCIERA” su autorización por 

escrito para que realizará la investigación sobre su historial crediticio en los términos de lo previsto 

en la Ley para Regular las Sociedades de Información Crediticia; 

 

d) Que señala como domicilio para el cumplimiento de las obligaciones y derechos derivadas del 

presente contrato el ubicado en: _______________________________________________  

 

C L A U S U L A S. 

 

PRIMERA. - APERTURA DEL CREDITO. Sujeto a la forma, términos y condiciones de este contrato, 

"LA FINANCIERA" pone a disposición de "EL ACREDITADO" una línea de crédito simple con garante 

solidario hasta por la cantidad de $____________________ (_________________________ pesos 
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00/100 m.n.) Dentro de la cantidad mencionada no quedan comprendidos los intereses, comisiones 

y gastos que se causen en virtud de este contrato. 

 

“EL ACREDITADO” Dispondrá de la línea de crédito en varias ministraciones, las cuales quedaran 

asentadas cada una de ellas por medio de pagarés, los cuales forman parte integral del presente 

contrato, estos se anexarán de acuerdo a cada disposición. 

 

“EL ACREDITADO” dispone en el acto de firma de este contrato la cantidad solicitada de acuerdo al 

párrafo anterior, dándose por recibido de dicha cantidad a su entera satisfacción y otorgando por la 

suscripción de este contrato a favor de “LA FINANCIERA” el recibo más eficaz, amplio y cumplido 

que en derecho proceda respecto de dicha disposición. 

 

SEGUNDA. - AMORTIZACION DEL CREDITO. “EL ACREDITADO” se obliga a pagar a “LA 

FINANCIERA” la totalidad del crédito, sus respectivos intereses y accesorios, a la fecha de 

vencimiento que indique cada pagare, los cuales serán expedidos por cada ministración a favor de  

“EL ACREDITADO”, los cuales están anexos y forman parte integral del presente contrato. 

 

En el supuesto de que la fecha en que deba realizarse el pago de principal, intereses o cualquier 

otro concepto de conformidad con el presente contrato, este fuera un día inhábil bancario, podrá 

hacerse dicho pago sin cargo alguno el día hábil bancario siguiente. 

Si transcurrido el plazo de pago del crédito, existiere todavía algún saldo insoluto a cargo de "EL 

ACREDITADO" se cubrirá en una sola exhibición dentro de los 10 (diez) días naturales posteriores 

a dicho plazo, sin necesidad de previo requerimiento, notificación, protesto o aviso alguno. 

 

TERCERA. - FORMA Y LUGAR DE PAGO. "EL ACREDITADO" se obliga a pagar la totalidad del 

crédito otorgado, sus respectivos intereses y accesorios, a partir de la de expedición que indica cada 

pagare, anualmente, hasta el término del plazo indicado en el presente contrato. 

 

Todas las cantidades que “EL ACREDITADO” adeude a “LA FINANCIERA” en términos del presente 

contrato, serán pagadas en cualquiera de las cuentas designadas a continuación: 

 

 

Banco: ______________; Número de cuenta: ______________; CLABE: ________________________ 

  

 

“EL ACREDITADO” únicamente podrá realizar sus pagos derivados del presente contrato mediante 

deposito en efectivo, transferencias de fondos o con cheque a cargo de los bancos designados y que 
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hace referencia el párrafo anterior. Cualquier pago que se realice por cualquier otro medio, sin el 

consentimiento expreso de “LA FINANCIERA” no surtirá efecto legal alguno por lo que no será 

aplicado al saldo insoluto del crédito, quedando este pago a disposición de “EL ACREDITADO”. 

 

Cada pago deberá acreditarse de acuerdo al medio de pago que se utilice, de la manera siguiente: 

a) Efectivo: Se acreditará el mismo día; b) Cheque: (i) A cargo del banco ________,  se acreditará 

el mismo día, (ii) De otro banco, depositado antes de las 16:00 (dieciséis) horas, se acreditará a más 

tardar el día hábil bancario siguiente; y después de las 16:00 (dieciséis) horas, se acreditará a más 

tardar el segundo día hábil bancario siguiente; c) Transferencias electrónicas de Fondos: (i) A través 

del Sistema de Pagos Electrónicos Interbancarios (SPEI), se acreditará el mismo día, (ii) De otro 

banco, se acreditará a más tardar el día hábil bancario siguiente. Lo anterior en el entendido de que 

en todo caso, las cantidades correspondientes deberán quedar perfecta y absolutamente liberadas 

y disponibles a satisfacción de “LA FINANCIERA”, a más tardar a las 14:00 (catorce) horas del día 

en que debe hacerse el pago correspondiente, pues de lo contrario, aquellos pagos que 

efectivamente se hayan acreditado fuera de dicho horario, se considerarán hechos el día hábil 

bancario siguiente, con la consecuente generación de intereses moratorios, en su caso. 

 

CUARTA. - PAGO ANTICIPADO. "EL ACREDITADO" podrá hacer pagos anticipados, siempre y 

cuando, se encuentre al corriente en los pagos exigibles de conformidad con el presente contrato y 

el importe del pago anticipado será por una cantidad igual o mayor al pago que deba realizar en el 

periodo correspondiente sin que cause comisión alguna. En el caso de ser liquidación total será 

mediante aviso por escrito en el cual se indique la fecha del pago anticipado dado con 5 (cinco) días 

hábiles de anticipación a “LA FINANCIERA”. 

 

En el caso de que “EL ACREDITADO” efectúe un pago anticipado, “LA FINANCIERA” le entregará 

un comprobante de dicho pago, en el caso de que “EL ACREDITADO” efectué un pago anticipado 

por un importe igual al saldo insoluto “LA FINANCIERA” le entregará además del comprobante de 

pago, el finiquito correspondiente, así como la demás documentación correspondiente. “EL 

ACREDITADO” podrá, cuando así lo solicite a “LA FINANCIERA” efectuar pagos que aún no sean 

exigibles, con el fin de que sean aplicados a cubrir pagos periódicos inmediatos siguientes. 

 

QUINTA. - INTERESES ORDINARIOS. Las tasas de interés aplicables del presente contrato para 

el cálculo de los intereses del mes serán del __% (________ por ciento) anual durante toda la vida 

del crédito. Los intereses ordinarios que se generen se calcularán por mes; se computarán sobre los 

saldos insolutos del crédito; serán pagaderos mensualmente, por mensualidades vencidas en las 

fechas establecidas; dichos intereses comenzaran a causarse a partir de la fecha de firma del 

presente contrato.  

 

SEXTA. - INTERESES MORATORIOS. En caso de que "EL ACREDITADO" deje de cubrir por 

causas imputables a él algún abono para el pago de su crédito o el pago de las cantidades a que 

está obligado conforme a este contrato “EL ACREDITADO”, se obliga a pagar, por concepto de 

intereses moratorios, por cada abono vencido, equivalente al doble de la tasa de interés ordinaria a 

que se refiere la cláusula quinta anterior. 
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SEPTIMA. - CÁLCULO DE INTERESES. Los intereses conforme a este Contrato se calcularán 

sobre la base de un año de trescientos sesenta días y el número de días que efectivamente 

transcurran, incluyendo el primero pero excluyendo el último de dichos días. El pago de los intereses 

no podrá ser exigido por adelantado, sino únicamente por periodos vencidos conforme a lo siguiente: 

Los intereses diarios se calcularán multiplicando el saldo insoluto del crédito otorgado, por la tasa de 

interés anual antes referida, dividiendo lo que resulte del producto por 360 días. Los intereses del 

periodo inicial serán los comprendidos entre la fecha de la primera ministración y el día inmediato 

anterior del cumplimiento de la fecha en que se hacen exigibles, para los periodos subsecuentes se 

tomarán los intereses generados desde el día en que se hacen exigibles los intereses del periodo 

inmediato anterior, hasta el día inmediato anterior de la siguiente exigibilidad de intereses, o en el 

último periodo de intereses hasta la fecha de vencimiento. 

