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Introduccién

La creacion de una empresa siempre tendra relacién con la innovacioén, puesto
gue parte de ideas meramente propias de su creador o fundador, tal vez
proponiendo algun producto o servicio ya establecido en el mercado, pero que a

su vez contendra una mejora para el mismo.

Toda organizacion que pretende competir en el mercado y proyectarse como
marca de calidad debe realizar antes estrategias y métodos por los cuales se
llevan a cabo para el logro del éxito. Partiendo de este punto, los conceptos
tales como planeacion, organizacion, direccion y control deben estar claramente

bien definidos dentro de los integrantes de la empresa.

Dentro de una empresa, la administracion se encuentra en todas las actividades
gue se emprenden para coordinar el esfuerzo del grupo, es decir, la manera en
la cual se tratan de alcanzar las metas u objetivos con ayuda de las personas y
de las cosas, mediante el desempefio de ciertas labores esenciales, como su

planeacion, la organizacion, la direccion y el control (Anzola, 2002).

Por otra parte, en el desarrollo de la empresa, un factor que impide su
crecimiento es la manera conservadora y empirica que muestra el pequefio
empresario para el manejo de sus operaciones normales, esto es, no
implementa sistemas nuevos y modernos que permitan un mejor y continuo
desarrollo, ya sea porque no sabe cOmo, cree que es muy cOStoso 0O

simplemente porque piensa que no funcionan (Anzolad, 2002).

Existen muchas personas que tienen ideas sobre nuevos negocios, pero son
pocas las que consiguen finalmente llevarlas a la practica y crear una nueva
empresa. Para transformar una idea en una empresa no existe ruta Unica y bien
sefalizada. Cada persona emprendedora que ha creado una nueva empresa

tiene la sensacién de que ha descubierto un nuevo itinerario (Planelles, 1997).



En México la tendencia a la creacidén de nuevas empresas, 0 como se le conoce
ahora "Pymes”, ha ido creciendo paulatinamente, debido al espiritu
emprendedor de las personas y al autoempleo. Mas sin embargo Unicamente el
10% de las empresas que cumplen diez afios en el mercado, logran un
crecimiento, madurar y tener éxito. El 75% de las nuevas empresas deben
cerrar sus operaciones a tan solo dos afios de vida; el 50% de los negocios
guiebran con tan solo un afio de actividad y el 90% de las empresas mueren
antes de cumplir los cinco afos (Revista Microempresa mexicana, 2008).

Durante los ultimos cinco afios nuestro pais ha reflejado un crecimiento dentro
del mercado del desarrollo de software, con un 12% a comparacion del 2005,
incremento que fue causado por los bajos costos de la renta mensual, lo que lo
hace mas accesible a la mayoria de las empresas.(fuente: Gilberto Romero
Rios, gerente de Soluciones Empresariales de Select, Contactforum.com.mx,
2009)

El crecimiento de la industria de Software en México fue impulsado por la crisis
de principios de los afios 80s, la cual cerro la importacion de tecnologia y obligo
al desarrollo de una base de ingenieros y técnicos que pudieran dar
mantenimiento a la capacidad instalada la cual era basicamente mainframes de
la empresa norteamericana International Bussines Machine (IBM).

El mercado de Software de México ocupé en el afio 2001 el lugar nimero 24 a
nivel mundial en cuanto a gasto (US 597 millones) y su participacién en el
mercado mundial fue de .3% este mercado es el segundo en América Latina
(fuente Clemente Ruiz Duran, UNAM, 2008).

Si bien es cierto que el crecimiento tecnoldgico en el Ultimo siglo se ha
incrementado exponencialmente, también es una realidad que estas
aportaciones tecnoldgicas no se han manifestado de igual manera alrededor del
mundo. Los recursos de Tecnologias y Sistemas de Informacion (T/Sl) en

México son cada vez mas utilizados y por esto negocios tales como consultorios



meédicos estan tomando medidas para gestionarlas eficientemente, y manejar
de mejor manera sus negocios, pero, la realidad no es necesariamente de esta
forma, lo que impide obtener el maximo provecho de las oportunidades que

brindan las Tl como herramientas de innovacion.

También se sabe que el avance de las tecnologias de informacion con respecto
a la medicina ha sido circunstancial, ya que ésta area implica una generacion y
almacenamiento de informacion indescriptible, por lo que mantener la
informacion de los pacientes con su historial médico desde nacimiento puede
ser fundamental para detectar posibles enfermedades que sean causa de

enfermedades mas graves a futuro.

Dados los avances tecnologicos, la actualizacion de procesos médicos y la
implementacion de sistemas de gestion integral de centros médicos estan en
constante aumento. Empresas desarrolladoras de software aprovechan esta
necesidad de la medicina y ven un nicho de negocio favorable para sus

bolsillos.

El desarrollo de software es quiza de los productos que mas han evolucionado
en muy poco tiempo y las personas encargadas de su elaboracién se han
enfrentado con problemas como la exigencia cada vez mayor en la capacidad
de resultados, es por eso que los productos de software deben ser
desarrollados con base en la implementacion de estandares mundiales que

garanticen la produccion de software de calidad.

En Mexicali, en base a los resultados obtenidos después de la aplicacion de
entrevistas, se detectd que siete de cada diez de los consultorios médicos no
cuentan con tecnologias adecuadas para un mejor manejo de la informacion,
asi mismo las empresas desarrolladoras de software locales no se han abierto
hacia este tipo de mercado, lo que implica que algunos consultorios no

actualicen sus procesos para tener un mejor control de informacion.

Ante esta necesidad, nace la inquietud de desarrollar este estudio, que a través

de un plan de negocios propone la insercion de una nueva empresa



desarrolladora de software en Mexicali. Empresa que brindara aplicaciones que
apoyen el mejor manejo de la informacién y que bajo el nombre de Medisoft
pretende posicionarse pronto en el mercado.

Aunque este rubro es de suma innovacion, Medisoft empleara diferentes
opciones para multiples areas médicas, por lo que la venta del producto se hara
por medio de paquetes con perfiles que al o los clientes se ajusten, y sera
lanzado a la venta con precios competitivos. La difusion del producto se hara
por medio de radio y television local, asi como también se hara por medio de
una pagina de internet y el establecimiento de un stand durante congresos,

foros, seminarios y convenciones medicas.

