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INTRODUCCION

Crear una empresa a través de una idea propia siguiendo los
pasos de la Previsién y Planeacién y poner en marcha dicho proyecto
innovador es lo que hace falta hoy en dia en nuestro pais.

Realizando una investigacién de mercado adecuadamente,
identificando las oportunidades que existen para cubrir las
necesidades y analizando los resultados obtenidos de la investigacién
serd un punto de gran importancia, porque los datos obtenidos nos
permitiran conocer el posible éxito o fracaso de la empresa.

Una vez terminada la etapa previsora tenemos los elementos
necesarios para conocer la viabifidad de nuestro negocio pues vya
sabemos de la aceptacién en el mercado para cubrir con nuestros
productos las necesidades existentes. :

La otra etapa se conoce como Planeacién la cual es considerada
como un segundo factor de éxito, ya que es aqui donde se establece la
misién, los objetivos y las metas que se pretenden alcanzar, asi como
implantar las estrategias y tacticas para alcanzar cada uno de ellos.

Conocer la competencia es algo que;iﬁdudablemente debemos tener
siempre presente pues anticiparnos a ella estaremos constantemente en
la preferencia y aceptacién de los consumidores.

Después de haber cubierto los pasos de la Previsién y Planeacién
se da inicio a la empresa analizando los elementos generales en la
cual por -nuestro giro nos afecta dentro del entorno econdémico vy
politico-social, el desarrollo de la empresa, los elementos
especificos personales, etc.

Aprovechar la iniciativa particular desarrollando las
habilidades propias es lo que nos puede llevar a crear una ideologia
mejor de lo que es un empresario, pues los peores dias de quien es
duefio de un negocio no se comparan a los mejores dias de quien es
empleado.
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MODULO I
TEORIA DEL EMPRESARIO

1.1 PROLOGO

Donde existe <crisis, confusién y problemas también existe
indecisién y donde hay indecisién existen oportunidades para aquellas
personas con valentia de ser diferentes, con visién para crear
mercados donde antes no existian y con creatividad para inventar
nuevas formas de negociar anticipandose a lo que la gente wva a
necesitar, sabiendo reconocer los requerimientos del futuro antes de
que se hagan presentes.

Personas que saben que para hacer dinero se tiene que ayudar a
otros a hacerlo, es decir, que tienen conciencia de que la empresa
también cumple con una funcién s&gial y curiosamente quiénes Jjamas
han estado al frente de una .empresa por pequefla que sea, combatira
mejor y con mayor energia todos los obstdculos y dificultades que
hacen irrealizable la iniciacidén en esta época de una empresa.

1.2 DEFINICION DEL EMPRESARIO.

Empresario es aquel: que tiene como actividad constante y regular
la de emprender y desarrollar actividades empresariales en calidad de
socio o accionista.

El solo ‘hecho de dedlcarse a. reallzar transacciones comerciales
eventuales no hace al empresario, sino que para que sea considerado
como tal debe tener por lo menos una empresa debidamente establecida,
con personal asalariado y cuando menos un afio de haber iniciado
operaciones exitosamente.

Etimolégicamente 1la palabra empresario, proviene del verbo
francés entreprende .que significa emprender y comprometerse. En
ingles la palabra empresario se defina con los vocablos entreprendur
y undetaker que también quiere decir emprender y comprometerse, sin
embargo conviene recapacitar que la palabra undetaker también
significa enterrador con pompa.

Desde el punto de vista de los negocios empresario es aquella
persona que bajo el vehemente impulso de ser independiente y a través
de la gestacidén y madurez de una idea, organiza, dirige y asume los
riesgos calculados de la operacién de un negocio, sabiendo que el
éxito no es gratuito ni producto de la suerte, ya que lo dque
distingue al empresario es que no se arriesga innecesariamente, sino
que toma riesgos medidos, analizados y fundados. El empresario crea
oportunidades no fracasos, y si estos llegan no lo abruman si no que
aprende a rebasarlos sacando la méaxima experiencia de ellos, pero
raras veces los riesgos estardn desbalanceados con respecto a las
oportunidades de mercado y las utilidades.
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En resumen, el empresario planea, preve los riesgos aceptables y
se dice que comienza a ser eficiente al seleccionar el mejor destino
y rentabilidad para su inversién, considerando todas las formas de
riesgo a que tal inversidén esta expuesta debido a los peligros
econdmicos naturales del mercado y a los peligros politicos
imprevisibles mas de las veces en nuestro medio.

1.3 CONCEPTOS: EXITO Y MOTIVACION.
I. DEFINICION DE EXITO EMPRESARIAL.

Existen en las librerias docenas de libros que hablan del éxito
y de como alcanzarlo, mismos que se venden muy bien porque la gente
piensa que basta con leerlos para que su vida comience a ser un éxito
rotundo

Desgraciadamente no es tan fégll_tener éxito, casi nada en esta
vida es tan sencillo y triunfar no lo es si no se esta dispuesto a
trabajar esforzadamente, a' intentar muchas veces hasta alcanzar
nuestros propésitos, a tener mucha confianza en uno mismo y a querer
triunfar sin importar los sacrificios ni los desvelos.

Muchos atribuyen el éxito a la suerte, otros a la ayuda de
parientees y amigos, c1erto que todo esto puede ayudar, pero existen
ademas ciertos aspectos ¢ caracteristicas que hacen a un cierto tipo
de empresarios triunfadores y al resto seqguidores esperanzados de
alcanzar una posicibén similar.

FACTORES DE EXITO EMPRESARIAL.

El éxito de un empresario es consecuencia de seguir un proceso
especifico en toda sugestién administrativa, esta metodologia le
permite minimizar el riesgo de todos los proyectos que emprende.

A) LA PREVISION.

Prever es anticiparse a las circunstancias futuras, delineando
planes . de accién alternos. El primer paso para realizar una previsién
completa es la investigacién.

Antes de planear cualquier proyecto empresarial, es necesario
realizar investigaciones en las siguientes Areas:
l.- Mercado: Es el lugar donde se reunen oferentes y demandantes con
dinero y voluntad de gastarlo.

2.- Mercado General (Potencial): Es el mercado total que existe por
un producto o giro.

3.- Mercado Meta: Es hacia cual van dirigidos 1los esfuerzos del
producto.
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4.- Mercado Principal: Es el mercado en el cual el producto ofrecido
y la necesidad del mercado compaginan.

5.- Mercado Lateral: Es en el cual el producto ofrecido y las
necesidades y deseos del consumidor no concuerdan correctamente
aunque no es totalmente imperfecto.

6.- Mercado de Zona: Es el mercado en el cual las necesidades vy
productos de los consumidores no concuerdan.

7.- Mercado Comun: Es el mercado que ejerce entre los paises con el
fin de abatir las barreras comerciales, sobre todo de tipo
arancelario.

8.- Mercado Bursatil: Es donde se realiza la transaccién de acciones
en forma legal, basados en _.la produccién, productividad vy
especulacién. iy

PROCESO DE MERCADOTECNIA_ 

.— INVESTIGACION DE MERGADOS.

.— ANALISIS DE MERCADOS.

.- MEZCLA DE MERCADOTECNIA 0 DESARROLLO DE ESTRATEGIA.
PRESUPUESTO DE MERCADOTECNIA.

.- EJECUCION DEL PLAN DE MERCADOTECNIA

.- CONTROL DEL PLAN.

.— EVALUACION DE RESULTADOS.

S WP
-
I

1) INVESTIGACION DE MERCADOS.

La investigacién de mercados es un planteamiento sistematico
(proceso planeado y bien organizado) y objetivo (deja la informacién
de ser tendenciosa) para desarrollar y proporcionar informacién en
favor de la toma de desiciones en mercadotecnia,

La investigacidén de mercados se divide en etapa exploratoria
(investigacidén preliminar) y etapa excluyente (se determina que
investigacidén se necesita para la toma de desiciones).

Técnica de capturar, ordenar, clasificar, analizar e interpretar
datos que sirvan de apoyo a la toma de desiciones.
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Para llevar a cabo la investigacién de mercados es necesario

conooer:

a) ALCANCE O INFORMACION QUE PROPORCIONA LA INVESTIGACION DE
MERCADOS.

b) PASOS O PROCEDIMIENTOS PARA LA INVESTIGACION DE MERCADOS.

1) FORMULACION DEL PROBLEMA Y/O ELABORACION DE HIPOTESIS Y/O
INVESTIGACION REQUERIDA.

DETERMINACION DE LAS NECESIDADES DE FUENTES DE INFORMACION.
DISENO DEL CUESTIONARIO.

DISENO DE LA MUESTRA.

RECOPILACION DE DATOS.

PROCESAMIENTO Y ANALISIS DE DATOS.

REDACCION DEL INFORME. o

NS oy W

a) ALCANCE O INFORMACION QUE PROPORCIONA LA INVESTIGACION DE MERCADO.

A.- DEMANDA.

B.

s

I.- Desarrollo de la;demanda.
II.- Estimaciones de ‘ventas o prondsticos.

CONSUMIDORES. 5 _
I.- Consumo (acerca de lo que demandan los consumidores) .

IA.- Cuantificacién de hogares: Nacional, regional, rural.

IB.- Clasificacidon de consumidores: fraccién de consumo,
area geografica, grupo socioceconomico, edad, etc.

IC.- Uso  de los productos: comprensién del producteo, motivo
del consumo, caracteristicas del producto, dias
esperados de compra, productos subtitulos.

IT.- Actitud de los consumidores.
ITA.- Imagen del producto: imagen del producto.
IIB.- Embases: peso y contenido, logotipo y marca.
IIC.- Costo y economia: precios, diferencias en contenido.
IID.- Comodidad de uso: comodidad en el empleo y uso, usos

alternativos.
COMPETENCIA.
I.- Datos de los competidores: precios, margenes de utilidad y
presentacion.
II.- Marcas existentes en el mercado.
IIT.- Publicidad y promociones.
IV.- Fuerza de ventas: numero de vendedores, supervisores y

volumen de ventas.




Comercial de Medicamentos & Medicinas

DISTRIBUCICN.
I.- Canales de distribucién.
IT1.- Clases de distribucién.

PUBLICIDAD Y PROMOCION.

I.- Grupo meta: nivel socio-economico, sexo, edad, uso del
producto.

IT.- Mensaje: que se quiere comunicar, como y con que medios.

III.- Promociones: sistemas, concursos, ofertas.

VENTAS.

I.- Programa de ventas.

II.- Organizaciébn de ventas.

ITII.- Reclutamiento, capacitacién y promocién de personal.
IV.- Remuneraciones y estimulog£a vendedores.

PRECIOS. 2

I.- Determinantes del precio.
II.- Costos de produccién.
III.- Costos de distribucién.
IV.- Volumen de utilidades.
V.- Estructura de descuentos.

PAGOS. S

I.- Condiciones de pago. i
II.- Descuentos por pronto pago.
IIT.=-Ventas a crédito.

LEGISLACION.
I.- Reglamentos especiales.
IT.- Leyes que nos afectan.

AILMACENAMIENTO Y TRANSPORTE.
I.- Caducidad.

II.- Sistema de almacenamiento.
III.- Medios de transporte.
IV.- Embalaje.

DATOS SOCIO-ECONOMICOS.

I.- Demograficos: caracteristicas, clasificacién y ubicacién de
la poblacién.
II.- Econbmicos: ingreso nacional, percapital, actividad

econdmica, ingreso familiar, costo de 1la vida, indice de
precios, estructura del consumoc.
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b) PASOS O PROCEDIMIENTOS PARA LA INVESTIGACION DE MERCADOS.

l.- FORMULACION DEL PROBLEMA Y/O ELABORACION DE HIPOTESIS Y/O
INVESTIGACION REQUERIDA.

La tarea mas importante y mas dificil del proceso de
investigacién de mercados es la formulacién del problema, ya que sera
la guia para conducir todo el proceso. Una vez definido el problema
se deben determinar los objetivos del proyecto de investigacién
especificados en términos precisos.

2.- BETERMINACION DE LAS NECESIDADES DE FUENTES DE INFORMACION.

Los objetivos de la investigé%ién se utilizan para identificar
que conjuntos especificos de..informacién son los que se requieren.
Después de determinar los ob}@tlvos de la. investigacién, se realiza
una investigacién exploratorla adicional para comprender mas
plenamente la naturaleza del problema e identificar las necesidades
de informacioén.

Las fuentes primarias de investigacién tales como fuerza de
ventas, intermediarios, ‘consumidores y otros usan datos primarios
originales, recopilados ‘especificamente para nuestro proyecto en
particular, es decir, se trata de nuestra encuesta.

Las fuentes. secundarias utiliZan datos secundarios que han sido
recopilados con otros propésitos, pero que nos pueden servir para
nuestro proyecto tales como los registros internos de nuestra
empresa, gobierno, asociaciones industriales, profesionales vy de
negocios, empresas de negocios y particulares, medios publicitarios,
etc.

3.- DISENO DEL CUESTIONARIO.

Si no basta con 1la informacién reunida para resolver el
problema, se deben recopilar datos para un fin especifico, tomando en
cuenta que se tendran costos en tiempo y dinero y que es necesario
desarrollar un plan general para llevar a cabo el resto del proyecto
de investigacidn. Existen tres tipos de disefio de investigacién.

3.1 METODO DE OBSERVACION.

Se 1limita a observar la conducta, observando y registrando
eventos.
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3.2 METODO EXPERIMENTAL O DE EXPERIMENTACION.

Este método trata de descubrir una relacidén entre causa y efecto
controlando una variable y produciendo un cambio en la otra.

3.3 METODO DEL CUESTIONARIO (ENCUESTA).

Se emplea este método cuando se requiere informacién de indole
personal (sentimientos, actitudes y motivacién de los consumidores),
se divide en tres tipos:

1.- La entrevista personal.
2.—- La entrevista telefdnica.
3.- La entrevista por correo.

Para disefio del cuestionari@f‘ae deben formular las preguntas
haciendo solo las necesarias y formular el cuestionario para que sea
contestado con tanta facilidad para que sea posible.

Se deben ordenar las preguntas poniendo en primer lugar la
informacién basica que requerimos, luego los datos de clasificacién o
generales y por Ultimo la informacién de identificaciones o personal.
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HIPOTESIS

1.- Consideramos que el 90 % de los habitantes de Ezequiel Montes vy
sus areas circunvecinas necesitan de un establecimiento donde puedan
adquirir toda clase de medicamentos.

2.—- Suponemos que de el total de nuestros entrevistados por lo menos
el 80 % se interesa que se establezca un establecimiento con estas

caracteristicas.

3.- De los negocios establecidos, no existe ninguno que ofrezca el

servicio a domicilio ni las 24 horas del dia.
"

4.- Del total de los establecimientos, ~ninguno tiene un extenso
surtido en medicamentos y productos de higiene y limpieza personal.

5.- Creemos que cuando menos el 70 % de la poblacién cuenta con el
poder adquisitivo suficiente para adquirir medicamentos.

6.- Creemos que otorgando crédito a dependencias gubernamentales,
industrias y comercios obtendremos ingresos considerables y de esta
manera aumentar nuestras utilidades. '

7.- De los negocios existentes ninguno ofrece crédito al sector
industrial.
8.- Suponemos que al ofrecer descuentos y promociones obtendremos

preferencia por parte del publico en general.

9.- Creemos que ningun establecimiento se coordina con consultorios y
clinicas para ofrecer sus servicios simultdneamente.

10.- Creemos que una forma de promocionar es dotar de sus recetas
médicas a los consultorios y clinicas con nuestros datos impresos.




Comercial de Medicamentos & Medicinas

L) - PR IO RESEMICIE: & o vvivsensie oo 28e e i hames vwebiiesmaaeee
J) MOCRCICIN EMEREBBRTIBL. o vs sevns s eiew ammmn & swms s e s oie sians s

K) PERSONALIDAD O VOCRCION POR EL GIBRD:iiiusssenssscsnssssonis ae

111 ELEMENTOS ESPECIFICOS DEL BEGOCIO. . :siveviisvcissssaessooessas
Aj RASPECTOS DEL MERCADIO oo o wivims m awiwm o wmiece s s wie s e e m 56 we e o
B) ASPECTOS ECONUMICOS FINPWCIEROS..:isuiissevissisnsssinesmae
G} SERECTOR LEEALES . 7 oisnrmse.cne e b o we e tn & mmd w seeus owEs
D) ASPECTOS TECNOLOGICOS Y DE'PRODUCCION ......................

E) ASPECTOS ADMINISTRATI?OS ........... o SR RSO W S e s S e e

2.2 TRAMITACION INICIAL.....co000snsananns U O SR RS POy
A) PERMISO ANTE LA SECRETARIA DE RELACIONES EXTERIORES........
B) TRAMITE DE CONSTITUCION ANTE NOTARIO. ... :eeeeeecsooscansons

C) ALTA EN HACIENDA, TESORERIA DEL ESTADO Y OTRAS DEP.........

2.3 SELECCION DE LOCALIDAD, LOCAL U OFICINA. .. ....'v'venennnnsnnens

A) SELECCION DE LAS LOCALIDADES PARA EVALUAR UNA CUIDAD O
LOUREI IR & 50565 5 5 0 Wi i & B30 ek . 9 e umem = Romih ke o T v

B SELECCION BB MOCRL U DFECINR. . o ool s veomes omes § §hes e obais es s

2.4 DISENO DE IMAGEN CORPORATIVA. ............ e e e S e
A) CRITERIOS QUE DEBEN SEGUIRSE PARA LA SELECCION DEL NOMBRE..
Bl SEIECCION DEL TIPD DR BOCIEDRY . i vt ivinsssoton votin s btieaml s

G SRLECCION IBEL LOGOTIPO. ox s ess oo ® anme § wemm e ni sganmne @i s

E53
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CUESTIONARIO.
PUBLICO EN GENERAL.

Este cuestionario tiene como objetivo conocer sus necesidades
referentes a la adquisicién de productos de salud y gustos de
productos higiénicos y de limpieza personal, vya que buscamos el
establecimiento de una farmacia que cuente con todo tipo de
medicamentos y demds productos para hacerlos llegar de una manera
oportuna, coémoda, eficaz y a un precio accesible.

l1.- ; Conoce usted un establecimiento donde pueda adquirir todo tipo
de medicamentos, productos higiénicos y de limpieza personal ?

SI NO % CUAL

Gy

2.- ¢ Cree que los establecimientos existentes satisfacen sus
necesidades médicas, asi como sus gustos higiénicos y de limpieza
personal ? i

SI NQ - CUAL
3.~ ; De las estableciﬁ;entos existentes alguno le ofrece servicio
nocturno. : :

ST NO - A -

4.- ; De los negocios existeﬁtes“éctuaimente, tiene preferencia por
alguno de ellos ?

ST NO CUAL

5.- ¢ Cree que los establecimientos existentes que conoce le ofrecen
descuentos y promociones ?

SI NO CUAL

6.— ;. Algunos de los establecimientos gque conoce le ofrecen
descuentos y promociones ?

SI NO CUAL

7.- ¢ Cuando acude a un consultorio, le recomiendan alguna farmacia
en especial ?

ST NO CUAL

10
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B.- ¢ Cree que el establecimiento de un negocio que le ofreciera
todas estas facilidades seria de beneficio para usted y para su
comunidad ?

ST NO

9.- ; Sus ingresos son de ?

de 1 a 2 SMG de 3 a 5 SMG de 5 SMG en adelante

NOMBRE

OCUPACION A

DOMICILIO

Le agradecemos el habernos dedicado su atencidén y tiempo para
contestar este breve cuestionario.

GRACTAS

1t
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CUESTIONARIO.

EMPRESAS.

Este cuestionario tiene como objetivo conocer sus necesidades
referentes a la adquisicién de productos de salud y gustos de
productos higiénicos y de limpieza personal, ya que buscamos el
establecimiento de una farmacia que cuente con todo tipo de
medicamentos y demds productos para hacerlos llegar de una manera
oportuna, coéomoda, eficaz y a un precio accesible.

1.- ; Conoce usted alguin establecimiento donde pueda adquirir todo
tipo de medicamentos, productos higiénicos y de limpieza personal ?

—

SI NO i CUAL
2.— ¢ Los establecimientos existentes le ofrecen crédito, descuentos
Yy promociones ?

ST NO CUAL
3= ¢ De dos establecimfentos existentes alguno le ofrece servicio
nocturno ?

SI NO  Siimmy. JeUAL
4.- ; De los negocios existentes actualmente, tiene preferencia por
alguno de ellos ?

o NO CUAL
5.- ¢ Cree que los establecimientos existentes le ofrecen precios
accesibles o de mercado ?

S NO CUAL
6.- ¢ De los negocios establecidos, alguno le ofrece servicio a
domicilio ?

S NO CUAL

12
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7.- ¢ Cree que el establecimiento de un negocio que le ofreciera
todas estas facilidades seria de beneficio para usted y para su
comunidad ?

SI NO

NOMBRE

EMPRESA

ACTIVIDAD

DOMICILIO

Le agradecemos el habernos dedicado su atencidén y tiempo para
contestar este breve cuestionario.

GRACIAS

13
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4.- DISENO DE LA MUESTRA.

Se debe decidir a quien estarad dirigido el cuestionario, ya que
la eleccidén de 1los entrevistados puede influir en el tipo de
preguntas formuladas, tanto en la manera de presentarlas. Por 1lo
comun es poco realista e innecesario incluir en una encuesta a todos
los participantes posibles por 1lo que se toma una muestra que
represente a toda 1la poblacién que se este entrevistando (una
poblacién incluye todos 1los individuos posibles que comparten una
caracteristica apropiada).

Para el disefic de la muestra se emplea la estadistica (convierte
datos no tratados en informacién accesible para su estudio) y emplea
entre otros, cuatro medios importantes: La moda, la media, la mediana
y el uso de las variables dicotbémicas.

Y

METODO DEL USO DE LAS VARIABLES DICOTOMICAS

DONDE :

= Error calculado.

Area bajo la curva = 2

Indice de error estimado.

= Indice de aciertos asociados al error.
= Numero de cuestionarios.

Z10"NGQ
Il

Para nuestra investigacidén tomaremos un indice de confiabilidad
de un noventa por ciento, por-lo que el tamano de nuestra muestra
sera de treinta y siete. Al realizar 1los céalculos nos da como
resultado un indice de error menor al diez por ciento, por lo cual
podemos considerar que es aceptable nuestro calculo.

g= 2 / (10) (90)

14
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5.- RECOPILACION DE DATOS.

Para recopilar datos es necesario entrar en contacto con los
miembros de la poblacién que se esta muestreando. En la entrevista
personal se debe contratar, adiestrar y supervisar al personal para
evitarnos casos en donde sea el mismo entrevistador el que llena los
cuestionarios.

Cuando la entrevista es telefénica, el cuestionario debe ser
breve y el entrevistador debe tener una voz agradable e indicar el
tiempo que durara la entrevista.

Cuando la entrevista es por correo conviene incluir una carta
junto con el cuestionario vy sobre con estampilla para 1la
contestacién.

6.- PROCESAMIENTO Y ANALISIS DE DATOS.

Antes de procesar los datos conviene analizarlos para ver si
tienen errores y respuestas incompletas, los cuestionarios
deficientes se rechazan ya que no tienen ninguna utilidad, después se
tabulan o procesan manual o electronicamente y se analizan.

7.- REDACCION DEL INFORME.

Al analizar la informacién recopilada observamos los siguientes
resultados: %

Que en el lugar no ‘existe un establecimiento de estas
caracteristicas que satisfaga 1as necesidades en medicamentos,
productos higiénicos 'y de limpieza personal.

Ninguno de los establecimientos ofrece servicio a domicilio.

Tampoco ofrecen servicio nocturno, de fin de semana o los dias
festivos.

No ofrecen descuentos, ni promociones al publico en general;
tampoco ofrecen crédito a las empresas o dependencias gubernamentales
o privadas.

No tienen una publicidad adecuada y constante.

Con estos resultados que hemos obtenido, nos damos cuente que
nuestras hipbétesis planteadas son acertadas y podemos decir que
nuestro proyecto es viable y seguir con éxito la investigacidén para
el establecimiento de una farmacia, ya que vemos que tenemos ventajas
en relacién con los establecimientos existentes.

A continuacidén se muestra una grafica general sobre el resultado
de los cuestionarios aplicados:

15
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RESULTADO GENERAL DE LA APLICACION DEL CUESTIONARIO

:

-

MeX2—-H4Z2MmaOao0Do

Al analizar los cuestionarios en forma general se obtuvieron los
siguientes resultados, un 3 % de la muestra no fue satisfactoria para
el establecimiento de nuestra empresa, un 10 % considero a nuestro
proyecto como bueno, un 54 % lo considero como muy bueno y un 33 % lo
considero como excelente y sus respuestas obtenidas fueron totalmente
favorables para la investigacidén de mercado.

16
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¢{ CONOCE USTED UN ESTABLECIMIENTO DONDE PUEDA ADQUIRIR TODO TIPO DE
MEDICAMENTOS, PRODUCTOS HIGIENICOS Y DE LIMPIEZA PERSONAL °?

. e |

NP>20LnAMD

— e

Después de analizar los resultados obtenidos en los
cuestionarios que se aplicarén, la conclusidén a la que se llego en la
primer pregunta es la siguiente: De 22 personas cuestionadas, 5 de
ellos contestaron positivamente, representando el 22.72 % del total
de nuestra muestra Y 17 personas contestarén negativamente
representando el 77.28 % del total de nuestra muestra. Considerandola
comoc excelente para nuestra investigacidn.
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¢ CREE QUE LOS ESTABLECIMIENTOS EXISTENTES SATISFACEN SUS NECESIDADES
MEDICAS, ASI COMO SUS GUSTOS HIGIENICOS Y DE LIMPIEZA ?
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RESPUESTA
Después de analizar los resultados obtenidos en los

cuestionarios que se aplicarén, la conclusién a la que se llego en la
segunda pregunta es la siguiente: De 22 personas cuestionadas, 4 de
ellas contestardén positivamente, representando el 18.18 % del total
de nuestra muestra y 18 ©personas contestarén negativamente,
representando el 81.82 % del total de nuestra muestra, considerandola
como excelente para nuestra investigaciédn.

18
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¢ DE LOS ESTABLECIMIENTOS EXISTENTES ALGUNO LE OFRECE SERVICIO
NOCTURNO *?

-

wWErZO0wuaommo

ol

Después de analizar los resultados obtenidos en los
cuestionarios que se aplicardén, la conclusién a la que se llego en la
tercer pregunta es la siguiente: De 22 personas cuestionadas, las 22

contestaron negativamente, representando el 100 % del total de
nuestra muestra, considerandola como excelente para nuestra
investigacién.

19
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¢ DE LOS NEGOCIOS EXISTENTES ACTUALMENTE, TIENES PREFERENCIA POR
ALGUNO DE ELLOS ?

NP»ZO0NAMDT

RESPUESTA

Después de analizar los resultados obtenidos en los
cuestionarios que se aplicaron, la conclusién a la que se llego en la
cuarta pregunta es la siguiente: De 22 personas cuestionadas, 10 de
ellas contestarén positivamente, representando el 45.45 % del total
de nuestra muestra Y 12 personas contestarén negativamente,
representando el 54.55 % del total de nuestra muestra. De 1las 10
personas 5 tienen preferencia por la farmacia tepeyac y 5 por la
farmacia la guadalupana. Considerando el resultado como bueno para
nuestra investigaciodn.
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¢ CREE QUE LOS ESTABLECIMIENTOS EXISTENTES LE OFRECEN PRECIOS
ACCESIBLES O DE MERCADOQO ?

2
P
E
R
S
o]
N
A
5

RESPUESTA

Después de analizar los resultados obtenidos en los
cuestionarios que se aplicardén, la conclusién a la que se llego en la
quinta pregunta es la siguiente: De 22 personas cuestionadas 5 de
ellas contestardn positivamente representando el 22.72 % del total de
nuestra muestra y 17 personas contestardn negativamente representando
el 77.28 % del total de nuestra muestra, considerandola como muy
buena para nuestra investigacién.
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; ALGUNOS DE LOS ESTABLECIMIENTOS QUE CONOCE LE OFRECEN DESCUENTOS Y
PROMOCIONES ?
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Después de analizar los resultados obtenidos en los

cuestionarios que se aplicaron la conclusidén a la que se llego en la
sexta pregunta es la siguiente: De 22 personas cuestionadas 4 de
ellas contestarén positivamente representando el 18.18 % del total de
nuestra muestra y 18 contestard6n negativamente, representando el
81.82 % del total de nuestra muestra, considerandola como muy buena
para nuestra investigaciodn.
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¢ CUANDO USTED ACUDE A UN CONSULTORIO, LE RECOMIENDAN ALGUNA FARMACIA
EN ESPECIAL ?

WrPrZO0ONnaImT

RESPUESTA

Después de analizar los resultados obtenidos en los
cuestionarios que se aplicarén la conclusién a la que se llego en la
séptima pregunta fue la siguiente: De 22 personas cuestionadas 10 de
ellas contestardn afirmativamente representando el 45.45 % del total
de nuestra muestra y 12 personas contestarén negativamente
representando el 54.55 % del total de nuestra muestra. Las farmacias
que recomendaron fueron la tepeyac y la guadalupana, considerando
esta respuesta como buena para el desarrollo de nuestra
investigaciodn.
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¢ CREE QUE EL ESTABLECIMIENTO DE UN NEGOCIO QUE LE OFRECIERA TODAS
ESTAS FACILIDADES SERIA DE BENEFICIO PARA TI Y PARA TU COMUNIDAD ?
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Después de analizar los resultados obtenidos en los
cuestionarios que se aplicaron la conclusién a la que se llego en la
octava pregunta fue la sigquiente. De 22 personas cuestionadas, 21 de
ellas contestar6n positivamente representando el 95.46 % del total de
nuestra muestra, una persona contesto negativamente, representando el
4.54 % del total de nuestra muestra. Considerandola como excelente
para nuestra investigacidn.
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¢ CUAL ES EL MONTO PROMEDIO DE SUS INGRESOS 7
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RESPUESTA

Despueés de analizar los resultados obtenidos en los
cuestionarios que se aplicaron, la conclusidén a la que se llego en la
novena pregunta fue la siguiente: De 22 personas cuestionadas, 8 de
ellas perciben ingresos de 2 salarios minimos representando el 36.36
% del total de nuestra muestra, 10 personas perciben ingresos de 3 a
5 salarios minimos, representando el 45.45 % del total de nuestra
muestra y 4 personas perciben ingresos de mas de 5 salarios minimos,
representando el 18.18 % del total de nuestra muestra, considerando
esta respuesta como excelente para nuestro proyecto.
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¢ CONOCE USTED UN ESTABLECIMIENTO DONDE PUEDA ADQUIRIR TODO TIPO DE
MEDICAMENTOS, PRODUCTOS HIGIENICOS Y DE LIMPIEZA PERSONAL ?