 

OCTAVA. - COMISION POR APERTURA. “EL ACREDITADO” pagara a “LA FINANCIERA” por 

concepto de apertura de crédito, una comisión del __ % (______ por ciento) que se calculara por el 

importe mencionado en el primer párrafo de la cláusula primera y seria pagadera una vez que este 

suministrado el total crédito  

 

NOVENA. - GARANTIA SEÑALADA. Para seguridad y garantía del cumplimiento de las 

obligaciones contraídas por “EL ACREDITADO” en el presente Contrato, el señor 

_____________________ en este acto se constituye como el “EL ACREDITADO” frente a “LA 

FINANCIERA” y en consecuencia se obliga en caso de incumplimiento de pagar todas y cada una 

de las obligaciones contraídas por éste durante el tiempo que se encuentre en estado de 

incumplimiento. La responsabilidad no cesará sino hasta el día en que se dé por bien pagado y a su 

entera satisfacción de todas las cantidades que le correspondan. 

 

Asimismo, en garantía del pago exacto y oportuno de todas y cada una de las cantidades que por 

concepto de suma principal, intereses y demás accesorios adeude “EL ACREDITADO” a “LA 

FINANCIERA”, así, como del cumplimiento exacto y oportuno de todas y cada una de las 

obligaciones que le deriven de este contrato, “EL OBLIGADO SOLIDARIO” en este acto constituye 

de manera incondicional e irrevocable en favor de “LA FINANCIERA” sus sucesores, cesionarios y 

endosatarios _____________________________________________________;  según consta en 

testimonio de la escritura pública número ______ otorgada por el Licenciado 

__________________________, notario público ___, de la Ciudad de México. Obligándose 

a cumplir con las formalidades exigidas por la legislación, elevar el presente contrato en escritura 

pública ante Notario e inscribir la hipoteca en el Registro Público de la Propiedad de dicha entidad 

federativa. Por su parte “LA FINANCIERA” acepta la garantía constituida en su favor, misma que 

estarán en vigor conforme a lo convenido en esta cláusula.  

 

“EL ACREDITADO” manifiesta su compromiso de formalizar la garantía señalada a favor de “LA 

FINANCIERA” en cuanto sea liberado el bien en cuestión al pago del mismo origen de la operación 

de crédito. 
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La GARANTIA SEÑALADA constituida subsistirá mientras se encuentre insoluto el crédito, sus 

intereses o cualesquiera otras prestaciones a cargo de "EL ACREDITADO". “LA FINANCIERA” 

convienen en que esta dejara de surtir efectos hasta el momento en que se liquide totalmente el 

adeudo y sus accesorios. 

 

NOVENA BIS. - EJECUCION DE LA GARANTIA SEÑALADA. Son causas de ejecución de la 

garantía objeto del presente instrumento, las siguientes: 

I.- Que el “EL ACREDITADO” incumpla con el pago puntual y oportuno de la cantidad adeudada o 

de cualquiera de las cantidades que adeude a “LA FINANCIERA” de conformidad con el presente 

contrato. 

II.- Que se actualice cualquiera de las causales de vencimiento anticipado pactadas en este contrato. 

 

NO GRAVAMENES. “EL ACREDITADO” deberá abstenerse de constituir, incurrir, asumir o permitir 

la existencia de cualesquiera gravámenes de cualquier naturaleza respecto del bien señalado sin el 

consentimiento previo y por escrito de “LA FINANCIERA”. 

 

DESTINO DE LOS RECURSOS. En el supuesto remate del bien señalado el producto del mismo 

que corresponda a “LA ACREDITANTE” se destinara para el pago de las obligaciones contraídas en 

este instrumento. 

 

DECIMA. - SEGUROS. “EL ACREDITADO” se obliga a asegurar los bienes que se otorguen en 

garantía, en su caso, mismos que deberán estar asegurados íntegramente por “EL ACREDITADO” 

en donde “LA FINANCIERA” deberá figurar como beneficiaria preferente en las pólizas que se emitan 

y deberá quedarse con una copia de éstas debidamente cotejada con su original. 

 

“EL ACREDITADO” deberá cubrir con recursos propios el pago de la prima de seguro antes referido, 

cuando este no esté incluido en el paquete de crédito o cuota de crédito, en su caso. El seguro 

deberá permanecer vigente durante toda la vida del crédito y hasta que sean cubierto totalmente el 

capital e intereses. 

 

“EL ACREDITADO” se obliga a perfeccionar a satisfacción de la aseguradora la solicitud de 

aseguramiento, tramitando hasta su obtención la póliza respectiva, así como a realizar todos los 

actos y procedimientos que se originen como consecuencia del contrato de seguro, incluyendo los 

necesarios para la obtención, en caso de siniestro de la indemnización que corresponda, dando aviso 

de inmediato a “LA FINANCIERA” de cada uno de ellos. 
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“EL ACREDITADO”, en caso de ocurrir un siniestro se obliga a gestionar y a obtener de parte de la 

compañía aseguradora correspondiente, el pago de la indemnización a favor de “LA FINANCIERA”, 

la que se aplicará a cubrir el saldo insoluto del crédito. 

 

“LA FINANCIERA” por cuenta y orden de “EL ACREDITADO” en caso de que éste no cumpla con 

dicha obligación, podrá contratar o renovar, el seguro correspondiente. En este caso “EL 

ACREDITADO” se obliga a pagar a “LA FINANCIERA” todos los gastos que este último hubiese 

realizado para obtener la póliza de aseguramiento respectiva. 

 

DECIMA PRIMERA. - OBLIGACIONES DE HACER. Mientras que la suma principal del crédito 

otorgado permanezca insoluta o si este tiene cualquier obligación conforme a este contrato y a 

menos que “LA FINANCIERA” lo consienta por escrito en lo contrario, “EL ACREDITADO” se obliga 

a: 

 

a) Dentro de los 10 (diez) días siguientes a la solicitud escrita de “LA FINANCIERA” deberá entregar 

la información que éste le solicite; 

 

b) Dar aviso a “LA FINANCIERA” dentro de los siguientes 10 (diez) días, de cualquier suceso adverso 

con respecto a su situación financiera o resultado de operaciones efectuadas por “EL ACREDITADO” 

que pudieren constituir una causa de vencimiento anticipada en los términos del presente contrato, 

así como cualquier procedimiento legal, judicial o administrativo que afecte a “EL ACREDITADO” en 

cualquiera de sus propiedades o activos; 

 

c) Suscribir y entregar los documentos relacionados con este crédito; así como suscribir y entregar 

los nuevos documentos que le sean solicitados por “LA FINANCIERA” con el objeto de corregir 

cualquier defecto en la suscripción y celebración de este contrato o de la posible constitución de las 

garantías o que se deriven para el cumplimiento de las obligaciones contenidas en este contrato y la 

constitución de garantías; 

 

d) En su caso, a solicitud de “LA FINANCIERA” constituir nuevas garantías distintas o adicionales a 

las dadas en este contrato o ampliarlas, cuando las constituidas en este instrumento se hubieren 

perdido o deteriorado en más de un 20% (veinte por ciento) de su valor; y 

 

e) Mantener un historial de crédito que refleje en los reportes que “LA FINANCIERA” obtenga de las 

Sociedades de Información Crediticia, que ha cumplido puntualmente con sus obligaciones 

crediticias. 
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DECIMA SEGUNDA. - OBLIGACIONES DE NO HACER. Mientras que la suma principal del crédito 

otorgado permanezca insoluta o si este tiene cualquier obligación conforme a este contrato y a 

menos que “LA FINANCIERA” lo consienta por escrito en lo contrario, “EL ACREDITADO” no podrá: 