Por lo tanto, el universo de esta empresa enfoca las necesidades que surgen en
algunos negocios contar con un sistema de control de informacion, el cual hara

brindar un mejor servicio para sus propios clientes.



1. Planteamiento del estudio

Generar un plan de negocios para el establecimiento de una empresa dedicada
al desarrollo de software médico, buscando implementar tecnologias de
informacion para satisfacer las necesidades de la poblacién médica, lo que

implicar4 una mejora notable en el manejo de la informacion.

2. Justificacion del estudio

Dado el estudio de mercado realizado para la ciudad de Mexicali, nos
encontramos con que no existe alguna empresa local que se dedique a la venta
de sistemas médicos (Medisoft), los cuales son servicios que basicamente
permitan involucrarse con el avance tecnoldgico en el area medicinal, esto hara
un proceso de mejora tanto como para el personal de trabajo como para los

pacientes.

Posicionado en el séptimo lugar mundial en exportaciones, México se presenta
como uno de los mercados mas atractivos para inversion y desarrollo de

software.

A nivel mundial el mercado de Tecnologias de la Informacion (TI) registra un
crecimiento anual de entre 24 y 30 por ciento, nuestro pais se mueve en el 16
por ciento, por lo que, empresas como Praxis planean vender cinco millones de
pesos en exportacion en seis 0 siete afos, lo que significa quintuplicar la
exportacion actual. Aun cuando la mayor parte de desarrollo de software esta
destinado al mercado interno, por medio de apoyos como el Programa de
Desarrollo de Software (ProSoft), de la Secretaria de Economia, esperan

conquistar principalmente al mercado estadounidense.

Luego de la aparicién de Prosoft, nuestro pais empez6 a exportar cerca de 80
millones de ddlares en desarrollo de software, la meta de exportacion fijada

para el 2012 es de 18 mil millones de ddélares. Con esta cifra, México se
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colocaria como el principal exportador de Ameérica Latina y uno de los

principales del mundo. (El Universal, 2008)

3. Objetivos del trabajo terminal

Objetivo general:

Aplicar la metodologia de un plan de negocios para la creacion de una
empresa en la ciudad de Mexicali, B.C. que apoye en la adopcion de las
tecnologias de informacidon mediante un sistema que mejore los procesos

de administracion en los consultorios médicos.

Ampliar el campo de investigacion para mejoras 0 creacion de nuevos

productos a futuro.

Objetivos Especificos:

Demostrar que, mediante la creacion de un plan de negocios una

empresa de desarrollo de software es viable bajo cualquier especialidad.

Plantear estrategias que puedan ser aplicadas a otros negocios para

sobresalir en el mercado.

Presentar procedimientos y acciones a seguir para la creacion de un

producto innovador.

Plantear estrategias para crear una estructura organizacional ideal para

la empresa.
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4. Marco Referencial

El concepto de la empresa a implementar se refiere a la creacion de
productos bajo software que apoye en las funciones y/o actividades propias

de una estancia medica.

Medisoft es un producto que va dirigido a aquellos médicos que deseen
llevar un mejor control de su consultorio, implementando un software que

reemplace procesos y facilite el andlisis de cada expediente creado.

Aunque no existe una fecha especifica, ni de quien desarrollo el primer
software o cual fue el primer software dedicado a los consultorios médicos,
es inevitable que en la actualidad ya existen muchos fabricantes de este
producto y que sin lugar a duda es un nicho que en México aun no es

aprovechado.

El estilo de Medisoft consiste en un tipo de aplicacion que se desarrolla e
implementa para gestionar las estancias meédicas. Debido a que este
concepto se basa en el desarrollo de software, los productos son realizados
basado a las necesidades de cada cliente. Esto requiere de un alto grado de
ingenieria, el uso de aplicaciones dedicadas y los conocimientos para
desarrollar y diseflar. Una de las caracteristicas mas importantes de
Medisoft, es que es adaptable a cualquier sistema operativo. Adicional a
esta caracteristica es que en la competencia no manejan este tipo de
desarrollos y la mayoria del mercado de este sector desconoce de la

existencia de este tipo de aplicaciones.
5. Metodologia

La metodologia empleada en este plan de negocios se baso en la consulta
de libros especializados en administracion; en internet, en paginas como la
secretaria de economia, pymes en México, seccion amarilla, Gobierno del
Estado de Baja California, Ayuntamiento de Mexicali y demas fuentes

citadas en las Bibliografias.
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Ademas se disefio una encuesta de Diez preguntas para aplicar al mercado,
para determinar el tipo de actividades y uso de las Tics en las estancias
médicas, encuesta que se aplico a una poblacion de 250 usuarios con el fin
de detectar una oportunidad por atacar para lograr el éxito de la empresa.

Las encuestas fueron aplicadas a diferentes especialidades en la medicina,
para conocer diferentes puntos de opinidén y si en ellos existe interés para

invertir en una aplicacion que vaya a la medida de sus necesidades.
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Naturaleza del Proyecto
.1 Nombre de la Empresa

“Soluciones Integrales Medisoft™. ElI concepto Medisoft es una conjuncién de
Medical-Software, el cual describe de manera amplia el giro de la empresa,
ademas de ser un concepto en el que el mercado podra ubicar o relacionar
facilmente, ademas no solo se ofrece la produccion del software, sino también
el mantenimiento preventivo, actualizaciones necesarias y la capacitacion para

el buen funcionamiento del mismo.
|.2 Descripcién de la Empresa

Es una empresa que ofrece soluciones bajo software, aplicaciones que van
enfocadas al administracion médica, es decir, estas aplicaciones apoyaran
funciones que se realizan u operan en un consultorio médico, elaborado por
personal comprometido a la calidad. EI modo de operacion de la empresa
consta del andlisis de actividades propias a cada especialidad médica, para
poder después comenzar con el desarrollo del software a la medida. El proceso
de elaboracion de las aplicaciones cuenta con un tiempo alrededor de cuatro

semanas, tiempo que garantizara un producto funcional, amigable y sin fallas.
.3 Misién Estratégica

Nuestra mision es proporcionar al sector meédico soluciones integrales en
tecnologias de la informacién y comunicacion, que les permita fortalecer su
competitividad, mediante el suministro y mantenimiento de tecnologia de punta,
desarrollo web y capacitacion de calidad, que generen el desarrollo financiero y

profesional de nuestro personal y asociados.
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l.4 Vision Estratégica

Ser una empresa punta de lanza en proyectos informaticos, implementando

tecnologia de vanguardia, con presencia en el pais y el extranjero, colaborando

en el crecimiento de las empresas y participando asi en el desarrollo de nuestro

pais.