WwrZ0wamo

De una encuesta que se realizo y se aplico a 15 empresas 3 de
ellas contestardén positivamente, representando el 20 % del total de
nuestra muestra y 12 empresas contestardn negativamente representando
el 80 % del total de nuestra muestra.
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¢ LOS ESTABLECIMIENTOS EXISTENTES LE OFRECEN CREDITO, DESCUENTOS Y
PROMOCIONES ?
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De una encuesta que se realizo y aplico a 15 empresas 2 de ellas
contestarén positivamente representando el 13.33 % del total de
nuestra muestra y 13 empresas contestardén negativamente representando

el 86.67 % del total de nuestra muestra.
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¢ DE LOS ESTABLECIMIENTOS EXISTENTES ALGUNO LE OFRECE SERVICIO
NOCTURNO 7
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De una encuesta que se realizo a 15 empresas todas contestarén
negativamente representando el 100 % de nuestra muestra. Considerando
esta como una de las respuestas de mayor fuerza y sustento para

nuestro proyecto.
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¢ DE LOS NEGOCIOS EXISTENTES ACTUALMENTE TIENE PREFERENCIA POR ALGUNO
DE ELLOS ?

=) =

nPrZO0unImo

RESPUESTA

De una encuesta que se realizo y aplico a 15 empresas, 7
contestarén positivamente representando el 46.67 % del total de
nuestra muestra y 8 empresas contestarén negativamente representando
el 53.33 % de nuestra muestra. Las 7 empresas que contestardén que si,
todas por la farmacia tepeyac.
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¢ USTED CREE QUE LOS ESTABLECIMIENTOS EXISTENTES LE OFRECEN PRECIOS
ACCESIBLES O DE MERCADO ?

= =

NPrZO0NIOMT
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De una encuesta que se realizo y aplico a 15 empresas, 5
contestarén positivamente, representando el 33.33 % del total de
nuestra muestra, 10 contestardé4n negativamente representando el 66.67
% del total de nuestra muestra. Considerandola como buena para
nuestra empresa.
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¢ DE LOS NEGOCIOS ESTABLECIDOS ALGUNO LE OFRECE SERVICIO A
DOMICILIO ?
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RESPUESTA

De una encuesta que se realizo y aplico a 15 empresas, 2
contestarén positivamente representando el 13.33 % del total de
nuestra muestra y 13 empresas negativamente representando el 86.67 %
del total de nuestra muestra. Considerandola como otra respuesta muy
favorable para nuestro proyecto. La unica que ofrece el servicio el
farmacia tepeyac.
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¢ CREE QUE EL ESTABLECIMIENTO DE UN NEGOCIO QUE LE OFRECIERA TODAS
ESTAS FACILIDADES SERIA DE BENEFICIO PARA USTED Y SU COMUNIDAD °?
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RESPUESTA

De una encuesta que se realizo y aplico a 15 empresas todas
ellas contestarén positivamente representando el 100 % del total de
nuestra muestra. Considerandola como buena por la aceptacién que

tendremos.
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2) LA INVESTIGACION TECNOLOGICA.

Para nuestra empresa no se requiere de tecnologia altamente
avanzada, solo computadoras, impresoras, maquinas registradoras,

sistemas de alarmas, etc.

COMPUTADORAS .

ACER:

PAQUETE ACERPOWER P5C SMARTSUITE

- Microprocesador pentium. ;
- Memoria cache de 256 KB. 7

- Memoria base de 8 MB en RAM, expandible a 128 MB usando SIMMs

de 4 MB, 16 MB de 72 pines.
- 2 puertos seriales,. 1 puerto paralelo.

- Controladoras para 4 dispositivos Enhaced IDE, PCI y 2

floppys.
- Conector para mouse y teclado.

- 1 drive de 3.5" para discos de 1. 44 MB, 2 slots libres tipo

PCI de 32 Bits y 3 ISA.
- Tarjeta de wvideo UVGA PCI con 1 MB, expan51ble a 2 MB.

- Puede alojar 2 dlSpOSltlvos de 5. 25" visibles y 1 de 3.5" de

media altura oculto. .
-~ Monitor UVGA AV34T de O&Z@_mm;.de”dot pitch 14".

PAQUETE ACEPOWER P5C OFFICE

- Microprocesador pentium.
- Memoria cache de 256 KB.

- Memoria base de 8 MB en RAM, expansible a 128 MB usando SIMMS

de 4 MB, 16 MB y 32 MB de 72 pines.

- 2 puertos seriales, 1 puerto paralelo.

- Controladoras para 4 dispositivos Enhaced 1IDE, PCI vy
floppys.

— Conector para mouse y teclado.

- 1 drive de 3.5" para discos de 1.44 BM, 2 slots libres tipo

PCI de 32 Bits y 3 ISA intercalados.
- Tarjeta de video UVGA PCI con 1 MB expansible a 2 MB.

- Puede alojar 2 dispositivos de 5.25", 1 de 3.5" visibles y 1

de 3.5" de media altura oculto.
- Monitor UVGA AV34T de 0.28 mm de dot pitch 14".
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PAQUETE ACERPOWER P5C WORKS 95

- Microprocesador pentium.

- Memoria cahce de 256 KB.

- Memoria base de 8 MB en RAM, expansible a 128 MB usando SIMMs
de 4 MB, 16 MB Y 32 MB de 72 pines.

- 2 puertos seriales, 1 puerto paralelo.

- Controladoras para 4 dispositivos Enhanced IDE, PCI vy 2
floppys.

- Conector para mouse y teclado.

- 1 drive de 3.5" para discos de 1.44 MB, 2 slots libres tipo
PCI de 32 Bits y 3 ISA intercalados.

- Tarjeta de video UVGA PCI con 1 MB expansible a 2 MB.

- Puede alojar 2 dispositives.de 5.25", 1 de 3.5" visibles y 1
de 3.5" de media altura oculto.

- Monitor UVGA AV34T de 0.28 mm. de dot pictch 14.

PAQUETE ACERPAC OFI@INA SMARTSUITE

- Procesador 80486. / _

- Tecnologia ChipUp, expansible - hasta pentium overdrive
processor. i

- 4 MB en RAM, expansible a 256 KB.

- Memoria cahce expansible a 256 KB.

- Tarjeta de video UVGA VL Bus con 512 KB, expansible a 1 MB.

- 4 slots de expansidén ISA.

- 2 puertos. seriales, 1 puerto paralelo.

- Floppy de 3.5" de 1l.44 Mb.

- CD-ROM ICE de cuadruple velocidad.

- Tarjeta de sonido de 16 bits.

--Fax/Modem con software para windows precargado.

- Contestadora telefonica.

- Bocinas externas con amplificador y convertidor de corriente.

- Mouse.

- Puerto joystick para juegos.

- Monitor a color UVGA Acer AV-34T de 14" de 0.28 mm. de dot
pitch.

- Internet, la red mundial de interconexién, suscripcién y 30
horas o 3 meses de uso.
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PRINTAFORM:

SOLARIS

- 386 SX - 40 Mhz.

- Memoria RAM 2 Mb/16 Mb.

- Socket para coprocesador opcional.
- Drive de 3.5" - 1.44 Mb.

- T. video SVGA 256K.

- Monitor monocromatico VGA.

- Ranuras de expansién ISA:6.

- Puertos paralelos de impresién 1.
- Puertos seriales 2.

- Teclado en espaficl 102 teclas.

CENTELLA

- 586 DX - 75 Mhz.

- Memoria RAM 4 Mb/64 Mb. e
- Coprocesador integrado.

- Drive de 3.5" - 1.44 Mb.

- T. video SVGA 256K. -

- Monitor monocromatico VGA.

-.7 ranuras ISA, 2 vesa LB.

- Puertos paralelo de impresién 1.
- Puertos seriales 2.

- Teclado en espafiol 102 teclas.

PENTAGONO

- 586 DX - 75 Mhz.

- Memoria RAM 4 Mb/64 Mb.

- Coprocesador integrado.
=Driye"de. 3.5 1,44 Mb.

- T. video SVGA 256K.

- Monitor monocromatico VGA.

- 7 ranuras ISA / 3 vesa LB.

- 2 puertts.seriales.

- 1 puerto paralelo de impresién.
- Teclado en espafiol 102 teclas.

PENTAGONO

-"586 DX ~- 100 Mhz.

- Memoria RAM 4 Mb/64 Mb.

- Coprocesador integrado.

- Drive de 3.5" - 1.44 Mb.

- T. video SVGA 256K.

- 2/8/96 monitor monocroméatico VGA.
- 7 ranuras ISA / 3 vesa LB.

- 2 puertos seriales.

- 1 puerto paralelo de impresion.
- Teclado en espafiol 102 teclas.
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APPLE:

MACINTOSH LC 580

Procesador 68LC580 a 66/33 Mhz.

- 8 Mb en RAM, expansible a 52 Mb; 800 en disco duro.
Lector de CD de 2x, sistem 7.5 y teclado en ingles.
- Monitor color integrado 14".

- Bocinas y micréfono incorporados.

Fax/modem 28.8.

PERFORMA 5260 CD e
L~
- Procesador power 5260CD-a 100 Mhz.
- 8Mb en RAM, expansible a 64 Mb; 800 Mb en disco duro.
- Lector de CD de 4x; System 7.5 y teclado en ingles.
- Monitor color integrado 14".
- Bocinas y micréfono incorporados.

PERFORMA 5300/100

- Procesador power PC 603 a 100 Mhz.

- 8 Mb en RAM, expansible:a 64 Mb; 1.2 Gb en disco duro.

- Lector de CD. de 4x; con titulos system 7.5 y teclado en
ingles.

- Monitor color integrado 15".

- Bocinas y micréfono incorporados.

- Fax/modem 14.4 con software de telefonia.

POWER MACINTOSH 5260

- Procesador power PC 603 a 100 Mhz.

- 16 MB Ram, disco duro 800 MB.

- CD-Rom 4x, monitor multiplescan 14".

- Bocinas, micréfono, teclado en ingles.
- Mouse, system 7.35.3, incluye titulos.
- Multimedia y software en CD’s.

- Con fax-modem teleport gold II.
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TEXA:

TEXA 486DX4 100/540

- Procesador 80486dx4/100 MHZ.
- Disco duro de 540 Mb.

- Memoria RAM de 4 Mb.

= ‘Drive de 3.5":

- Tarjeta de video SVGA color.
- Monitor SVGA color.

- Teclado.

TEXA AM 133/1000 e

- Procesador AMD 133 MHZ.

- Disco duro de 1 Gb.:

- Memoria RAM de 8 Mb.

-~ Drive de 3.5". i

- Tarjeta de video SVGA de 1 Mb PCI.
- Monitor SVGA colér.

- Teclado. :

TEXA PENTIUM 75/1000

- Procesador pentium 75 HMZ.

- Disco 'duro de 1 Gb.

- Memoria RAM de 8 Mb.

- Drive de 3.5".

- Tarjeta de video SVGA de 1 Mb PCI.
- Monitor SVGA COLOR.

- Teclado.

TEXA PENTIUM INTEL TRITON

- Memoria RAM 8 Mb exp. 128 Mb.

- 256 Kb de cache exp. a 512 Kb.
- Floppy de 3.5" de 1.44 Kb.

- Disco duro de 1.44 Mb.

- Tarjeta de video SVGA 1 Mb PCI.
- Monitor color super VGA 14",

i N TN T W T, - .
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IMPRESCORAS.

EPSON:

Stylus 820 600*600 dpi
Stylus color Pro 720*720 dpi
Stylus color IIS 720*720 dpi
Stylus color II 720*720 dpi

HEWLETT PACKARD:
HP 400 600*300 dpi

HP 680 COLOR 600*600 dpi
HP 820 COLOR 600*600 dpi

HP 5L 600*600 dpi 7
HP 5P 600*600 dpi
LEXMARK:

EXECTJET Ilc

OLIVETTI:

OLIVETTI JP-50 PORTATIL
OLIVETTI CASHMART S
OLIVETTI SRO 12 MF -

OKIDATA:
OKIJET ..200
OKIPAGE 4W

OKIDATA PM-3410
OKIDATA ML 182+/182 TURBO

BROTHER:

BROTHER XL 2000
BROTHER XL 1000
BROTHER M4309
BROTHER 1924L
BROTHER M1918
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MAQUINAS REGISTRADORAS DE COMPROBACION FISCAL.

MAQUINA NCR-2010

Maquina completa disefiada para poder ser utilizada por cualquier
tipo de negocio y cumplir con todos los requisitos que pide 1la
S.H.C.P., tiene doble cinta, una para imprimir el ticket del cliente
y otra para el rollo de auditoria, imprime en ambos ticketes el
logotipo de la S.H.C.P., cuenta con cerradura de control y restringe
el acceso a los cinco niveles de operacién de la maquina, cuenta con
llave de acceso a los cinco niveles de operacién de la maquina, se
puede observar la operacién que se realiza por medio de los dos
exhibidores (pantallas) con capacidad de 10 digitos el cual muestra
el precio del producto y el numero de referencia del mismo, sello
fiscal de seguridad y memoria inviolable.

™

Este tipo de maquinas generanllOS'siguientes reportes:

- Reporte global diario de ventas.

- Reporte por departamento.

- Reporte por precios pre-fijados.

- Reporte de ventas:por hora. _

- Reporte de totales para consultas por periodo.
- Reporte de efectivo en caja.

- Reporte de numero de transacciones.

- Reporte promedio de cada transaccién.

SISTEMA NCR MODELO 9500

Este tipo de maquinas es de las mas completas ya que reune todos
los requisitos que establece la S.H.C.P. y cuenta con un sofisticado
sistema de seguridad inviolable, ademas tiene el sistema scaner, que
sirve para leer el cbébdigo de barras del producto o articulo; este
tipo de maquinas se puede conectar a una caja maestra que hace la
recopilacién general de datos para generar los siguientes reportes:

- Reporte de ventas general.

- Reporte de ventas por departamento.

- Reporte de ventas por articulo.

- Reporte de efectivo en caja.

- Reporte de ventas por periodo o por hora.
- Reporte de skims.

Este tipo de médquinas es lo ultimo en tecnologia hasta el
momento siendo altamente productivas y eficientes, existen varios
modelos como: la IBM modelo 4680, la ICL modelo 4530 o 1la SWEDA
modelo 8200, pero en dgeneral ofrecen el mismo servicio y tipo de
reportes.
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SISTEMA PUNTO DE VENTA MXC-8200-UPT

Esta maquina esta disefiada para ofrecer lo mejor de las cajas

registradoras y de lo mas avanzado en tecnologia y electrébnica,

compatible con una computadora personal y asi obtener ventajas en
cuanto a la informatica, reune en el mismo equipo todos los sistemas
de seguridad que exige la S.H.C.P., esta garantizada en cuanto a
durabilidad y ofrece todas las funciones que requiere una maquina de
comprobacién fiscal, ademas de la compatibilidad, conectividad y gran
| cantidad de aplicaciones que ofrecen las computadoras personales,
permite el acceso al mundo actual y sofisticado de los sistemas

abiertos.

Contiene un microprocesador que controla 1los dispositivos
clasicos de una caja registradora, como lo son el teclado, cerraduras

de control, cerraduras para cajeros/vendedores, gabetas

efectivo, impresora de ticketes Para el cliente y para auditoria,

sistema de alarma y una memoria con capacidad de 32 kb.

Para nuestra empresa utilizaremos - una computadora power
macintosh 52690 conectada a la maguina de comprobacién fiscal sistema
NCR modelo 9500 1la cual contiene el lector de cdédigo de barras
(scaner), para facilitar 1las salidas de mercancia y dar mayor
agilidad al cobro de las ventas en el establecimiento, ademas de

prevenir posibles erroreg:o malos manejos de los cajeros.
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SISTEMAS DE SEGURIDAD Y ALARMAS.

TRANSMISOR INALAMBRICO PARA PUERTAS Y VENTANAS:

Contiene switch para interferir, switch de chequeo, contactos
externos de entrada, contactos externos para seleccionar, contactos
de respuesta réapida y lenta y transmisidén retardada.

DETECTOR INALAMBRICO DE HUMO:

Contiene alarma construida con sonido de 85 db, indicador de
baterias bajas a base de alarmas, arriba de 64 000 cédigos.

TRANSMISORES MANUALES: o
e
De uno, dos y cuatro canales, botén activador, arriba de 16 000
cédigos y baterias de litio.

DETECTOR INFRARROJO INALAMBRICO:

Contiene una fase i de discriminacién y conteo, detector con
escudo, amplificador para RFI Y EMI inmunidad, alta densidad y largo
alcance. i

CAJA FUERTE DE LLAVE Y ELECTRONICA ELSAFE MICROSAFE:

- Caja de operacién mecanica 1a cual ofrece un sistema exclusivo
para aperturas de emergencia, sin necesidad de un cerrajero en caso
de que se extravie la 1llave, ademas obtiene una pdbéliza de seguros
contra robos.

- Caja .de .seguridad electrdénica que cuenta con las ventajas en
ahorros inmediatos, sin perder de vista la posibilidad de
modernizarse en un futuro, 'sin tener que desechar su 1inversioén
inicial.

PANEL DE SEGURIDAD:

Proporciona 64 zonas independientes de censores programados, 61
zonas de radio, 3 zonas de cableado, miltiples salidas de alarma,
acepta miltiples formatos lineales RF dentro de los cuales existen
entre otros: SX supervisado, S1 supervisado y cbédigo mega. Ademas
cuenta con detector de error y correccibén y salida de audio con tonos
sincronizados.
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3) INVESTIGACION DE LA EMPRESA Y SU ADMINISTRACION.

Para nuestra empresa se requiere personal con un nivel alto de
preparacién, asi como de personal con un nivel medio. Con esto
generaremos empleos a los habitantes de estas zona vy daremos
oportunidad de trabajo.

Es obligacién de nuestra empresa contar con la asesoria vy ‘
respaldo de un medico o quimico que sea el responsable en el control
de los medicamentos de alto riesgo.

Se proporcionaran cursos y platicas a todo el personal por medio
de este responsable para que se tenga un conocimiento general del
manejo de los diferentes medicamentos y sus usos.

Se pretendera que también el personal se encuentre agustoc con el
trabajo que desempefie por lo que §& les otorgaran gratificaciones y
en general se tratara de que"logrén'.una superacién tanto en el
trabajo, asi como personal.

| Para una mejor presgntacién de todo el personal se les otorgara
una bata con el logotipo de la empresa.

La limpieza es de vital importancia en nuestro negocio por lo
cual sera una exigencia mantener siempre en perfectas condiciones de
limpieza e higiene el local y al personal mismo para una buena
presentacién e imagen a los clientes.

El horario de trabajo sera el siguiente:
HORARIO NORMAL:

ATMACENISTA: (uno)
De lunes- a--sabado de 08:00 hrs. a 14:00 hrs. y
16300 hrs. a 12:00~Hrs.

EMPLEADOS DE MOSTRADOR: (cuatro)

De lunes a sabado de 07:00 hrs. a 15:00 hrs.
de 15:00 hrs. a 23:00 hrs.-¥y
de 23:00 hrs. a 07:00 hrs.

CAJEROS: (dos)
De lunes a sédbado de 07:00 hrs. a 15:00 hrs. y
de 15:00 hrs.ca 11:00 hrs.

REPARTIDORES: (dos)
De lunes a sabado de 08:00 hrs. a 14:00 hrs. y
de 16:00 hrs. a 192:00 hrs.
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HORARIO DOMINICAL:

EMPLEADOS DE MOSTRADOR: (dos)
de 08:00 hrs. a 14:00 hrs. vy
de 15:00 hrs. a 20:00 hrs.

Cada trabajador tendréd derecho a un receso de 30 minutos como
descanso, mismos que los destinara a sus necesidades personales, el
receso se les otorgara en un horario distinto para cada trabajador,
para que de esta manera exista el personal suficiente en el
establecimiento y se otorgue el servicio en forma eficiente.

Tendrd que rolar turno entre una parte del personal para cubrir
los 3 turnos de trabajo.
ﬁ +
El personal que labore en el establecimiento tendra todas las
prestaciones de ley como son: ;

- Registro en el IMSS

- Registro en el SAR

- Registro en el INFONAVIT

- Prestaciones que; contiene la Ley Federal del Trabajo como lo
son: § :

A.- Por cada 6 dias de trabajo tendrd uno Qe'descanso.
B.- No laborara los dias de AESGaHSQ:ohliéatorios, como lo son:

- 1"de Enero.

- 5 de Febrero.

- 21 de Marzo.

- 1 de Mayo.

- 16 de. Septiembre.

- 20 de Noviembre.

- 1 de Diciembre de <cada 6 afios que hay cambio del Poder
Ejecutivo Federal.

~+-25 de Diciembre.

C.- Tendréd derecho a sus vacaciones anuales conforme lo marca el art.
76 de la Ley Federal del Trabajo, y a la prima vacacional
correspondiente.

D.- Tendréa derecho al reparto de utilidades correspondientes en caso

de existir wutilidades, el agquinaldo se entregara en la fecha
correspondiente y el monto sera de 15 salarios como minimo.
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4) EL ENTORNO ECONOMICO Y POLITICO.

En el municipio de Ezequiel Montes se esta desarrollando el
sector comercial y ganadero, lo cual esta originando la oportunidad
para establecer nuevos negocios, ademas de que la poblacién esta
creciendo en un 3.7 % anualmente; en consecuencia se demanda cada dia
mas bienes y servicios.

Una caracteristica del sector econbmico es que se estaba
desarrollando lentamente pero permanente, y actualmente este
crecimiento esta acelerando el desarrollo de esta actividad.

El apoyo politico que se esta dando a todo tipo de comercios es
satisfactorio ya que en este tiempo de crisis lo que busca el
municipio de Ezequiel Montes.. es lograr la creacién de empleos vy
generar de esta manera mas ingresos para el beneficio del mismo.

Las condiciones sociales de la zona son aceptables ya que el
indice de delincuencia i es demasiado bajo como se muestra en la
siguiente estadistica: !

SEGURIDAD Y ORDEN PUBLICO

DELITO PRESUNTOS DELINCUENTES
199% DELINCUENTES SENTENCIADOS

LESIONES ; 39 32

ROBO 12 4

HOMICIDIOS 0 5

VIOLACIONES 3 3

OTROS DELITOS 16 6

FUENTE: 1INEGI, DIRECCION GENERAL DE ESTADISTICA, DIRECCION DE
ESTADISTICA, DEMOGRAFICA Y SOCIALES. EDICION 1996.

En el aspecto religioso consideramos que no habra conflictos
entre los habitantes, pues el 99.1 % son catdlicos y el 0.2 % son
protestantes o evangélicos, el 0.2 % pertenecen a otra religidén y el

0.5 % no pertenecen a ninguna.
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En cuanto al alcoholismo no existen datos estadisticos que nos
muestre una cifra exacta; consideramos que esto no es problema social
en Ezequiel Montes actualmente, vya que el consumo de bebidas
embriagantes basicamente es en reuniones sociales y en los fines de
semana, consideramos gque esto es normal en cualquier municipio o
entidad federativa.

Como conclusién de todo lo anteriormente expuesto consideramos
que se lograra el establecimiento y el éxito esperado de nuestra
empresa.

5) INVESTIGACION FINANCIERA.

En la regidtn existen apoyos: financieros como lo son: Banca
Serfin, Caja Popular Ezequiel Mqﬁfes y Caja Popular Casa Blanca.
Existen también en el municipio de San Juan del Rio diversas
instituciones de crédito con 1las cuales 'en un determinado momento
podrian apoyarnos a través'de un financiamiento. Las instituciones en
San Juan del Rio son: Nafin, Bancos de primer pido, Cajas populares,
Organizaciones Auxiliares de Crédito, Unicrecope, entre otras.

En la actualidad eliBanco Nacional de Comercio Interior (BNCI),
esta ofreciendo apoyos a. casi dos mil negocios de toda la Republica
$ 200 000.00 para ayudar a este_raﬁo.a superar la crisis por la cual
esta pasando y poder capitalizar nuevamente sus empresas.

Consideramos que el crédito que solicitaremos sera a Nacional
Financiera a través de los programas de financiamiento que hay para
la micro, pequefia y mediana industria, nuestros proveedores nos daréan
crédito con mercancia a 8, 15, 30 y 60 dias con lo que nos Veremos
beneficiados ya que nosotros otorgaremos crédito a nuestros clientes
tinicamente por 8-y 15 dias.

Otra forma de financiamiento que tendremos es que nuestros
proveedores nos cambiaran los productos 15 dias antes de su fecha de
caducidad de los mismos, por lo que no tendremos pérdidas en los
productos que tengan estas caracteristicas.
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B) PLANEACION.

Si no se actua en base a un plan previo se corre el riesgo de
fracasar por lo cual se considera como segundo factor de éxito la
planeacién estratégica y téactica.

PLANEACION ESTRATEGICA

Es un enfoque sistematico que busca posesionar y relacionar a la
empresa con su medio ambiente con el fin de asegurar su continuidad y
hacer que tenga una rapida respuesta ante la turbulencia de su medio
ambiente.

e

DEFINICION:

Es un proceso administrativo de conjuntar los recursos de la
organizacién con sus oportunidades de mercadotecnia en el largo
plazo, consistiendo este proceso en la definicién de la divisién, el
establecimiento de objetivos en la organizacién la evaluacién de las
unidades estratégicas de negocios y la seleccién de estrategias para
ayudar a cumplir los objetivos de la organizacion.

1.1 ACEPTACION DEL CONCEPTO DE MERCADOTECNIA.

Nuestro concepto de mercadotecnia es salud.

1.2 SEGMENTACION DE MERCADO.

No existen dos consumidores iguales por lo cual es muy dificil
satisfacerlos de la misma manera. Para llenar las muy diversas
necesidades de mercado los especialistas en mercadotecnia encauzan
sus esfuerzos hacia grupos mas pequefios o0 segmentos dentro del
mercado total.

Los consumidores tienden a manifestar similitudes que los
mantiene unidos Y se basan en caracteristicas personales,
comportamiento de compra o] su estructura psicoldégica. Los
especialistas en mercadotecnia tratan de atraer solo algunos
segmentos de mercado o de consumidores y desarrollar diferentes metas
que puedan satisfacer mejor 1las necesidades y deseos de cada
segmento.
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METODOS PARA LA SEGMENTACION DE MERCADO:

La

Mercadotecnia concentrada.

Atomizacidén de mercado.

Atraccidén de varios segmentos de mercado.
Generalizacidn de mercado.

mercadotecnia concentrada: consiste en atacar a un solo

segmento de mercado.

La atomizacidn de mercado: es la estrategia que consiste en

tratar

La

a cada consumidor como si fuera un segmento de mercado.

atraccién de varios segmentos de mercados: consiste en

intentar satisfacer varios de ™ los segmentos, recurriendo a
variaciones en la mezcla de mercadotecnia, valiendose de diferentes
productos, precios distintos, esfuerzos promocionales diferentes o
combinaciones de diferente$ sistemas de distribucién.

La generalizacién del mercado: es cuando el producto es tunico y
no tiene bienes substitutos.

Preguntas para la segmentacién de mercados:

B W N =
I

Se puede identificar y medir el mercado?
Es significativo el mercado ?

Es accesible el mercado ?

El mercado responde 2

*Por caracteristicas *Demografico.
de los consumidores *Geograficos.
Bases para la
segmentaciodn
de mercados *por uso del producto.
*Por comportamiento *Por beneficios percibidos
del consumidor del producto.
*Por estilo de wvida o
psicografico.
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POR CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES

Este método de segmentacién mide varias de las caracteristicas
de los consumidores tales como edad, sexo, ingreso, ubicacién vy
otras, y luego determina el grado en que estas caracteristicas se
relacionan con el comportamiento de compra.

Demograficamente. Es de acuerdo a su nivel de educacidén, su
edad, sexo, estado civil, etc.

Geogréaficamente. Se hace de acuerdo a la ubicacién del
consumidor, pero afecta las predilecciones del mismo.

POR COMPORTAMIENTO DE LOS CONSUMIDORES
,_-‘ 1
Este método analiza el comportamiento de los consumidores en el
mercado y efectila un rastre6 para determinar que lasos y atributos
comunes generan tal conducta en ese segmento, este método utiliza la
segmentacién por: :

Por uso del producto. Se analiza a los usuarios frecuentes del
producto y desarrolla una mezcla de mercadotecnia dirigida a tales
segmentos utilizando el principio de la regla 80 - 20.

Por beneficios percibidos del producto. Analiza la informacién
sobre las preferencias y necesidades de los consumidores y las
traduce en programas de mercadotecnia que hacen incapie sobre tales
prefedenctan, N ey o s T :

Por estilo de vida o psicografico. Divide al mercado en

segmentos configurados por la manera en que viven los consumidores
como reflejo de sus valores actitudes y creencias.
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1
pafiualas dasaechables 104
shampoo 105
desodoramas 106
productos ganicas | mueres j|abones 1or
cramas dontales 108
capion 109
toalas santarias 110
panalas 111
mamilas 112
bibaranes 13
nifos taicos 114
chupones 118
cotonates 116
~
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1.3 ANALISIS DE LOS SEGMENTOS IDENTIFICADOS.