 

a) Celebrar contratos con otras instituciones que afecten en forma importante los ingresos de “EL 

ACREDITADO” sin consentimiento expreso por escrito de “LA FINANCIERA”; 

 

b) Vender, rentar, dar en comodato, ceder, transferir y en ninguna forma disponer de cualquiera de 

los activos fijos esenciales dados en garantía, sin consentimiento expreso de “LA FINANCIERA”; 

 

c) En su caso, constituir hipoteca, prenda o cualquier otro gravamen sobre cualquiera de los bienes 

dados en garantía, sin consentimiento previo y por escrito de “LA FINANCIERA”; 

 

DECIMA TERCERA. CAUSAS DE VENCIMIENTO ANTICIPADO. Si ocurre cualquiera de los 

eventos descritos en esta cláusula “LA FINANCIERA” dando aviso por escrito a “EL ACREDITADO” 

podrá declarar vencida y pagadera de inmediato la suma principal insoluta de el crédito, los intereses 

devengados por las mismas y no pagados y las demás cantidades pagaderas en los términos de 

este contrato: 

 

a) Si “EL ACREDITADO” no paga a su vencimiento, cualquier cantidad de principal, intereses o 

cualquier otra pagadera por “EL ACREDITADO” a “LA FINANCIERA” conforme al presente contrato; 

o 

 

b) Si cualquier declaración hecha por “EL ACREDITADO” conforme a/o en relación con cualquier 

certificación o documento que “EL ACREDITADO” haya entregado en cumplimiento de las 

obligaciones a su cargo conforme a lo dispuesto en el presente contrato, resulta ser incorrecta o 

falsa en cualquier aspecto importante al momento de haber sido hecha; o 

 

c) Si “EL ACREDITADO” no cumple u observa cualquier otro término obligación o contrato contenido 

en este, que deba ser cumplido u observado por “EL ACREDITADO” y respecto del cual no se haga 

referencia específica en esta cláusula y dicho incumplimiento no se subsanare dentro de los diez 

(10) días naturales siguientes a la fecha en que hubiere ocurrido o se hubiere iniciado; o 

 

 

d) Si “EL ACREDITADO” admitiere por escrito su incapacidad para pagar sus deudas o hicieren 

cesión general de bienes en beneficio de acreedores o fuere entablado por o en contra de “EL 

ACREDITADO” cualquier procedimiento de concurso mercantil; o 
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e) Si cualquier autoridad o cualquier persona confiscare, expropiare o asumiere la custodia o el 

control de todos o cualquier parte importante de los bienes de “EL ACREDITADO” o desplazare la 

administración de “EL ACREDITADO” o limitare su facultad para operar sus negocios; o 

 

f) Si en cualquier ocasión y por cualquier motivo este contrato dejare de estar en pleno vigor y efecto 

o “EL ACREDITADO” impugnare la validez o exigibilidad de este o de cualquiera de los otros 

documentos del Crédito; o 

 

g) Si cualquier tercero impugnare la validez o exigibilidad de este contrato o de cualquiera de los 

otros documentos del crédito y dicha impugnación no se desechare o resolviere favorablemente para 

“EL ACREDITADO” dentro de los sesenta (60) días siguientes a la fecha en que dicha impugnación 

sea notificada a “EL ACREDITADO”; 

 

h) En general por el incumplimiento de cualquiera de las obligaciones contraídas por "EL 

ACREDITADO" en el presente contrato. Así como por la actualización de alguna de las causas que 

conforme a la ley, harán exigibles anticipadamente las obligaciones contraídas a plazo. 

 

“EL ACREDITADO” podrá solicitar en todo momento la terminación anticipada, debiendo cubrir en 

su caso y en los términos pactados, el monto total del adeudo, incluyendo todos los accesorios 

financieros que éste hubiera generado a la fecha en que se solicite la terminación anticipada del 

contrato, bastando para ello la presentación de una solicitud por escrito en cualquier oficina de “LA 

FINANCIERA”. 

 

DECIMO CUARTA. - ESTADOS DE CUENTA. “EL ACREDITADO” en este acto exime a “LA 

FINANCIERA” de la obligación de enviarle los estados de cuenta a su domicilio, en caso de ser 

requerido por este, deberá solicitarlo a “LA FINANCIERA” con 3 (tres) días hábiles de anticipación y 

el mismo se enviará a través del medio electrónico, que señale “EL ACREDITADO”. Los estados de 

cuenta indicarán los adeudos del financiamiento contratado, así como las transacciones registradas 

por “LA FINANCIERA” en el periodo previamente acordado, desglosados por los conceptos de capital 

e intereses, vigentes y vencidos, comisiones y otros conceptos aplicables. 

 

DECIMA QUINTA. - CESION. “EL ACREDITADO” autoriza expresamente a “LA FINANCIERA” para 

transmitir, endosar, ceder, descontar o en cualquier otra forma negociar parcial o totalmente los 

contratos y otros documentos suscritos y que documenten el presente crédito bajo las modalidades 

y para los efectos que más convengan a “LA FINANCIERA”, comprendiendo incluso todos los 

derechos accesorios al mismo, incluso los intereses vencidos y no pagados, así como los derechos, 

en su caso, sobre los bienes muebles y/o inmuebles otorgados en garantía, aún antes de su 

vencimiento, manifestando también “EL ACREDITADO” su voluntad de reconocer a los que se les 

transmitan los derechos antes mencionados o endosatarios o cesionarios, los mismos derechos que 

corresponden a “LA FINANCIERA”, sin más requisitos que notificar a “EL ACREDITADO”, respecto 
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de la Cesión, en términos de las disposiciones jurídicas aplicables, salvo que “LA FINANCIERA” 

conserve la administración del crédito, en cuyo caso no será necesario notificar a “EL ACREDITADO” 

en los términos del artículo 2926 del Código Civil Federal y demás correlativos aplicables de los 

Códigos Civiles del Distrito Federal y de los Estados de la República Mexicana. 

 

Asimismo, “EL ACREDITADO”, autoriza expresamente a “LA FINANCIERA” para endosar, o en 

cualquier otra forma, negociar, aún antes del vencimiento de este Contrato, el o los Pagarés 

mediante los cuales se ha documentado el crédito, teniendo para esos fines el carácter de 

Mandatario de los tenedores de los títulos de crédito, en virtud que en este supuesto subsistirá la 

obligación de “LA ACREDITANTE”, de vigilar y conservar las garantías otorgadas. En tal virtud, “LA 

ACREDITANTE”, queda facultado para ceder o descontar el crédito así documentado. “EL 

ACREDITADO” no podrá ceder los derechos y obligaciones que le corresponden en virtud de este 

contrato, sin el consentimiento previo y por escrito de “LA FINANCIERA”. 

 

DECIMA SEXTA. - MODIFICACIONES AL CONTRATO. - Ninguna modificación o renuncia a 

disposición alguna de este Contrato y ningún consentimiento dado a “EL ACREDITADO” para  

divergir del Contrato surtirá efectos, a menos que conste por escrito y se suscriba por “LA 

FINANCIERA” y “EL ACREDITADO” y aún en dicho supuesto, tal renuncia o consentimiento tendrá 

efecto solamente en el caso y para el fin específico para el cual fue otorgado. 

 

DECIMA SEPTIMA.- Para la atención a usuarios por parte de “LA FINANCIERA”, La unidad 

especializada será la ubicada en Calle: 

_______________________________________________________________________________
________________________________________________________________________. 

 

DECIMA OCTAVA. - SOLICITUDES, CONSULTAS, ACLARACIONES, INCONFORMIDADES Y 
QUEJAS. El proceso y los requisitos para la presentación y seguimiento de las solicitudes, consultas, 

aclaraciones, inconformidades y quejas será el siguiente: 

 

1.- Mandar un correo a __________@asciendefinanciera.com.mx con todas las dudas, aclaraciones, 

inconformidades o quejas que surjan o bien mandar un oficio a Calle: 

___________________________________________________________________________. 

donde incluya nombre, dirección, teléfono, correo electrónico y una descripción de la inconformidad 

o consulta que se desee realizar. 