I.5 Objetivos y Planes estratégicos

El primer paso para cumplir nuestra Mision y Vision, se debe de generar una

serie de procedimientos, los cuales nos llevaran al éxito deseado. Estos

procedimientos se describen en:

a.

Investigacion del mercado, esto nos demostrara si nuestra linea de

negocio es factible, de ser asi, se procede con,

El marco legal, el cual nos permitira obtener permisos y documentos que

la empresa requiera para su establecimiento.

Con los puntos anteriores, se continla con la elaboracion de un
presupuesto, que nos indicara la inversion necesaria para el arranque de

la empresa y respaldo de los tres primeros meses.

La contratacion del personal, el cual hara en base a sus conocimientos y

experiencia laboral, demostrando ser apto para la vacante.

La propaganda y difusion de la empresa, se pretende acaparar al
mercado, por lo que las estrategias de mercadotecnia deberan ser

agresivas.

El manejo de precios competitivos, estos estaran fundamentados bajo el
estudio de competencias y que a la vez sean atractivos y accesibles para

los clientes.

Realizar estados financieros y balances que proyecte la rentabilidad de la

inversion.
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Los objetivos a mediano plazo son los siguientes:
a. Incrementar las utilidades de la empresa.
b. Ser empresa reconocida a nivel regional.
c. Incrementar el personal de la empresa.
Dentro de los objetivos a largo plazo destacan:
a. La apertura de nuevas sucursales en diferentes areas geograficas.
b. Mantener liderazgo dentro del mercado.

c. Iniciar con la produccion de nuevas aplicaciones para distintos sectores.

.6 Ventajas competitivas

De acuerdo a la informacion procesada resultado de la investigacion de
competencias, nuestras ventajas competitivas son la falta de una empresa
dedicada a este giro en la ciudad, lo cual nos permite llegar al cliente de
manera personal, asi como también de brindar seguridad al cliente de la
adquisicion de un producto de calidad; el seguimiento que se le da al cliente
después de haber adquirido el producto, garantizando el buen funcionamiento
de la aplicacion; y que las aplicaciones van de acuerdo a la necesidades de

cada cliente.

.7 Andlisis de la industria o sector

La India ha venido emergiendo como una gran potencia en la produccion de
software en los ultimos tiempos. Ya en 2005, por conceptos de subcontrataciéon
de servicios y exportaciones de la industria del software y la informacion, el

monto fue de 17 mil 200 millones de dolares, cifra que podria elevarse a 60 mil
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millones anuales para 2010 segun pronosticos de Nasscom y McKinsey citados
en El Economista de Cuba (2009).

De acuerdo a esta cita, se espera que el crecimiento en las exportaciones
indias de TI provenga del mercado de software y de la subcontratacion de TI
tradicional, como la administracion a distancia de sistemas completos, que en la
actualidad es un mercado dominado por las grandes empresas de asesoria en
TI. Se estima que este renglén se elevara de Ocho por ciento de las ventas del
pais a 30 por ciento en 2010, mientras el porcentaje de desarrollo de software

caeré de 55por ciento a 39 por ciento.

Los paises de Ameérica Latina no han tenido politicas estatales hechas publicas
con vistas a conocer sus pronunciamientos sobre la informatizacion social,
excepto México que presenta un trabajo consecuente desde la década de los
90. Sin embargo, la actualidad estd marcada por numerosos convenios Yy

alianzas para el desarrollo de las nuevas tecnologias en el continente.

Segun estudios realizados por Compatia (2004), existe una correlacidon
establecida entre el desarrollo econdémico y la inversion que realizan los paises
en Tecnologias de la Informacion y Software. Los paises destinan en promedio
7.5 por ciento de su inversion a la tecnologia de Informacion, mientras en los
paises latinoamericanos ese promedio es inferior a Dos por ciento.
La industria del software en Latino-Ameérica tiene una participacion del 2.9 por
ciento del gasto total en Tecnologia de la Informacién del mundo, siendo Brasil

el de mayor participacion en ese sentido (Tabla 1).
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Tabla 1. América Latina. Participacion de los gastos realizados en cada

pais en el gasto total en el conjunto de paises.

Pais Hardware | Software | Servicios | Gastos Total
internos

Brasil 49% 52% 51% 40% 45%
México 18% 17% 18% %26 21%
Argentina 10% 11% 10% 7% 10%
Colombia 4% 5% 4% 9% 5%
Venezuela 4% 5% 6% 9% 5%
Chile 3% %3 4% 5% 4%
Resto 12% 7% 6% 4% 9%

Fuente: Witsa 2005 (www.witsa.com)

Apoyada en empresas que demandan mas tecnologia, la industria del software
en México aumentd su produccion 42 por ciento en los dltimos cinco afos al

pasar de 2 mil 358 a 3 mill 600 milones de dblares.

De acuerdo con un balance de la Comision de Economia de la Camara de
Diputados, este sector es uno de los que mejor han sobrellevado la crisis
econdmica, lo que le permitié generar, en ese lapso, mas de 30 mil empleos

directos de alta remuneracion y rentabilidad (www.sipse.com, 2009)

Se estima que en México alrededor de 300 empresas conforman la industria del
software y cerca del 20 por ciento se encuentran formalmente estructuradas, ya
sea como subsidiarias de grandes empresas internacionales, como
organizaciones netamente mexicanas, o una combinacion de ambas. Un
aspecto importante relacionado con este hecho es que mas del 90 por ciento
del universo de este sector lo integran microempresas, la mayoria de las cuales

carece de estructura y de un enfoque formal en sus actividades de venta y
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elaboracion de contratos, ademas de que prestan servicios en forma aislada y
en actividades muy especificas a diversos sectores.