SBU

VEN

10

ks

12

13

14

15

16

17

18

19

20

21

22

INVERSION
REQUERIDA
Media baja
media baja
media baja
baja

media alta
alta

media baja
media alta
media alta
media alta
media baja
baja

muy alta

muy baja

baja
media alta
media alta
media baja
baja
baja
baja

media baja

CRECIMIENTO
FUTURO

bajo

alto

alto

alto

alto

muy altos

muy alto

baj§

aléa_

alé@

medio'b§jd

alto X

bajo

bajo

alto
alto
alto
medio bajo
bajo
medic bajo
bajo

alto

TURBULENCIA

FUTURA
media alta
alta
alta
muy alta

muy alta

Pmgy alta

alta
muy alta
muy alta

muy alté

_ubajaﬁ

| media alta

muy alta
muy baja
muy alta
baja
baja

baja
muy alta
baja
alta

baja

RENDIMIENTO
SOBRE LA
INVERSION
alto
alto
alto

medio alto
alto

muy alto
medio bajo
medio alto
alto

medio alto
bajo

bajo

muy alto
bajo

medio alto

alto

medio alto

medio alto

alto

medio alto

alto

alto



SBU

VEN

£3

24

29

26

27

28

29

30

31

32

33

34

35

36

37

38

39

40

41

42

43

44
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INVERSION
REQUERIDA
media alta
muy alta
muy alta
baja
media alta
baja

baja

alta

baja

baja

media alta
media alta
baja

media baja
media baja
baja

media alta

alta

alta
media alta
baja
baja

media alta

CRECIMIENTO
FUTURO
alto
alto
alto
bajo
bajo
bajo
muy alto
bajo:
bajo
baﬁo
algp
bajS“
alto
alto
bajo
alto
alto
alto
muy alto
muy alto
alto
alto

alto

TURBULENCIA
FUTURA
muy alta
muy alta
muy alta
muy baja
baja
muy alta
alta
muy alta
baja .
alta

media alta

- Alts

:muy'alta

muy alta
baja
alta
muy alta
baja
muy alta
baja
alta
baja

muy alta

RENDIMIENTO
SOBRE LA
INVERSION
medio alto

alto

alto

bajo

medio alto
alto

medio alto
alto

alto

muy alto
alto

alto

medio alto
alto

bajo

medio alto
alto

medio alto
alto

medio alto
alto

muy alto

muy alto
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46

47

48

49

50

51

52

53

54

55

56

57

58

59

60

61

62

63

64

65

66

67
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INVERSION
REQUERIDA
media alta
media alta
baja
media alta
baja
baja
media alta
baja
baja
media baja
media alta
baja
media alta
baja
baja
alta
media alta
alta
media alta
baja
media alta
media alta

baja

CRECIMIENTO
FUTURO
medio alto

alto

bajo

bajo

bajo

alto

bajo

alto_
altda
megio alto
alép
altg*h
alto

medio alto
alto

alto

medio alto
alto

alto

muy alto
alto

alto

medio bajo
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TURBULENCIA

FUTURA
alta
alta
muy alta
muy alta
baja

muy alta

- baja

alta
muy alta
alta

baja

- media alta

J:bajé

baja
muy alta
muy alta
muy alta
alta
alta
alta
muy alta
alta

baja

RENDIMIENTO
SOBRE LA
INVERSION

alto

medio alto
bajo

medio alto
alto

bajo

alto

muy alto
alto

bajo

alto

alto

medio alto
bajo

alto

alto

bajo

muy alto
medio alto
alto

medio alto
medio alto

bajo
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69

70

Wk

12

73

74

15

76

TF

78

79

80

81

82

83

84

85

86

87

88

89

90

91
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INVERSION

REQUERIDA

media alta
media baja
baja

baja

alta

muy alta
alta

alta

alta

media baja
alta

alta

alta

baja

baja

baja

muy alta
media alta
baja

media alta
alta

media alta

media alta

CRECIMIENTO

FUTURO

alto

medio bajo
alto

bajo

alto

medio alto
bajo
medip'alto
medio alto
al%o

me&ip bajo
alto 
medio alfgr
bajo

alto

alto

bajo

alto

bajo

bajo

alto

bajo

bajo

TURBULENCIA

FUTURA

muy alta
baja
alta
alta

baja

baja

muy baja

baja -
baja
baja

muy bajé

. muy alta

“'alta

baja
baja
baja
muy alta
baja
alta
alta
baja
baja

baja

RENDIMIENTO
SOBRE LA
INVERSION

alto

medio bajo
bajo

muy bajo
medio alto
muy bajo
medio alto
alto

alto

medio alto
alto

muy alto
alto

medio alto
alto

bajo

muy bajo
muy alto
alto

medio alto
alto

muy alto

alto
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92

93

94

95

96

97

98

99

100

101

102

103

104

105

106

107

108

109

110

111

| 112

113

114
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INVERSION
REQUERIDA
alta

baja

muy baja
baja

baja

baja

baja

muy baja
muy baja
baja

alta

alta
media alta
alta

media alta
baja

baja

baja
media alta
baja

baja

baja

alta

CRECIMIENTO
FUTURO

bajo

bajo

medio bajo

medio bajo

medio bajo

medio bajo

medio bajo_;

bajo

bajo

alto
alto
muy alto
bajo
bajo
alto
bajo
bajo
bajo
muy alto

bajo

TURBULENCIA
FUTURA

baja

alta

muy baja

baja

baja

baja

7;_baja

baja
media alta
muy alta

muy alta

wpaje s

~ baja

muy alta
alta

muy baja
muy baja
muy alta
muy baja
muy baja
muy alta
alta

muy alta

.

RENDIMIENTO
SOBRE LA
INVERSION

alto

medio alto
medio alto
medio alto
alto

alto

alto

medio alto
medio alto
medio alto
muy alto
medio alto
medio alto
alto

medio alto
bajo

medio alto
alto

bajo

medio alto
alto

medio alto

alto
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116

¥1i

118

119

120
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INVERSION

REQUERIDA

alta
alta
baja
media alta
alta

media alta

CRECIMIENTO

FUTURO

medio alto
medio bajo
bajo

bajo

muy bajo

bajo

57

TURBULENCIA

FUTURA

baja
baja
alta
alta
baja

baja

RENDIMIENTO
SOBRE LA
INVERSION
alto
alto
alto

medio alto
alto

muy alto
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1.4 MISION DE LA EMPRESA.

Algunas empresas la tienen vagamente o distorsionada, otras ni
siquiera la tienen pero para iniciar la planeacidén estratégica la
gerencia debe contestar ©primero en que negocio estamos Y
posteriormente en que negocio deberiamos estar ya que si el negocio
no es claro, cualquier esfuerzo para la planeacidén estratégica
resultaria ineficaz.

El propdésito misidén debe especificarse por escrito o publicarse
Yy la declaracidén de la misma no debe de ser demasiado amplia o vaga,
ni breve o especifica.

La declaraciétn de la misién Jjunto con la orientacién para
beneficiar al cliente debe tener una orientacién hacia el mercado,
hacia el desarrollo de la empresagﬁ“del personal que labora en ella.

MISION:

Poner a disposicién del publico en general toda clase de
medicamentos, productos higiénicos y de limpieza personal, brindando
un servicio completo y eficaz y de esta forma cubrir las necesidades
que el mismo publico demande, de tal manera que los beneficios que
esperamos obtener sean lo@rados, ~asi como fomentar el crecimiento
constante e integrar a la emprésg Cqu-un grupo e inculcar la idea de
que cada trabajador es una parte importante, creando un ambiente de
trabajo de optimismo.

OBJETIVO

El objetivo primordial es que el municipio de Ezequiel Montes
cuente- con una farmacia que ofrezca una gran variedad de
medicamentos, productos de higiene y de limpieza personal, a buen
precio, con un servicio eficiente y durante las 24 horas del dia.

META

Lograr la preferencia del publico consumidor y de esta manera
permanecer en el mercado para el bienestar y progreso del municipio.




Comevrcial de Medicamentos & Medicinas

ESTRATEGIAS

Realizar constantemente propaganda y publicidad donde aparezca
el logotipo del negocio.

No descapitalizar a la empresa, previniendo futuras
eventualidades.

Estar en contacto directamente con el publico consumidor para
tener en cuenta sus preferencias y gustos por nuestros productos.

Delinear perfectamente nuestro sistema organizacional interno
para que conozca cada miembro de la empresa sus actividades.

Trabajar con los doctores por. comisidén, respecto de sus recetas.
o

TACTICAS

Imprimir recetas medicas para los consultorios y clinicas
medicas de la regidn donde aparezcan los datos de nuestra farmacia y
el logotipo. % :

Rotulas la fachada del local con nuestro logotipo y el nombre de
la farmacia.

Reinvertir el 10 % de las utilidades en cada ejercicio fiscal,
independientemente de las reservas legales.

Realizar encuestas al pudblico consumidor sobre la variedad de
productos, asi como del servicio que se ofrece.

Establecer planes y programas de acciétn cada 3 meses y evaluar
los resultados que se vayan obteniendo.

59
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1.5 ANALISIS DEL MEDIO AMBIENTE EMPRESARIAL.

ANALISIS DEL MEDIO AMBIENTE EXTERNO

AREA DE
DESICION

MERCADO

MERCADOTECNIA

CPORTUNIDADES?S

Se cuenta con toda clase
de medicamentos, productos
higiénicos y de limpieza.

Existen facilidades por
parte de los proveedores
para devolverles Ids pro-
ductos perecederos.

El servicio de atencién al
cliente:es completo, para
hacer llegar los productos
al cliente.

No existen  establecimien-
tos competentes, ' pues-los
existentes son pequerios.

Podemos otorgar crédito a
las empresas y organiza-
ciones publicas.

No existe una competencia
marcada.

Demanda constante de
nuestros productos.

60

A M E N A Z A §

Existen precios con-
trolados en algunos
medicamentos.

Son productos pere-
cederos.
Invertir capital en

equipo de transporte y
gastos operativos y de
mantenimiento.

Existen muchos nego-
cios de este giro con
cartera vencida.

Incremento de farma-

cias oficiales.

Posiblemente se regla-
mente las automedica-
cién,

No se puede prever el
consumo de determinado
producto.
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AREA DE
DESICION

TECNOLOGIA

SOCIO-POLITICO
ECONCMICO

OPORTUNIDADES

Instalacién de una caja
registradora, equipada con
lector de cbédigo de barras
para agilizar las opera-
ciones de venta.

Instalacién de computadora
conectada a la caja
registradora para poder
controlar los productos.

o

La sociedad se beneficia
al existir este tipo de
establecimientos, pues la
salud es un sector muy

importante.

Con la apertura de nuevos
negocios existen mas
fuentes y oportunidades

de empleo. El municipio vy
el estado
res ingresos
de impuestos.

obtienen mayo-
por concepto

A M E N A Z2 A '8

La innovacién tecnolo-
gica avanza rapidamen-

te por lo que debemos

actualizar nuestro

equipo constantemente.

Perdida del poder ad-
quisitivo.

Inflacién.
Devaluacién.
Tramitacién excesiva
para establecer este

tipo de negocios.
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ANALISIS DEL MEDIO AMBIENTE INTERNO

AREAS
FUNCIONALES

MERCADOTECNIA

FINANZAS

PRODUCCION

F U E R 2 A 5

Servicio de atencién a
clientes completo, las
24 hrs.

Otorgamiento de créditos
descuentos y promociones

Variedad de
ofrecidos.

productos

~

Existencia de institucio-

nes de crédito.

Buena
econdémica para
créditos externos.

solvencia moral y
obtener

Planeacién —adecuada - de
inversién futura.

Destino adecuado de las
utilidades.

Recuperacidén de inversidn
en el corto plazo.

Buen servicio y atencién.

Habilidad para atender
con rapidez a los
clientes.

DEBILIDADES

Mucha existencia en el
almacén.

Tramitacidn excesiva
para solicitud de un
crédito.

Existen altas tasas de
intereses en el mer-
cado y existencia de
cartera vencida por la
situacién econémica
actual.

Inversidon constante vy
variada por la exis-
tencia de productos de
precios diferentes.

Bajo nivel de
escolaridad en la re-
gioén.

No existe personal con
experiencia suficiente
en venta de productos
de salud.
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AREAS
FUNCIONALES

RECURSO0S
HUMANOS

ADMON.

F U E R & A 8

Estrategias de ventas de
mostrador.

Ofrecimiento de créditos,
descuentos y promociones.

Personal técnico para el
area de ventas.

: il
Limpieza y responsabilidad
en los empleados.

Inexistencia de rotacidn
de persocnal.

Incentivos a empleados en
relaciéon a volumen de
ventas.

Flexibilidadmpafa mahtenef
buen ambiente laboral.

Amplia visién para cum-
plir con los objetivos.

Adecuada organizacidn de
las operaciones diarias
de la empresa.

Excelente divisién del
trabajo.

Integracién de las areas
de trabajo.

Revisar planes vy progra-

mas de accidn trimestral-
mente.

63

DEBILIDADES

Deficiencias en la
atencién a los
clientes.

Falta de centros de

capacitacién y estudio

Falta de personal
técnico especializado

para realizar esta
clase de labores.

Se depende del perso-
nal capacitado.

No aplica las estrate-
gias adecuadas correc-
tamente, vy por lo
tanto no lograr 1los

objetivos.
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1.6 DESARROLLO DE LA HOJA DE TRABAJO PARA EL ANALISIS AMBIENTAL.

ELEMENTOS
AMBIENTALES

VALORES
ORGANIZA-
CIONALES.

POLITICAS
ORGANIZA-
CIONALES.

HECHOS
ACTUALES

Responsabilidad
de la empresa
para dar a
conocer su mi-
sibén a todos
los que-la in-
tegran.

Se otorgaran -

incentivos por

volumen de ven-
tas, premios -
por puntualidad

. y asistencia, -

haciendo sentir
al trabajador
como parte im-

portante en la
empresa. -
Mantener pre--

cios lo mas
accesibles po-
sibles. para te-
ner.preferencia
con el publico
consumidor.

Cumpliremos con
las disposicio-
nes legales a
las que este
sujeto el esta-
blecimiento, --
oportunamente.

HIPOTESIS Y/O
INVESTIGACION
REQUERIDA

Se supone que al
dar a conocer la
misién entan
identificados
los objetivos a
corto, mediano y
largo plazo.

N
Consideramos que
manteniendo un
ambiente laboral
agradable se --
tendra mejor -

atencioétn a  los
clientes.

Creemos que man-
teniendo precios
accesibles vy --
buen servicio
seremos siempre
competitivos.

Creemos dque al
cumplir con las
obligaciones le-
gales a tiempo y
eficazmente ----
evitaremos pro-
blemas.

64

CONCLUSIONES

La empresa obten-
dra mayor efi--
ciencia en todos
los deptos. que
se reflejara en
las utilidades.

La finalidad es
mantener al per-
sonal, evitando
una rotacién muy
continua vy fomen
tar el volumen de
ventas.

Esto contribuira
para conservar —-
nuestros clien-
tes y mayor acep-
tacidn en el mer-
cado.

La empresa se
ubicara en el re-
gimen fiscal co--
rrectamente, asi
mismo realizara
los tramites %
permisos gue sean
necesarios.
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ELEMENTOS
AMBIENTALES

OBJETIVOS

A CORTO
PLAZO

HECHOS
ACTUALES

La atencién vy
servicio al -
cliente sera un
factor muy im-
portante, por
lo tanto se es-
tara capacitan-
do constante-
mente al per-
sonal.

Los sueldos vy

prestaciones --
asi como lgos
premios a los

trabajadores --
se realizaran
en La fecha
establecida.

Lograr la
ferencia, ofre-

ciendo buen --
precio, varie-
dad de pro-
ductos ¥y una
~atencidn efi-
ciente.

Fortalecer a la
empresa Bl e
traves del es-
timulo constan-
te a los traba-
jadores para
lograr aumentar
nuestras ventas

pre—z

HIPOTESIS Y/O
INVESTIGACION
REQUERIDA

Suponemos que la
atencién al cli-
ente es de vital
importancia.

f-\

~Al  establecer

esta politica se
lograra en el
personal una -
mayor motivacioén
manteniendo sa--
tisfechos a los
empleados y a' la
empresa misma.

rencia entre el
publico obten--
dremos prestigio
en el lugar.

Consideramos que
al lograr este
objetivo obten-
dremos un margen
de utilidad ----

mayor y poder
hacer frente a
cualquier even-
tualidad.

65

CONCLUSIONES

Con esto se man—-
tiene un desa-

rrollo mejor en
el personal be-
neficiandose la
enpresa.

Con esto se man-
tiene un desa-
rrollo mejor en

el personal bene-
ficiandose la em-
presa.

De esta forma la
posicién = econo-
mica de la empre-
sa sera estable.

De esta forma la
posicidn econo-
mica de la em-
presa sera esta-
ble.
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ELEMENTOS
AMBIENTALES

A MEDIANO
PLAZO

A LARGO
PLAZO

DISENO
ORGANIZA-
CIONAL.

HECHOS
ACTUALES
Dar a conocer
la existencia
de nuevos pro-
ductos, mante-

niendo un buen
surtido y dife-
rentes presen-
taciones de un
mismo producto.

Mantener las -
ventajas compa-
rativas y com-
petitivas com--

paradas con la

competencia. ,°

Organizacién --
vertical deilos
recursos dentro
de la empresa:

Establecimiento
local =<

de un
ofreciendo toda
clase de me-
dicamentos, de
acuerdo a.en-—
fermedad a tra-
tar, productos
higienicos y de
limpieza 'per-
sonal de acuer-
do a su caso.
Organizacién de
los recursos
para mercado-
tecnia:
Implantar en la
empresa estra-
tegias de ven-
tas en base a
sacar la mer-
cancia en can-
tidades apro-
piadas y al -
precio justo.

HIPOTESIS Y/O
INVESTIGACION
REQUERIDA

Creemos que con
esto seremos ---
competentes y
los clientes
quedaran satis-
fechos.

Suponemos que al
mantener ven--
tajds sobre 1la
competencia, ---
nuestro creci-
miento sera  mas
rapido y seguro.

Para esta acti--
vidad comercial
este sistema es
es el mas ade-

cuado y facil de
comprender.

Suponemos que al
llevar a cabo en
forma adecuada -
las estrategias
el volumen de
ventas se in-
crementara.

66

CONCLUSIONES

El publico con-
sumidor tendra la
oportunidad de
escoger entre va-
rias opciones la
que mejor le con-
venga.

Mantendremos la
aceptacidén de ---
nuestros clientes

Con esto se lo-
grara una mayor
coordinacién en-
tre cada puesto.

De esta manera
los inventarios
existentes ten-
dran una rotacidén
mas veces en un
periodo.
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ELEMENTOS
AMBIENTALES

ANALISIS
DE LA
SITUACION

DEMANDA
GENERICA

DEMANDA
DE MARCA

HECHOS
ACTUALES

No existe en el
lugar un esta-
blecimiento que
brinde un am-
plio surtido de
estos productos
asi como un
buen servicio.

La existencia
de los estable-

cimientos ac-

tuales no cu-
bren las nece-
sidades y .de-
manda de : la
poblacién.

Ofrecer varie-
dad en pro-
ductos de di-
versos labora-
torios, dife--
rentes marcas
en productos de
higiene y lim-
pieza personal.

La tasa de re-
compra sera de
un 45 % mensual

HIPOTESIS Y/O
INVESTIGACION
REQUERIDA

Suponemos que al
conocer las ne-
cesidades del
mercado y mejo-

rando el ser-
vicio encontra-
remos la acep-

tacién del pua-

blico consumidor.

De “dcuerdo a las
estadisticas que
proporciona el
INEGI, en el
sector salud vy
por parte de los
consultorios 1%
las clinicas me-
dicas nos alle-
garemos de  in-

formacién.

Creemos que al

ofrecer esta va-
riedad el bene-
ficio que obten-

dremos sera 1la
preferencia del
consumidor.

La poblacibén es-
ta en un cons-
tante crecimien-
to por lo que se
demanda mayor
cantidad de ---
nuestros produc-
tos.

67

CONCLUSIONES

La apertura de un
establecimiento -
con un servicio
completo dentro
de este giro dara
prestigio vy pre-
ferencia.

Con esto lograre-

mos saber cuales
son los medica-
mentos Y pro=

ductos que tienen
mas demanda en el
mercado.

Esto dara como
resultado que los
clientés .~nos —---
identifiquen por
ofrecerles lo que
ellos demanden.

Nuestra tasa de
recompra sera
constante y au-
mentara de acuer-
do al crecimiento
de la poblacién.
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ELEMENTOS
AMBIENTALES

COMPETENCIA

HECHOS
ACTUALES

Para el sector
salud en el
cual estamos
comprendidos es
muy favorable
debido a que
los mismos con-
sumidores por
medio de sus
recetas médicas
nos indicaran
el tipo de me-
dicamentos que

desean adquirir.

Inexistencia de
competidores --
con caracteris-
ticas similares
a las nuestras.

El servicio du-
rante las 24
horas del dia vy
a-domicilio es
una ventaja ---
para obtener el
éxito.

Los estableci-
mientos actua-
les carecen de
una publicidad
adecuada.

HIPOTESIS Y/O
INVESTIGACION
REQUERIDA

Consideramos que
ante la existen-
cia de variedad
de marcas en el
mercado, el lo-

gotipo sera el
que nos ayude a
que nos identi-
quen.

A

En funcién a las

caracteristicas
que nos hacen
diferentes a los
demas, lograre-
mos el éxito de-
seado. '

La competencia
no ofrece el
servicio adecua-
do.

Por este motivo
no logran atraer
la atencidn del
publico consimi-
dor y en conse-
cuencia se ven
obligados a sa-
lir del mercado.
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CONCLUSIONES

El logotipo sera
lo que nos dis-
tinga de la com-
petencia.

Lograremos la --
permanencia en el
mercado.

El servicio V%
atencién ah ===
cliente sera —----
nuestra fuerza
de ventas.

Se manejaran pro-
gramas de publi-
cidad adecuados y

en el momento
oportuno con lo
cual lograremos

permanecer en el
gusto del con-
sumidor.
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ELEMENTOS
AMBIENTALES

POLITICA
OFICIAL:

HECHOS
ACTUALES

La entrada en
este giro no es
dificil.

Los estableci-
mientos exis-
tentes no son
muchos y peque-
nos y no
jan estrategids
de mercado, por

lo tanto, nues-
tra estrategia

estara basada
en la atencidn
y servicio.

Esta
establecimien--
tos:, estan . su-
pervisados por
la secretaria
de salubridad y
asistencia, y -
se esta obliga-
do a contar con
la supervisién
de un gquimico
responsable.

Existen medica-
mentos contro-
lados por la
SECOFI en cuan-
to al precio.

mane-

clase deu

HIPOTESIS Y/O
INVESTIGACION
REQUERIDA

Se supone que
cumpliendo con
los requisitos
necesarios por
parte de las
autoridades co-
rrespondientes
no habra ningun
problema.

Creemos que con
una . excelente
aténcién y ser-

vicio al con-
sumidor obten-
dremos su pre-
ferencia.

trabaja-
dores tener un
extricto cui-
dado en el uso

venta de me-
dicamentos de
alto riesgo.

La SHCP propor-
ciona maquinas
registradoras -
de precios y
comprobacién -
fiscal.
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CONCLUSIONES

Cumpliendo con
los requisitos no
estaremos expues-
tos a ningun tipo
de sanciones.

Los beneficios se

reflejaran en un
alto nivel de
ventas, le que

nos mantendréa en
el mercado.

A través del qui-
mico responsable
evitaremos situa-
ciones que pongan
en riesgo la

salud de los con-

sumidores y el
prestigio de 1la
empresa.

Se tendra un buen
control en estos
medicamentos.
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1.7 DESARROLLO DE LA HOJA DE ESTRATEGIA.

PONDERACION DE LOS POSIBLES FACTORES DE EXITO.

FACTOR DE EXITO CONTRIBUCION CONTROL QUE SE INDICE DE RANGO
(Y P) RELATIVA AL TIENE SOBRE EL PRIORIDAD
EXITO DE LA FACTOR DE EXITO L % Fo= 3§
EMPRESA.
% %
OPORTUNIDADES.
l.- Se cuenta i
con toda clase .
de medicamentos, 12 & 90 % 0.1080 2

productos higie-
nicos y de lim-
pieza personal.

2.= Existe fa-

cilidad por par- 5

te de los pro- 3% a0 0.0120 8
veedores para X y

devolver produc-

tos perecederos.

3.- El . *servicio

de atencién al

cliente es comn- 12 % 95
pleto.. |+ las 24

horas y a domi-

ok B o g ) e

0.1140 1

o

4.- No existen
establecimientos 10 % 30 % 0.0300 6
competentes.

5.- Se otorgara

crédito a las

empresas y orga- 10 % 80 % 0.0800 3
nismos publicos

y privados.

6.- La tecnolo-

gia que se uti-

lizara no re-- 3
quiere de una

gran inversién.

15

ae

0.0045 1

o
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FACTOR DE EXITO CONTRIBUCION CONTROL QUE SE INDICE DE RANGO

{OX P ) RELATIVA AL TIENE SOBRE EL PRIORIDAD
EXITO DE LA FACTOR DE EXITO L ok, @ =i
EMPRESA.
% %

7.- La apertura
de estos nego-
cios los apoya
el gobierno y es
de beneficio pa-
ra la sociedad 5 % 25 % 0.0125 7
pues al mismo
tiempo se gene-
ran empleos vy
pagoc de impues-
tos al gobierno.

AMENAZAS

l.- Existen pre-
cios controlados 3 8 10 & B ek o
por el gobierno. i

2.- Revisidtn. --

constante de in- el

ventarios para 4 3 30 % 0.0120 9
checar fechas de

caducidad de 1los

productos.

3.- Inversidén de
capital en equi-

po de transporte 10 % 60 % 0.0600 A
Yy su manteni-
miento.

4,- Realizar la

cobranza en fe-

cha posterior a 13 % 45 §
la estipulada.

oe
(@]

. 0585 5
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FACTOR DE EXITO
{ OY P )

5.-La innovacién
tecnologica ----
avanza rapida-
mente por lo que
debemos actuali-
zar nuestros --
equipos.

6.- Perdida del
poder adquisi-
tivo, 1inflacidn
y devaluacién.

SUMA

CONTRIBUCION
RELATIVA AL
EXITO DE LA
EMPRESA.

Q

k<]

5 %

10 %

CONTRQL QUE SE
TIENE SOBRE EL
FACTOR DE EXITO

o]
4]

INDICE DE
PRIORIDAD
1 % 2 =-3

0.0025

0.0050

RANGO

i3

10

T2
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HOJA DE TRABAJO PARA LA ESTRATEGIA

OPORTUNIDADES Y PROBLEMAS POR ORDEN JERARQUICO SEGUN SU IMPORTANCIA.

-

El servicio que se brindara al cliente es completo, las 24 hrs. y
a domicilio.

Se contara con toda clase de medicamentos, productos higiénicos y
de limpieza personal.

Se otorgara «crédito a las empresas y organismos publicos y

privados. .
e

Se requiere de inversién en equipo de transporte y su

mantenimiento.

Al otorgar crédito ‘se corre el riesgo de que los clientes no
paguen en la fecha dé'vencimiento.

En el municipio no ex1sten estableCLmlentos de este tipo que sean
competentes. :

El gobierno apoya la apertura de nueVas fuentes de empleo y de
recaudacién de impuestos.

Los  proveedores otorgan faéiliaédes para devolver los productos
perecederos.

Se tiene que revisar constantemente los productos para verificar
la fecha de caducidad.

10.- La economia del pais se ve afectada por la constante pérdida del

poder adquisitivo, la inflacién y/o devaluacién, etc.

11.- Para este tipo de establecimientos no se requiere de tecnologia

muy .costosa y avanzada.
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ESTRATEGIAS DE LA MEZCLA MERCADOLOGICA.

AREA DE DECISION

ESTRATEGIA DE LA
DEMANDA GENERICA

ESTRATEGIAS DE LA
DEMANDA DE MARCA

ESTRATEGIAS
FINANCIERAS

PRECIO

ALTERNATIVA DE
ESTRATEGIA RECOMENDADA

Por medio de programas
de publicidad se dara a
conocer el servicio vy

atencién que brinda
nuestro negocio.
Otorgar crédito, promo-

ciones y descuentos a
los consumidores de
nuestros productos.

i

Disefiar nuestro propio
logotipo para que nos
identifiquen por medio
por medio de el.

Rotular nuestro logotipo

en la fachada principal

de la farmacia.

Los proveedores - nos

otorgaran crédito a 8,
15, . 30 y 60 dias;
nosotros daremos crédito

a8 y 15 dias.

Reinvertir el 10 % anual
de las utilidades.

Buscar que los R
veedores nos den siempre

los mejores precios para
ofrecer los productos a

un precio menor que el
de los demas estableci-
mientos.
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graremos

EFECTO ESTIMADO

A través de esto nos
daremos a conocer ra-
pidamente al publico
consumidor.

Se lograra la prefe-
rencia de nuestro ne-
gocio.

Se lograra la prefe-
rencia de nuestro
negocio.

Lograr llamar la
la atencién de las
personas.

Trabajar con dinero
de nuestros pPro-
veedores el mayor

tiempo posible y no-
sotros obtener utili-
dades sin arriesgar
nuestro capital.

Con esto se mantendra
una biena situacidén
financiera, liquidez
y rentabilidad.

anterior lo-
la prefe-
rencia no solo por la
cantidad de productos
que ofrecemos, sino
por el precio accesi-
ble que ofrecemos.

Con lo
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AREA DE DECISION

PLAZA
(CANALES DE
DISTRIBUCION)

PUBLICIDAD Y
PROMOCION

GERENCIA DE
VENTAS

ALTERNATIVA DE
ESTRATEGIA RECOMENDADA

Desarrollar un programa
Para hacer 1llegar nues-
tros articulos a todos
los posibles consumidores
de toda la regiédn.

Desarrollar este programa
por rutas o por zonas
para evitar pasar 2 veces
o no visitar .alguna co-
munidad o muniéipio.

Darnos a conocer al pu-
blice en general por me-
dio de volantes, ofertas

dechentos y promociones

Se trata de alcanzar to-
das las metas y planes
establecidos, se dara un
apoyo total al personal
que labore en nuestra
empresa para que sienta
confianza y apoye en la
fuerza de ventas: se les
daréan incentivos de
acuerdo a lo antes esti-
pulado.

i

EFECTO ESTIMADO

Con lo anterior lo-
graremos atacar todo
el mercado de la zona
vy otras areas.

Con esto lograremos
tener presencia en
todos los mercados

posibles y evitar
costos de distri-
bucién elevados.

Para lograr tener in-
formado al publico en
general constantemen-
te.

Se trata de lograr un
desarrollo completo
de la empresa y dar
continuidad al desa-
rrollo de la misma y
de.los . que en ella
laboren.
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1.8 DESARROLLO DEL PLAN DE MERCADOTECNIA.

PLANEACION TACTICA DE VENTAS:
BASE DE INVESTIGACION.

En 1la investigacién que se realizo mediante cuestionarios,
informacién proveniente del INEGI sobre el entorno econbmico vy
politico de la regidn donde nos vamos a establecer fue muy favorable
por los siguientes aspectos:

- Se esta desarrollando el sector comercial y ganadero.

- La poblacidén crece un 3.7 % anualmente.