 

DECIMA NOVENA. - COMPROBANTES DE OPERACIÓN. - “LA FINANCIERA” pondrá a 

disposición de “EL ACREDITADO” los comprobantes que documenten las transacciones efectuadas, 

ya sea a través de su entrega física o a través de un medio electrónico o de telecomunicaciones, 

dependiendo el medio por el que se haya celebrado la operación. La información contenida en los 

mismos deberá ser veraz, precisa, clara, completa, objetiva, actualizada, oportuna y que “EL 
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ACREDITADO” pueda confirmar la operación llevada a cabo. Los comprobantes que “LA 

FINANCIERA” emita en sus oficinas o sucursales deberán contar con la calidad suficiente para que 

no se borren ni se deterioren en un plazo mínimo de 90 días naturales, debiendo contener al menos: 

 

a) Identificación de “LA FINANCIERA” u oficina, en donde la operación haya sido efectuada. 

b) Monto de la operación. 

c) Tipo de operación efectuada. 

d) Los datos de identificación de la cuenta o contrato en el que se efectuó la operación. 

e) En su caso, las Comisiones cobradas en la operación. 

f) Plaza geográfica donde la operación haya sido efectuada. 

g) Fecha y hora de la operación. 

Los datos de localización de la Unidad Especializada de “LA FINANCIERA”. 

 

VIGESIMA. - GASTOS Y DERECHOS. - Los gastos y derechos que cause el contrato y su elevación 

a escritura pública, serán cubiertos por “EL ACREDITADO”. 

 

VIGESIAMA PRIMERA. - AUSENCIA DE VICIOS. Las partes manifiestan que en la celebración del 

presente instrumento no existe error, dolo, mala fe, violencia ni lesión y que lo otorgan con plena 

capacidad legal. 

 

VIGESIMA SEGUNDA. - JURISDICCION. - Para la interpretación y cumplimiento del contrato 

contenido en el presente instrumento, así como para la decisión sobre cualquier controversia que 

llegare a suscitarse con motivo del mismo, las partes se someten a las leyes y tribunales competentes 

de la Ciudad de México, renunciando a cualquier otro fuero que por razón de su domicilio presente 

o futuro pudiera corresponderles. 

 

VIGESIMA TERCERA. - INTERCAMBIO DE INFORMACIÓN. - Efectuar por sí o mediante tercero, 

cualquier tipo de investigación presente y futura, en lo que respecta a sus relaciones 

financieras particularmente crediticias, con Sociedades Financieras de Objeto Múltiple, Sociedades 

Financieras de Objeto Limitado, Instituciones de Crédito, Organizaciones Auxiliares de Crédito, 

Casas Comerciales y en general con cualquier persona física o moral, nacional o extranjera. Por lo 

anterior y derivado de las reciprocidades que pudieran existir “EL ACREDITADO”, autoriza de igual 

manera a “LA FINANCIERA” a proporcionar la misma información  

a las empresas que en ejercicio de sus funciones así lo soliciten liberando en ambos casos a “LA 

FINANCIERA” de cualquier clase de responsabilidad de orden civil o penal, por lo que a mayor 

abundamiento, EL ACREDITADO declara bajo protesta de decir verdad que conoce la naturaleza y 
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consecuencias que la investigación e información de los datos a que se refiere esta cláusula puedan 

derivar. 

 

 

 

Debidamente enteradas las partes del alcance y contenido del presente documento, lo firman por 

duplicado, en la Ciudad de México, el día __ de ____________ del 201_ 

 

 

 

 

ASCIENDE FINANCIERA SAPI DE C.V.                               EL ACREDITADO 

                    SOFOM E.N.R. 

 

 

        ___________________________                   _____________________________ 

       SR. _____________________                          SR._____________________  

 

 

EL OBLIGADO SOLIDARIO 

 

 

________________________________ 

SR___________________________ 
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P A G A R E 

 

DEBO Y PAGARE INCONDICIONALMENTE A LA ORDEN DE ASCIENDE FINANCIERA 

S.A.P.I DE C.V. SOFOM E.N.R., O A QUIEN SUS DERECHOS REPRESENTE, EN LA 

DIRECCION _____________________________________________________________, CIUDAD DE 

MEXICO  LA CANTIDAD DE $______________________ (_____________________________ 

PESOS 00/100 M.N). ESTE PAGARE CAUSARÁ INTERESES A RAZON DEL __ % ANUAL A 

PARTIR DE LA FECHA DE LA FIRMA DEL PRESENTE TITULO DE CREDITO, HASTA SU 

TOTAL LIQUIDACION, EN CASO DE INCUMPLIMIENTO EN EL PAGO OPORTUNO DEL 

CAPITAL Y/O INTERESES CAUSARÁ UN INTERES MORATORIO DEL __% ANUAL, 

PAGADERO CONJUNTAMENTE CON EL PRINCIPAL.  

CIUDAD DE MEXICO A __ DE _____________ DEL 201_ 

ACREDITADO 

 

 

_________________________________ 

SR. __________________ 

 

 

Calle:                                   _______________________________________________ 

Colonia: __________________ 

Delegación: __________________ 

Código Postal: __________ 

Ciudad: ____________________________ 
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ACREEDOR 

 

_________________________________ 

SR. __________________ 

 

Calle:                                   _______________________________________________ 

Colonia: __________________ 

Delegación: __________________ 

Código Postal: __________ 

Ciudad:     ____________________________ 
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a) Definición, Ventajas y Marco Legal 

Las SOFOMES son entidades financieras que, a través de la obtención de 

recursos mediante el fondeo en instituciones financieras y/o emisiones públicas 

de deuda, otorgan crédito al público de diversos sectores y realizan operaciones 

de arrendamiento financiero y/o factoraje financiero. Una SOFOM tiene 

estrictamente prohibido captar recursos del público y no requiere de la 

autorización del gobierno federal para constituirse. 

Se considerarán como SOFOMES aquellas sociedades anónimas que en sus 

estatutos sociales, contemplen expresamente como objeto social principal la 

realización habitual y profesional de una o más de las actividades que se indican 

en el párrafo anterior. Estas entidades financieras gozarán de las mismas 

ventajas fiscales y procesales que tenían al ser SOFOLES, arrendadoras y 

empresas de factoraje, adicionándoseles algunas ventajas civiles al ser 

empresas mercantiles. 

Dichas sociedades se clasifican como:  

I. Sociedades financieras de objeto múltiple reguladas (Las que pertenecen 

a un Grupo Financiero reguladas por la CNBV))  

II. II. Sociedades financieras de objeto múltiple no reguladas (Vigiladas 

únicamente por la CONDUSEF) 

VENTAJAS FISCALES 

•La cartera crediticia no es incluida para el cómputo del impuesto al activo. 

•Los intereses generados en transacciones de la cartera crediticia comercial con 

entidades financieras no causan el impuesto al valor agregado. 

VENTAJAS PROCESALES 

Al ser consideradas como entidades financieras, sus estados de cuenta certificados 

tienen el carácter de títulos ejecutivos, y de esta manera, un juez puede dictar un 

embargo del colateral a favor de la entidad financiera sin esperar una sentencia en 

firme. 

VENTAJAS CIVILES 

De acuerdo a lo establecido en el Código Civil Federal y los Códigos Civiles 

Estatales, las entidades financieras pueden ceder los derechos de créditos con 

garantía hipotecaria a otro intermediario sin necesidad de notificación al deudor, ni 

de escritura pública, ni de inscripción ante el Registro Público de la Propiedad y del 

Comercio. Facilitándose así la venta de cartera hipotecaria y el proceso de 

Margarita
Texto escrito a máquina
3. Capítulo II. PROPUESTA DE NEGOCIO 
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bursatilización de las mismas por parte de las SOFOMES a un costo no tan 

excesivo. 