México podria ser uno de los protagonistas de la nueva economia digital,
mediante acciones coordinadas, si se consolida el concepto de fabricas de
software para convertirse en exportador de este servicio. El potencial de
ingresos seria superior a los cinco mil millones de ddélares anuales en el
mediano plazo y los desarrolladores mexicanos podriamos construir una marca

con reconocimiento global.

Es fundamental que tanto la iniciativa privada como los organismos
gubernamentales capitalicen las ventajas geograficas y laborales de México,
frente a un sector que representa mas de 500 mil millones de ddlares anuales a

nivel mundial.

Aunque no existe un listado exhaustivo de empresas de software en la region,
se supone que el total de las mismas ascienden a unas 40. A principios del
2006 se levanté una encuesta a los empresarios de 30 de estas como parte del
proyecto “PYMES: Redes de Conocimiento, Actividad Innovativa y Desarrollo

Local”, cuyos resultados permiten ofrecer un perfil sumario del sector.

Los empresarios que conforman este sector son fundamentalmente hombres,
con una edad promedio de 40 afos, y con un elevado nivel de instruccidon
formal. Casi todos estudiaron carreras vinculadas técnicamente a la actividad
gue realizan, fundamentalmente en instituciones del propio estado de Baja
California. Casi todos habian tenido experiencia laboral previa. Y de ellos, la
mitad habia estado laboralmente vinculada a la industria maquiladora. (Revista
Concyteg, 2007)

Las empresas son muy pequefias, con 80% de las mismas con menos de 15
empleados y, en promedio 13. La facturacion del sector aun no es muy
relevante en términos de la economia regional. Las ventas totales para el 46%

de las empresas estuvieron en el rango de 1 a 5 millones de pesos. Y solo el

19



20% facturd por encima de los 5 millones. En general tienen una orientacion al
mercado interno, fundamentalmente local, lo que se aprecia en que solo el 33%
de las mismas realizan exportaciones (aunque éstas representan sélo
representan en promedio el 7.9% del volumen total de ventas); y, ademas, en
gue los principales clientes y competidores son principalmente otras empresas
de la misma localidad. El 53% de las empresas se orienta fundamentalmente a
la realizacion de servicios de Tl, mientras que el resto descansa su actividad
esencialmente en el desarrollo de productos estandarizados de software.
(Revista Concyteg, 2007)

Aunque préacticamente todas realizan tanto uno como otro tipo de actividad. En
todos los casos, la orientacion fundamental se encuentra dirigida a soluciones
empresariales. En términos de productos o software empaquetados, los mas
importantes son software de gestion para pequefos comercios, 0 soluciones de
comercio exterior y aduanas (orientados al mercado de maquiladoras), como se
puede ver en el Tabla 2. En la Tabla 3, por su parte, se observa, con relacion a
los servicios, que los principales son la consultoria en Tl y el desarrollo a la

medida. (Revista Concyteg, 2007)

Tabla 2. Distribucion porcentual de los productos de software de las

empresas de software de Baja California, segun su tipo

Tipo de software | | Total
Software de gestion 28.90%
Comercio exterior/Aduanas/Impuestos 23.70%
Aplicaciones verticales 15.80%
Aplicaciones ERP 7.90%
Content Management 7.90%
Sistemas de informacion geografica 5.30%
Software de colaboracion 5.30%
Software de educacion 2.60%
Software de entretenimiento 2.60%
Total 100%

Fuente: Encuesta a empresarios de software en Baja California, Colef, 2006.
Proyecto Conacyt 45608 “PYMES redes de conocimiento, actividades
innovativas y desarrollo local”’, UAM-X, UNAM, COLEF, UACJ, CON LA
PARTICIPACION DE LA U DE G.
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Tabla 3. Distribucién porcentual de los servicios de software de las

empresas de software de Baja California, segun su tipo

Tipo de software \ | Total

Consultoria en Tl 28.90%
Desarrollo a la medida 23.70%
Servicios de outsourcing 15.80%
Venta productos no propios 7.90%
Otros servicios 7.90%
Total 5.30%

Fuente: Encuesta a empresarios de software en Baja California, Colef, 2006.
Proyecto Conacyt 45608 “PYMES redes de conocimiento, actividades
innovativas y desarrollo local”, UAM-X, UNAM, COLEF, UACJ, CON LA
PARTICIPACION DE LA U DE G.

Algunas comparfias competitivas globalmente como EIDON - ZENTRUM,
Telvista y Softek de México, Samsung SDA de Corea, Gameloft de Francia y
Mphasys de la India han hecho de Baja California su segundo hogar.

Algunas compaifiias establecidas en Baja California

= Betta Global Systems

= Grupo Red

* Intuare

= Soluciones Integrales Tecnoldgicas
= Prisma Computacion

= Everest Internet Solutions

= RT-Solutions

= Cybecorp

= Zentrum Ziziemaz

= Softek

= Bufete de Tecnologia y Soluciones Avanzadas
= Telvista

= Servicios de Desarrollo de Software
= Smart BC
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= |BM

= Sony

= Grupo Tress Internacional

= Soluciones Integrales Tecnolégicas
= GM Consultores en Informatica

= e-Systems

= Tecnologia Nettss

=  Gameloft

Fuente (investinbaja.gob.mx, 2010)

El estado de Baja California es considerado como uno de los cinco estados con
mas alto potencial para desarrollar la industria de Tecnologias de la

Informacion.

Ahora bien, como se puede observar, dados los resultado representados en el
Tabla 1 anterior, el software que se propone en este proyecto es la
implementacion de una aplicacion de gestion, el cual esta representado por el
28.9%, porcentaje que a su vez representa un nicho u oportunidad en este

rubro, asi como también la innegable competencia existente en ese mercado.