- Del punto anterior se desprende que la demanda de bienes y/o
servicios es cada dia mayopfﬂ

- La inflacién que se vive en estos momentos es alta y afecto
a toda la economia del pais. :

BASE DE ANALISIS.

Nuestra base de analisis fueron los cuestionarios aplicados a
las personas, ya que de ellos se obtuvo la informacién que se
necesitaba. % 4

RESULTADO DEL ANALISIS. n.

El planteamiento de soluciones y conclusiones en general son los
siguientes:

- Que --en-+el .lugar no existe un establecimiento que ofrezca un
buen surtido de medicamentos y -servicio eficiente que
satisfaga al publico consumidor.

- Ninguin establecimiento existente ofrece servicio a domicilio.

-~ No se ofrece el servicio nocturno, ni de fin de semana o dias
festivos.

- No ofrecen descuentos o promociones al publico en general,
tampoco ofrecen crédito a las empresas o dependencias
gubernamentales.

- No tienen una publicidad adecuada y constante.

Con estos resultados que se obtuvieron concluimos que al
establecernos debemos aprovechar las ventajas comparativas que
tenemos en relaciétn a los ya existentes, para poder tener aceptacidn
y permanecer en el mercado.
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C) LA PROGRAMACION.

Una de las caracteristicas esenciales que nos hara ser
diferentes a los demds competidores sera el de ofrecer al publico
consumidor un amplio surtido de productos médicos, higiénicos y de
limpieza personal, un servicio de atencién de manera réapida vy
oportuna, precios accesibles, asi como también promociones, ofertas y
descuentos.

Para ofrecer un amplio surtido, se ofreceran productos en sus
diferentes presentaciones de contenido, uso y precios.

Nuestros inventarios existentes siempre estardan en Optimas
condiciones, pues la razdédn principal es que nuestros proveedores nos
cambiaran los productos en caducidad, por tanto no tendremos
problemas en almacenamiento ni tamggco perdidas en este aspecto.

PROCESO QUE SE LLEVARA A CABO DESDE LA ADQUISICION DE LA
MERCANCIA HASTA LA ENTREGA A LOS CONSUMIDORES.

El proceso de adquisicién de 1la mercancia empesara por la
realizacién del pedido, contactando con el proveedor en nuestro
domicilio o por medio del teléfono, este pedido sera elaborado por el
almacenista; en cuanto'ﬁse confirme la operacién de compra se
preparara el recibimiento en nuestra bodega, al momento de recibir la
mercancia se rebisara minuciosamente para verificar que se recibe lo
que se pidié, que los productos vengan en buenas condiciones, si
algin producto no cumple con las condiciones de compra por algun
desperfecto por transportacidédn del proveedor o por algun descompuesto
de fabricacién se devolverd al proveedor, los que cumplan con los
requisitos entraran al almacén, el almacenista se encargara del
almacenamiento de 1los productos asi como realizar la revisién del
inventario que este proximo a caducidad, de existir productos con
fecha de caducidad cercana nos comunicaremos con los proveedores para
llevar a cabo la devolucidén y reposicién de estos productos.

Para vender la mercancia al publico en general se elaboraran
facturas si el cliente asi lo desea o bien en una factura global del
dia se registraran todas aquellas que no soliciten. A los clientes
que se les haga la entrega a domicilio se les elaborara su factura
correspondiente y se entregara en la fecha de pago que se pacte con
ellos.
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DIAGRAMA DE FLUJO DEL PROCESO QUE LLEVA A CABO
EL MOMENTO QUE SE ADQUIEREN LOS MEDICAMENTOS
Y DEMAS PRODUCTOS HASTA SU VENTA. l

FEDIDU DE MERCANCIA
EN DOMICILIO O
TELEFONICAMENTE

l

RECIBO FISICO
DE
MERCANCIA

l

\J

REVISION FISICA DE :
= CANTIDAD
DEVOLUCION A
- FECHA DE CADUCIDAD
PROVEEDORES - CARACTERISTICAS Y
PRESENTACION DEL PRODUCTO
amlms;arin%x 5 ALMACT > \fﬂrl“:sos?mwn;s
DE PRoDUCToS | *— — — — e R AL PUBLICO EN
EN CADUCIDAD GENERAL

PEDIDOS DE COMPRA

~ EMPRESAS

> = INSTITUCIONES
a) PUBLICAS
b} PRIVADAS

NO CONFIRMACION
DE

VENTAS 7

ls;

ENTREGA FISICA

DEL PRODUCTD
AL CLIENTE

Y
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GRAFICA DE GANTT.

G Bl T G T T 0 9 A TR O O i

CTIVIDAD P | TIEMPO _EN EL QUE SE LLEVA A CABO EL PROCESO| |
1 2[3 as[el7 890l [s2le3]ealss a6 o7 [18]r9]20 |21 [22 [23]24]
3 T : | T

25 26 |27 :28 (29 [30 |31

PEDIDOS DE MERCANCIA

RECIBODEMFRCANCIA |

EVISION ALMACEN

IVENTASALPUBLICO | | 3 B g

TIEMPO O SECUENCIA DEL PROQOCESO.

1.- Hacer los pedidos 1los dias 5 vy 6, 20 y 21 de cada mes del
afio.

2.- Recibir y revisién fisica de mercancia los dias 8 y 9, 23 y
24 de cada mes.

3.- Almacenamiento de mercancia los dias 9 y 10, 24 y 25 de cada
mes.

4.,- Revisién fisica de inventario para verificar fechas de
caducidad los dias 3 y 4, 18 y 19 de cada mes.

5.- Venta al publico en general desde el dia 10 de cada mes y el
dia 25 de cada mes, después de recibir la mercancia.

6.—- Este proceso se llevara a cabo cada mes.
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II. MOTIVACION.

Se han escrito cientos de libros con la vana ilusién de tratar
de entender desde la comodidad de una oficina la importancia de la
motivacién de cualquier organizacidén humana.

= Asi como existen teorias interesantes apoyadas en estudios sobre
el tema de motivacidédn, también existen al respecto falacias que se
han propagado en todo el mundo, como aquella seguin la cual es dinero
es la principal fuerza impulsora de la actividad humana. De hecho,
una cantidad de ideas sobre la motivacién estan en conflicto, por lo
cual las personas adoptan diferentes posiciones, solo existen
lineamientos basicos que son utiles para mejorar la motivacién.

PRINCIPALES TEORIAS MOTIVACIONALES.
1. MODELO DE JERARQUIAS DE A. H. MASLOW, (1943).

Sostiene que las. personas tienen distintos niveles de
necesidades (inferiores y superiores) y estos se deben ir
satisfaciendo del nivel :mas bajo, hacia arriba en una secuencia de
inferior a superior que hace que cada paso al siguiente eslabén se de
cuando el anterior se haya satisfecho de manéera razonable.

Este modelo se con51dera como una relac1on general que se aplica
a grandes cantidades de personas en situaciones normales.

NECESIDADES DE ORDEN INFERIOR:

A) Fisicas: Requieren una cantidad minima de satisfaccidén y
reguiere:

- Necesidades béasicas necesarias para el mantenimiento de la
vida y un bienestar razonable.

- E1 mantenimiento a largo plazo de vida y bienestar. Se
satisfacen las necesidades de orden inferior mediante:
Alimento, ropa, vivienda, etc.

B) Seguridad y proteccién: Se satisfacen mediante los conceptos
de permanencia y amor.
NECESIDADES DE ORDEN SUPERIOR:

A) Social: Se satisface mediante el reconocimiento por otros o
un sentido personal de crecimiento y realizacidn.
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B) Estimacidén y posicidén: No son faciles de satisfacer y se
relacionan mas con los sentimientos.

C) Autorrealizacidén: Se satisface cuando las personas llegan a
hacer lo que son capaces.

2. LA MOTIVACION Y LOS FACTORES DE MANTENIMIENTO DE FREDERICK
HERZBERG (1959) O MODELO DE MOTIVACION DE DOS FACTORES.

Herzberg analizé que algunos factores servian primordialmente
para elevar la satisfaccidén y la motivacién, pero su ausencia no era
muy negativa.

Esos factores se conocen como . de motivacidn, porque tienden a
motivar y satisfacer, le dan al”empleado un generador interno y
proporcionan impulsos internos hacia un mejor rendimiento.

Otro conjunto de factores provocan falta de satisfaccidn cuando
se encuentran ausentes, pero en presencia no proporcionan una
motivacién poderosa, se llaman factores de mantenimiento.

EJEMPLO:

Los factores de motivacién'se presentan en relacién directa con
el empleo. Los factores de mantenimiento se producen en el ambiente
que rodea al trabajo. '

Los factores nuestros pueden ser sentimientos positivos
poderosos como: El1 trabajo mismo, realizacién, posibilidades con el
trabajo, avance, reconocimiento; o sentimientos muy negativos como:
posicidén, relaciones con la supervisidn, colegas o subordinados,
normas Yy administracién de 1la empresa, sequridad en el empleo,
condiciones de trabajo, sueldo y vida personal.

3. MODELO DE EXPECTATIVAS O DE VICTOR H. VROUM. (1946).

Este modelo afirma que la motivacién se debe a los resultados
que se buscan y a la estimacién propia de una accién conducida a las
consecuencias deseadas, es decir, si una persona desea algo con
suficiente fuerza, y el camino esta despejado, tratara de alcanzar
esa meta.

La fuerza de las preferencias por un resultado con relacidén a

otras se llama valencia, ya que una persona también puede desear no
tener resultados, la valencia puede ir de -1 a +1.
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La confianza de una persona en que un acto conducira a una
consecuencia dada se denomina expectativa. Si un acto no tiene
probabilidades de producir una consecuencia, sus expectativas serén
nulas, si un acto produce consecuencia la expectativa sera de +1.

Resumiendo valencia es el deseo de un resultado y expectativa es
l3 probabilidad de que la accidén conduzca a una consecuencia.

Cuando se multiplica la valencia por la expectativa, el producto
es el estado aproximado de motivacién de una persona.

La motivacién es importante en las empresas y negocios porque
abarca la fase de accidén de la conducta, Un viejo refran dice gque uno
puede llevar un caballo al agua, pero no puede hacerlo beber. Como el
caballo, el empleado industrial puede estar dotado generosamente de
todo el equipo fisico, las capacidades y la maquinaria necesaria para
realizar una tarea, pero esto no gétrantiza que el ejecutara la tarea.
La misteriosa cualidad que lo impulsa a emprender la accién para
ejecutar la tarea es lo que estudiamos. cuando dirigimos nuestra
atencién a los problemas de la motivacién humana en la industria.

LA MOTIVACION HACIA EL TRABAJO

Es muy comin escuchar en las organizaciones la sentencia: "Hay
que motivar a nuestro personal para que trabaje mas". Frecuentemente
a este mandato se le da un cariz manipulatorio, como si fueran
marionetas a quiénes hay que motivar. Generalmente se emplea el
termino como sinénimo de induccién o excitacién. Para hacer las cosas
mas dificiles, se destaca la motivacién hacia el trabajo; pero en
esta frase se hable de direccidén, como si el trabajo fuera el factor
hacia el cual tendiese la conducta y como si la labor fuese capaz de
incitar, mantener y dirigir la conducta. En otras palabras, se trata
de convertir al trabajo en un fin, sin embargo, resulta evidente que
para la mayoria de las personas el trabajo no es sino un medio para
lograr otras cosas. Sin negar que en algunas circunstancias el
trabajo en si mismo puede ser gratificante, no podemos pensar que
todo el mundo va a considerarlo un fin en si mismo; por lo contrario,
debemos conocer cuales son los objetivos de las personas, gque pueden
ser logrados a través de un medio: El trabajo.

Por otro lado todavia en muchos libros se hable de que un
trabajador contento produce mas y mejor. Es muy comin caer en el
error de que un elemento motivado produce mas. A fin de cuentas,
muchos administradores se interesan por motivar a sus trabajadores a
fin de lograr mayores niveles de produccién. Empero, la motivacidn es
uno de los muchos elementos que es necesario tomar en cuenta en el
proceso productivo.
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nNAas

III VENTAJAS Y DESVENTAJAS DE TENER Y/O MANEJAR UNA EMPRESA.

VENTAJAS:

|

Control: Se tiene 1la autoridad para tomar decisiones. Se
tiene todo el poder para dirigir todas las actividades
de la empresa.

Beneficios y wutilidades: Mientras mas éxitos tenga la
empresa se obtienen mas beneficios y utilidades, asi como
los salarios de los empleados dependen por lo general de la
aceptacién de presupuestos vy aumentos en el costo de la
vida, el del empresario depende directamente del desemperfio.

Libertad <creadora: Las ideas y el talento pueden expresarse
con libertad sin las res$tricciones expuestas por politicas
fijadas y la necesidad de seguir los canales.

Seguridad en el- trabajo: El empresario no puede ser
despedido, sustituido u obligado a retirarse.

.~ Realizacién personal: La satisfaccidn de haber creado una

empresa propia;en base a capacidad personal.

Libertad de tf@mpo: No hay un horario establecido fijo que
sea estricto. ¥ {

DESVENTAJAS :

1z

Riesgo de 1la inversidén: Si la empresa fracasa, sSe puede
perder - gran parte de lo 1invertido, ademas de due se
arriesgan los bienes personales.

Trabajo largo: El mantener en operacitn una empresa rara vez
toma ocho oras diarias sobre todo al inicio.

Fluctuacién de ingresos: En lugar de tener un sueldo fijo,
los ingresos estan sujetos a altas y bajas.

Responsabilidad: La libertad de tomar desiciones implica el
deber de respaldarlas, se es responsable por cualquier cosa
gque salga mal.

Tensién y presién: La presién de satisfacer a los clientes a
los empleados, al gobierno, al arrendador (en su caso), Y a
los proveedores generalmente genera mas tensién que la de un
trabajo rutinario.
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IV PRINCIPALES DIFERENCIAS ENTRE EMPLEADOS Y EMPRESARIOS.

En el mundo de los negocios, del trabajo, etc. Unicamente
existen dos opciones de actividad: Ser empresario o ser empleados:

A diferencia del empleado, el empresario es su propio jefe o en
sy caso, comparte responsabilidad y las desiciones con sus socios.

El empleado, por lo general tiene las siguientes motivaciones en
cuanto a su trabajo:

A) Trabajar hasta donde tenga que hacerlo para recibir mi
sueldo.

B) Tomar responsabilidades unicamente cuando asi me lo ordenen.

C) Trabajar lo minimo, profirando que esto tenga razonalmente
satisfechos a mis jefes.

D) Hago lo que tengo que hacer y nada mas.
E) Mi titulo es lo mas importante de mi personalidad en el campo
productivo. Espero reconocimientos constantes de la gente y

de mis jefes a raiz de el.

F) Mi maxima aspiracién es 1llegar a ocupar un puesto de alto
ejecutivo con muchas prestaciones y escritorio lujoso.

G) Otras por el estilo.

En un contexto radicalmente diferente, el empresario tiene las
siguientes motivaciones en cuanto a su trabajo:

A) La gente me reconocera por mis logros v resultados
empresariales-que por mis titulos o escritorios lujosos.

| B) Trabajare hasta 16 horas, si es necesario ya que todo va
: en beneficio de la empresa.

C) La empresa es como una extensidén de mi persona. El éxito de
ella, es mi éxito.

D) Si no salgo a la calle a vender simplemente no como.

E) Mientras mas eficiente y eficaz sea mi empresa, mas
resultados y ganancias obtendré.

F) El costo de ser un empresario de éxito, como soportar

tensiones, presiones, lograr Jjornadas de trabajo, altibajos,
etc., es algo que bien vale la pena.
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VI CUALIDADES DEL EMPRESARIO.

No cualquier persona tiene talento y capacidad para ser
empresario. No es cuestién de que tan inteligentes se es; sino que
tiene mas que ver con la personalidad y comportamiento.

< Se han hecho investigaciones que demuestran que los individuos
que poseen ciertas caracteristicas, tienen mas posibilidades de éxito
como empresarios que los que no las tienen. Aunque no se trata de
algo absolutista, las que mas se mencionan con frecuencia son:

1) MOTIVACION: Es el empuje mental y fisico para cumplir con
las tareas elegidas.

2) DISPONIBILIDAD A TOMAR KIESGOS: Es la disposicién a
participar, en caso de que sea necesario la misma seguridad
propia para alcanzar las metas.

3) HABILIDAD PARA  TOMAR DECISIONES: Es el talento para
analizar situaciones complejas y obtener conclusiones que
dan lugar a que la empresa tenga éxito.

4) RELACIONES HUMANAS X PUBLICAS: Es la habilidad para
interactuar con otros, de inspirar cooperacién, conflanza y
lealtad. e o

5) COMUNICACION: Es 1la habilidad de expresarse y comprender a
otros, para poder compartir ideas.

6) HABILIDAD TECNICA: Es la experiencia para producir vy
comercializar los bienes y servicios de la empresa.

7) CAPACIDAD DE VENTAS: Es 1la habilidad para persuadir a la
gente de los beneficios de los productos que vendemos ©
servicios que ofrecemos.
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V MENTALIDAD DEL EMPRESARIO.

Si

pudiéramos describir lo gue una mente empresarial piensa,

arrojariamos los siguientes resultados:

1)

2)

10)

11)

12)

13)

INICIATIVA: Realizo las cosas a mi manera, imponiendome mis
propias metas y disciplina.

CAPACIDAD DE DIRIGIR: Puedo lograr que mis empleados
obedezcan mis ordenes, sin esforzarme demasiado vy de manera
voluntaria.

ORGANIZACION Y PLANEACION: No doy paso en falso, sino que
siempre sigo los pasos de un plan previo.

RELACIONES HUMANAS: Me esfuerzo con llevarme bien con la
gente, aun con personas:fﬁcompatibles con mi personalidad y
de manera de pensar.

RESPONSABILIDAD: Me agrada hacerme cargo de cualquier
situacién, por dificil que esta sea y 1llevarla a cabo
exitosamente.

TOMA DE DESICIONES Me gusta tomar de51c1ones rapidas, pero
bien fundamentadas

ATENCION A LOS DETALLES: Si es necesario cargar cajas o mover
escritorios, lo haré con todo gusto, puesto que tocdo va en
beneficio de la empresa  y -ademds, cualquier actividad de
trabajo es dignificante.

COMUNICACION: El éxito de mi gestidm depende de 1la
comunicacién establecida a todos los niveles de la empresa.

TRABAJO: Si es necesario trabajare hasta 16 horas diarias
para sacar la empresa adelanta.

ESPECULACION: Primero esta 1la fortaleza econdémica de la
empresa que cualquier afan de enriquecimiento personal
rapido a costa de las reservas de la empresa.

ETICA EMPRESARIAL: Prefiero tener clientes a muchos afios que
respeten y admiren la decencia y seriedad de la empresa.

CONSTANCIA Y TENACIDAD: Cuando me decido a hacer algo, lo
llevo a cabo sin bajar el ritmo.

SEGURIDAD Y CONFIANZA: Puedo lograr 1lo que me proponga,
dentro de mis limitaciones y mis capacidades.
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VII DEFINIENDO LA PERSONALIDAD EMPRESARIAL.

Para definir la personalidad empresarial en forma correcta,
primero analicemos que es un empresario, porque se convierte en tal y
a que se refiere la palabra personalidad.

-

EMPRESARIO es aquella persona gque impulsada por el deseo de ser
independiente, crea y desarrolla una idea que representa la posible
solucién a las necesidades o deseos del consumidor y que organiza,
dirige y asume los riesgos medidos de la creacib6n y operacidn de su
empresa.

Generalmente lo motivan su necesidad intrinseca de hacer las
cosas a su manera desde su particilar punto de vista y la atraccién
por una necesidad vital del .mercado de la cual esta seguro puede
satisfacer manejando las principales variables mercadologicas como
precio, producto, plaza y promocién.

PERSONALIDAD Se refiere principalmente a toda diferencia
individual que constituye en forma especifica y uUnica a una persona y
que la distingue de otra:

En forma lateral, personalidad es_también la interpretacidn de
las impresiones que cada persona causSa.

Para nuestro propbésito, es decir para definir dque es la
personalidad empresarial, nos referimos a la personalidad total del
empresario, es decir, el resultado de lo que ha sido, de lo que ha
hecho y aun de lo que hace, de lo que ha pensado hacer y lo mas
importante, lo que quiere llevar a cabo (realizar).

Es un hecho que cualquier persona no sirve para todo. Por
ejemplo, para la actividad de 1la tauromaquia se requieren
caracteristicas especiales que no todos tenemos, tales como la
valentia, amor al peligro e indiferencia ante el prolongado e inutil
sufrimiento de un animal indefenso (después de que pasaron todos
sobre &1).

Asi mismo se requieren ciertas caracteristicas especificas para
accionar y tomar desiciones béasicas para la gestacién, fundacidn y
operacién de una empresa.
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¢Cual es 1la personalidad del empresario? A continuacién se
enlistan diez rasgos de la dominada teoria de la personalidad del
empresario, rasgos indicativos pero no definitivos, ni normativos.

1.- Generalmente sus familiares, parientees cercanos 0]
amigos tuvieron una empresa familiar y posiblemente
funcionaba en su casa donde vividé cuando nifio.

2.- Le gustaba ayudar en esa empresa.

3.- Cuando nifio, vendio algunos de sus objetos.
-

4.- Su rendimiento escolar fue aproximadamente igual al promedio
de sus comparieros.

5.- Dificilmente se encuentran satisfechos trabajando en una
empresa, ya que a menudo tienen 1la reaccién que pudieran
hacer mejor trabajo del que realizan, por lo cual se sienten

frustrados. 4
6.- Prefieren jugar un deporte que verlo por television.

7.- Prefieren trabajar en sus propios proyectos dque en los
ideados por otros.

8.~ Prefieren leer cosas reales que ficticias.
9.- Tienen decisidén e iniciativa.
10.- Se involucran en actividades extra-laborales.

Finalmente afiadiendo que dentro de la personalidad empresarial
tienen una inata motivacién para lograr sus propodésitos, son
optimistas por naturaleza, son originales y confian en sus propiocs
recursos, adquieren una buena informacién alrededor de sus propios
intereses y tienen una necesidad vehemente de realizacidn.
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VIII FUTURO DEL EMPRESARIO MEXICANO.

A raiz de los grandes problemas econdmicos por los que el pais
atraviesa y sobre todo debido a la falta de liquidez y recursos del
sector publico para generar empleos y riqueza a distribuir se puede
afirmar que ha comenzado una fuerte era empresarial en México.

Asi, el empresario es ahora una fuerza motriz del desarrollo
econdémico nacional, por ser su actividad generadora de empleos y de
inversioén.

De esta manera se contempla un futuro bastante prometedor para
el empresario mexicano. En estos momentos se requiere de dgrandes
cantidades de inversidén productiva”'como principal salida a la crisis
econdmica. La inversién representa la creacién de nuevos empleos y
expansioén de los ya establecidos.

En toda sociedad, el empresario ejecuta principalmente toda
actividad emprendedora.

Actualmente, el gobierno federal intenta establecer las
condiciones propicias ~para ~ la  inversién productiva vis
desrregulacién, desincorperacién, - estimulos fiscales, apoyos
financieros y reglas claras. e

Por otra parte, las camaras Yy organismos empresariales tienen
programas muy interesantes de fomento empresarial.

Todo depende de la confianza y determinacién del empresario
mexicano. El camino esta abierto el pais lo reclama.
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MODULO II
INICIACION DE LA EMPRESA

2.1 SELECCION DE OPORTUNIDADES.

Antes que nada es preciso definir, lo que se entiende por un
negocio adecuado: "es invertir tiempo y dinero en un proyecto wviable
de corte empresarial, con el fin de obtener ganancias, reconocimiento
y prestar un servicio a la comunidad”.

Para tomar una desicidén adecuada, en cuanto al giro y tipo de
negocio, es necesario un procedimiento ordenado de seleccidn, la
pregunta que surje es la siguiente: ¢(Que tipo de negocio o empresa
iniciamos?. Desgraciadamente en la mayoria de los casos, se decide al
respecto en base a corazonadas Yy recomendaciones de amigos, sin
seguir la metodologia necesaria. Lo anterior trae como consecuencia
un alto indice de fracasos en nuéstro pais, por no partir a bases
realistas e investigacién previa. ;

Asi entonces, partimos del término realidad, para fijar la norma
de adecuacién. Nuestra realidad la constituyen diversos elementos,
todos ellos relativos al negocio a emprender.

Estos elementos son: los siguientes:

%, Elementos genefhles. 5 _
II. Elementos especificos perscnales..-
III: Elementos especificos del negocio.

I. ELEMENTOS GENERALES.
A) ENTORNO ECONCMICO.

En México 'y América latina se presentan rasgos profundos en
materia de una estructura macroeconomica dque rescate, promueva Yy
fomente una cultura empresarial con las necesidades actuales de la
sociedad y con las espectativas de las nuevas generaciones de
profesionistas, donde (brilla por su ausencia) hace falta Ila
planeacién a mediano y largo plazo y donde las directrices educativas
especificamente las relacionadas con el aspecto pedagdgico de la
ensefianza no ha logrado articular una estrategia que incida en el
cambio de actitud y de mentalidad del mexicano.

Sin embargo podemos decir que el tema de los micro empresarios
en nuestro pais no es un tema nuevo o desconocido. Existe desde hace
mucho tiempo 1la conciencia y la voluntad por generar diversas
iniciativas que impulsen a este sector de la economia, pero estas, en
ocasiones han quedado a la deriva o bien sujetas a programas
sexenales donde no ha existido la visién para darles continuidad.
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Actualmente sigue en pie el programa de apoyo a la micro,
pequefia y mediana empresa (PROAME) promovido por entidades como la
PNUD, la OEA, la AECI y la SRE que ha tenido una excelente incursioén
con ejemplos tangibles de fomento y apoyo a este sector.

- Sin embargo la situacién actual del pais nos sigue confrontando
especialmente a toda la comunidad empresarial, pues para todos es
sabido que vivimos momentos criticos que requieren de toda nuestra
seriedad para entender los problemas y el cambio en el cual esta
inmerso el pals, tantc en su realidad local como en su contexto
internacional.

Viviendo un pancrama dificil para todo el sector de empresas
micro, pequefias y medianas del pais y para las miles de fuentes de
empleo que genera dicho sector, "@l titular de la Secretaria del
Trabajo en Queretaro, el Lic. Guillermo del Hoyo afirma que la
situacién laboral en esta entidad es afortunadamente buena debido a
la estrecha relacién que 'se tiene con las centrales patronales Yy
obreras, las asociaciones de industriales Y las camaras
empresariales, donde se han podido delinear medidas para amortiguar e
atemperar la crisis sin dejar a un lado la busqueda de la creacidn de
nuevos empleos. Comenta que uno de los objetivos prioritarios es que
el desempleo no se incremente y que este por lo menos se mantenga en
una cifra del 3 %, para procurar gue no existan mas afectados y para
sequir siendo uno de los estados con menor desempleo como lo menciona
el INEGI en su ultimo reporte.

El reto para Queretaro en materia de relacidén empresa-trabajador
segin la Secretaria del Trabajo esta cifrada en 4 puntos basicos:

1.- La preservacioéon del empleo.

2.- La fortaleza y 1la confianza a trabajadores y empresarios
para salir adelante con esfuerzos coordinados.

3.- La creaciétn de fuentes de empleo a través de ofertas a las
empresas, mano de obra calificada via cursos de capacitacién
intensiva; y

4.- La promocién de un ambiente de optimismo real, pero moderado
para mejorar las condiciones laborales.
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EXTERNO

México sigue hoy una estrategia mas activa de eliminacién de
barreras comerciales. El caso mas importante es el del comercio con
los Estados Unidos de Norte América y el de Canada, razén por la cual
la iniciativa del TLC norteaméricano ha recibido mayor atencién, no
hay duda sin embargo de que México busca diversificar su comercio con
tQedas las regiones del mundo, tanto con mecanismos multilaterales
como mediante propuestas regionales de apertura comercial.

La apertura comercial resultante de un tratado de libre comercio
con los Estados Unidos y Canada significa ganancias econdmicas para
los 3 paises, la eliminacién de barreras permitira a las 3 economias
producir mas con los mismos recursos al eliminar las ineficiencias
del proteccionismo y el beneficio seria mayor para México.

La politica comercial de México claramente busca la apertura
multilateral, es un hecho sin” embargo que las negociaciones
comerciales han caido en la situacién obscura de verse como
concesiones entre paises, donde los gobiernos actian como si los
consumidores fuesen rehenes.

El peor negociador es el que habré mas sus mercados, no obstante
que aun la apertura unilgteral representa beneficios.

INTERNO. 3 :

Se han superado las condiciones de emergencia aguda, también se
ha iniciado la recuperacién entendida como que la produccién esta
aumentando en la mayoria de los sectores de la economia.

Alcanzar un crecimiento econémico vigoroso y sostenido es un
imperative que debe unir nuestros esfuerzos, solo el crecimiento
rapido y perdurable de la economia nacional nos dara los recursos
para desplegar una politica de apoyo social mas ambiciosa.

Para hacer una  realidad esa nueva etapa de crecimiento es
indispensable que perseveremos entre quehaceres esenciales:

El primero consiste en seguir aplicando el programa econdémico
que nos ha permitido vencer las emergencias e iniciar la recuperaciodn
hasta c¢onsolidarla con toda certeza.

El segundo consiste en continuar las reformas estructurales para
contar con una economia cada vez mas eficiente, de tal manera que los
factores de la produccidén sefialadamente el trabajo obtengan mayores
rendimientos e ingresos.

El tercero consiste en aumentar significativamente el ahorro
nacional, ya que solo asi podremos financiar sanamente la inversidn,
sin riesgos de volver a sufrir crisis como las que han sido
recurrentes en los ultimos 20 afios.
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1.= POLITICA FISCAL.
RESOLUCION MISCELANEA 1996.
Regla 1 (1) vigencia de la resolucidén y su aplicaciédn.

. A partir de abril y hasta el 31 de marzo de 1997 aplicable a
contribuciones federales, excepto al comercio exterior.

LEY DEL IMPUESTQO SOBRE LA RENTA.

Pagos provisionales trimestrales. Las personas morales
presentaran pagos provisionales el dia 17 del mes inmediato posterior
a aquel al que corresponda el pago.