MARCO LEGAL 

En lo general, la inclusión de las SOFOMES como parte de las instituciones que 

integran el Sistema Financiero en México implicó la reforma, derogación y adición 

de diversas disposiciones de las siguientes leyes: 

•Ley General de Títulos y Operaciones de Crédito 

* Sección segunda, del fideicomiso de garantía, Art.395 

*Decreto, Artículo Primero, Segundo, Tercero, Séptimo, Décimo, Décimo segundo, 

Décimo quinto 

*Decreto, Segundo, Art. Séptimo, Secc II 

*Decreto, Segundo, Art. Trigésimo, Secc VIII, IX 

•Ley General de Organizaciones y Actividades Auxiliares del Crédito 

*Título tercero, De la Contabilidad, Inspección y Vigilancia, Cap.II De la inspección 

y vigilancia, Art. 56,57 

* Título quinto, De las Actividades Auxiliares del Crédito, Cap.II De la realización 

habitual y profesional de operaciones de crédito, arrendamiento financiero y 

factoraje financiero, Art. 87B, Secc IV, Art. 87-c Bis 1, Art. 87-J, Art. 87-P 

*Capítulo I Bis, Capítulo II, De los delitos, Art. 95 Bis, Fracc III-c, Art. 95 Bis 1 

•Ley de Instituciones de Crédito 

*Decreto, Art. Tercero, Transitorios, Séptimo, Décimo, Décimo Segundo, Décimo 

quinto 

*Decreto, Art. Cuarto, Transitorios, Art. Séptimo, Fracc II  

•Ley General de Instituciones y Sociedades Mutualistas de Seguros 

* Capítulo II, Del funcionamiento, Art. 34, Fracc IX; Art. 81 Fracc VI 

* Artículos transitorios, Segundo, Tercero, Séptimo, Décimo, Décimo segundo, 

Décimo quinto 

•Ley Federal de Instituciones de Fianzas 

*Capítulo II, Operaciones, Art.16, Fracc XIV 

*Decreto, Art. Quinto, Séptimo, Décimo, Décimo segundo, Décimo quinto 
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•Ley para Regular las Agrupaciones Financieras 

*Título Segundo, De la Constitución e integración de los grupos, Art. 7 

*Decreto, Art. Sexto, Transitorios, Segundo, Séptimo, Fracc I, Décimo, Décimo 

segundo, Décimo quinto  

•Ley de Ahorro y Crédito Popular 

*Decreto, Art. Séptimo, Transitorios, Séptimo, Décimo, Décimo segundo, Décimo 

quinto 

•Ley de Inversión Extranjera 

*Decreto, Art. Octavo, Transitorios, Séptimo, Fracc I, Décimo, Décimo Segundo, 

Décimo quinto 

•Ley del Impuesto sobre la Renta  

*Art.7, 8 

*Capítulo II, De las Deducciones, Secc I, De las deducciones en general, Art. 27, 

Fracc VII 

*Capítulo XI, De la declaración anual, Título V, Art. 166, Fracc II, Art. 166, Fracc II-

a, Fracc V 

•Ley del Impuesto al Valor Agregado 

*Capítulo I, Disposiciones generales, Art. 5-C 

*Capítulo III, De la prestación de Servicios, Art. 15, Fracc X 

*Decreto, Artículo décimo, transitorios, Séptimo, Décimo, Décimo segundo, Décimo 

quinto  

•Código Fiscal de la Federación 

*Capítulo II, De los medios electrónicos, Art.32-C 

*Título cuarto, De las infracciones y delitos fiscales, Capítulo I, De las infracciones, 

Art.84-E 

*Decreto, Art. Décimo primero, Transitorios, Séptimo, Décimo, Décimo segundo, 

Décimo quinto 

• Ley para la Transparencia y ordenamiento de los Servicios Financieros  

*Capítulo II, De las comisiones y cuotas de intercambio, Art. 6 
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Todas las anteriores establecen disposiciones aplicables al funcionamiento de las 

SOFOMES. 

 

b) Administración del Negocio  
• La administración del negocio se llevará a cabo mediante nuestra 

herramienta Tecnológica (SW). 

 

 

c) Mercado, “Realizamos estudios de mercado Genéricos de acuerdo al 
entorno y alcance de nuestros Franquiciatarios” 

Ejemplo Crédito de Nómina: 

Población económicamente activa (PEA) ocupada y su 
proporción por sexo y sector en la República Mexicana 

(Primer Trimestre 2018) 
Población Económicamente Activa Ocupada (Primer Trimestre 2018) 

PEA H 32,776,410 62% 

PEA M 20,100,506 38% 

 PEA TL 52,876,916 100% 
Tabla 13. Población económicamente activa ocupada por sexo 

 

 

Figura 2. Población económicamente activa ocupada por sexo 
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Población Ocupada por Sector de Actividad Económica (Primer Trimestre 

2018) 

Primario 6,720,104 

Secundario        13,643,766  

Terciario        32,219,301  

N/E 293,745 

TL 52,876,916 
Tabla 14.Población ocupada por actividad económica 

   

 

Figura 3. Población ocupada por actividad económica 

  

Datos tomados de: (INEGI. (2018). “Ocupación y Empleo”. Recuperado de: 

http://www3.inegi.org.mx/sistemas/temas/default.aspx?s=est&c=25433&t=1  
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INFORMACION DE ORGANISMOS Y TRABAJADORES 
AFILIADOS AL ISSSTE (2017) 

 

Número de trabajadores por tipo de nombramiento y pensionistas 

 

    BASE NO BASE TOTAL 

  

Trabajadores Afiliados al 
ISSSTE 1,978,703 2,035,265 4,013,968 

    49% 51% 100% 
 Tabla 15. Número de trabajadores por tipo de nombramiento y pensionistas 

 

Figura 4. Número de Trabajadores por tipo de nombramiento y pensionistas 

 

 Trabajadores Afiliados al ISSSTE por Tipo de Contrato (2017) 

 

BASE NO BASE   

B A S E LISTA DE RAYA CONFIANZA EVENTUALES LISTA DE RAYA PENSIONADO TOTAL 

1,961,357 17,346 529,157 96,374 73,256 1,336,478 4,013,968 
49% 0% 13% 2% 2% 33% 100% 
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Figura 5, Número de trabajadores afiliados al ISSSTE por tipo de contrato 

Datos tomados de: (ISSSTE. (2017). “Estadística-Anuarios 2017”. Recuperado de: 

http://www.issste.gob.mx/datosabiertos/anuarios/anuarios2017.html  

INFORMACION DE REGISTROS PATRONALES Y 
TRABAJADORES AFILIADOS AL IMSS (2017) 

 
Trabajadores Totales 

Trabajadores 
Permanentes. 

Trabajadores 
Eventuales 
Urbanos. 