En Mexicali contamos con empresas como Grupo Red, Grupo Tress y
Gameloft, por mencionar algunas, estas organizaciones estan bien establecidas
a nivel local, ya que por la calidad de sus productos y la experiencia adquirida
en su tiempo de operacion cuentan con una gran cantidad de clientes de
renombre, lo que significa una fuerte pelea por el mercado de software, aunque
en nuestra region ninguna de las empresas mencionadas anteriormente se
perfilan hacia las necesidades de la gestion medica, oportunidad que Medisoft

tomara para introducirse en el mercado.
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.8 Productos y Servicios de la empresa

La ideologia de la empresa sera ofrecer servicios integrales para la gestion de
consultorios médicos, tomando en cuenta la instalacion, las actualizaciones
necesarias, la capacitacion de uso y en su caso la venta de equipo necesario en

caso de que las necesidades del cliente lo requieran.

Las operaciones de la empresa comienzan a partir de las 9:00 a.m.,
concluyendo a las 7:00 p.m., de Lunes a Viernes, con un horario de comida de
2:00 p.m. a 3:30 p.m., y los S&bados las operaciones tendran un horario de 9:00
a.m. a 2:00 p.m., esto con la finalidad de optimizar los procesos necesarios para
el desarrollo de las aplicaciones.

El proceso de desarrollo comienza con el andlisis de las necesidades del
cliente, para esto se requiere de tres sesiones de visita a cliente o clientes, una
vez claro los requerimientos necesarios se procede con la elaboracion del
producto, proceso que tiene un tiempo aproximado de dos a tres semanas,
puesto que una vez concluida la aplicacion, se aplican pruebas de

funcionamiento para detectar anomalias en el sistema.

Cada aplicacion va enfocada al perfil de cada especialidad médica, esto quiere
decir que, las aplicaciones son desarrolladas bajo modulos, toda aplicacion
tiene modulos de gestion, ademas se afiade el modulo por especialidad, esta
opcioén contiene los requerimientos necesarios de una especialidad especifica

para su completo funcionamiento.

Todos los productos se entregan en caja con logo, datos y codigo de barras de
la empresa, cada paquete incluye un DVD de instalacion, el manual de usuario
correspondiente a la aplicacion y la capacitacion al personal que en su caso
haga uso del sistema, todo esto con la finalidad de proyectar el compromiso y la

calidad de la empresa.
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1.9 Impacto tecnoldgico, econémico y ambiental

Sabemos de la importancia que es actualmente contar un sitio web, es por eso
gue la empresa cuenta con un espacio en la red en el cual los clientes pueden
saber mas sobre nosotros, quienes somos?, en donde nos ubicamos?, que
proyectos hemos realizado? Etc.... esta proyeccion nos permitira llegar a nivel
local, regional, nacional y mundial, de modo que el cliente pueda contactarnos

por el Internet.

Aunque las TIC's es una rama en crecimiento en México, el impacto econémico
va a favor de los usuarios, puesto que tanto en equipo como en servicios los
precios son cada dia mas accesibles, y la adopcién de un sistema integral
representa el ahorro u optimizacion de tiempo, lo que para algunos significa

dinero.

Dada la crisis ambiental en el mundo, la empresa contara con una norma de
reciclaje, la cual herramientas como el papel no se desperdiciara hasta darle su
altimo uso, contaremos con contenedores para la basura organica e inorganica,
ademas, para el ahorro de energia se optara por la adquisicion de un local que

varias ventanas o tragaluces para poder asi aprovechar la luz del dia.
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Capitulo Il. Aspectos del Mercado
Il.1. Investigacion de Mercado.

Mexicali es la ciudad capital de Baja California, estd4 ubicada en el noroeste de
México (32° 40" norte, 115° 28" oeste) y hace frontera con Calexico, California,
EUA. La metropoli es llamada "La ciudad que captur6 al Sol" debido a sus altas
temperaturas 45° Centigrados (promedio a la sombra) durante el verano
(Wikipedia, 2007). Es la segunda ciudad mas poblada del Estado, de acuerdo
con el segundo conteo de poblacion y vivienda, tenia 653,046 habitantes,
mientras que el municipio agrupaba a 855,962 personas, de los cuales 739,173
son econGmicamente activos y se encuentran aseguradas por el IMSS, en la
Tabla 4 podemos observar como esta distribuida esta poblacién por sector u
ocupacion (INEGI, 2009). Esto significa que existe un considerable numero de
posibles clientes.

En base a datos del IMSS e INEGI en la Tabla 5 podemos observar una
comparacion entre las 2 instituciones, mostrando informaciéon de los tres

sectores y en la cual informa de la poblacion asegurada por el IMSS por sector.
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Tabla 4. Distribucién de la poblacién ocupada

Sector y Rama de actividad econémica 2006
| trimestre

Primario
Agricultura, ganaderia, silvicultura, caza y
pesca.
Secundario
Industria extractiva y de la electricidad.
Industria de la transformacién
Construccion

Terciario
Comercio
Restaurantes y hoteles
Comunicaciones y transportes
Servicios profesionales y financieros
Servicios sociales
Servicios diversos
Gobierno

No especificado

TOTAL

69,716
69,716

405,008
7,364

284,255
113,389
735,076
241,812
70,110
59,462
81,169
104,045
128,302
50,176
114,178
1°323,978

Fuente: INEGI Encuesta Nacional de Ocupacion y Empleo Trimestre. I del 2006.

Actualmente Baja California cuenta con mas de 3,500 consultorios médicos

particulares, lo cual refleja un porcentaje de la poblacion medica en el estado

gue ejerce sus servicios de manera independiente, esta poblacion representa a

médicos especialistas en las diversas ramas de la medicina.

Tabla 5. Poblacion ocupada por sector del INEGI y trabajadores del IMSS

por sector.
INEGI IMSS
PERIODO | PRIMARIO | SECUNDARIO | TERCIARIO | PRIMARIO | SECUNDARIO | TERCIARIO
2009 | 76,339 352,489 803,518 21,651 293,107 288,414
2009 11 76,237 352,792 840,463 16,743 289,370 290,211

Fuente INEGI e IMSS
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[1.2 Estudio de Mercado

El siguiente estudio de mercado fue elaborado a través de 250 encuestas
aplicadas a personales médicos y auxiliares con los que cuenta con consultorio
propio y/o compartido, muestras que fueron obtenidas gracias a la
disponibilidad de cada encuestado, ejercicio que consto de 10 preguntas, el
cual nos ayuda a la toma de decisiones, Ver anexo 1 con la encuesta aplicada.