Pagos provisionales trimeStrales. Las personas morales
contribuyentes cuyos ingresos.en el ejercicio inmediato anterior no
hayan excedido de 4 000 000, efectuaran pagos provisionales
trimestrales a mas tardar el dia 17 de los meses de abril, Jjulio.
octubre y enero del afo siguiente.

limite limite
enero-junio 95 Jjulio-diciembre 95 enero-junio 96 julio-diciembre 96

S 4 000 000 $ 5 198400 “$ &'u38. 132 § 6 856 522

Cuando los contribuyentes;_ahtes-»séﬁalados hubieran efectuado
pagos provisionales trimestrales én los términos de este parrafo y
obtengan en el ejercicio ingresos acumulables que excedan del monto
antes indicado, podran estar a lo previsto en este péarrafo en el
ejercicio siguiente a aquel en el que excedan de dicha cantidad.

Regla 146

Deduccién de comprobantes de maquinas registradoras de
comprobacién fiscal aun cuando no se traslade el IVA por separado.

Los contribuyentes podran deducir en base a comprobantes de
maquinas registradoras de comprobacién fiscal aun cuando no se haya
trasladado en forma expresa y por separado el IVA siempre gque se
cumplan con los siguientes requisitos:

I. Se pague con cheque nominativo y en la pbéliza se anote el
numero de comprobante que se pago.

II. Que la adquisicién no exceda de 1 023.00 c/u.

III. Que el total de adquisiciones por este concepto no excedan
de $ 81 910.00 en el ejercicio o del 1 % de los ingresos acumulables.
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Regla 201
Disminucién del crédito al salario de los impuestos federales.

Los retenedores podran disminuir las cantidades que entreguen en
efectivo a los trabajadores de Impuesto Sobre la Renta a su cargo o
de las retenciones del mismo, efectuadas a terceros o del IVA, IEPS e
IVA y en general de cualquier impuesto federal. En caso de saldo a
favor podrén compensarlo en la siguiente declaracidén o solicitar su
devolucién en la forma oficial 1.

IMPUESTO AL ACTIVO

Regla 320 ;

Exencién del impuesto al activo por el ejercicio fiscal de 1996,
los contribuyentes a quiénes se les aplica la exencidn son los
siguientes: personas moralés, personas fisicas del régimen general y
personas fisicas régimen simplificado.

Para gozar de 1la éxencién, se requiere que los ingresos por
actividades no excedan de $ 7 000 000 en el ejercicio de 1995.

Los contribuyentes que por el ejercicio de 1996 gocen de la
exencién del impuesto al* activo .deberan seguir cumpliendo con sus
obligaciones formales y calcular el impuesto como si no existiera
esta exencién. Debiendo complir con-lo siguiente:

l1.- Primera declaracién de pago provisional en ceros.
2.- Ajuste a pagos provisionales en ceros; y
3.- Calcular el impuesto final del ejercicio, manifestando en la

declaracién dicho calculo solo que en el impuesto a pagar indicara
cero.

CODIGO FISCAL DE LA FEDERACION.

Regla 16

Forma fiscal para devolucidén. 32

La forma 32 debe ser presentada y acompalfiada de los anexos

respectivos y de la declaracién normal y/o complementaria donde
aparezca el saldo que se solicito.

Forma fiscal de registro federal de contribuyentes. R 1
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Regla 43

Operaciones con el publico en general.

Se deberan expedir comprobantes cuando se soliciten y les
proporcionen coplia de la cédula de identificacidén. En el caso de
operaciones mayores de §$ 32.00 se debera entregar comprobante
simplificado y si la operacidn es menor puede no entregarse
comprobante si no se tiene maquina de comprobacién fiscal.

Regla 69
De la presentacidédn de declaraciones
Rengldén que se marca en ceros.

Los contribuyentes obligados™a presentar declaraciones en los
términos del art. 31 del cédigo fiscal de la federacién deberan
llenar las formas a que se refiere la regla 68 de esta resoluciodn,
marcandoc con un cero los renglones qgque correspondan a contribuciones
por las que estando obligados a su pago, no tengan contribucidn a
cargo, ni saldo a favor, ecepto cuando se trate de declaraciones de
pagos provisionales y se presente respecto de las mismas del supuesto
a que se refiere el tercer parrafo del citado art. 31.

Tercer parrafo del art. 31.

Los contribuyentes que tengan obligacidn de presentar
declaraciones peridédicas de conformidad con las leyes fiscales
respectivas, continuaran haciendol¢ en tanto no presenten los avisos
que correspondan para efectos del registro federal de contribuyentes.

Tratandose de declaraciones de pagos provisionales, los
contribuyentes deberan presentar dichas declaraciones siempre que
haya cantidad a pagar o saldo a favor, asi como la primera
declaracién sin pago. Cuando se presente una declaracidén sin impuesto
a cargo se presumira que no existe impuesto a pagar en las
declaraciones de pago provisional posteriores que no sean
presentadas.

Obligados a dictaminarse por estados financieros de 1995.

1) Quiénes en el ejercicio inmediato anterior obtuvieron
ingresos acumulables superiores a $ 11 479.00.

2) Los que el valor de su activo en el ejercicio inmediato
anterior determinado fue superior a $ 22 958.00 de acuerdo con la ley
del impuesto al activo.
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2.- RUBROS PRIORITARIOS.

El gobierno municipal obtuvo ingresos por el afio de 1995 por:

PRESUPUESTO DE INGRESOS 1995

RESUMEN GENERAL POR GRUPOS

O NCEPTO IMPORTE
IMPUESTOS 3 718,015.00
DERECHOS 66,623.00
PRODUCTOS 29,929.00
APROVECHAMIENTOS 175,334.00
PARTICIPACIONES : 3 867,502.00

-
TOTAL DE INGRESOS S 4 857,403.00

Los egresos del aﬁoade 1995 fueron:

PRESUPUESTO DE EGRESOS 1995
RESUMEN GENERAL POR GRUPOS

/0N € B.P TV0 IMPORTE %
PARTICIPACION

EN EL TOTAL

SERVICIOS PERSONALES 3 726,912.00 14.97 %
SERVICIOS GENERALES 190,104.00 3.91 .%
MATERIALES Y SUMINISTROS 86,060.00 Loed T 54
MAQUINARIA MOBILIARIO Y EQ. 141,561.00 2:92

ADQUISICION DE INMUEBLES 0.00 0.00 %
CONSTRUCCIONES 2 142,711.00 44,11 %
TRANSFERENCIAS SUBSIDIOS Y APORT. 358, 958.00 7.39 8
DEUDA PUBLICA 2,565.00 0.05 %
ASIGNACIONES GLOBALES SUPLEMENTARIAS 1 208,532.00 24.88 %

PRESUPUESTO TOTAL $ 4 857,403.00 100.00 %
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5.- INDICE INFLACIONARIO.

Las perspectivas de los agentes econémicos han mejorado, para el
cierre del afio se espera un crecimiento del 4.09 %, una inflacidén del
27.12 %, un tipo de cambio de § 8.03 por dolar, un superavit
comercial de 6 774 millones de dolares y un deficit en la cuenta
corriente de 2 282 millones de dolares.

Los pronbésticos para 1997 apuntan hacia un mejor desemperio de la
economia nacional, pues se espera un crecimiento del producto interno
bruto de 4.4 %, una inflacién de 18.1 %, un superavit en la balanza
comercial de 3 867 millones de dolares y un deficit en la cuenta
corriente de 4 851 millones de dolares.

Como resultado de una encuesta realizada por el Banco de México
entre distintos empresarios durante el pasado mes de agosto, la
expectativa en el crecimiento del producto interno bruto para este
afio ha mejorado, ya que la encuesta realizada en julio marcaba una
tasa del 3.41 %. ¢

RAhora con la nueva encuesta, se espera un crecimiento del
producto interno bruto de 4.09 %, aungque hay algunos analistas del
sector financiero que estan proyectando una tasa de incremento hasta
del 4.5 % para este afio. !

En lo que se refiere ala inflacién los agentes econémicos
mejoraron marginalmente sus prondsticos en este sentido. La encuesta
realizada en julio apuntaba una tasa inflacionaria del 27.56 % pero
ahora esta expectativa sefiala una tasa del 27.17 %.

Respecto al tipo de cambio, la encuesta de agosto sefiala que la
paridad al cierre del afio sera de $ 8.03 por dolar, aqui también hay
una revisién a la baja, ya que la encuesta de julio apuntaba hacia
una cotizacidon de $ 8.27 por dolar.

También cambio de rumbo la visién del rendimiento de los cetes a
28 dias de plazo, en julio la encuesta marcaba una tasa de 29.12 $%
para el cierre del afio, pero ahora este se ha revisado a 27.93 %,
para septiembre se espera un rendimiento de 26.47 %, para octubre de
26.60 % y para noviembre de 27.05 %.

6.- JUSTIFICACION ECONOMICA DEL PROYECTO.
Satisfacer las necesidades de productos médicos en el municipio
de Ezequiel Montes, asi como los gustos en articulos de higiene y

limpieza personal es lo que se pretende lograr al establecer nuestra
empresa.
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Para lograrlo es indispensable ofrecer un amplioc surtido y una
excelente atencién al consumidor; actualmente no existe un
establecimiento con estas caracteristicas, dandonos la oportunidad de
aprovechar al maximo esta ventaja.

El municipio se beneficiara en los siguientes aspectos:

1) Pago de impuestos.
2) Una fuente mas de empleos.
3) Contar con un establecimiento permanente que cubra estas

necesidades.

DERRAMA ECONOMICA.
~—
Toda empresa por muy pequefla que sea, debe realizar los gastos
gue son indispensables para el buen funcionamiento, tanto en lo que
se refiere a lo administrativo, como a su mantenimiento.

Nuestra empresa cubrira periodicamente los gastos como son: Pago
de sueldos al personal quincenalmente, pago de impuestos, renta del
local, mantenimiento del equipo de transporte, pagos de luz,
publicidad, pago de intereses y gastos administrativos por créditos,
pago de teléfono, cuotasmdel IMSS, SAR e INFONAVIT, agua, Sseguros,

etc.

B) ENTORNO POLITICO-SOCIAL.
I) SOCIAL:
1.- CLIMA LABORAL.

Queretaro viviendo un panorama dificil para todo el sector de
empresas micro, pequefias y medianas del pais y para las miles de
fuentes de empleos que genera dicho sector, la situacidén laboral en
esta entidad es afortunadamente buena debido a la estrecha relacidn
que se tiene con las centrales patronales y obreras, las asocilaciones
de industriales y las camaras empresariales, donde se han podido
delinear medidas para amortiguar o atemperar la crisis sin dejar a un
lado la busqueda de la creacién de nuevos empleos.

Uno de los objetivos prioritarios es que el desempleo no se
incremente y que este por lo menos se mantenga en una cifra del 3 %
para procurar que no existan mas afectados y para seguir siendo uno

de los estados con menos desempleo como lo menciona el INEGI en su
ultimo reporte.
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En el tan debatido tema de realizar modificaciones en la ley
federal del trabajo, se comenta que esta ley nos debe llevar a una
reflexidon mas profunda para tener adecuaciones muy puntuales con la
realidad del mercado como pudieran ser aspectos de capacitacién,
ecologia y medio ambiente, seguridad e higiene, productividad,
jornadas de trabajo y otras mas que sean de suma importancia para
cQntar con una ley flexible y moderna.

El reto para Queretaro en materia de relacidén empresa-trabajador
segun la secretaria del trabajo esta cifrada en cuatro puntos
basicos:

1.- La preservacién del empleo.

2.- La fortaleza vy confianza a trabajadores y empresarios para
salir adelante con esfuerzos coordinados.
SN
3.- La creacién de fuentes de trabajo a través de ofertar a las
enmpresas mano de obra calificada via cursos de capacitaciodn
intensiva; y 5

4.- La promocién de un ambiente de optimismo real pero moderado
para mejorar las condiciones laborales.

En los ultimos 12 :meses se establecieron en la entidad 129
empresas nuevas que han qgnerado alrededor de 1 500 empleos, asimismo
se ha realizado una intensa labor de promocién de maquiladores
textiles a fin de que se ublcaran o ampliaran en comunidades de
escaso desarrollo.

El economista Dr. Fernando Noriega autor del libro "Teoria del
desempleo, la distribucién y la pobreza" , nos dice que es necesario
estrechar la brecha que existe entre las teorias o modelos que norman
nuestros ideales, nuestras pretensiones y la realidad concreta.

Sefiala ademas que el gobierno debe intervenir en la
redistribucién del ingreso, de la riqueza, y en la agilizacidén de la
demanda efectiva, via gasto publico.

También sefiala que la politica redistributiva se realiza a
través de mecanismos como la desgravacién de salarios, el ejercicio
del gasto publico discriminado por niveles de ingresos y de la
riqueza.

Actualmente la fuerza laboral en el pais es de 33 millones de
trabajadores y se estima que para el afio 2 000 seran de 40 millones.
El nivel de desempleo es de 11 millones sumando a los subempleados.
Afirman fuentes periodisticas que para seguir en este ritmo de nula
generacién de empleos las fuentes laborales indispensables en cinco
afios podrian llegar a una cifra de 20 millones de personas.
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La sociedad tiene toda la razén al indignarse ante la aplicacién
laxa de la ley. La sociedad tiene razén al desconfiar de leyes gque en
vez de castigar a los delincuentes, solapan su impunidad y alientan
su reincidencia; de leyes que en vez de desagraviar a las victimas,
frustran su derecho y las dejan indefensas.

Por eso, también se han promovido reformas a la legislacién
penal, para actuar con mayor celeridad y firmeza contra quiénes son
sorprendidos al cometer un delito o cuando se preparan para
cometerlo.

La sociedad también tiene razén al ©preocuparse por la
inseguridad publica y al irritarse cuando quiénes deben vigilar el
cumplimiento de la ley son los primeros en violarla. Este es un grave
problema que resolveremos con un esfuerzo firme y prolongado.

De ahi que simultaneamente aT reforzamiento de las leyes, sea
iniciado la reestructuracién. de las - Procuradurias General de la
Republica y General de Justicia, para convertirlas en dependencias
modernas, respetuosas de la ley, profesionales y especializadas.

Asi avanzaremos inicialmente hacia una nueva etapa donde las
corporaciones policiacas: y los érganos de procuracidén de justicia se
ganen el respeto de la sociedad actuando con desencia y limpieza, y
sean reconocidos no por atropellar, sino por proteger a 1los
ciudadanos; no por extorsionar, sino por servir a la ciudadania.

Para entrar en una nueva etapa de” primacia del derecho, es
necesario que todos, absolutamente todos contribuyamos a enraizar y
extender una cultura de apego a la ley.

Ciertamente hay muchisimos ciudadanos gque procuran observar las
leyes. Pero también son todavia muchos los que prefieren ignorarlas,
buscando un provecho indebido de su incumplimiento.

Es a ellos a quien debemos convencer, con la ley en la mano, de
que si unas veces la violacién de la legalidad puede beneficiarlos,
en muchas otras puede hacerlos victimas.

Es indispensable que todos, absolutamente todos, nos
acostumbremos a cumplir la ley. Quien respeta la ley, respeta a los
demds y se gana el respeto de todos.

La creacién de esta cultura de apego a la legalidad tomara
tiempo. Precisamente por eso, debemos comenzar a inculcarla Yy
practicarla todos cuanto antes, para dar tranquilidad a nuestra vida
personal y familiar, y para dar certidumbre a nuestra vida productiva
y nuestras relaciones sociales.
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Ciertamente uno de 1los problemas mas graves de la profusa
tendencia del desempleo se encuentra en la especulacién financiera,
donde las actividades productivas que son el pilar del desarrollo
econdmico no se asoman ni por equivocacién en las mentees de quiénes
provocan el insulso juego desestabilizador.

Es urgente el apoyo a las micro, pequefias y medianas empresas
3

que representan aproximadamente el 95 % de empresas Yy que a su vez
generan el 60 % de los empleos.

La COPARMEX, organismo popular empresarial afirma que es
necesario modificar 1la ley federal del trabajo para hacer mas
flexible la relacién laboral en la empresa con el prop6sito de seguir
elevando el nivel de productividad de la mano de obra mexicana.

En sus propuestas del sector privado 1994-2000, seriala que es
necesario desaparecer la figura de€> contratos de ley, reglamentar de
manera mas flexible la contratacién temporal, establecer el pago por
hora, desaparecer el escalafén ciego, afladir el principio de a
"trabajo igual, salario igual", introducir las premisas de calidad y
desaparecer las juntas de conciliacién y arbitraje.

2.- CLIMA EMPRESARIAL.

En los ultimos doce meses se establecieron en 1la entidad
queretana 129 empresas nuevas que han generado alrededor de 1,500
empleos. Asi mismo, se realizo una intensa labor de promocién con
maquiladoras textiles a fin ' de 'que se hubicaran o ampliaran en
comunidades de escaso desarrolleo, teniendo como resultado 1la
generacién de 2,425 empleos con una inversién de 36 millones.

Para impulsar las exportaciones, el Banco Nacional de Comercio
Exterior apoyc durante este afio a diversas empresas con
financiamientos que alcanzan los 50 millones de ddélares, ademas de
proporcionar capacitacién y asesoria a través de 30 cursos ¥y
seminarios.

A fin de contar con infraestructura para el desarrollo
industrial, los fideicomisos de parques industriales del gobierno del
estado vendieron 37 mil metros cuadrados de terrenos para el
asentamiento de nuevas empresas.

3.- CLIMA SOCIAL.
La ciudadania exige mejores leyes para perseguir y castigar a

los delincuentes que hoy la amenazan en sus personas, en sus familias
y en su patrimonio.
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IT) POLITICO
1.- GUBERNAMENTAL.

Con toda confianza hoy se puede decir que gracias al esfuerzo de
todos los mexicanos, el pais supero la etapa de emergencia econodémica
y.ha iniciado claramente la recuperacién.

Despues de la abrupta contaccién de 1995, el Producto interno
bruto crecidé poco mas de tres por ciento durante el primer semestre
de este afio, lo que practicamente asegura el cumplimiento de la meta
para el afio en su conjunto. Afortunadamente, la recuperacidén esta en
vias de generalizarse a todos los sectores productivos.

2.—- EMPRESARIAL. ;
i

El actual contexto en el que nos vemos inmersos sin duda alguna
nos viene a replantear una serie de cuestiones de importancia vital
para el desarrollo de las ideas que den luz a nuestra sobrevivencia
familiar, laboral y social.

La crisis, la necesidad y los problemas particulares de ese
mundo individual que poséemos nos confrontan a diario para ejercer la
imaginacién y la creatividad como la unica posibilidad para conservar
aquello por lo que siempre hemos luchado un México nuevo.

Las regiones del pais tendréan que definir con prontitud un
esquema econémico congruente con sus. necesidades particulares pero
con directrices que le permitan homologarse en un proyecto nacional
de gran alcance. Queretaro wubicade en la regién Centro-Bajio
connotada como enclave estratégico para el futuro del pais, es
materia obligada para un continuo analisis de sus sectores.

Estamos viviendo un momento bastante especial desde el punto de
vista financiero y econémico, esto - hay que aceptarlo y hay que
decirlo -, crea un momento de reflexidén y de analisis para los
inversionistas y para la sociedad en general.

El estado de Queretaro al igual que todo el pais va a resentir
fuertemente resintié fuertemente el impacto de la crisis financiera,
porque por un lado se retrasaran las inversiones y por otro
desgraciadamente, afectaran a las empresas ya establecidas
suspendiendo contrataciones e incrementando la desocupacidn. Sin
embargo, tenemos que ver las fortalezas de Queretaro y que
afortunadamente se siguen manteniendo como su localizacidn
geografica, su plataforma industrial, su creciente infraestructura
humana, su tranquilidad social y su tranquilidad laboral.
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Se estima que México actualmente anda cerca de los 90 millones
de habitantes y que para el afio 2025 siguiendo con una tasa anual de
crecimiento del 1.8 % seremos 140 millones de mexicanos, 50 millones
de gentes méas.

El problema es complejo, ya que por un lado existe un avance
vertiginoso en el desarrollo de las ciencias y la tecnologia que
ayuda a que las empresas trabajen en condiciones de mayor
automatizacidén y sin dependencia de mano de obra y la otra vertiente
antes mencionada el crecimiento intenso de la poblacién. Esta en
nosotros el dar cauce a nuevos planteamientos que no dejen de
perseguir la meta propuesta "Desarrollo econémico con generacidén de
empleos".

II. ELEMENTOS ESPECIFICOS PERSONALES.

A) RELACIONES SOCIALES.

Las relacidén que existira con la competencia y la sociedad en
general sera de un ambiente agradable y de amistad.

Con la sociedad las relaciones son de vital importancia pues de
ello depende el éxito y/o el fracaso del negocio. Con la competencia
existira wuna rivalidad ‘'solamente - en el ambito comercial; se
pretendera ser siempre amable y abierto en los deméds aspectos.

B) RELACIONES COMERCIALES O DE NEGOCIOS.

Ademas de las Dbuenas relaciones que mantendremos con la
competencia, se deberan establecer también buenas relaciones con
nuestros proveedores para poder obtener los mejores precios Yy
créditos que puedan otorgarnos, asi mismo que se nos entreguen los
pedidos de mercancia en la fecha establecida.

C) RELACIONES POLITICAS.

Estar siempre disponible ante las autoridades municipales ¥y
estatales para cualquier evento social en el cual podamos apoyarlos,
de esta manera nos beneficiaremos ampliamente para agilizar algun
tramite necesario al establecer el negocio, en su transcurso del
tiempo y/o al pretender ampliar nuestra capacidad instalada.
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D) CREDITO PERSONAL.

De acuerdo a las buenas relaciones sociales, comerciales, de
negocios y politicas que tendremos, lograremos una buena imagen moral
y econémica, a tal grado que al momento de solicitar crédito ante las
instituciones bancarias y fondos de fomento y apoyo a la micro,
pequefia y mediana empresa tengamos facil acceso a ellos.

E) EXPERIENCIA EN EL RAMO.

Por ser una empresa de nueva creacién no tendremos experiencia
en el ramo, pero al ir desarrollando la formacidén empresarial del
negocio nos hemos dado cuenta que en la localidad existen muchas
deficiencias en este tipo de establecimientos, entre 1las cuales
observamos la falta de variedad de productos médicos, limpieza y aseo
personal, ineficiente atencién Tal ©publico consumidor, ©pésima
organizacién administrativa y falta de publicidad.

Consideramos que al superar estas deficiencias y contando con la
asesoria de una persona con una amplia experiencia en el ramo
obtendremos 1los conocimientos necesarios para superar cualquier
eventualidad que se nos presente.

F) CAPACIDAD DE INVﬁRSION.

Nuestro negocio se establecera en el régimen fiscal como
sociedad anénima de capital variable,. iniciando con 2 socios cuya
aportacién sera de $ 125,000.00 ¢cada uno y un crédito bancario por
$ 250,000.00, considerando suficiente nuestro capital social para
cubrir las necesidades iniciales que origine 1la creacién del
establecimiento.

G) DISPONIBILIDAD DE TIEMPO.
La disposicién de tiempo es un factor importante para
desarrollar las actividades tanto directivas como comerciales, por 1lo

cual dedicaremos tiempo completo pues desempefiamos cada uno de los
socios un puesto fundamental con responsabilidades.

H) GUSTO POR EL RAMO O GIRO.

Cubrir una necesidad tan indispensable como lo es la salud y
bienestar de las personas y el gusto que sentimos por hacerlo fue lo
que nos motivo a desarrollar este giro comercial, pues el municipio
carece de un establecimiento capaz de satisfacer tanto las
necesidades en medicamentos, como los gustos por articulos de
limpieza y aseo personal.
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I) FORMACION ACADEMICA.

El tener una profesién en el area contable-administrativa nos da
una visién para desarrollar eficientemente las actividades que
requiera el negocio, tanto financieras, contables y administrativas.

J) VOCACION EMPRESARIAL.

Nuestra vocacién empresarial surge como consecuencia de la
crisis en la cual estd inmerso el pais, pues la tasa de desempleo
cada dia va en crecimiento al no existir fuentes de empleo.

Actualmente el pais necesita de gente emprendedora de nuevos
negocios, desarrollando ideas innovadoras que ayuden a reestablecer

la economia del pais.
=~

K) PERSONALIDAD O VOCACION POR EL GIRO.

La atencién al publico debe brindarse con cortesia y en el
momento que el cliente la requiera, realizando estrategias eficaces
de ventas, ofreciendo promociones y descuentos, gque coadyuve a
incrementar nuestro volumen de ventas y mantenernos en la preferencia
del publico consumidor. °
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III. ELEMENTOS ESPECIFICOS DEL NEGOCIO.

A) ASPECTOS DEL MERCADO.

1.- DEMANDA.

. La demanda es la solicitacién de bienes y servicios con respaldo
de poder de compra, esto es, que no basta con necesitar algo para ya
suponer que lo estamos demandando, es necesario contar con recursos,
para hacerlo, pues de otra manera esto se quedaria en una simple
epatencia o deseo. La demanda es solicitar, desear o requerir un
satisfactor siempre que se cuente con una capacidad econdémica para

adquirirlo.
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Después de haber realizado un analisis de mercado en base a la

demanda de productos médicos, articulos de higiene y de

personal, se encontro que de un cien por ciento de demanda general de

los articulos, se demanda un 60 % de medicamentos, un 25
productos higiénicos y un 15 % de articulos de belleza o
personal.
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2.- OFERTA.

La oferta son las diversas cantidades de mercancias que a cada
uno de los precios posibles seran puestas a la venta, siempre que se
mantengan constantes las condiciones objetivas y subjetivas en que
actuian los oferentes.

L3
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Actualmente en la localidad existe muy poca oferta, pues
podriamos decir que sb6lo existen dos establecimientos con capacidad
de competir ( farmacia la guadalupana y farmacia el tepeyac ), sin
embargo estos tienen deficiencias las cuales hemos mencionando, otros
establecimientos no cuentan con capacidad para ser considerados como
competencia.
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3.- BALANCE OFERTA-DEMANDA.

Cuando la cantidad demandada resulta mayor que la ofrecida, el
precio tiende a subir y al subir el precio la cantidad ofrecida
tiende a aumentar. Cuando 1la cantidad ofrécida es mayor que la
demandada entonces el precio tiende a bajar y al bajar el precio la
cantidad demandada tiende a aumentar. Finalmente es el precio quien
viene a armonizar a la oferta y a la demanda, cuando el oferente y el
demandante lo aceptan para efectuar una transaccién.
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Al analizar la grafica de la oferta y la demanda, lo que se
ubica arriba del punto de equilibrio se le llama excedente, esto
significa que se ofrecen mas articulos de los que se demandan y bajo
el punto de equilibrio se le llama faltante, lo que significa que se
demanda mas de lo que se ofrece. En conclusidén se aprecia que hay un
faltante pues se demanda més de lo que se ofrece.
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4.- ANALISIS DE LA COMPETENCIA.

Los establecimientos con quiénes vamos a competir en Ezequiel
montes son los siguientes:

A) Los que son de preferencia por el publico consumidor.
B) Existen otros con caracteristicas similares en cuanto a
capacidad instalada.

Los incisos a y b ofrecen atencién y servicio deficientemente,
ademas de no contar con variedad de productos asi como de diversidad
de presentaciones, no existen en ninguno de ellos ofertas o
promociones, ni descuentos, ademas de no aprovechar la publicidad.

5.- PRECIOS Y CONDICIONES DE VENTA.

Precios adecuados en los productos, repercute en la preferencia
del publico consumidor y por consiguiente en el volumen de ventas,
ademas de ofrecer precios controlados en algunos productos médicos.

Las condiciones de venta que otorgaremos seran de 2 tipos:
Al publico en general: Ofertas y promociones.

Clientes por pedido: beg@uentos por pronto pago, ofertas,
promocicnes y ventas a crédito. o

6.- PROMOCION Y PUBLICIDAD.

La promocién se utilizarad para dar salida a productos que por
sus caracteristicas fisicas pueden ser perecederos en algunos casos O
porque sean de temporada.

la publicidad sera de gran utilidad al aprobecharla al méaximo y
en el momento gque consideramos oportuno, y al realizar campafias
publicitarias siempre estaremos presentes para el publico consumidor
con la idea de encontrar variedad, opciones de compra, satisfaciendo
eficazmente sus necesidades y gustos.
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B) ASPECTOS ECONOMICOS - FINANCIEROS.

FINANCIEROS.

1.- NECESIDADES DE CREDITO.

Al iniciar la empresa y en el transcurso de la vida de esta,
acudiremos a las diferentes instituciones de financieras que existen
tanto en el municipio, asi como en la regidén entre las gque podemos
encontrar:

Banca Serfin.
Bancomer

Banamex

Cajas populares
Nafin

Uniones de crédito

2.- NECESIDADES DE FLUJO DE EFECTIVO.

El flujo de efectivo en caja que se manejara en el primer afo
sera de $ 5,000.00 de acuerdo a las necesidades que se deseen cubrir,
considerando alguna contingencia que en su momento se presente.

3.- MARGEN DE UTILIDAD DEL NEGOCIO.

Esperamos obtener un margen de utilidad sobre la inversidén de un
41 %, considerando de antemano que los proveedores nos cambiaran los
productos perecederos y contando con una cartera de proveedores gue
nos ofrezcan las mejores alternativas en la adquisicién de las
mercancias, asi como las condiciones de pago.
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4.- Punto de equilibrio.

El punto de equilibrio se entiende como el volumen de ventas

necesarias para absorber los costos fijos y los costos variables, sin
que se obtengan utilidades o perdidas.
CQSTOS FIJOsS COSTOS VARIABLES
Luz S 400.00
Nomina $ 7 000.00 Agua 100.00
IMSS 3 200.00 Publicidad 1 000.00
SAR 300.00 Papeleria 600.00
INFONAVIT 750.00 Aguinaldo 3 800.00
Renta 2 000.00 Vacaciones 1 500.00
Seguros 500.00 P. vacaciones 370.00
—————————— Mantto. Activos 5 000.00
g 13 750,00 . 00000000 w—e———————
i $ 12 770.00
Ventas $ 60 000.00
P.E. = Costos fijos 135 780 12080 13,750
———————————— B s . 2 mmmsm———— = === = § ]7, 466
1 - Costos variables i o= 12,770 1 =.2128 s I B72
Ventas t 60, 000
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Para obtener un equilibrio en el cual el negocio no pierda
gane se deben obtener ventas por § 17 466.00 y se deben vender
promedio 500 productos a un precio promedio de $ 35.00 cada uno.
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- ECONOMICOS.
1.- PRODUCTOS MARGINALES.

Nuestra actividad o giro principal sera el de compra venta de
productos farmacéuticos, productos higiénicos y de perfumeria, por lo
cyal las utilidades que se generen seran por la actividad comercial a
la que nos dedicamos, pero pueden existir en ocasiones articulos o
accesorios complementarios obteniendo un producto marginal por la
venta de éstos.