               
18,699,916  

         
16,081,928  

            
2,617,988  

100% 86% 14% 
Tabla 17. Número de trabajadores afiliados al IMSS 

 

 
Figura 6. Número de trabajadores afiliados al IMSS 
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Figura 7. Número de trabajadores afiliados al IMSS por contrato 
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d) Proyección Negocio Franquicia (Ejemplo Producto Crédito de Nómina) 

Gastos Iniciales Montos c/ IVA  
Canon de entrada  $    580,000.00  Pago único 

Hardware  $      51,000.00  3 LAPTOPS 

Papelería Institucional (1 año)  $        4,100.00  Flyers, posters y solicitudes 

Constitución de la SOFOM  $        7,000.00  Ante Corredor Público 

  $    642,100.00  Total 

Gastos Fijos Mensuales   
Sueldos   

Administrador  $      18,000.00  Fijo 

Asesor Financiero  $        2,000.00  Fijo 

Comisiones Asesor Financiero  $        4,962.00  Promedio de comisión mensual en el año 1 

  $      24,962.00  Total 

Gastos de Oficina   
Teléfono+Internet  $        1,499.00   
Dispositivo Móvil  $        1,000.00   
Buro de Crédito  $        1,065.00  Promedio de Reportes Mensuales en el año 1 

Consumos  $        1,000.00  Luz 

  $        4,564.00  Total 

Regalias   
1% sobre cartera promedio 
mensual  $      13,750.00  Se paga mensualmente 

1% sobre cobranza mensual  $            739.23  Se paga mensualmente 

  $      14,489.23  Total 

  

Las regalías son variables en base al nivel de inversión  
del franquiciatario. 
 
 
 

Ejemplo Año 1 
Ingresos por 300 créditos colocados por inversión de 
$1,500,000 

 $    887,074.30  
 

Provisión de cuentas incobrables (-)  $      15,716.19  

Gastos Fijos (-)  $    348,488.86  

Regalias (-)  $    173,870.76  

Utilidad Bruta  $    348,998.49  

 
 

Punto de Equilibrio (PQ) Mes 2 

Retorno de Inversión (ROI) Mes 18 

 



69 
 

e) Niveles de Regalías 

Nuestras regalías están clasificadas por niveles de inversión como se detallan a 

continuación: 

 

f) Pasos de Adquisición de Franquicia 
• Llenar la Pre-Solicitud Inicial de Franquicia para conocer el perfil del 

inversionista. 

• Firmar la carta de intención y realizar depósito del pago correspondiente. 

• Leer y firmar la Circular de Oferta de Franquicia. 

• Definir el producto financiero a comercializar. 

• Buscar, definir, conocer y poner a consideración la zona geográfica a operar. 

• Firmar el Contrato de Franquicias con sus anexos y liquidar el canon 

correspondiente. 

• Constituirse como S.A. DE C.V. SOFOM ENR que operará la Franquicia. 

• Dar de alta a la Institución en la SHCP para obtener RFC. 

• Obtener la Firma Electrónica Avanzada (FIEL) de la SHCP. 

• Registrar a la Institución en el SIPRES de la CONDUSEF. 

• Aperturar una Cuenta Bancaria. 

• Capacitarse tanto el franquiciatario como su personal. 

 

 

 

 

 

NIVEL DE INVERSIÓN 1 2 3 4 5
REGALÍA MENSUAL 1.00% 0.75% 0.33% 0.20% 0.15%

REGALÍA ANUAL 12.00% 9.00% 4.00% 2.40% 1.80%

NIVELES DE INVERSIÓN ($miles de pesos) $1500-$10,000 $10,001-$30,000 $30,001-$60,000 $60,001-$100,000 >$100,000

EJEMPLO INVERSIÓN $5,000,000 $10,000,000 $30,000,000 $60,000,000 $100,000,000

REGALÍA ANUAL 12.00% 9.00% 4.00% 2.40% 1.80%

VALOR REGALÍA ANUAL (Ej. Valores Míns.) $600,000.00 $900,000.00 $1,200,000.00 $1,440,000.00 $1,800,000.00
Tabla 18. Niveles de regalías 
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4. Capítulo III. SOFTWARE PARA LA ADMINISTRACIÓN DE LA 
FRANQUICIA 

INTRODUCCIÓN 

Se mandó desarrollar un software programado a través de Visual Basic, lenguaje 

de programación común y de fácil uso para el público en general. Dicho programa 

es capaz de administrar la franquicia de manera sencilla. Esta herramienta podrá 

ser utilizada por todo el personal relacionado con el negocio sin necesidad de que 

cuente con conocimiento sobre el tema, tanto administrativo financiero como de 

programación y tecnología, ya que por su fácil manejo resulta ser una herramienta 

de ayuda, apoyo y control en todo momento.  

A continuación se presenta un instructivo-manual que muestra la manera de 

utilizar el software a cada paso. 

PASO 1. Abrir el programa 

Dar doble click en el ícono de acceso directo del programa que se encuentra en el 

escritorio de la o las computadoras encargadas de administrar la franquicia, las 

cuales ya contarán con el programa instalado. 

PASO 2. Acceso 

Al abrir el programa, aparecerá una ventana en la cual se debe introducir el 

nombre del usuario y la contraseña; ambos se le proporcionarán al cliente al 

instante de la instalación del software en el equipo. Una vez escritos los datos dar 

click en el botón OK o dar ENTER en el teclado. Seguido de esta acción aparece 

el menú principal del programa. 

PASO 3. BOTÓN CLIENTES 

En esta opción podemos registrar a los nuevos clientes, llenando todos los datos 

relacionados con él, tanto personales como en cuestión del producto que haya 

adquirido. Posteriormente podemos obtener el reporte de movimientos por cliente, 

los datos y características del crédito que se le otorgó, etc. 

- Para nuevo registro de cliente dar click en el botón extremo inferior 

derecho, con contorno azul, cuyo ícono es una hoja en blanco.  

- Para consultar la información de un cliente en especial basta con teclear su 

nombre o bien buscarlo en el recuadro azul agua de la parte superior de la 

ventana.  Si requiere conocer sus movimientos dar click sobre 

MOVIMIENTOS, esta opción muestra la fecha de registro del cliente, las 

fechas y cantidades de cada operación realizada, saldos pendientes y otros 

detalles relacionados. 
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- Para editar registro dar click en el botón inferior derecho con contorno verde 

cuyo ícono es una hoja con un lápiz. 

- Para eliminar registro dar click en el botón inferior con contorno rojo cuyo 

ícono es una cruz roja. 

- Revisión de saldos vencidos: Muestra la deuda del cliente al día de hoy. 

Dar click en el botón inferior cuyo ícono es un libro verde con un rayo 

amarillo. 

- Para imprimir el registro dar click en el botón inferior izquierdo de contorno 

amarillo, cuyo ícono es una impresora. 

PASO 4. CALCULADORA 

Sirve para calcular préstamos y relacionarlos con el cliente en cuestión. 

1. Inicial: Indicar la cantidad a prestar 

2. Tasa: Tasa de interés por cobrar 

3. Indicar la periodicidad de los pagos (desde diarios hasta anuales) 

4. Plazo: Número de periodos (pagos) 

5. Fecha de inicio y fin del préstamo 

6. Dar click en el botón Calcular Préstamo 

Esto arroja de manera automática las cantidades a pagar por pagaré hasta liquidar 

el préstamo, también realiza el cálculo de los intereses a cobrar y resume las 

cifras finales del préstamo (intereses+capital). 

7. Para concluir asignamos el préstamo al cliente correspondiente y lo 

guardamos dando click en la paloma verde. 

8. El sistema arroja automáticamente el folio del préstamo. 

PASO 5. REGISTRO Y CONSULTA DE PAGOS 

En el menú principal del programa, en la parte superior izquierda aparece un 

recuadro que dice OPERACIÓN, posteriormente dos botones: 

- Registrar: Dicho botón nos sirve para registrar un pago con opción a dos 

tipos (pago adelantado o pago parcial), elegimos la opción deseada y 

damos click en la paloma verde. A continuación aparece una ventana en la 

cual tecleamos el nombre del cliente que realizará el pago, después 

ingresamos la fecha y la clave del préstamo a pagar, finalmente agregamos 

la cantidad que se paga y la carga por mora en caso de que exista. Para 

concluir damos click en la paloma verde y así se guarda el pago. 

- Consultar: Al seleccionar este botón elegimos la opción préstamos luego 

click en la paloma verde. En dicha ventana podemos consultar mediante la 

clave del préstamo el estatus del mismo en todos los aspectos. 
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- Si se desea cambiar de cliente en la parte superior izquierda hay un 

recuadro rojo donde está la clave del préstamo, junto se encuentra un ícono 

que tiene unos binoculares, si damos click en éste podemos buscar la clave 

del préstamo a consultar. 