Los resultados arrojados cuentan con un 98% de nivel de confianza y un 2% de
margen de error, esto debido a algunas preguntas omitidas por los
encuestados.

[1.3 Distribucion y puntos de venta

La ubicacion de la empresa se baso en la localizacion de una area amplia y
alejada de la afluencia de las personas, es por eso que se opto por una zona
residencial y tranquila como lo es la Colonia Nueva, ademas de que esta
ubicacion no afectara a la misma dado que el mercado principal se encuentra

distribuido en diferentes puntos de la ciudad.

La distribucion y venta de las aplicaciones partird en esta ubicacion donde los
clientes tendran que asistir en caso que adquieran nuestros productos y/o

servicios.
[I.4 Promocion del producto o servicio

Sabemos de la importancia que es tener un producto bien promocionado, ya
gue a partir de un adecuado programa de promocion, se puede dar a conocer el

producto.

Uno de nuestros objetivos es crear un impacto directo en nuestros posibles
clientes para que adquieran nuestros productos, es por eso que la campafia
publicitaria constara de la promocion de producto directamente con el cliente,
esto con la finalidad de animar al posible cliente para comprar el producto, otro

medio es la entrega de folletos con la descripcién de la empresa y el producto,
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asi como también participar en periddicos y revistas especializadas, ya que
estos medios circulan por toda la ciudad.

Por otra parte también haremos menciones de la empresa a través de la radio y
television local, los medios utilizados para la promocion del producto informaran
a los futuros clientes acerca de ofertas de introduccion, participacion en ferias,

exposiciones y congresos, asi como de planes de financiamiento.
Il.5 Fijacion y politicas de precios

Para poder fijar precios es de suma importancia decidir en dénde queremos
posicionarnos en el mercado, desear la participacion maxima por parte del
mercado o la permanencia en el mismo. La calidad de nuestros productos
generaran respuestas de los clientes, aunque es un producto que, por ser
tecnologia genere una impresion de costoso, para ello deberemos establecer un

precio que al cliente le sea atractivo para invertir en su negocio.

Es importante considerar el precio de introducciéon en el mercado, los
descuentos por compra en volumen o planes de financiamiento, las
promociones, comisiones, los ajustes de acuerdo con la demanda, entre otras.
Una empresa puede decidir entrar al mercado con un alto precio de introduccion
e ingresar con un precio bajo en comparacion con la competencia o bien no
buscar mediante el precio una diferenciacion del producto o servicio y, por lo

tanto, entrar con un precio cercano al de la competencia.

Por otra parte, es recomendable establecer politicas claras con relacion a los
descuentos por pronto pago o por volumen, asi como las promociones, puesto
gue éstas constituyen parte importante de la negociacion con los clientes

potenciales y/o distribuidores.

Para lograr un precio competitivo, se planea establecer una base de datos de

proveedores: locales, nacionales y extranjeros, con los que se establezca una
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alianza comercial, buscando establecer politicas y acuerdos comerciales que

lleven al ganar-ganar de ambas partes.

[1.6 Plan de introduccién al mercado

La mercadotecnia es emprendida principalmente por el personal de la empresa,
puesto que somos los primeros en promover nuestros servicios con el propésito

claro de iniciar con el pie derecho.

A lo largo de 6 meses se pretenderd introducir el producto al mercado mediante
el apoyo de la televisién y la radio, crearemos una imagen en la que nuestros
futuros clientes conozcan a la empresa, productos y beneficios.

Durante este periodo debemos reflejar experiencia en el campo, la calidad de
nuestros productos y el compromiso con el cliente, para ello mencionaremos
nombres de clientes de renombre ya cautivos con la finalidad de causar

confianza en la aplicacion.

La campafa de publicidad comenzara a través del canal 66 de Mexicali, con
spots publicitarios de la empresa y productos en los horarios matutino y
vespertino; por otra parte también tendremos menciones en la radio bajo la
frecuencia 91.5 FM con un horario de 11:00 a.m. a 1:00 p.m.; asi también
llegaremos a los clientes via correo electrénico, en el cual por medio de la
empresa “estesillega.com” mandaremos flyers sobre los productos,

promociones y/o ofertas. Ver tabla 6 de presupuesto de publicidad.

Para que el cliente nos conozca directamente, instalaremos un stand de
publicidad en congresos, convenciones, exposiciones de las que nuestro

mercado le sea posible asistir.
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Tabla 6. Presupuesto de publicidad

Medio Empresa Descripcion Precio

Television Canal 66 120 spots $27,500.00
los 40
Radio Principales 50 spots $7,500.00
Internet Estesillega.com 3 envios $3,900.00
1000 flyers
Folletos Boceto 1/3 cta $500.00
Total $39,400.00 |

Il.7. Riesgos y oportunidades del mercado

Los riesgos en que la empresa pueda caer son causados por nuestros clientes,
puesto que son ellos los consumidores, la oferta del producto les pueda no
gustar, es por eso que las acciones para abatir este riesgo se enfoca en la
flexibilidad hacia las situaciones ajenas tales como la devaluacion del peso

frente al dolar, la situacion economica y las necesidades del mercado.

Las oportunidades en el mercado son amplias, ya que este sector o
especialidad en el desarrollo de software no se ha implementado en la region,
pocas son las empresas que atienden estas necesidades, ademas de que las

tecnologias de informacién se introducen cada vez mas hacia la medicina.

[1.8. Sistemay plan de ventas

La empresa maneja la venta de productos en menudeo y mayoreo. En cuanto a
las ventas en mayoreo, estas consisten en la venta del producto a un grupo
mayor a 5 clientes en una sola transaccion, lo cual significa un descuento en el

precio de la aplicacion para beneficio de ellos mismos.