C) ASPECTOS LEGALES.
l.- PERMISOS Y LICENCIAS.

Para poder establecernos comg “una Sociedad Anénima de Capital
Variable debemos cumplir con los siguientes permisos y licencias que
son necesarias.

l1.- Solicitar permiso ante 1la Secretaria de Relaciones
Exteriores en la Direccidén General de Asuntos Juridicos.

2.- Tramitacién de Constitucién ante Notario Publico.

3.- Inscripcién anté;la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico
por medio del formulario R-1 (Aviso de Inscripcién).

4.- Solicitar ante la Secretaria de Salubridad el aviso de
apertura del establecimiento.

5.- Licencia Municipal.

6.- Inscripcién en el Padrén Municipal.




’ . FERAISO NO. 16919
&
EXPEDIENTE NO. 09/219207
oy )
iLRIORES o 10 50 -19
tencits 2 Ja sehiid precentada por el
C: . JOSE PEREZ GUZMAN - - —._. esta Secretaria
concede el peiimiso para fus al Cemetrluit i3 [osoma moral  solicitada

tt Wiice la Genaminacion COMERCIAL DE MEDICAMENTOS Y MEDICINAS
S.A. DE_C.V.

———

Este  permiso. quedard  condicionado @ que en la escri-
tura  constilutiva se  inserte la  cliusula  de exclusion  de  extranjeros pre~
vista en el Articulo 30 o el convenio qQue sefala el Ariculo 31,  ambos

del  Reglamento de Ia ley para Promover la Inversién  Mexicana . y Regular 13
Inversién  Exlranjera

El  Notario Publico o Corredor Mercantil ante quien se prolocolice este permiso. deberd
dar aviso a la Secrelaria de Relaciones Exleriores dentio de los 90 dias  habiles
a4 partr de la fecha ge aulorizacion de Ha escnlura  sobre el  uso del per-
miso 0. en su caso. del convenio sobre 13 renuncia a Que su hace referen-
cia en el pirralo que antecede.

Lo anterior se  comunica con  fundamento en el arliculo 27 Conshilucional
Fraccion 1 1 de su Ley Organica, 17 de L Ley para Promover 13 Inveision
Mexicana y  Regular  la  Inversion Extranera 'y en  los  terminos del  Articulo
28 fraccion V. de 1a Lley Orginica de L Administracion  Publica  Federal

Este permiso  dejard de surlir  electos s no se hace wuso del mismo dentio
6¢ los 90 dias habiles siguientes a la fecha de su  expedicibn y se otorga
sin peruicio de  lo  dispuesto por el articulo 91 de la Ley de Fomento y Prolec-
cibn de la Piopiedad Industrial

NERO RELY
MEXICO, D.F. '+ 9 ge_ ENI




FoL10 09/21920/97
EXPEDIENTE: 50319

H. SZIRETARIA

xim Dt RELACIONES EXTERICRES
DIRECCION J:H-RAL DE ASUNTOS JURIDICOS
DIRECCION DE PERMISCS ARTICULO 27 CONST

ASUNTO: AVYISO NOTARIAL.
En cumplimiento a 1o dispuesto en los
articulos 31, parrafo tercero y 32, fraccion II, parrafo cuarto -
del eglamento de 1a Ley para Promover la Inversion Mexicana y Re
cular la Inversion Extranjera, se notifica que con fecha 21 DE
ENERO DE 1997 y por escritura nimero 3270

5 : i
se protocolizd el permiso No. 036919 para:

Constituir una SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE

bajo 12 siguiente denominacidn COMERCIAL DE MEDICAMEN_ :
T0S Y MEDICINAS S.A. DE C.V.

La sociedad o asociacion de referencia, insertd en su -
b |
|

a sicuiente clausula:
Clausula de exclusidn de extranjeros.
( ) Clausula de admision de extranjeros.

Habiendo celebrado el convenio 2 que se refiere el ar j_

31 gel Reglamento de ia Ley para Promover 1a Inversidn Mexi-
cane v Regular la Inversidn Extranjera.

dtentamente
Notario PUblico No. uNO :

o |
En: EZEQUIEL MONTES QRO. i

st

-
e  —

__LIC.JOSE_ LUIS PEREZ VAZQUEZ
F IRMA
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EXPEDIENTE NO.

08/21920/9

FOL1O NO. 50319

H., SLCRETARIA DE RELACIONES EXTERICHES
DIRECCION GENERAL DE ASUNTOS JURIDICOS
DIRSOCION DE PERMISOS ARTICULO 27 CONST.,

ASUNTO: SE SOLICITA PERMISO PARA |

USO DE DENOMINACION O RA
ZON SOCIAL.

JOSE__PEREZ GUZMAN

__ sefelande cono domacalio

—

pare oir tods clase de notificaciones la casa marcada con el
te. 150 Ge la calle ge _ PEDRO VEGA
Colonie CENTRO ern EZEQUIEL MONTES

aulerizendo para ios masnos efectos v recibir el permiso co--
rrespondiente 8 JORGE UGALDE ALVAREZ

ante usted corparezCo y exponge:

For medic del presente vengo & so-

Jicitar autorizacién de esa H. Secrctaris para que al consti-
tulr une persona moral, se utilice ia denominacion:
1.~ COMERCIAL DE MEDICAMENTOS Y MEDICINAS
Z.- SUPER FARMACIA IDEAL
2.,- DISTRIBUIDORA Y COMERCIALIZADORA DE PRODUCTOS FARMACEUTICOS
4.- DISTRIBUIDORA DE PRODUCTOS FARMACEUTICOS Y PERFUMERIA
5.~ FARMACIZR Y PRFUMERIA EZEQUIEL MONTES
En méritc de lo expuesto, atentamente pido:.
UNICD.- Expedir e) permiso solicitado.
EZEQUIEL MONTES QRO.,a 13 _ deDICIEMBRE de 1996

— S —

:‘l[‘\?‘?\

—— e s L a s % -




H. AYUNTAMIENTODE EZEQUIEL MONTES, (QRO.
1994-1997

TESORERIA MUNICIPAL
PADRON MUNICIPAL DE CONTRIBUYENTES

CuentaNom.[ 34-235-89 | Giro Gravado | PDTOS HIGIENE PERSONAL
Contribuyente: [ COMERCIAL DE MEDICAMENTOS Y MEDICINAS SA DE CV |

Domidlio:|  AV. CONSTITUCION No. 139 |
Horaria:| LUNES A DOMINGO LAS 24 HRAS DEL DIA J
Ezequiel Montes, Qro. 22  de I ENERO ]de 19| 97 |
B8 cipsl Const " El Tascrero Muricipal
C. SERVANDO VELAZQUEZ MONTES C. PRIV. RAFAEL N. RESENDIZ JIMENEZ

ESTA TARJETA DEBE ESTAR VISIBLE AL PUBLICO
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2.- MARCO JURIDICO.

Este tipo de sociedades esta sujeta a su buen funcionamiento y
debera sujetarse al marco juridico y legal:

General de Sociedades Mercantiles.

a) Ley

b) Ley del Impuesto Sobre la renta, Titulo II.

c) Ley del Impuesto al Valor Agregado.

d) Ley del Impuesto al Activo.

e) Ley Federal del Trabajo.

f) Ley del Seguro Social (comprende SAR e INFONAVIT).

a) LEY GENERAL DE SOCIEDADES MERCANTILES.

~

CAPITULO I.

De 1la constitucién 'y funcionamiento_ de las sociedades en
general. :

Articulo 1l.- :Esta {ley reconoce las siguientes especiees de

sociedades mercantiles:

o Sociedad en Nombre Colectivo.

II. Sociedad en Comandita Simple.

III. Sociedad de Responsabilidad Limitada.
IV. Sociedad Anénima. s

V. +“.Sociedad en Comandita por Acciones.
VI. Sociedad Cooperativa.

Cualguiera.de las sociedades a que se refieren las fracciones I
a V de este articulo podran constituirse como Sociedad de Capital
Variable, observandose entonces las disposiciones del capitulo VIII

de esta ley.

Articulo 2.- Las sociedades mercantiles inscritas en el Registro

Piblico de comercio,

los socios.

tienen personalidad juridica distinta de la de

Articulo 5.- Las sociedades se constituiran ante notario y en la
misma forma se harédn constar con sus modificaciones.

El notario no autorizara la escritura cuando los estatutos o sus
modificaciones contravengan lo dispuesto por esta ley.
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Articulo 6.- La escritura constitutiva de una sociedad debera
_COntener:

l1.- Los nombres, nacionalidad y domicilio de 1las personas
fisicas o morales que constituyan la sociedad.
.— E1 objeto de la sociedad.
.— La razén social o denominacién.
Su duracién.

.— E1 importe del capital social.

.— La expresion de 1lo que cada socio aporte en dinero o en
otros bienes; el valor atribuido y estos y el criterio
seqguido para su valorizacién. Cuando es capital sea
variable, asi se expresara indicando el minimo que se fije.

7.- E1 domicilio de la sociedad.

8.- La manera conforme a 1la cual haya de administrarse la
sociedad y las facultades. de los administradores.

9.- E1 nombramiento de los ddministradores y la designacién de
los que han de llevar la firma social.

10.- La manera de hacer la distribucién de las utilidades y

perdidas entre los miembros de la sociedad.

El importe del fondo de reserva.

Los casos en que la sociedad haya de disolverse

anticipadamente.

s WM
|

..
12.

Todos los requisitos: a que se refiere este articulo y las demas
reglas que se establezcan en la- escritura sobre la organizacién y
funcionamiento de la sociedad constituiran los estatutos de la misma.

CAPITULO V.

DE LA SOCIEDAD ANONIMA.

SOCIEDAD ANONIMA.

Articulo 87.- Es la que existe bajo una denominacidén y se
compone exclusivamente de socios cuya obligacién se limita al pago de
sus acciones.

Articulo 88.- La denominacién se formara libremente, pero
sera distinta de la de <cualquier otra sociedad y al emplearse
ira siempre seguida de las palabras "Sociedad Anénima" o de sus
abreviaturas "s. A."
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DE LA CONSTITUCION DE LA SOCIEDAD.
Articulo 89.- Requisitos para proceder a la constitucién.

1) Que haya dos socios como minimo y que cada uno de ellos
suscriba una accién por lo menos.

2) Que el Capital Social no sea menor de $ 50 000.00 y que este
integramente suscrito.

3) Que se exhiba en dinero efectivo, cuando menos el 20 % del
valor de cada accidén pagadera en numerario; y

4) Que- se exhiba integramente el valor de cada accién que haya
de pagarse, en todo o en parte, con bienes distintos del
numerario; la determinacién de estos.

5) La forma de hacer la convocatoria para la asamblea general
constitutiva y las reglas conforme a las cuales deba
celebrarse. :

6) La fecha de la suscripciénfy

7) La declaracién de que el suscriptor conoce y acepta el
proyecto de los estatutos.

Los fundadores conservaran en su poder un ejemplar de la
suscripcidén y entregaran el duplicado al suscriptor.

La asamblea general constitutiva se encargara de hacer los
nombramientos de administradores y comisarios que hayan de funcionar
durante el plazo sefialade por los estatutos, con la designacidén de
quiénes han de usar la flrma social.

La administracidn estara a cargo “de uno ovarios mandatarios
temporales y revocables, pueden ser socios o personas extrafias a la
- sociedad.

La asamblea general de accionistas es el 6rgano supremo de la
sociedad, podra acordar y ratificar todos los actos y operaciones de
la sociedad y sus resoluciones serdn cumplidas por la persona que
ella misma designe o a la falta de designacién por el administrador o
por el consejo de administracién.

La Asamblea General de Accionistas, se reunira en el domicilio y
podran ser:

A) Ordinarias.- Se reuniran por lo menos una vez al afio, dentro
de los primeros 4 meses siguientes al cierre del ejercicio fiscal.

B) Extraordinarias.- Se reuniran en cualquier tiempo, para
tratar asuntos para los que la ley o el contrato social exija un
quérum especial.

La vigilancia de la sociedad estara a cargo de uno o varios

comisarios, temporales y revocables, quiénes pueden ser socios o
personas extrafnas a la sociedad.
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La Sociedad Andénima, bajo la responsabilidad de sus
administradores presentara a la asamblea de accionistas anualmente,
un informe que incluya por lo menos:

l) Informe sobre 1la marcha de la sociedad en el ejercicio, asi
como, sus politicas.

2) informe sobre las principales politicas y Criterios
Contables
en la preparacién de la informacidén financiera.

3) Un -estado financiero que muestre la situacién de la sociedad

a la fecha de cierre del ejercicio.
4) Un estado financiero que muestre explicados y clasificados

los resultados de la sociedad.
5) Un estado de cambios en la situacién financiera.

Asi como todas las notas que:SEan necesarias para completar o
aclarar la informacién financiera de la sociedad.

b) LEY DEL IMPUESTO SbBRE LA RENTA.
TITULO II DE LAS PEﬁSONAS MORALES.

Articulo 1.- Las Personas Morales estan obligadas al pago de
Impuesto Sobre la Renta en los siguientes casos:

- a) Residentes en México respecto de todos sus ingresos
"cualquiera que sea 1la ubicacién de la fuente de riqueza de donde
procedan.

Definicidén de México: Cbédigo Fiscal de la Federacidén articulo 8.

Articulo 5.- Cuando en esta ley se haga menciétn a la persona
moral; se entiende comprendidas entre ©otras, las sociedades
mercantiles, los organismos descentralizados que realicen

preponderantemente actividades empresariales, 1las instituciones de
crédito y las sociedades y asociaciones civiles.

Actividad empresarial: Coddigo Fiscal de la Federacién articulo
16,

DISPOSICIONES GENERALES.

Las Personas Morales deberan calcular el Impuesto Sobre 1la
Renta, aplicando al resultado fiscal obtenido en el ejercicio la tasa
del 34 %.
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DETERMINACION DEL RESULTADO FISCAL:
UTILIDAD FISCAL.

I. Se obtendra la utilidad fiscal disminuyendo de la totalidad
de los ingresos acumulables obtenidos en el ejercicio, las
deducciones autorizadas por este titulo.

DISMINUCION DE PERDIDAS FISCALES.

A la utilidad Fiscal se disminuiran, en su caso, las perdidas
fiscales pendientes de aplicar de otros ejercicios.

DECLARACION DEL EJERCICIO.

El impuesto del ejercicio se pagara mediante declaracidén dque
presentaran ante las oficinas aufdrizadas, dentro de los 3 meses
siguientes a la fecha en que termine el ejercicio fiscal.

Tratandose de las deducciones de inversiones, de las reservas
deducibles en los términos de la fracc. IX del art. 25 de la ley, ¥y
de las previstas en el art. 27 y 28 de la misma, se retara la parte
proporcional que representen los meses comprendidos en el periodo por
el que se realice el :ajuste, respecto del total de meses del
ejercicio de que se trate.

MONTO DEL AJUSTE, DISMINUCION DE PAGOS PROVISIONALES.

El ajuste en el impuesto, se determinara aplicando la tasa
-~ establecida en el art. 10 de ésta ley, sobre el resultado que se
"obtenga conforme al  inciso anterior. Al monto del ajuste en el
impuesto se le restaran los pagos provisionales efectivamente
enterados en los términos del art. 12 de esta ley, correspondiente a
los meses comprendidos en el periodo del ajuste.

OBLIGACIONES DE LAS PERSONAS MORALES.
Articulo 58.- CONTABILIDAD, OPERACIONES EN MONEDA EXTRANJERA.

I. Llevar contabilidad de conformidad con el Cédigo Fiscal de la
Federacidén, su Reglamento y el Reglamento de esta Ley y efectuar los
registros en la misma. Cuando se realicen operaciones en moneda
extranjera, deberan registrarse al tipo de cambio aplicable en la
fecha en que se concierten.

II. Expedir comprobantes por 1las actividades que realicen vy

conservar una copia de los mismos a disposicidén de la Secretaria de
Hacienda y Crédito Publico.

126




Comevrcial de Medicamentos & Medicinas

III. Expedir las constancias en los que asienten el monto de los
pagos efectuados que constituyan ingresos de fuentes de riqueza
ubicada en México de acuerdo con lo previsto por el titulo V de esta

~ley y, en su caso, el impuesto retenido al residente en el extranjero
de que se trate.

REGISTRO DE ACTIVO FIJO CON DEDUCCION INMEDIATA.

Llevar un registro especifico de las inversiones por las que se
tomo la inversidén inmediata en los términos del art. 51 de esta ley,
describiende en el mismo el tipo de bien del que se trate, el
porciento que para efectos de la deduccién le correspondio conforme
al atado art. 51, el ejercicio en el que se aplico la deduccidén, la
fecha en 1la que el bien se da de baja en los activos del
contribuyente, anotando los datos de la documentaciédn comprobatoria

.que la respalde. _
S r-‘\ 1

PAGOS TRIMESTRALES PERSONAS MORALES REGIMEN SIMPLIFICADO.

INGRESOS PARA PAGOS TRIMESTRALES.

De enero a junio de: 1995 publicado en el diario oficial el dia 6
de abril de 1995 hasta $ 4 000 000.00

De julio a diciembré:de 1995 publicado en el diario oficial el
dia 10 de julio de 1995 hasta 5 198 400.00

De enero a junio de 1996*pgb11cad0“en el diario oficial el dia
~29 de marzo de 1996 hasta 5 938 132.00

De julio a diciembre de 1996 publicado en el diario oficial el
dia 11 de julio de 1996 hasta 6 956 522.00

AJUSTE DE PAGOS PROVISIONALES ENERO-JUNIO.

Art. 12-A En el primer mes de la segunda mitad del ejercicio se
ajustara el impuesto correspondiente a los pagos provisionales
conforme a lo siguiente:

De la utilidad de los ingresos obtenidos desde el inicio del
ejercicio hasta el ultimo dia de la primera mitad del mismo, se
restara el monto de las deducciones autorizadas en este titulo,
correspondiente a dicho periodo; asi como en su caso la perdida
fiscal de ejercicios anteriores, pendientes de aplicar contra las
utilidades fiscales.
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c) CODIGO DE COMERCIO.
LIBRO PRIMERO.
TITULO PRELIMINAR.

Articulo 1.- Las disposiciones de este cédigo son aplicables
sb6lo a los actos comerciales.

Articulo 2.- A falta de las disposiciones de este cédigo, seran
aplicables a los actos de comercio las del derecho comin.

TITULO SEGUNDO.

e De las obligaciones comunes a todos 1los que profesan el
.comercio.
S
Articulo 16.- Todos los comérciantes por el solo hecho de serlo
estan obligados: : _

I) A la publicacién; por medio de la prensa, de la calidad
mercantil con sus circunstancias esenciales, y en su oportunidad de
las modificaciones que se adopten.

II) A la inscripciéq en el Registro Pﬁblico de Comercio, de los
documentos cuyo tenor y autenticidad deben hacerse notorios.

III) A mantener un sistema de_cchtabilidad conforme el art. 33.

IV) A la conservacidon de la CCfrespondencia que tenga relacidn
"con el giro del comerciante.

d) LEY DEL IMPUESTO AL ACTIVO.

Articulo 1.- Obligados al pago del Impuesto al Activo: Personas
fisicas y morales que realicen actividades empresariales, sean
residentes en México.

Los contribuyentes obligados determinaran aplicando al valor de
sus activos en el ejercicio la tasa del 1.8 %.

No pagaran el impuesto al activo por el periodo preoperativo, ni
por los 2 siguientes y el de liquidacidén, salvo cuando este uUltimo

dure mas de 2 afos.
Los contribuyentes presentaran pagos provisionales mensuales a

mas tardar el dia 17 del mes inmediato posterior a aquel al que
corresponda el pago a cuenta del impuesto del ejercicio.
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El pago provisional mensual se determinara dividiendo entre doce
el impuesto actualizado que correspondio al ejercicio inmediato
ahterior multiplicando el resultado por el numero de meses
comprendidos desde el inicio del ejercicio hasta el mes al que se
refiere el pago, pudiendose acreditar contra el impuesto a pagar los

~ pagos provisionales del ejercicio por el que se paga el impuesto,

efectuado con anterioridad.

Las personas morales presentaran declaracién anual del Impuesto
al Activo conjuntamente con el Impuesto Sobre la Renta dentro de los
3 meses siguientes a la fecha que este determinado.

EXENCION DEL IMPUESTO AL ACTIVO.

Articulo 1 ¥ regla mniscelanea 320, 321 'y 322: Se exime
totalmente del pago del Impuesto @l Activo que se cause durante el
ejercicio de 1996 a los contribuyentes cuyos ingresos para efectos
del Impuesto Sobre la Renta en el ejercicio de 1995 no excedieron de
7 000 000.00.

Para determinar si: un contribuyente se sitlla en la exencién
citada hay que atender a los ingresos para efectos del Impuesto Sobre
la Renta declarados en 1995.

Si estos no exceden de 7 millones de pesos se tendra derecho a
dicha exenciodn. R

Los ingresos a que se refiere el decreto, en los términos de la
regla 320 misceldnea son los siguientes:

INGRESOS A CONSIDERAR

Personas Morales .y Los acumulables en los términos de
Personas Fisicas los articulos 17 y 107 de la Ley del
(Régimen General) Impuesto Sobre la Renta.

Personas Morales Los ingresos propios de la actividad
(Régimen Simplificado) mas ingresos por la enajenacién

de titulos de wvalor y bienes mas
intereses cobrados.
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e) LEY DEL IMPUESTO AL VALOR AGREGADO.
SUJETOS.

ART. 1.- Estan obligados al pago del Impuesto al Valor Agregado
establecidos en esta ley, las personas fisicas y morales que en
territorio nacional realicen actos o actividades siguientes:

I.- Enajenacién de bienes.

II.- Presten servicios independientes.

IITI.- Otorgen el uso o goce temporal de bienes.
IV.- Importen bienes o servicios.

IMPUESTO A PAGAR.

El contribuyente pagard en las oficinas autorizadas 1la
diferencia entre el impuesto a "3u cargo y el que le hubieran
trasladado o el que hubiese pagado en la importacién de bienes o
servicios, siempre que sean acreditables en los términos de esta ley.

PRECIOS OFICIALES.

El traslado del impuesto a que se refiere este articulo no se
considerara violatorio de precios o tarifas incluyendo los oficiales.

Los contribuyentes presentaran el impuesto a mas tardar el dia
19 del mes posterior al periodo. -

f) LEY FEDERAL DEL TRABAJO.
PATRON.

Es la persona fisica o moral que ttilice los servicios de uno o
varios trabajadores.

Los directores, administradores, gerentes y demds personas que
ejerzan funciones de direccién o administracién en la empresa o
establecimiento serédn considerados representantes del patrén y en tal
concepto lo obligan en sus relaciones con los trabajadores.

TRABAJADOR.

Es la persona fisica que presta a otra fisica o moral, un
trabajo personal subordinado.

En una relacién laboral debe existir un contrato de trabajo como
lo marca la Ley Federal del Trabajo en su art. 2, en el cual un
trabajado personal subordinado cualquiera que sea su forma de
denominaci6tn mediante el pago de un salario.
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PARTICIPACION DE LOS TRABAJADORES EN LAS UTILIDADES DE LA
EMPRESA.

Los trabajadores participaran en las utilidades de la empresa de
conformidad con el porcentaje que determine la Comisién Nacional para
. la Participacidén de los Trabajadores en las utilidades de la empresa,
10 %.

SUJETOS EXENTOS DE EFECTUAR REPARTO DE UTILIDADES.

A) Empresas de nueva creaciodn.
-Durante el primer afio de funcionamiento.
-Durante los dos primeros afios de funcionamiento cuando
cuando elaboran un producto nuevo.
-Durante el periodo de explotacién de las industrias
extractivas.
B) Las empresas que generarf® un ingreso anual declarado para
efectos del Impuesto Sobre la Renta no superior a los 6 000.
C) EL IMSS. -
D) E1 INFONAVIT. _
E) Las instituciones Publicas descentralizadas.

g) LEY DEL SEGURO SOCIAL.

Al existir un contréﬁo individual de trabajo o colectivo se debe
afiliar a los trabajadores-al IMSS en un plazo no mayor a 5 dias.

El segurc comprende:

I.- El régimen obligatorio.
II.- El régimen voluntario.

El régimen obligatorio comprende:

a) El1 seguro de invalidez y vida.

b) El seguro de riesgos de trabajo.

c) El1 seguro de guarderias y prestaciones sociales.
d)} El1 seguro de cesantia y vejez.

e) El seguro de retiro.

Articulo 14.- Se implanta en toda la republica el régimen del
seguro social obligatorio, con las salvedades que la propia ley
sefiala.

Articulo 21.- Los trabajadores tienen derecho de solicitar al
instituto si inscripcién, comunicar al seguro las modificaciones de
su salario y deméds conclusiones de trabajo. Lo anterior no libera a
los patrones de cumplir con sus obligaciones, ni les exime de las
sanciones y responsabilidades en que hubieran incurrido.
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Le corresponde al pagar al patrén integramente la cuota IMSS
cuando estos persivan el salario minimo.

El patréon al efectuar el pago de salarios a sus trabajadores
debera retener las cuotas que a estos les corresponda cubrir.

: El pago de las cuotas seran por bimestre vencido a mas tardar el
dia 17 de los meses de enero, marzo, mayo julio, septiembre y
noviembre de cada aro.

LEY DEL SEGURO DEL FONDO NACIONAL DE LA VIVIENDA PARA LOS
TRABAJADORES.

Articulo 1.- Esta ley es de utilidad social y de observancia
general en toda la Republica. _
—

Articulo 2.- Se crea un 6rganismc de servicio social con
personalidad juridica y patrimonio propio que se denominara INFONAVIT
con domicilio en la ciudad de México.

Articulo 3.- El instituto tiene como objeto:
I) Administrar los recursos del Fondo Nacional de la Vivienda.

IT) Establecer y opé?ar un sistema de fihanciamiento que permita
a los trabajadores obtener crédito barato y suficiente para:

a) La adquisicién en propiedad de habitaciones cémodas e
higiénicas. Fka

b) Construccién, reparacién, ampliacidén, y mejoramiento de sus
habitaciones.

c¢) El pago de pasivos por los conceptos anteriores.

III) Coordinar y financiar programas de los patrones.
Articulo 29.- Son obligaciones de los patrones:

I) Proceder a inscribirse e inscribir a sus trabajadores en el
instituto’.y dar los: avisos a que se refiere el art. 31 de
esta ley.

II) Efectuar las aportaciones al Fondo Nacional de la Vivienda
en instituciones de crédito, para su abono en la subcuenta
del Fondo Nacional de la Vivienda en las cuentas Individuales
del Sistema del Ahorro para el Retiro abierto a nombre de los
trabajadores, en 1los términos de la presente ley y sus
reglamentos, asi como en lo conducente, conforme a lo
previsto en la Ley del Seguro Social y en la Ley Federal del
Trabajo.
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Articulo 33.- El instituto podra inscribir a los trabajadores
sin previa gestién de estos a los patrones.

El pago de las aportaciones sefialadas en la fracc. II del art.
29 sera por bimestre vencido a mas tardar el dia 17 de los meses de
enero, marzo, mayo, julio, septiembre y noviembre de cada afo.

Articulo 36.- Las aportaciones previstas en esta ley asi como
los intereses de las subcuentas de vivienda a que se refiere el art.
39 estaran exentos de toda clase de impuestos.

SISTEMA DE AHORRO PARA EL RETIRO.

Es una prestacién a los trabajadores que entro en vigor el 1 de
mayo de 1992. s

La aportaciébn a que se refiere el SAR es un equivalente del 7 %
aplicable al salario de cada trabajador pagado integramente por el
patrén. :

La aportacién esta formada de la siguiente manera:

2 % para ahorro para el retiro y 5 % para la vivienda.

Las aportaciones se réaliZarahdnpér bimestre vencidos vy se
depositaran en cuentas bancarias individuales a favor de cada
trabajador.

Las cuentas individuales pueden ser retiradas cuando:

- El trabajador cumpla 65 anos.

- Quede pensionado por el IMSS.
- Fallezca el titular.

D) ASPECTOS TECNOLOGICOS Y DE PRODUCCION.

Para poder establecer un negocio de este giro no se requiere de
una tecnologia muy abanzada, puesto que no procesaremos materia
prima, es decir, no se trata de una industria; solamente para un
adecuado control necesitaremos de computadoras, cajas registradoras,
codificadoras de precios y sistemas de seguridad y alarmas.
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E) ASPECTO ADMINISTRATIVO.
1.- PERSONAL.

Mantener un ambiente laboral agradable, haciendo sentir al
personal la importancia que tiene en la empresa para que desempefe
con mayor eficiencia sus actividades, ademas de otorgarle todas las
prestaciones de ley a las que son merecedores Yy remunerarle su
trabajo lo mejor que sea posible. Vigilaremos también las condiciones
de higiene y seguridad en la empresa.

Se adletrara y capacitara al personal con programas que ayuden a
mejorar la atencién a los <clientes vy también se beneficiaran
personalmente.

2.- SISTEMAS ADMINISTRATIVOS.

SISTEMA ADMINISTRATIVO.

La administracién realizara las funciones mas adecuadas para el
desarrollo de la empresa y cuidara de la existencia y mantenimiento
de 1los sistemas de contabilidad, control, registro, archivo o
informacién que exige la ley.

Sera responsable dé@ cumplimiento de los requisitos fiscales vy
legales de la empresa. : :

El sistema de ventas Se.lléVara.é cabo de dos formas:

a) Ventas al publico en geﬂérél;'y
b) Ventas por pedido a empresas y otras instituciones.

Las ventas seflaladas en el inciso a se llevaran a cabo en el
mostrador, .atendidos por los empleados del mostrador, brindando un
trato amable y con cortesia ofreciendo las diferentes opciones de
compra, asi como darles a conocer las promociones Yy ofertas
existentes.

El pago de los articulos o productos se realizara en la caja que
se le asigne para su mayor comodidad.

Las ventas por pedido se realizaran en la empresa,
telefébnicamente o personalmente en la empresa que lo requiera,
siempre con el trato amable al sefialar las 23 condiciones de venta y
de pago.

El sistema de compras empieza al momento de realizar la orden de
compra por teléfono o en forma directa con los proveedores, teniendo
en cuenta los precios, calidad y crédito que nos ofrezcan. Al
confirmar la compra y recibida la mercancia, se procedera a revisar
fisicamente la calidad y cantidad del pedido para ser almacenada.
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3) POLITICA DE ADMINISTRACION.