PASO 6. BOTÓN REPORTES 

NOTA: Para ejecutar cualquier acción siempre se debe dar click en la paloma 

verde y en las opciones que pida fechas, escribir el periodo de tiempo que se 

desea analizar. 

En este apartado podemos consultar todos los reportes deseados, cuenta con 3 

opciones: 

- Cobranza: Dentro de estos reportes podemos consultar los siguientes: 

• Saldos totales: Muestra los saldos vencidos de la cartera (documentos 

por cobrar). 

• Importe de préstamos por fecha: Nos informa el valor monetario de los 

préstamos otorgados por cliente y su valor final con el cobro de 

intereses. 

• Reporte de cobranza por día: Escribir el nombre del cliente que se 

quiere consultar. El reporte muestra todo lo relacionado con los saldos 

pendientes por cobrar por préstamo según la fecha. 

• Reporte analítico de vencimientos totalizados: Informa sobre los saldos 

pendientes por cliente proyectados a futuro, es decir la cifra de acuerdo 

al atraso en el pago aplicando el recargo correspondiente. 

• Reportes de movimientos desglosados: Se introduce el nombre del 

cliente, el reporte muestra cada operación realizada por cliente de 

manera detallada. 

• Pagos realizados por cliente: El informe nos da 2 posibilidades: 

* Reporte estándar: Al elegir esta opción aparecen las especificaciones 

de los pagos realizados por cliente en el periodo de tiempo establecido. 

Muestra la cantidad de capital prestado que se recupera y lo que se 

paga en intereses. 

* Reporte solo con importes: Esta opción solo nos da la cantidad que se 

pagó (importe), nombre del cliente, la fecha y el número de préstamo.  

• Reporte analítico de cobranza: Escribir la clave del grupo de clientes a 

los que se les quiere estudiar mediante el reporte. Cuenta con 2 

opciones: 

1) Reporte en M.N (moneda nacional) 

2) Reporte en moneda del documento (cualquier moneda) 
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Este informe muestra los documentos cuyo pago está pendiente con sus 

respectivas fechas de vencimiento y las cifras con el recargo aplicado 

tras los diferentes periodos de atraso. 

- Ventas: Dentro de este rubro vienen las siguientes opciones: 

• Ventas desglosadas por producto: Visión general de los préstamos 

otorgados en el periodo de tiempo en cuestión, por cliente. 

• Ventas totalizadas por producto: Muestra el número total de productos 

vendidos por cada tipo.  

1) Por cantidad vendida de + a – 

2) Por nombre de ANI +a – 

3) Por cantidad vendida en pesos de + a – 

4) Productos sin ventas en el periodo 

•  Ventas desglosadas de un solo cliente: Qué productos se le vendieron 

al cliente en cuestión, en qué fecha y por cuánto. 

• Reporte de ventas mensuales desglosado: Proporciona detalles extras. 

• Diario de ventas desglosado: Proporciona detalles extras. Cuenta con 2 

opciones: 

1) Reporte en M.N (moneda nacional) 

2) Reporte en moneda del documento (cualquier moneda) 

• Resumen de ventas totalizadas por mes 

• Reporte detallado de ventas (dirección): Documento que se le entregaría 

a la dirección de la empresa. Nos da a conocer el total de capital que se 

prestó y los datos generales de la cartera. 

 

- Agentes: El apartado cuenta con las siguientes opciones: 

• Comisiones desglosadas por agente: Especificar los clientes por clave. 

Muestra las cantidades pagadas a todos los agentes por créditos 

colocados en un periodo de tiempo.   

• Comisiones desglosadas de un solo agente: Especificar los clientes por 

clave y elegir de la lista el nombre del agente que se quiere estudiar. 

• Ventas desglosadas por agente 

• Ventas desglosadas de un solo agente 
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5. Capítulo IV. MODELO DE NEGOCIO 

Comencemos mencionando qué es un modelo de negocio y para qué sirve. 

Esencialmente un modelo de negocio nos permite aterrizar las ideas desarrolladas 

en el plan de negocios a través de la presentación ya estructurada de la logística 

operativa de la empresa en cuestión. Se enfoca principalmente en el desarrollo de 

la empresa para conseguir clientes y ganar dinero mediante una operación eficaz 

de la misma. A continuación presentaremos el modelo de negocio con el que se 

operará la franquicia de ASCIENDE FINANCIERA, SA DE CV SOFOM ENR, el cual, 

cabe aclarar, se encontrará sujeto a las modificaciones necesarias de acuerdo al 

desempeño de la empresa y las necesidades de la misma, así como a la vanguardia 

de los cambios constantes en el mercado. 

a) Introducción 

ASCIENDE FINANCIERA, SA DE CV SOFOM ENR, ofrece servicios de tecnología 

y comercialización de productos financieros y franquicias, otorgando al cliente la 

habilidad de manejar su SOFOM como un experto, con la posibilidad de obtener 

recursos para fondeo de la banca de desarrollo (SE, FIRA, FINRURAL, NAFINSA); 

apoyando la dispersión de créditos para proyectos productivos, multiplicando su 

capital y obteniendo beneficios adicionales, lo cual representa una ventaja 

competitiva real contra las demás financieras del sector. 

La idea del negocio surge en apoyo a aquellos inversionistas que quieren iniciar un 

negocio financiero, que no saben cómo hacerlo y les resulta muy oneroso, por ende, 

proponemos un modelo de franquicia con el objeto social de SOFOM, con el fin de 

colocar créditos, con el siguiente alcance: 

Visión 

Crear un modelo de negocio innovador, rentable y sustentable, que resulte atractivo 

para inversionistas que quieran tener su propia entidad financiera. 

Misión 

Ser un modelo de SOFOM franquiciable líder en este ramo, con un producto 

innovador y favorable para el acreditado, que no sea sólo un crédito más. 

Ganar-Ganar 

La llave de nuestro éxito es la combinación de nuestros inversionistas 

(franquiciatarios) con nuestro software (SW). 
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Filosofía 

Precisión + Calidad=Servicio 

Para ofrecer un Servicio primero hay que alcanzar la Calidad, misma que podremos 

alcanzar siendo “Precisos”. Por ello nos hemos esmerado en ofrecer a nuestros 

franquiciatarios: 

• Modelo de Negocio “Llave en Mano” 

• Manuales de Políticas y Procesos de Crédito 

• Manual de Cobranza 

• Contratos Validados y Certificados 

• Herramienta Tecnológica especializada (SW) 

• Actualizaciones y mejoras del sistema 

• Hosting del sistema 

• Capacitación 

 

b) Herramientas básicas para alcanzar el éxito 
• Tecnología 
• Productos 
• SW 
• Organización 

 

c) Plan de Expansión 

Se llevará a cabo una expansión sin limitación a nivel nacional y conforme a la 

demanda de los inversionistas, marcando una división territorial predeterminada por 

ASCIENDE FINANCIERA, SA DE CV SOFOM ENR, estableciendo distancias 

razonables entre cada franquicia para evitar conflictos de negocio entre 

franquiciatarios. 

 

d) Fortalezas del negocio 
• Estrategia: Lograr a través de nuestros precios, tecnología y capacidades, 

ser una empresa líder en el mercado de este tipo de franquicias. Lo cual nos 

permitirá obtener los recursos necesarios para otorgar productos fortalecidos 

a nuestros clientes.  
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• Posicionamiento: Siendo los más atractivos en el mercado, nos 

posicionamos de forma inmediata como la mejor oferta de franquicias 

financieras, así como la más innovadoras en el ramo. 