Otro método para incrementar nuestras ventas es la aplicacion de descuentos

por recomendacion, esto quiere decir que, si un cliente acude a nosotros por
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recomendacion de un cliente cautivo, el cliente nuevo recibira un descuento por

la adquisicion del producto.

Una estrategia mas a tratar es de realizar convenios con empresas de la
competencia, en la cual se acuerde en la produccién de las aplicaciones a
mercados distintos, esto con la finalidad de no competir por el mismo sector y

asi llegar a un esquema ganar-ganar.

[1.9. Plan de Abastecimiento

La empresa no requerira de realizar compras en materiales para la produccion
de software, sin embargo se debera tener en cuenta los gastos en herramientas
necesarias como lo es los cartuchos de impresoras, papeleria y productos de
aseo e higiene, cada fin de mes se realizara el levantamiento de inventarios, los
cuales seran reabastecidos para que la empresa pueda operar de manera

optima en un plazo de 30 dias.

Por mencionar algunos de nuestros proveedores mencionamos a Office Depot,

Costco y Waltmart, empresas ubicadas en la ciudad.
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CAPITULO IlIl. Produccion.

Il.1. Especificaciones del producto o servicio.

Nuestros productos son desarrollados bajo un extenso analisis de las
necesidades y/o requerimientos de nuestro cliente, para después iniciar con la
etapa de desarrollo.

Para la produccién se requiere dos equipos de cémputo con la paqueteria
necesaria, uno para el desarrollo de la aplicacién (VISUAL BASIC), y otro para
el disefio de la interfaz del usuario, una vez terminada la aplicacién se procede
a la etapa de pruebas en el cual debe darse el visto bueno y que la aplicacion

ya puede ser entregada al cliente.

La entrega del producto se hace a través de un caja, esta caja en su exterior
contiene el logo y nombre de la empresa, ademas de un cédigo de barras; por
la parte interior contiene el DVD de instalacion y el manual de usuario, todo esto

con el fin de dar credibilidad en la calidad del producto.

[I.2. Descripcion del proceso de produccion o prestacion del servicio.

Los procesos de produccion arrancan con la planeacion de compras, puesto
gue en ella se hace el estudio sobre los insumos y herramientas necesarias
para el desarrollo de las aplicaciones; después se procede con la fase de
produccion, esta se encarga especificamente en el desarrollo de los sistemas
(andlisis, desarrollo y control de calidad); la mercadotecnia es otra de las fases
de produccion ya que esta nos permitira llegar de diversas maneras al cliente
(tv, radio, correo electrénico), por eso esta fase es crucial para darnos a
conocer y colocar el producto en el mercado; ventas es la fase en la que se

tiene el contacto con los clientes por los diferentes canales (teléfono, web o
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trato directo) y en la cual se establecen los precios, las ofertas, los descuentos

y los planes de financiamiento.

[11.3 Diagrama de flujo del proceso

Nuestra descripcion de produccion se representa en el siguiente diagrama, el

cual contiene 4 fases esenciales para el funcionamiento de la empresa.

Compra de
Insumos Compras Herramientas
Compras
Analisis | | Pruebas
Produccién
| TV | | Correo Electrénico |
| Radio | | Trato Directo ‘
Mercadotecnia

| Precios | | Ofertas ‘
| Descuentos | | Planes de financiamiento ‘
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[11.3.1 Diagrama de flujo general

ADMINISTRATIVAS

SISTEMAS
INTEGRALES

PUBLICIDAD

Clientes

Requerimientos

Compras

Produccion

Mercadotecnia
PROPAGANDA

PROMOCIONES

Ventas

=
7

ADMINISTRACION

Planeacién

Contabilidad Direccion

Satisfaccion
del Cliente

Recursos

Humanos

MEJORA EN
PROCESOS
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[11.3.2 Flujo de Compras

Esta fase esta encargada de realizar las compras de insumos, material y
herramientas para la empresa, por lo que el levantamiento de inventarios debe
ser preciso al momento de realizarse, ya que esta fase se realiza cada fin de
mes para abastecer a la empresa de los productos o servicios necesarios para

su operacion diaria.

Proveedores Compras Direcclon Contabllldad

1.Realica
Ievamtamiento
de inuenlanioe

2 Generd
sclicitud de
Lampra

Lolicitud

4.Presenta
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5. Ekba
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Proveedor

7. Rezlizs
Fedido

5 Suministro el
Lyieapn e ne2pwities

Y.Hoobe y firma de
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[11.3.3 Flujo de Ventas

Las ventas incurren en la atencion directa del cliente, este proceso se
encargara de convencer al cliente de la compra del producto mostrandole las
ofertas y promociones disponibles hasta llegar a la firma del contrato de

servicios.
Cliente | Ventas

Recepcion del
Cliente

Atenciondel
ejecutivo de
Ventas

Escucha
MNecesidades

El cliente se retira -
producto,

promocionesy
ofertas

Acepta Sugiere
Propuesta? Propuestas

Firma Contrato

Envia expediente a
Direcciony
Producion para
inicio del proceso

Fin Proceso
Ventas




111.3.4 Flujo de Produccion

Fase encargada de toda la produccion de la empresa, recibird un expediente
autorizado el cual sefiala la firma de contrato de servicios para poder iniciar con
operaciones de produccién, este proceso deberd pasar por las pruebas de

calidad antes de la entrega al cliente.
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[11.3.5 Flujo de Mercadotecnia

Esta etapa es fundamental para la atraccion de clientes, significa encontrar los
medios ideales para darnos a conocer nuestros productos, servicios y
promociones ya que esto influird en el éxito y prolongacién de la empresa en el

mercado.

Ventas
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lIl.4. Caracteristicas de la tecnologia

Somos una empresa que se dedica a la creacion de sistemas integrales, en
base a eso la tecnologia que se requiere para esa produccion debe ser de
punta, se requiere de equipo especifico para desarrollar software compatible
con futuras plataformas o paqueterias existentes actualmente. Ademas de que
también se requieren los periféricos y adecuaciones ideales para complementar

el equipo tecnoldgico con los que contara la empresa.