Nuestro establecimiento implantara sus politicas propias y las
principales seran:

-E1 personal que reuna el perfil del puesto para desempefiar las
actividades debera apegarse y cumplirlas estrictamente.

-E1 personal que se contratara sera de ambos sexos, por las
diferentes actividades a desarrollar.

-La edad del personal sera preferentemente de 18 a 25 afios para
ventas de mostrador y de 25 a 35 afios para chdéferes de nuestro
equipo de transporte.

~

-Todo el personal sin,  excepcidtn alguna debera observar las
indicaciones de limpieza e higiene tanto personal como del
establecimiento. ¢

-La atencidén al ¢1iente es una parte esencial para tener
preferencia del publico por 1lo que se debe poner especial
cuidado de cumplir con estas politicas.

-E1 nivel escolar del personal sera minimo de medio superior o
comercial, para mejor atencidén al cliente.

-Todo lo relacionado al”asggbtd laboral debe ser dado a conocer
a la administraciéon para tomar las medidas adecuadas.

-La publicidad, promocibén y ofertas se deben mantener
constantemente.

Los impuestos, permisos Yy licencias deberan pagarse
oportunamente para evitar cualquier problema que dafie la imagen
de la empresa.

4 .,- INFRAESTRUCTURA DEL LOCAL.

Nuestra empresa se integrara por el &rea de ventas, la cual
estard distribuida de acuerde a los productos, exhibidores de
articulos, &rea de cajas, un almacén a un costado del area de ventas,
oficinas administrativas, sanitarios, etc.

135




Comevrvcial de Medicamentos & Medicinas

2.2 TRAMITACION INICIAL.

Ventajas y desventajas de cada forma legal de propiedad.

VENTAJAS

A) PROPIEDAD UNICA.

-Ser el duefio.

-Es facil empezar.

-Se conservan todas las utilidades.

-los 1ingresos de 1la empresa
gravan ingresos personales.

-Se puede convertir en socios a los
empleados mas valiosos.

B) SOCIEDAD.
-Dos cabezas piensan mejér que una.
-Es facil comenzar. :
-Hay mas capital de . inversidn
disponible. %

-Los socios solo pagan impuestos
sobre el ingreso personal. .

-Se pueden convertir en socios a
los empleados mas valiosos.

C). CORPORACIONES.
-Los accionistas tienen
responsabilidad limitada.
-Pueden obtener 1los capitales de

inversién mas altos.
-Tienen vida ilimitada.

-La propiedad es facilmente
transferible.
-Las corporaciones reunen a
especialistas.
Al analizar las ventajas que

sociedad andnima,
inicio a los
procedimiento.

tramites legales
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debemos

DESVENTAJAS
-Se asume responsabilidad
ilimitada.
-E1 capital de inversidn que

se puede tener es limitado
-Hay que ser polifaceticos.

sobre el capital social.
-Iniciar una corporacidn
costoso.
-Las corporaciones
controladas.

tienen al constituir
la mejor opciédn y para
sequir el

se

-

-RBs dificil retener a los
empleados mas valiosos.

-La vida de la empresa esta
limitada.

-Los socios tienen
responsabilidad limitada.

rhas utilidades deben
compartirse.

~-Los. socios pueden estar en
desacuerdo.

..~La wvida de 1la empresa es

ilimitada.

-Las corporaciones gravan 2
veces el ingreso.

-Tienen que pagar un impuesto

es

estan mas

una
dar

siguiente
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A) Solicitar ante la Secretaria de Relaciones Exteriores

(Direccién General de Asuntos Juridicos, subdireccién General del

art.

20 constitacional) .
—-Cinco alternativas de denominacidén social.

*Comercial de Medicamentos y Medicinas

*Distribuidora y Comercializadora de Productos Farmacéuticos de
Ezequiel Montes

*Super Farmacia Ideal

*Distribuidora Farmaceutica y Perfumeria

*Farmacia Ezequiel Montes

-Objeto de la sociedad (compra-venta de prod. farmacéuticos).
-Duracién de la Sociedad ( 99 afios ).

-Capital Social ( 500 000.00 ).

-Domicilio Social ( Ezequiel Montes ).

B) Tramite de constitﬁcién ante notario.

-Llevar permiso de la Secretaria de Relaciones Exteriores ya
autorizado.

-Cuadro de acc1onlstas con el porcentaje que tender cada uno.

-Datos generales de’ los socios.

-Estatutos. ;

-E1 notario elaborara la.escrltura constitutiva, los socios la
firmaran. e,

-E1 notario proporcionara 8 copias, entregara una carta para
registrarse " en la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico y a
la Tesoreria del Estado.

C) Alta en la SHCP, Tesoreria del Estado y otras dependencias.

—-Poner el domicilio fiscal.

-Presentar ante hacienda forma R-1 (aviso de inscripcién opcién
de sociedades mercantiles).

-Copia del acta constitutiva.

*Presentar copia R-1 (Secretaria del Estado)

*Copia de arrendamiento del local

-Llenar y firmar las copias del INEGI.

-Opcional registrarse ante CANACO, CANACOPE, CANACINTRA, etc.
-Regristrarse en SSA, IMSS, Municipio, etc.
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ACTA CONSTITUTIVA

En la ciudad de Ezequiel Montes, Queretaro, a los veintiun dias
de enero de mil novecientos noventa y siete, el Licenciado JOSE LUIS
PEREZ VAZQUEZ, notario publico No. uno de Ezequiel Montes, Queretaro,
hace constar: el contrato de Sociedad Anénima de Capital Variable que
formalizan los sefiores JOSE PEREZ GUZMAN Y JORGE UGALDE ALVAREZ,
quiénes me exhiben los documentos que transcribo a continuacién de
los siguientes articulos de sus:

ES'TATUTOS

SOCIEDAD

I. La Denominacién Social es} #=—————————m——eee- seguida de las
palabras "SOCIEDAD ANONIMA- DE CAPITAL VARIABRLE", o de sus
abreviaturas " S. A. DE C.V.".

II.- E1 objeto de la Sociedad es: La adquisicién, enajenacién,
representacién, consignacién, distribucién y comercio en general por
cuenta propia o ajena de toda clase de articulos y productos
farmacéuticos, higiénicos y de aseo personal o perfumeria. La
adquisicién, instalacidn,. coperacidn o arrendamiento por cuenta propia
o ajena de toda clase de bienes muebles o inmuebles, equipo, partes,
refacciones o vehiculos convenientes o necesarios para la realizacién
de los fines sociales antes mencionados; la adquisicién, instalacién,
operacién o alquiler por cuenta-propia o de terceros de toda clase de
locales, bodegas, expendios, almacenes u oficinas que directamente
tengan relacién con los objetos sociales antes descritos, y en
general la ejecucidén de toda clase de actos y la colaboracidén de toda
clase de contratos que en cualquier forma se relacionen con los fines
sociales antes mencionados.

ITI. El domicilio social es el Estado de Queretaro, con 1la
facultad para establecer agencias o sucursales en otros lugares
dentro o fuera de la republica.

IV. El plazo social es de NOVENTA Y NUEVE afios contados a partir
de la fecha de esta escritura.

V. E1 Capital social es variable con un minimo de CINCUENTA MIL
PESOS y un maximo ilimitado, representado por acciones nominativas
con valor nominal de DIEZ PESOS cada una.

Las actas de los aumentos o disminuciones de Capital en su parte

variable, deberadn protocolizarse, pero no es necesario gque se
inscriban en el Registro Publico de Comercio.
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Todo aumento o disminucién de capital debera inscribirse en el
Libro de Registros que lleve la Sociedad y el Libro de Acciones, los
nombres de los accionistas y el nuimero de acciones que representen,
asl como toda operacidén de transmisién de acciones que se verifiquen
con la aprobacién del administrador t1Unico o del consejo de
administracioén.

VI. Los Titulos de 1las Acciones numerados progresivamente,
contendréan los requisitos que sefiala el articulo ciento veinticinco
de la Ley General de Sociedades Mercantiles y la renuncia a que se
refiere el articulo siguiente.

Amparan una ©0 mas acciones y 1llevaran adheridos cupones al
portador para el pago de dividendos.

Los titulos o certificados provisionales serdn firmados por el
Administrador Unico o por el presidente y el tesorero del Consejo de
Administracién.

De conformidad con lg que establece el articulo ciento treinta
de la Ley General de Sociedades Mercantiles y las Normas que adelante
se estipulan, los accionistas no podran transferir libremente sus
acciones. :

En caso de que algin accionista desee transferir total o
parcialmente su participacién social 1lo comunicara por escrito al
Administrador Unico, o al “Consejo de Administracién, quién dentro de
los cinco dias siguientes después de recibir la notificacién de dicho
accionista, lo hara saber de inmediato a los demas accionistas de la
sociedad, mediante publicacién en el Diario Oficial de la Federacidn.

Los  accionistas podrén ejercitar el derecho del tanto en la
proporcién al numero de sus acciones dentro de 1los quince dias
siguientes a la publicacién en el Diario Oficial de la Federaciotn.

Transcurrido este plazo sin que los accionistas hayan hecho uso
del derecho de tanto y de acuerdo con lo anterior, podran ser
transmitidas libremente por sus duerfios.

VII. "Todo extranjero que en el acto de la constitucién o en
cualquier tiempo anterior, adquiera un interés o participacidén social
en la Sociedad, se considerard por ese simple hecho como Mexicano
respecto de uno y otra y se entenderd que conviene en no invocar la
proteccién de su Gobierno bajo la pena en caso de faltar a su
convenio de perder dicho interés o participacién en beneficio de la
Nacidén Mexicana".

VIII. La Sociedad serd administrada por uno o varios
Administradores electos por la Asamblea General gquiénes permaneceran
en funciones por tiempo indefinido, hasta que los que deban
sustituirlos sean designados y tomen posesidén de sus cargos.
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La designacién de uno es de ADMINISTRADOR UNICO y la de dos o
mas es de CONSEJO DE ADMINISTRACION. Este o la Asamblea podréa
designar presidente, Vicepresidente, Tesorero, Secretario y Vocales.
La Asamblea podréd designar suplentes.

IX. Cuando actué Consejo, este deberda reunirse cuando sea citado
por el Presidente, por dos de sus miembros o por el comisario, tendré
quérum con la concurrencia de la mayoria de los miembros y sus
resoluciones se tomardn por dicha mayoria.

Las sesiones serdn presididas por el Presidente y las actas
seran autorizadas por éste y por el Secretario.

Todo accionista- o grupo de accionistas que en 1la eleccién
representen més del veinticinco por ciento del capital social tendré
derecho a nombrar un Consejero. 7

r© %

X. El Administrador Unico o el Consejero, en su caso, tienen las

siguientes facultades:

a) Dirigir y administrar los negocios sociales, con el uso de la
firma social, ejecutar; todos los @ actos 'y celebrar todas las
operaciones, convenios y: contratos que se relacionen con los objetos
sociales. :

b) Representar a la ‘Sociedad con el poder mas amplio, ante toda
persona o autoridad, administrativa o judicial, civil, penal o del
trabajo, local o federal, con facultades generales y las que requiera
cladusula especial de pleitos y cobranzas y actos de administracién,
en los términos de los dos primeros parrafos del articulo dos mil
quinientos cincuenta. y .cuatro y del dos mil quinientos ochenta y
siete del Coédigo Civil para el Distrito Federal.

En consecuencia podrédn hacer y recibir pagos, hacer sesidén de
bienes, recusar, articular y absolver posiciones, comprometer en
adrbitros, arbitradores o amigables componedores, transigir y celebrar
convenios judiciales, desistirse aun del juicio de amparo, presentar
denuncias y querellas, coadyuvar con el Ministerio Publico, otorgar
su perdén al acusado, consentir soluciones Jjudiciales, subastar y
aceptar adjudicacién de bienes.

c) Ejecutar toda clase de actos de dominio en los términos del
tercer parrafo del articulo dos mil quinientos cincuenta y cuatro del
Cébdigo Civil para el Distrito Federal.

d) Otorgar, suscribir, aceptar, endosar o avalar toda clase de

titulos de crédito en los términos mas amplios del articulo noveno de
la Ley General de Titulos y Operaciones de Crédito.
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e) Otorgar y revocar toda clase de poderes.

Cuando actué el Consejo, podra delegar sus facultades en el
Presidente o en la persona que designe.

XI. La Asamblea, el Administrador o el Consejo pueden nombrar a
un Director o Gerente General, Gerentes, Funcionarios, Apoderados o
empleados de la Sociedad, confiriendoles las facultades Y
atribuciones que estimen necesarias.

Los Administradores y Gerentes pueden ser © no accionistas y
garantizaran su manejo con el depdsito de una accién de esta sociedad
0 su equivalente en efectivo, gque podran recoger el concluir sus
funciones si no ha contraido responsabilidad.

El Gerente no necesita garantizar su manejo cuando haya otorgado
garantia como miembro del Consejo ¢ como Administrador Unico.

VIiel L ANCIA

XII. La vigilancia de la Sociedad estard a cargo de un Comisario
electo por la Asamblea General, podra designarse un suplente, duraré
en funciones el mismo tiémpo que los administradores y garantizaréan
su manejo en la misma forma que aquellos. '

Tendrdn las facult&@es % -ob;igacionesf que le sefiala la Ley
General de Sociedades Mercantiles-y podra ser o no accionista.

XIII: La asamblea de accionistas es el 6rgano supremo de la
sociedad.

Son ordinarias o estraordinarias vy se reuniran en el domicilio
social.

Son ordinarias las que traten asuntos no enumerados en el
articulo ciento ochenta y dos de 1la Ley General de Sociedades
Mercantiles: deberdn reunirse cuando menos una vez al afio, dentro de
los cuatro meses que sigan al ejercicio social y en su caso deberéan
discutir, aprobar o modificar el balance después de oido el informe
del comisario; decretar los dividendos o inversiones que deban darse
a las utilidades; nombrar a los Administradores y Comisarios.

Son Asambleas Extraordinarias las que se reunen para tratar los
asuntos enumerados en el citado articulo.

XIV. Las Asambleas seran convocadas por el Administrador, por el

Consejo o por el Comisario, salvo el derecho de 1los accionistas
conforme a la ley.
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La convocatoria contendra en el orden del dia, los asuntos que
deban ser tratados, asi como el 1lugar, dia y hora en que deban
celebrarse se publicara por una sola vez con gquince dias de
anticipacién en cualquier diario de mayor circulacién del domicilio.

La publicacién de la convocatoria no sera necesaria si en 1la
Asamblea esta representada la totalidad del Capital social.

XV. Para tomar parte en las Asambleas, loa accionistas deberén
depositar los titulos de sus acciones en la caja social o en una
institucidén de crédito con dos dias de anticipacidédn a la fecha de su
celebracién y la gerencia les expedira la tarjeta de admisidén con el
nombre del accionista y el numero de acciones que represente. Cada
accién da derecho a un voto.

XVI. Para que wuna Asamblea Ordinaria gquede legalmente
constituida deberdn estar presefites o representados accionistas
propietarios del cincuenta por ciento de las acciones del Capital
Social ya sea en primera o ulteriores convocatorias.

Sus resoluciones se tomaran por mayoria de votos de las acciones
representadas. i

La Asamblea Extraordinaria requiere para su celebracién en
primera convocatoria, c@ncurrencia de accionistas dque representen
cuando menos el setenta y cinco por ciento del Capital Social y en
sequnda o ulteriores ‘convocatorias, los accionistas deberéan
representar cuando menos la mitad del Capital Social.

Su resolucién se tomara pdf'acéibnistas que representen en todo
caso la mitad del Capital Social.

BALANCE Y UTILIDADES

XVII. Anualmente se practicara con intervencién del Comisario y
con los requisitos de la Ley General de Sociedades Mercantiles un
balance de cada ejercicio social que comprendera del primero de enero
al treinta y uno de diciembre de cada afio, excepto el primero que
comenzara a partir de la fecha de firma de esta escritura y terminara
el treinta y uno de diciembre de este afo.

El balance y el informe del comisario deberan obrar en poder de
los Administradores quince dias antes de la asamblea que vayan a
conocer de ellos, para que los accionistas puedan consultarlos.

La Asamblea Ordinaria de Accionistas sefialard la retribucidén que
debera cubrirse al Administrador uUnico y a los Consejeros ¥y
Comisarios, por sus servicios durante el ejercicio para el cual son
designados.
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Estos pagos se haran con cargo a cuentas de resultados y no
estardan condicionados a 1la obtencién de wutilidades de dichos
ejercicios.

Las utilidades liquidadas que arrojo el balance se aplicaran.

lo. Un cinco por ciento para formar o reconstruir el fondo de
reserva legal hasta que alcance una suma igual a la quinta parte del
capital social.

20. Las cantidades que determiné la asamblea para otros gastos,
gratificaciones, inversiones o reservas.

3o0. La cantidad que por acuerdo de la Asamblea deba pagarse a
los Accionistas como dividendos.

40. E1l saldo si existiere se“pasarda a la cuenta de utilidades
pendientes de repartir.

XVIII. Los accionistas participardan en 1las utilidades en
proporcién al numero de acciones gque representan correspondiendoles
en todo caso una cantidad igual por cada accidn.

Responderdn de 1las pérdidas en 1la misma proporcién, pero
limitada en responsabilidad al valor nominal de sus acciones.

Cuando las acciones estén totalmente pagadas o liberadas, los
accionistas no responderan por mayor cantidad en las pérdidas.

Los fundadores no se reservan participacién alguna en las
utilidades.

b I:8 O°L U€C I ON 4 LIQUIDACTION

XIX. La sociedad se disolverd por cualquiera de 1las causas
sefialadas en el articulo Doscientos veintinueve de la Ley General de
Sociedades Mercantiles.

Acordada la disolucién la Asamblea designara uno o mas
liquidadores, quiénes llevaran a efecto la liquidacién de conformidad
con los acuerdos de la Asamblea o en su defecto por las
estipulaciones contenidas en el capitulo décimo primero de la citada
ley.

El liquidador o liquidadores para los efectos de la liquidacidn

tendrdn las facultades sefialadas en los incisos a, b, ¢ y e del
articulo décimo de esta escritura.
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DISPOSICION GENERAL

XX. La Sociedad se rige por estos estatutos y en lo no previsto
en ellos por la Ley General de Sociedades Mercantiles.

Los socios se someten a los tribunales de este capital.
ARTIECULOS TRANSITORTIOS

I. E1 capital social minimo lo aportan los socios fundadores

suscribiendo y pagando en efectivo. .sus respectivas acciones como
. ~
sigue: :

C. P. JOSE PEREZ GUZMAN, veinticinco mil acciones.

C. P. JORGE UGALDE ALVAREZ, veinticinco mil acciones.

TOTAL: Cincuenta mf; acciones con valor nominal de DIEZ PESOS
CADA UNA, gue suman en Cd@junto la cantidad ‘de QUINIENTOS MIL PESOS.
Que constituyen el capital social minimo, integramente suscrito y
pagado. N3

II. Los otorgantes dandole a la presente el valor de una
Asamblea General determinan que la Sociedad quede administrada por
ahora por un administrador unico, para cuyo cargo designan al C.P.
JOSE PEREZ GUZMAN.

ITI. Igualmente se designa como gerente general al C. REYNALDO
BARRON RIOS y como apoderado de la Sociedad al C.P. JORGE UGALDE
ALVAREZ.

IV. Los funcionarios antes designados en el ejercicio de sus
respectivos cargos tendran conjunta o separadamente todas y cada una
de las facultades que se mencionan y determinan en los incisos a, b,
c, d, y e del articulo décimo de los estatutos sociales.

V. Se designa como COMISARIO AL ING. JORGE LUIS NAVARRO
HERNANDEZ .

VI. Los funcionarios antes designados garantizan su manejo con

el depdsito de la cantidad de DIEZ PESOS que cada uno de ellos
depésita en la caja de la sociedad.
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Por sus generales los comparecientes manifestarén ser: Mexicanos
y vecinos de las ciudades de:

C.P. JORGE UGALDE ALVAREZ, originario de San Juan del Rio,
Queretaro., de veintiséis afios de edad, naci6 el diez de mayo de mil
novecientos setenta, soltero, profesionista v con domicilio en
Aldama, numero secenta, colonia Benito Juarez.

C.P. JOSE PEREZ GUZMAN originario de [Ezequiel Montes,
Queretaro., de veinticinco afios de edad, nacidé el veintiuno de enero

de mil novecientos setenta y uno, soltero, profesionista vy con
domicilio en Pedro Vega, numero 150, centro.

EZEQUIEL MONTES, QUERETARO, a veintiuno de enero de mil

novecientos noventa y siete. :
~

DOY FE.

FIRMA DEL NOTARIO.
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2.3 SELECCION DEL LOCAL Y OFICINA.
A) SELECCION DE LA LOCALIDAD.

En Ezequiel Montes existen muy pocos oferentes de este giro, los
existentes son pequefios y atendidos por una sola persona, por lo
tanto no cubren las necesidades de productos médicos y de limpieza e
higiene personal, ademas de no ofrecer servicio durante las 24 hrs.
del dia.

El municipio.

La actividad comercial es un”'sector que se esta desarrollando
dia con dia, tomando en cuenta que el municipio es un punto de enlace
de otros municipios cercanos y de la zona serrana.

De los datos proporcionados por el INEGI de 1995 en el censo de
poblacién y de establecimientos de acuerdo a la actividad comercial
nos muestra que existe mas demanda que oferta y mas aun, de
establecimientos que satisfagan eficazmente estas necesidades.

B) SELECCION DEL LOCAL U OFICINA.

El lugar para instalarnos es en una zona ubicada en un sitio de
mucho acceso tanto peatonal como vehicular; ademas de contar en la
zona con todos los servicios indispensables como teléfono, agua, luz,
drenaje y carreteras para la capital del estado, San Juan del Rio,
Cadereyta y hacia la zona de sierra del Estado.

La seguridad del local se considera como buena ya que esta en el
centro de la ciudad y en la avenida principal; la afluencia de
trafico es excelente y de facil acceso; los factores del medio
ambiente se consideran como excelentes ya que muy cerca se encuentran
el centro de salud, <clinicas medicas y consultorios, despachos
publicos y una gran variedad de negocios y comercios.
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FORMA DE EVALUACION DEL LOCAL.

CARACTERISTICRHERS EVALYAGCITION
EXCELENTE BUENA REGULAR MALA

1.-Hubicacién central p/llegar al mercado o

2.-Disp. de mercancia/materia prima %
3.-Competencia cercana *
4 .,-Disponibilidad de transp. y precios

5.-Estacionamiento *

6.-Servicios adecuados (agua, teléfono, etc) *

7.-Afluencia de trabajo *

8.-Impuestos *

9.-Proteccién policiaca y bomberos - o

10.-Factores del medio ambiente L

11.-Calidad de empleados disponibles

12.-Nivel promedio de sueldos a empleados i
13.-Disponibilidad de alojamiento *
14.-Clima comercial local: ¥
15.-Condiciones de los edificios vecinos .

16.-Ideas personales con respecto al area *

2.4 GESTION DE FINANCIAMIENTOS.

Aquel que busca conseguir-cgpitalﬁpafa iniciar y desarrollar una
empresa tiene dos alternativas basicas legales:

A) Capital prestado o a crédito o a fondos e instituciones de
fomento.

B) Capital de riesgo por fondos vy sociedades de capital de
riesgo.

La desicién estriba en dos planteamientos:

l1.- ; Deseo tener socios en mi empresa ?
2.- ; Deseo absorber la responsabilidad financiera yo solo en su
totalidad ?

La respuesta es muy sencilla, el que trabaja con créditos debe
responder por el monto del prestamo, tenga éxito o no la empresa, el
que consigue el capita de riesgo responde uUnicamente por el uso
adecuado de los recursos ante los socios capitalistas; los
inversionistas absorven el riesgo del fracaso del trabajo.
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En la gestién de inversién en las empresas existe una gran
variedad de combinaciones y planes:

a) Créditos.

b) Financiamientos.

c) Socios capitalistas temporales.
d) Socios capitalistas permanentes.
e) Créditos convertibles.

Las entidades que manejan principalmente créditos Yy
financiamientos se denominan fondos e instituciones de fomento.

Las organizaciones que aportan capital como participacién
accionaria se denominan fondos y sociedades de capital de riesgo.

En la actualidad existen” una serie de programas de
financiamiento hacia todos los sectores productivos y comerciales, el
gobierno ha puesto a la disposiciétn de. los empresarios diversos

apoyos entre los que se destacan aquellos  orientados a promover el
desarrollo de la micro y pequefia empresa y a la exportacién.

FONDO PARA EL DESARROLLO COMERCIAL

( FIDEC )

OBJETIVO DEL FINANCIAMIENTO
Impulsar la modernizacién comercial, otorgando apoyo financiero
a los comerciantes de productos basicos y de consumo dgeneralizado,

asi como también a promotores de infraestructura comercial y de
abastosy [listas.l,2,3).

DESTINOS Y PLAZO MAXIMO.

ESTUDIOS DE VIALIDAD ECONOMICA Y FINANCIERA:

Para determinar la factibilidad de proyectos comerciales.

1 afio incluyendo 6 meses de gracia.

COMERCIO MAYORISTAS Y COMERCIO DETALLISTA

Capital de trabajo y para la modernizacién de comerciantes, 1

afio con una sola amortizacién de capital al vencimiento y pago
mensual de intereses.
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TRANSPORTE:
Adquisicidén de transporte especializado.

10 afios incluyendo 6 meses de gracia como maximo.

INOVACIONES COMERCIALES:
Para proyectos integrales tecnolbégicamente avanzados.
1 afio incluyendo 6 meses de gracia.

CENTRO DE ACOPIO; MERCADO DE VENTA AL DETALLE; TIENDA DE AUTO
SERVICIO; BODEGAS Y RED DE FRIO:

-

Para impulsar eficientizar ¥ consolidar los procesos de
comercializaciébn. :

10 afios incluyendo uﬁ_aﬁo de gracia como maximo.
CONSTRUCCION Y AMﬁLIACION DE INFRAESTRUCTURA COMERCIAL Y DE
ABASTO (PROMOTORES) : i

Para fomentar la distribucién en _zbnas de ingresos bajos y
medios. - : ; 4

MONEDA :

Nacional.

TASA AL CLIENTE:
MN 3
Créditos hasta $ 250 000.00 CETES, + 1 + Intermediacién libre.

Créditos superiores a $ 250 000.00, CETES + 2 + Intermediacién
libre.

Créditos para la comercializacidén de granos y oleaginosas: CETES
+ 5 + Intermediacién libre.
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MONTO MAXIMO:

El que requiera el proyecto, mismo que podra operar en linea
automatica hasta un monto de $ 2 000 000.00

RECURSOS:
En créditos menores a $ 250 000.00 FIDEC 100 % (lista 1,2,3,).

De §$ 250 000.00 a §$ 500 000.00 FIDEC 70 %, BANCO 10 % y el
CLIENTE 20 % (lista 1 y 2).

De $ 500 000.00 a $ 2 000 000.00 FIDEC 70 %, BANCO 10 % y el
CLIENTE 20 % (lista 1).

Mas de $ 2 000 000.00 FIDEC’J0 %, BANCO 10 % y el CLIENTE 20 3
(LISTA 1,2, ¥ 3).

DISPOSICIONES GENERAﬁES

En créditos en cuenta corriente el cliente comprobara en el
primer trimestre al banco el monto total del crédito; para créditos
simples, a los 45 dias. Asi mismo y para efectos de comprobacidn
selectiva, FIDEC se reserva el derecho de revocar el crédito,
notificando al banco con 30 dias de anticipacidén, si este no cumple
con las reglas del fondo.

CLASIFICACION DE GIROS FINANCIABLES
(FIDEC)
LISTA 1
PRODUCTOS BASICOS Y DE CONSUMO GENERALIZADO
PRODUCTOS BASICOS.

Abarrotes comestibles y no comestibles.
Aceites y Mantecas.

Agua purificada.

Café tostado, molido y soluble.

Carnes de ave, res Yy cerdo.

Dulces y chocolates.

Especiees y condimentos.

Frutas, frutas secas y en conserva.
Granos y cereales.

Huevo.

¥ % % ¥+ ¥ % * ¥ F *
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Lacteos.

Otras carnes.

Panaderia.

Pescados y mariscos.
Salchichoneria.

Tortilleria.

Verduras, hortalizas y legumbres.

PRODUCTOS DE CONSUMO GENERALIZADO.

Aparatos de rehabilitacién medica.

Articulos para el hogar y linea blanca.

Bicicletas (no deportivas).

Telas y blancos (incluye almohadas).

Boneteria. A,

Calzado. y

Librerias (incluye peridédicos y revistas).

Medicamentos (medicinas de patente, homeopatico y herbolaria).
Merceria y articulos escolares y pedagdgicos.

Ropa. -

LISTA 2
GIROS COMPLEMENTARIOS

Aceites, grasa y brea no comestible.

Artesanias, articulos de decoracién.

Articulos de piel (bolsas, chamarras, etc.).
Articulos de plastico y polietileno (bolsas y otros).
Articulos deportivos.

Articulos para fiestas.

Articulos para regalo.

Bisuteria (joyeria de fantasia).

Centro de fotocopiado.

Cerrajeria.

Computadoras.

Discos y cassettes.

Estéticas y peluquerias.

Ferreterias.

Flores.

Fondas y cocinas caseras (comida rapida).
Fotografia (incluye material fotografico y revelado).
Hielo, helados y bebidas no alcohdélica (neverias).
Jarceria (incluye sombreros).

Jardineria (incluye herbicidas e insecticidas).
Jugos y licuados.

Jugueteria.

Lavanderia y tintoreria.
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Material de construccidén (incluye vidrieria y madera).

Opticas.

Papel (insumos para la comercializacién).

Pasteleria y reposteria.

Perfumeria.

Productos naturistas.

Refacciones.

Relojeria.

Rosticeria.

Tabaco (expendio de dulces y tabaco).

Talleres mecéanicos y servicios (incluye vulcanizadora).

Talleres de reparacién de calzado, articulos eléctricos y otros.
Tlapaleria (incluye pintura, plomeria y material eléctrico).
Veterinaria.

Video (compra-venta y renta de peliculas).

* % ok

*

* o+ o o * * ¥ * * ¥

Y

~HISTK 3
OTROS GIROS

Articulos religiosos.

Combustibles.

Despachos. :

Equipo médico y dental.

Expendio de billetes de loteria.
Funerarias.

Gas natural.