 

 

e) Conclusiones del modelo de negocio 
• Beneficios de Adquirir una Franquicia: Iniciar una franquicia es la solución 

para quien busca iniciar un negocio propio para obtener un éxito seguro y 

rápido. 
• Compartimos nuestro “Éxito”: Aprovecha la oportunidad de adquirir una 

franquicia exitosa y pertenecer a uno de los grupos de SOFOM franquiciada 

líderes en el país. 
• SW y Tecnología: Ofrecemos una metodología clara y sencilla del negocio, 

así como un Sistema amable y fácil de manejar. 
• Personal: Certificamos oficiales de crédito con base en la Norma Técnica de 

Competencia Laboral (NTCL) para la “Generación del Crédito”, aunado a la 

capacitación de otros productos y servicios que se ofrecerán. 
• Modelo ASCIENDE FINANCIERA:  

- Tan versátil como tú lo quieras.  

- Si no conoces el negocio financiero pero tienes los recursos y las ganas para 

incursionar en el gremio, ésta es la mejor oportunidad. 

• Genera la rentabilidad más alta con respecto a cualquier otro negocio de su 

tipo y maneja la franquicia como un verdadero experto.  

• Te interesa pero no quieres operarlo, nosotros te lo administramos, 

rindiéndote cuentas claras; a través de nuestro personal certificado como 

oficial de crédito y mediante nuestra herramienta tecnológica, podrás checar 

en todo momento el estatus de tu negocio. 

• Si tienes los inversionistas para fondear tus operaciones y a los clientes para 

colocar el crédito, nuestro modelo es lo que necesitas, ya que contamos con 

las mejores herramientas. 

• Si eres empresario y prestas dinero a tus empleados, ponle orden y controla 

tus ingresos, ya que mediante estos, a mediano plazo podrás llegar a 

financiar tu propia nómina, generar flujo para cubrir otras necesidades de tu 

empresa, evitar salidas de dinero y aprovechar los beneficios fiscales de una 

SOFOM. 
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6. CONCLUSIONES 

En primera instancia debo mencionar que la presente tesis me sirvió mucho para 

poner en práctica los conocimientos adquiridos durante la licenciatura de una 

manera aterrizada y centrada en la realidad, en este caso, del Sistema 

Financiero Mexicano.  

La investigación que realicé para conocer las condiciones financieras de nuestro 

país en cuanto al sector bancario me sorprendió bastante pues, además de 

reafirmar lo que ya había leído acerca de que el control de la banca está 

concentrado en manos de unos pocos, cuyo capital ni siquiera es mexicano; 

descubrí lo descuidado que está el sector PYME, el cual podría significar una 

verdadera potencia en cuanto al desarrollo económico del país brindado grandes 

oportunidades de empleo y de crecimiento. La falta de oportunidades que se le 

brinda a las SOFOMES para su desarrollo estanca su esfuerzo por 

descentralizar a las instituciones bancarias anteriormente mencionadas 

quitándole a México esa oportunidad de progreso. Considero esto se debe a la 

falta de información y difusión sobre las mismas fundamentalmente, lo que 

genera cierta desconfianza y con ello la falta de impulso y apoyo. 

Pienso que también sería conveniente para el país lograr un mayor control del 

crédito en México legalizándolo, es decir, que las personas (tanto físicas como 

morales) que actualmente por los requisitos que se piden, no tienen acceso a un 

crédito bancario lo pudieran recibir a través de las SOFOMES, siendo también 

para los mismos clientes beneficioso, al pagar una menor cantidad de intereses 

y tramitar su préstamo de manera legal, estando respaldados por la ley. 

Mencionado lo anterior, entremos en materia a lo referente con del desarrollo de 

la tesis, la simulación de la franquicia; el plan de negocios me permitió conocer 

cómo se debe planificar una estrategia de desarrollo de un negocio a corto, 

mediano y largo plazo, a través de la toma de decisiones analizando todas las 

alternativas y evitando errores. El plan de negocios nos permite ver cómo hacer 

una correcta política de otorgamiento de créditos a partir del uso de diferentes 

herramientas y algo de suma importancia, cómo mitigar el riesgo de quiebra de 

la franquicia a través de una correcta cobranza y administración de cartera; 

también plantea objetivos y acciones por área para que la franquicia opere de 

manera conjunta y al mismo nivel.  

El análisis FODA resulta ser una herramienta bastante útil que recomiendo 

deberían utilizar todas las empresas de cualquier ramo, ya que de manera fácil 

y rápida permite hacer un análisis de la situación del negocio a nivel interno y 

externo, impulsando un crecimiento constante con su continua actualización.  
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Se concluye que el plan de negocios logró su objetivo, el cual es ofertar 

productos financieros fortalecidos acordes a la situación del mercado, en el 

momento en el que se encuentra la empresa. 

Mientras el plan de negocios nos ofrece una especie de “Manual de manejo” de 

la franquicia, la propuesta de negocios es la herramienta que nos ayuda a sacar 

el producto al mundo exterior, es decir, donde reside la fuerza de ventas. En el 

encontramos de manera más clara de definición de SOFOM, sus ventajas, como 

se maneja, las proyecciones financieras, nuestras regalías por venta de 

franquicia y algo que es muy importante resaltar, el estudio de mercado que en 

este caso se realizó para crédito de nómina, pero es importante decir que se 

debe realizar acorde al tipo de crédito o producto que se maneje, pues como lo 

vimos en la propuesta arroja información bastante interesante sobre la situación 

del mercado financiero en ese sector y nos ayuda a concluir el impacto que 

podría tener nuestro producto y establecer un análisis FODA real según él 

contexto.   

La última parte del trabajo contiene el modelo de negocio, que es la presentación 

final del plan de negocios, enfocándose en cómo se logrará posicionar a la 

franquicia para ganar clientes y con ello obtener ganancias, a partir de las 

fortalezas y beneficios de esta.  

En cuanto al desarrollo de la simulación de franquicia, se comprobó con las 

proyecciones financieras que el negocio es productivo, útil y de bajo riesgo, pues 

se observa que el PQ se obtiene rápidamente al igual que el ROI, siendo estos 

los puntos más importantes para un empresario y más cuando no tiene mucha 

idea del ramo y solo cuenta con el capital necesario, haciendo el negocio 

atractivo y novedoso. Además, la franquicia cuenta con algo esencial para 

posicionarse de manera correcta, esto es, el hecho de que, con el plan, modelo 

y la propuesta de negocio se ubica en un contexto real a nivel mercado. Por otra 

parte, se logra establecer un idioma homogéneo entre el vendedor y el 

comprador, unificando términos y con ello, que la comprensión del negocio y su 

operación sea clara y de fácil manejo.  

Por lo mencionado en el párrafo anterior, mantengo mi postura de que la SOFOM 

es el mejor negocio en el que se puede invertir en nuestros tiempos, pues, 

además, como se observa en el desarrollo de la tesis, su fácil manejo implica el 

uso de un software que prácticamente lo hace todo y esto evita la contratación 

de un gran número de personal para la realización de las tareas, economizando 

los gastos que implicaría el establecer una sucursal y con ello el pago de la 

nómina. Se puede decir que el invertir en una SOFOM es dinero rápido, seguro 

y lo más importante, líquido todo el tiempo. 
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8. ANEXOS 
a) GLOSARIO 
• SOFOM: Sociedad Financiera de Objeto Múltiple 
• Entidad Dispersora: Entidad que toma diferentes fuentes de fondeo para su 

dispersión. 
• Subvención: Ayuda, herramienta, apoyo 
• Scoring: Sistema de evaluación automática de solicitudes de operaciones de 

crédito, para determinar el otorgamiento o no del mismo. En base a la 

información que se tiene, el sistema es capaz de calcular la probabilidad de 

morosidad. 
• Score crediticio: Calificación del comportamiento crediticio resumiendo el 

resultado en un solo número.  
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