Instrumentos musicales.

Joyeria.

Maquinaria y articulos para frigorifico.
Maquinaria y herramientas de trabajo.
Productos gquimicos.

Cerveza, vinos y licores (en botella cerrada).

* %k ok ok o * F F * k % % %

2.5 DISENO DE IMAGEN CORPORATIVA.

Una vez seleccionada la estructura legal, el 50 % restante en
importancia lo tiene el logo (figura que representa a la empresa como
una unidad ante el publico en general).

Esta figura o logograma debe ser totalmente congruente con el
nombre y la estructura legal de la empresa, asi mismo debe ser lo mas
simple posible.

Los criterios que deben seguirse para la determinacidén del
nombre o razén social, el logotipo y la denominacién social son:
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A) SELECCION DEL NOMBRE:

- Que sea congruente con el logotipo y la estructura legal.
S.C. Sociedad Civil - Ideal para empresa de servicios.
S.A. Sociedad Anénima - Ideal para industrias y comercios.
A.C. Asociacién Civil - Ideal para empresas no lucrativas.

- Que el nombre quiera decir algo (no poner los apellidos en el
nombre de la empresa).

- Que el nombre sea lo mas serio posible.

- Que el nombre sea lo mas corto posible.

B) SELECCION DEL TIPO DE SOCIEDAD:

N

S. A. de C. V. Es el tipo dé:sociedad que mas imagen proyecta.

C) SELECCION DEL LOGOTIPO (TIPO DE LETRA) Y LOGOGRAMA (DIBUJO) :
- De acuerdo al giré.

- Si las letras impiican un dibujo puede ser el logotipo.

- Congruente con el ndmbre'y marco le@al de la empresa.

— sencillez.
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En la realizacidén de un proyecto de este tipo se deben tomar en
cuenta toda una serie de aspectos que repercutiran en el desarrollo
del negocio.

Uno de estos aspectos y de mucha importancia es el
arquitectédnico; ya que el disefio de la fachada debe reflejar a los
observadores y trausentes que se trata de un negocio comercial, que
se dedica a la compra y venta de productos farmacéuticos, de higiene
y de limpieza personal.

Para tal efecto 1la fachada (apariencia exterior), tendra
elementos como letreros, leyendas y figuras alusivas a una farmacia
para que la gente logre identificarla de una manera sencilla y clara;
pues de no ser asi resultaria un punto en contra de la empresa, por
que la gente muchas veces no idenfifica la actividad que desarrolla
un negocio y no le nace el interés de investigarlo a menos que se
entere por otro medio; esto ocasionaria. todo un retroceso en las
aspiraciones de la empresa ya que los prlmeros meses son de vital
importancia.

Otro aspecto que contendra el local son faciles accesos para el
publico y que sean vistosos, asi como exhibidores hacia el exterior
para mostrar una serie de productos que tendremos a su disposicién.

En la parte interior se’ tendra un- mostrador en escuadra a todo
lo largo y ancho del local para poder brindar un mejor servicio al
cliente; habrad dos cajas registradoras donde el cliente podra hacer
el canje financiero-producto.

Se pondran sillones junto a los exhibidores que estan hacia el
exterior para que el cliente que llegue acompafiado pueda realizar su
compra mientras que su o0 sus acompafiantes lo puedan esperar
cébmodamente.

Se tendran siete filas de anaqueles para acomodar
estratégicamente los productos, y asi los empleados puedan tener un
facil manejo de todo tipo de producto que se les solicite.

El &4rea de bodega también tendra una serie de anaqueles para
acomodar los productos por caja o paquete, se tendra un sanitario
que sera de uso exclusivo del personal, asi como una area destinada a
servir como guardarropa.
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2.6 ACONDICIONAMIENTO DE OFICINAS O LOCALES.

El local u oficinas deben ser las apropiadas para el negocio, lo
que se elija debe promover a la empresa y ayudarla a que funcione
bien.

A) APARIENCIA EXTERIOR:

Un libro no puede juzgarse por la portada, pero en un local u
oficina eso es lo que la gente hace cada vez que pasa frente a ella,
incluso agquellos que nunca entran y no saben nada de la empresa se
forman una opinién con base a su apariencia externa. Tan solo la
vista, tal como el exterior de un comercio, fabrica u oficina debe
considerarsele como medio de comunicacién capaz de transmitir
mensajes sobre la empresa.

B) APARIENCIA INTERIOR:

Depende de la distribucién del local y la distribucién se
refiere a la posicién fisica de muebles 'y aditamentos, equipo Yy
decoracién general de las oficinas. Lograr una buena distribucién
significa colocar las cosas de una manera calculada para obtener el
maximo beneficio del espacio disponible. La decoracidn debe dar una
buena imagen de entrada.. '
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Se instalara una oficina para el &area administrativa y contable
de la empresa ahi mismo, asi como también para recibir a los clientes
de instituciones publicas y/o privadas que hagan pedidos por mayoreo.

Se contara con un estacionamiento para carga y descarga de la
mercancia que se compre o se vaya a distribuir y asi evitar la falta
de estacionamiento o tal wvez algun mal manejo de los productos al
momento de desembarcarlos o embarcarlos.

Todas las Aareas, secciones de servicio y administrativas tendran
dimensiones amplias para facilitar el acceso a ellas o un buen uso,
contaran todas estas con los muebles, aditamentos, equipos Yy
decoracién necesaria como lo son: sillas escritorios, sillones,
maquinas de escribir, calculadoras, computadoras, archiveros,
libreros, etc. '

159




Comevrcial de Medicamentos & Medicinas

2.7 PLANEACION FINANCIERA Y FISCAL.

Al iniciar una empresa es dificil hacer un analisis financiero
de la misma, debido a que no se cuentan con datos estadisticos que
puedan utilizarse para este fin.

El analisis financiero se relaciona primeramente con el
comportamiento futuro esperado de un numero de variables cruciales,
tales como, la tasa de rendimiento obtenida por una empresa, costo de
capital, crecimiento esperado de las utilidades, etc.

Debido a que la unica fuente de informacién histdérica que se
tiene en cualquier empresa se deriva principalmente de los estados
financieros, estos se revisan tipicamente con el objeto de delinear
tendencias y predecir espectativas.

Existen 4 estados financierds basicos de importancia para la
empresa:

1.- Estado de posicién financiera.

2.- Estado de resultados.

3.- Estado de utilidades acumuladas.

4.- Estado de origen y aplicacién de recursos.

ESTADO DE POSICION FINANCIERA,

Bborda el conjunto de valores en poder de la empresa,
tradicionalmente al finalizar el ejercicio fiscal, comprendiendo
Activo, Pasivo y Capital contable; pero recordando que en el arranque
no se cuenta con datos para nuestro proyecto, no es importante
elaborarlo.

ESTADO DE RESULTADOS.

Detalla los ingresos por venta y los gastos de operacién y de
administracién en que se incurre para producir ingresos por ventas
durante un periodo, generalmente un afio. La diferencia entre el total
de ingresos y el de gastos durante este periodo constituye las
utilidades de la empresa. En el arranque, lo que queda por hacer en
la planeacion financiera es un estado de resultados proforma, es
decir, a futuro basados en la planeacién.
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ESTADO DE UTILIDADES ACUMULADAS.

Reflejan los cambios en el capital contable derivados de
cuestiones tales como adiciones o retiros para uso personal,
utilidades no usuales que se aplican directo al capital contable.

: Como también se aplica a fin del periodo fiscal, no es practico
utilizarlo en el arranque.

ESTADO DE ORIGEN Y APLICACION DE RECURSOS.

ORIGEN:

Por origen de recursos se dﬁ%ignan aquellas transacciones que
aumentan el valor de los pasivos o del capital contable o que reducen
el valor de los activos.

APLICACION:

Se designan aquellas transacciones que reducen el valor de los
pasivos o del capital ‘contable o que aumentan el valor de los
activos. 3 4

Para construir un estado de origen y aplicacién de recursos se
toman los estados de posicién financiera comparativos de los periodos
fiscales consecutivos y se anotan los cambios existentes en cada
cuenta.

Resumiendo el arranque en la planeacién financiera solo se hace
en base a:

A) Proforma.
B) Flujo de efectivo.

ESTADO DE RESULTADOS PROFORMA.
Se formulan para mostrar una situacién financiera futura,

resultante de realizar algunos eventos futuros. Es una informacién
estimada.
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COMERCIAL DE MEDICAMENTOS Y MEDICINAS S.A. DE C.V,
INVERSION INICIAL

2 .camionetas

1 Computadora
50 Anaqueles

1 Codificador de precios

5 Mostradores
Mercancia

TOTAL INVERSION

GASTOS A REALIZAR

Nomina
Renta

Luz

Agua
Teléfono
Mantenimiento
SAR
INFONAVIT
IMSS
Papeleria
Aguinaldo
Seguros
Publicidad

$ 7 000.00

2 000.00

100.00

250.00

1 000.00
2 500.00
300.00

e 75800

3 200.00

600.00

0.00

500.00

3 000.00
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COMERCIAL DE MEDICAMENTOS Y MEDICINAS S.A. DE C.V.

DATOS PARA EL FINANCIAMIENTO.

Crédito de $ 250 000.00.
Periodo de gracia 6 meses.
Plazo de pago 5 afios.

De las ventas al contado el 10 % son a crédito.

Del total de las ventas el 5 % estan gravadas al 15 % de IVA.
Las compras seran el 50 % de las ventas totales.

Del 50 % de dichas compras el 4 % estan gravadas al 15 % de IVA.
De las compras el 20 % son a crédifd.

En 1997 se incrementa la nomina en un 16 %.

En 1997 se incrementa el IMSS en un 8 %.

En 1997 se incrementa el SAR en un 8 %.

En 1997 se incrementa el telefono a $ 1 000.00
En 1997 se incrementa la: luz en un 20 %.

En 1997 se incrementa la:renta a $ 3000.00

TASAS DE INTERES PARA EL CREDITO.

Para 1997 se maneja una tasa del 38 %.
Para 1998 se maneja una tasa del 32 %.
Para 1999 se maneja una tasa del 30 %.
Para 2000 se maneja una tasa del 28 %.
Para 2001 se maneja una tasa del 25 %,
Para 2002 se maneja una tasa del 20 %.
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COMERCIAL DE MEDICAMENTOS Y MEDICINAS S.A. DE C.V.
FLUJO DE EFECTIVO AL 31 DE MARZO DE 1997

ENTRADAS DE EFECTIVO AL 21 DE ENERO DE 1997 $ 80 000.00

VENTAS AL 31 DE MARZO DE 1997. 180 000.00

ENTRADAS TOTALES $ 260 000.00

SALIDAS DE EFECTIVO:

GASTOS DE VENTA S .26 520.00
Nomina $ 14 700.00 &0
Renta 6 000.00
Luz 200.00
Agua ©750.00
Teléfono S BOOLD0
Mantenimientos ‘1 400.00
SAR ; 320.00
INFONAVIT £ - B0 00
IMSS i3 400.00
Papeleria © 700.00
Seguros T 50,00
Publicidad 3 000.00
GASTOS DE ADMINISTRACION 32 800.00
Némina s=10 300,00
Luz 2 000.00
Teléfono 4 500.00
Mantenimientos 2 600.00
SAR 400.00
INFONAVIT 920.00
IMSS 2 500.00
Papeleria Z 300,00
Seguros 1 000.00
PAGO ACREEDORES DIV. 30 000.00
COMPRAS 43 855.00

133 175,00

EFECTIVO DISPONIBLE AL 31 DE MARZO DE 1997 $ 126 825.00
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COMERCIAL DE MEDICAMENTOS Y MEDICINA S.A. DE C.V.
BALANCE INICIAL AL 21 DE ENERO DE 1997

ACTIVO:
CIRCULANTE
CAJA $ 5
BANCOS 50
INVENTARIOS 258
IVA ACREDITABLE 31
TOTAL CIRCULANTE
FIJO
MOB. Y EQUIPO 520
EQ. DE TRANSPORTE 140
EQ. DE COMPUTO 16
TOTAL FIJO
DIFERIDO
PAPELERIA g i
SEGUROS el
GTOS. DE INSTALACION 48
RTAS. PAG. X ANTICIP. £
TOTAL DIFERIDO
TOTAL ACTIVO:
PASIVO:
CIRCULANTE
PROVEEDORES S 120
ACREED. DIVERSOS 98
TOTAL CIRCULANTE
FIJO
ACREED. HIPOTECARIOS $ 250
TOTAL FIJO
CAPITAL:

CAPITAL SOCIAL

TOTAL PASIVO + CAPITAL

GERENTE GENERAL

000.00
000.00
000.00
500,00
$ 336 500.00
000.00
000.00
000.00
—————==" 176 000.00
000.00
500.00
000.00
000.00
35 500.00
$ 548 000.00
000.00
000.00
$ 218 000.00
000.00
250 000.00
80 000.00
$ 548 000.00
CONTADOR GENERAL
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COMERCIAL DE MEDICAMENTOS Y MEDICINAS S.A. DE C.V.
ESTADO DE RESULTADOS PROFORMA
DEL 1 DE ENERO AL 31 DE MARZO DE 1997

VENTAS S 180 000.00
MENQS:
COSTO DE VENTAS 82 000.00
reea: 000
UTILIDAD BRUTA $ 98 000.00
MENOS : .
GASTOS DE OPERACION . 59 320.00
Gastos de venta 4 $ 32 800.00
Gastos de admon. ; 26 520,00
reuAL: 0 ¢ L oo g
UTILIDAD NETA s $ 38 680.00
GERENTE GENERAL CONTADOR PUBLICO
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COMERCIAL DE MEDICAMENTOS Y MEDICINA S.A. DE C.V.
BALANCE GENERAL AL 31 DE MARZO DE 1897

ACTIVO:
CIRCULANTE
CAJA
BANCOS
INVENTARIOS
IVA ACREDITABLE

TOTAL CIRCULANTE
FIJO

MOB. Y EQUIPO

EQ. DE TRANSPORTE

EQ. DE COMPUTO

DEPRECIACIONES

TOTAL FIJO

DIFERIDO
PAPELERIA
SEGUROS
GTOS. DE INSTALACION
RTAS. PAG. X ANTICIP.
AMORTIZ. ACT. DIF.

TOTAL DIFERIDO

TOTAL ACTIVO:

PASIVO:
CIRCULANTE
PROVEEDORES
ACREED. DIVERSOS

TOTAL CIRCULANTE
FIJoO
ACREED. HIPOTECARIOS

TOTAL FIJO
CAPITAL:
CAPITAL SOCIAL
UTILIDAD DEL EJER.

TOTAL PASIVO + CAPITAL

000.00
025.25
000.00
230.00

$ 385 055.00

000.00
000.00
000.00
950.00)
—~

165 050.00

000.00
500.00
000.00
000.00
{ 925.00)

e T Srceeg—

$ 183 200.00

250 000.00

80 000.00
38 680.00

GERENTE GENERAL

CONTADOR GENERAL
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MODULO III
DESARROLLO EMPRESARIAL

3.1 X 3.2 CRECIMIENTO INICIAL Y DESPEGUE.

Desde el mismo momento en gque se arranca se entra de lleno a la
etapa de crecimiento inicial o despegue.

Es la etapa mas critica de todas las responsabilidades
empresariales pues de ella depende el éxito o fracaso del proyecto.

Como su nombre lo indica el despegue debe tener perfecta
sincronizacibébn y debe ser a la velocidad exacta.

Para programar el despegue de;\nuevo negocio se sugiere tomar en
cuenta lo siguiente:

1) Iniciar después de haber cubierto todos los pasos indicados.

2) Fijar metas concretas de ventas mensuales como factor real de
crecimiento.

3) Formular un plan de trabajo de ventas y de publicidad como
causal directo de ventas facturadas.

4) Formular un plan. de reinversién_de utilidades de acuerdo a
los principales objetivos de .crecimiento.

5) No forzar la marcha natural del negocio (no cambiar las leyes
naturales de la oferta y la demanda).

6) Evitar el querer crecer demasiado rapido.
7) Procurar no crecer sin un plan previo de despegue.

NOTA: Una empresa de bienes de consumo final se puede empesar
desde la casa, un bien de consumo intermedio o de capital en la
industria es practicamente imposible empesarlo en la casa.

Al cubrir cada paso de la previsién y planeacién empezaremos el
despegue de nuestra empresa y para poder medir el crecimiento hemos
establecido metas del volumen de ventas mensuales de $ 65 000.00,
como promedico para los primeros 12 meses basandonos en nuestra
investigacién estrictamente realizada Yy en nuestros estados
financieros proforma debidamente estructurados, tomandoc también en
cuenta que en el primer ano de vida de la empresa los clientes nos
estan empesando a conocer y a distinguir de los competidores, por lo
tanto para los siguientes afios nuestras ventas aumentaran
gradualmente.
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Considerando todos estos factores, se realizara un plan de
ventas y de publicidad, cumpliendo con el objetivo de satisfacer
completamente las necesidades y gustos de los clientes y poniendo a
su alcance lo que ellos desean adquirir en el momento oportuno.

Pondremos énfasis en nuestro plan de trabajo de ventas,
realizando ofertas, promociones y descuentos durante todo el afio
aprovechando 1los medios de comunicaciébn para llevar a cabo las
campanas publicitarias.

Nuestro plan de reinversiétn de utilidades se efectuara de
acuerdo a las utilidades de cada afio, teniendo como punto de
referencia a partir del segundo afioc inmediato anterior, obviamente se
analizaran las operaciones y resultados de cada afio y de esta forma
buscar nuevas alternativas para aumentar las utilidades pensando en

el crecimiento continuo. .
SN

3.3 EL PRIMER ANO.

Si el negocio sobrevive el primer afio, se puede hablar entonces
de un éxito inicial y de muchas posibilidades de expansién. Estos
primeros doce meses son cruciales por diversas razones, siendo las
principales:

1) La empresa esta éhpezando_a integrar su cartera de clientes.
2) Las finanzas dependen de la inversién inicial.

3) La empresa depende del 'déSémpeﬁo de los socios o duefio
particular.

4) E1 nuevo giro esta sujeto a vaivenes econémicos, sociales y
politicos, por ser nuevo se es mas fragil a ellos.

5) De hecho es el periodo de prueba de viabilidad del proyecto y
del talento y capacidad del empresario.

NUESTRO PRIMER ANO COMO EMPRESARIOS.

Los primeros doce meses como empresarios nos dara la pauta para
conocer Yy ©posicionarnos en el mercado, realizando todas las
actividades con dinamismo y eficiencia, puesto que para una empresa,
no basta en sobrevivir sino en lograr una solidez en todas las areas
que la integran en forma permanente; en este lapso conoceremos las
necesidades y gustos de los consumidores, los productos que tienen
mayor demanda, que pueden ser por ejemplo de acuerdo a los cambios de
temperatura, temporada, etc., y asi mismo conoceremos a nuestros
proveedores.

3



Comercial de Medicamentos & Medicinas

Nuestro giro comercial esta sujeto a los vaivenes de la politica
econémica que se vive en el pais pues debemos tomar en cuenta que una
crisis o una devaluacidén afecta a todo sector comercial e industrial,
como a la poblacién en su totalidad, ademas de las reformas fiscales
que afectan directamente a la empresa.

Para empresas que desean sobrevivir se recomienda lo siguiente:

1) VENTAS: Va sobre estrategias de sobrevivencia en el esfuerzo
personal y general de ventas, el sosten principal de su empresa sera
una buena cartera de clientes.

2) FINANZAS: Reinvertir por lo menos el 80 % de las utilidades
netas durante los primeros 6 meses y el 60 % el resto del ano.

3) PERSONAL: Contrate servicié3 externos que sustituyan personal
operativo durante los primeros 6 meses y de preferencia contrate
personal eventual.

4) PRODUCCION: Ofreza calidad en sus productos y servicios, no
se desprestigie antes de consolidarse, no produsca ni compre ni mas
ni menos de lo que se vende.

5) CONTABILIDAD Y iASPECTOS FISCALES: Cubra integramente sus
impuestos, no se convierta en un evasor fiscal, no se arriesgue a una
demanda fiscal. S 4

6) ASPECTOS LEGALES Y REGULACION?*NG iniciar operaciones antes
de tener todos sus registros, licencias y permisos al corriente, no
eXponga Su negocio a una clausura o cierra que puede ser definitivo.

7) ASPECTOS TECNICOS Y DE TECNOLOGIA: Contrate y capacite en
todos los aspectos técnicos, ya que hasta los mas minimos detalles
pueden marcar la diferencia en esencia, nadie debe conocer la empresa
mejor que usted.

8) DIRECCION GENERAL: Coordine eficientemente (lograr una meta
determinada) y eficazmente (con fuerza para obrar) los esfuerzos de
sus subordinados.

9) PRESUPUESTOS DE MERCADOTECNIA: Mantenga un contacto continuo
con su mercado (competencia, clientes, preciso,etc.).
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3.4 PLANEANDO LA EXPANSION.

Un empresario sin mentalidad de expansidén constante tiende a
inmocbilizarse, en la actualidad, debido al constante cambio y avance
tecnoldgico toda empresa esta obligada a crecer y a modernizarse.

Otro factor de presidén al respecto es la fuerte y constante
competencia que existe en todos los ramos de negocios. Asi pasando el
primer afo es conveniente desarrollar un plan de expansién por los
siqguientes cuatro afios.

Se deben contemplar las espectativas de expansién, via aumento
de capacidad instalada, diversificacion, expansioén en cadena,
sucursales, etc., siendo el primer punto de partida decidir el tipo
de expansién a desarrollar y para ello existen las diferentes
opciones:
E

A) EN LA INDUSTRIA.
1.- Aumento a la capacidad instalada.

Es el resultado de apertura de nuevos mercadecs internos vy
externos. También es el resultado de saturacidén de los ya existentes.
Consiste en ampliar las instalaciones y el -equipo industrial
productivo para asi aumentar las unidades productivas.

2.- Diversificacién de productos.

Es el resultado de desddbrimiento*de nuevas demandas de mercado
que pueden ser fabricados utilizando la misma tecnologia de equipo y
proceso o aumentando la capacidad instalada y desarrollando la
tecnologia; «consiste en expandirse abriendo nuevas lineas de

productos aprovechando los mismos canales de distribucidén o abriendo
nuevos.

B) COMERCIO AL MENUDEO.

1.- Expansién en cadena.

Consiste en aumentar el nuimero de unidades comerciales de venta
al publico del mismo giro, pertenecientes a un mismo duenio. Es el
resultado del éxito de la primera unidad proyectada hacia otras
ubicaciones.

2.- Aumento de la linea de producto.

Consiste en la departamentalizacidén del comercio, como resultado
de manejar mas productos a la venta, a la misma clientela habitual.

3.- Sucursales.
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C) BODEGA AL MAYOREO O DE DISTRIBUCION:
1.- Aumento a la linea del producto.

2.- Aumento de espacio.

i 3.- Expansiétn de bodega (cubrir necesidades de abasto en 1la
zona) .
4.- Creacibdtn de redes comerciales (crear tiendas).
D) EMPRESAS DE SERVICIOS:
1.- Aumento de linea de servicios y diversificacién de los
mismos. “
T

2.- Aumento de capacidad_instélada (a nivel internacional).

Para nuestro giro comercial al que nos dedicaremos consideramos
que al establecernos solidamente en Ezequiel Montes, podemos
expandernos hacia otros: municipiocs gque necesiten cubrir el sector
salud, siendo un beneficio a la sociedad y al mismo tiempo nosotros
mismos, ademas de tomar en cuenta la experiencia que se tenga en el
negocio actual, ya que esta en nosotros dar cause a huevos
planteamientos que nos lleven a un desarrollo econdmico.

3.5 IMPLEMENTANDO UN PROGRAMA DE DESARROLLO EMPRESARIAL.
DESARROLLO EMPRESARIAL.

Es el conjunto de actividades encaminadas a lograr el desarrollo
optimo de un negocio especifico en toda su estructura y proyeccién.

1.- DESARROLLO MERCADOLOGICO.

Conjunto de actividades tendientes a desarrollar el mercado y
las oportunidades que de el surjan. Para esto se requiere desarrollar
en el depto. de mercadotecnia previamente vy de acuerdo a los
objetivos de desarrollo, (crear departamentos a futuro).

2.~- DESARROLLO ADMINISTRATIVO.
Es el desarrollo de métodos y procedimientos para administrar

mas eficazmente a la empresa, también incluye el desarrollo de nuevos
sistemas y procesos.
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3.- DESARROLLO DE RECURSOS HUMANOS.

Conjunto de actividades encaminadas a desarrollar la capacidad,
eficiencia y desempefio de personal que presta sus servicios a la
empresa.

4 .- DESARROLLO INSTITUCIONAL.

Conjunto de actividades encaminadas a desarrollar la imagen
institucional de 1la empresa ante el gobierno, el mercado, la
sociedad, los empleados y los proveedores.

5.- DESARROLLO TECNOLOGICO.

Es el proceso de cambio relativo de tecnologia a alcanzar por
una empresa, por medio de la aplicacidén de técnicas y procedimientos
que permitan la optimizacién de cé3tos, calidad y oportunidad en la
extraccién, produccién y fabricacién de bienes y generacidén de
servicios a través de la asimilacién, adaptacién e innovacién de
tecnologia. 4

6.- DESARROLLO DE LA PROYECCION.

Desarrollo de todos los planes a futuro de la empresa. Un plan
de proyeccidén se elabora’para 10 afios en adelante.

3.6 GLOBALIZACION EMPRESARIAL.

El mundo es ahora un solo mercado comun € incluso ahora en la
introduccién de los paises socialistas por lo que refiriéndose a una
comercializacién internacional, se deben tener fuentes y contactos
para ingresar a los mercados mundiales.

FACTORES QUE HAN IMPULSADO LA GLOBALIZACION.

1.- Innovacidén y desarrollo tecnoldgico.

2.- Nueva posicién relativa de las materias primas.

3.- Automatizacién - reduccidén de costos, pero un grave problema
social, desempleo.

4.- Transformacién de los bienes industriales, que nos vendan
las maquinas que produzcan maquinas para producir bienes de

consumo,
5.- Desarrollo y aprovechamiento de las ventajas comparativas.
6.—- Internacionalizacién de 1la distribucidén, existen empresas

que se dedican a distribuir los productos en el extranjero.
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OPORTUNIDADES Y RIESGOS DE LA GLOBALIZACION.

OPORTUNIDADES. RIESGOS.
-Entrar en lineas de modernizacidn. -Disminucién de margenes de
-Expansiéon de la empresa. utilidades.
-Penetracién de nuevos mercados. -Perdida de posicidén del
-Competir con firmas extranjeras. mercado.
-Virtual desaparicién de la
empresa.

La apertura comercial resultante de un tratado de libre comercio
con los *“stados Unidos y el Canada significan ganancias econdémicas
para los tres paises, a2

LY

La eliminacién de barreras permite a las tres economias producir
mas con los mismos recursts, al eliminar las ineficiencias del
proteccionismo, y el beneficio relativo es mayor para México. Este
efecto de eficiencia es positivo, aunque la magnitud de la ganancia
depende de como la economia expande su actividad econdémica para
atender un mercado mayor.

México sigue hoy una estrategia mas activa de eliminacién de
barreras comerciales; México busca diversificar su comercio con todas
las regiones del mundo, ‘tanto mediante mecanismos multilaterales,
como mediante propuestas regionales de apertura comercial.

La expansién del comercio mundial es una de las causas
principales del crecimiento econdémico cuya politica orientada hacia
el exterior conducen también al éxito econémico.

Los retos del crecimiento de México le exigen definir su propio
camino de desarrollo. a optado por integrarse al blogque de América
del Norte, donde Estados Unidos es la potencia hegemdénica, pero ello
no nos debe detener para elegir la senda que conduzca a la Nacién al
desarrollo socio-economico que le convendga.

Nuestra empresa después de haber logrado su consolidacidén en
todos sus aspectos y haber logrado cumplir con la misién inicial,
debe buscar mercados en el extranjero para nuestros productos y para
hacernos llegar de nuevos productos buscando diversificar nuestros
proveedores.

Existen programas apoyados por instituciones de crédito para

empresas de comercio exterior o que buscan desarrcllarse otorgando
apoyos para facilitar las transacciones comerciales.
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Un programa conocido como ECEX basado en el decreto para regular
el establecimiento de empresas de comercio exterior, el objetivo de
este programa consiste en propiciar el crecimiento de empresas
especializadas en la comercializacién internacional que coadyuven al
desarrollo y consoliden la oferta exportable de productos Mexicanos,

Los beneficios otorgados a estas empresas incluyen los
siguientes:

Expedicidén de wuna constancia ALTEX y sus correspondientes
facilidades, la autorizacién de un programa PITEX en la modalidad de
proyecto especifico.
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CONCLUSIONES

En nuestro pais hace falta una cultura emprendedora, en la
actualidad y ante la falta de un mercado de trabajo es necesario
aprovechar la habilidad y talento individual.

Sin embargo no es posible arrancar un negocio sin antes estar
consiente de la situacién de los mercados vy los sistemas de
produccidén y distribucién a los que un nuevo negocio puede recurrir.

Es importante fortalecernos plenamente realizando una
investigacién con la seriedad que lo amerita, para prever, planear y
poner en marcha un proyecto innovador, mediante la creacién de un
plan de negocios original, donde. destaquemos nuestras ventajas que
tenemos sobre la competencia de PYoductos o servicios que estemos
ofreciendo.

Ademas de esto, es importante el desarrollo de ciertos puntos
para alcanzar un mejor éxito en la vida de un negocio, como puede
ser, una 1dea nueva, <conocer las necesidades del mercado, las
necesidades que puede crear el mercado, los clientes directos e
indirectos del negocio, 1la atencién al medio ambiente externo e
interno. 3 '

Una mayor capacitacién hacia una mejor administracién, servicio
al cliente, calidad de inventarios.

Integrar a la empresa como ﬁﬁ“éduipo e inculcando la idea de que
cada empleado es un jugador del equipo.

Buscar la forma de mejorar la idea.

También existen &areas no explotadas que son mercados potenciales
para desarrollar un negocio.

Un buen plan de negocios puede mejorar enormemente una buena
idea, es por eso que una buena parte del éxito recae en como es
desarrollada la FORMACION EMPRESARIAL DESDE EL PUNTO DE VISTA DE LA
MERCADOTECNIA.

La ética y los valores humanos no son ajenos a un negocio por lo
que su integracién al planteamiento de 1la empresa demuestran el
compromiso social de la empresa en su entorno tanto social, econdmico
v politico.
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