También se requiere de las contrataciones de servicios como lo es el servicio

de internet y telefonia. Ver cotizaciones en la tabla 7.

Tabla 7 Servicios de Internet y Telefonia

Descripcion paquete Telnor Negocio:

° Minutos de Larga Distancia Nacional ilimitados
° Llamadas locales ilimitadas

° Infinitum 2 6 4 Mbps

° Renta Béasica de la Linea Comercial
° Todos los Servicios Digitales *

° Tarifas Preferenciales uno desde EUA $ 1,10 el minuto
Modem inalambrico sin costo para nuevos clientes Infinitum

Desde $ 1,433.85 MN, IVA incluido.

A continuacion se describen en la tabla 8 los equipos y herramientas necesarias

para las operaciones de la empresa.
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Tabla 8. Equipo requerido para la empresa

Z HP PROBOOK 43105 NOTEBOOK

1 MULTIFUNCIONAL LASERJET M13

1 JFFICE 2007 HOGAR Y ESTUDIANTE:

HP PAVILION DESKTOP MS210

Caracteristicas

Uso

Precio

Windows® ¥ Home Basic

Ciriginal

Procesador AMD Athlon™ X2
3250 1,5 GH=z, 1 MB, 2000

MTi=

KMemoria 4 GB (2 x 2 GB)

Interfaz de red Ethernet

10/100 BaseT

Pantalla con tecnologia HP
BrightWisw de 18,5

Teclado estandar USB

Produccion (3}

Contabilidad (1)

3 10,955 .00 m.n.

Windows® XP Professional
Procesador Intel® Core™2
Duo PE8T00

Unidad DVWVD=/-RW Superkuli
DL LightScribe SATA o unidad
Blu-ray ROM DMWID+/-RWY
SuperMulti DL LightScribe
SATA

LED HD» antirreflejo de 13,3
{resolucion de 1366 x 768) o
LED HD con tecnologia
BrightWiew de 13,3
(resolucién de 1366 x 758},
camara web de 2 MP
integrada

Unidad de disco duro SATA
de 500 GB

Direccian

“Wentas

7, 418.00 KM.M.

Re=solucion de impresion §00 X
1200 DP1

Resolucidn de escaneo §00 X
500 DPI

19 PAGINAS POR MINUTO

% 3,555 00 M.M.

TODOS LOS

E LICEMCLA EQUIPOS S 1,4559.00 M.N.
ol Y
1
1
]
TODOS LOS
HORTON ANTIVIRUS 2010 LICEMCLA EQUIPOS S 555 00 M.N
M orton
f
| -
ECQUIPOS E?E
ADDBE FLASH PROFESIONAL LICENCLA, PRODUCCION S5 037.00 M.MN.
EQUIPCS E'f'E
MICROSOFT WVISUAL BASIC 6.0 LICENCLA, PRODUCCION 5 5,200.00 M.M.

1
1
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[1l.5. Equipo e Instalaciones

El siguiente equipo es parte de las necesidades de la empresa para sus

operaciones diarias. Ver tabla 9.

Tabla 9. Equipo Mobiliario

Cantidad Descripcion Precio x Unidad
3 Centro de Trabajo Capri Color Cerezo Direccion £ 3,055.00 M.N.
_ Alto 75 cm Contabilidad
; Ancho 135 cm “Wentas

Profundidad 151 cm

3 E=zcritorio con Porta CPLU Color Maple Produccion 2225500 M.MN.
Alto 73 cm
Ancho 140 cm
Profundidad 70 cm

o Silla Trabajo Malla Boss Color Negro Todas £ 899 00 M.M.

Base Giratoria

1 Gabinete de Almacenamiento Color Roble Direccion £ 1,789,000 M.N.
Alto 181 cm
Ancho 75 cm

Profundidad 40 cm

1 Mesa para Impresora Sauder Color Cerezo Produccion 3 54900 M.N.
Alto 73 cm
Ancho 58 cm
Profundidad 40 cm




También se requiere de herramientas como la papeleria. Ver tabla 10 con

elementos de papeleria ideales para la empresa.

Tabla 10. Presupuesto Mensual de Papeleria.

Articulo son * solo son requeridos en primer mes.

Precio por Presupuesto
Descripcion Unidad Cantidad Mensual
Folders Carta Colores

C/25 $59.00 4 $236.00
Etigueta File Color C/25 $27.90 3 $83.70
Caja Hoja Blanca c/10 rma $439.00 1 $439.00
Paquete de CD C/100 $123.00 2 $246.00
Paquete de DVD C/100 $158.50 2 $317.00
Pluma Negra Bic Caja/12 $31.90 1 $31.90
Pluma Azul Bic Caja $31.90 1 $31.90
Pluma Roja Bic Caja $31.90 1 $31.90
Lapices paquete 5/pzas $14.90 3 $44.70
*Engrapadora $79.00 6 $474.00
*Quitagrapas $7.90 6 $47.40
*Sacapuntas Eléctrico $199.00 2 $398.00
*Portalapices $10.90 6 $65.40
*Tijeras $59.00 3 $177.00
Plumones $24.90 6 $149.40
*Agenda $69.80 1 $69.80
*Calendario $51.90 1 $51.90
Correctores $26.50 6 $159.00
Post-it $19.90 6 $119.40
Clips caja ¢/100 $5.90 6 $35.40
Total $1,472.70 $3,208.80

[11.6. Materia Prima

Para esta empresa en base a sus operaciones y requerimientos no necesita de

materia prima para la produccion de software, dado a que no se necesita

material para procesarlo y transformarlo en un producto final.
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[1l.7. Capacidad Instalada

La capacidad instalada dispone de personal estable, administrativo y técnico
especializado en el ramo de desarrollo de software.

La empresa va conformada por 3 equipos para el area de produccion, 2 equipos
dedicados especificamente al desarrollo de cédigo de la aplicacién y 1 equipo
dedicado al disefio de la interfaz, el video tutorial incluido en el cd de instalacién

y de la elaboracién del manual para el usuario.

En esta area se requiere de 3 personas especializadas en desarrollo y disefio,
ademas que la empresa se preocupa por el crecimiento profesional de los
estudiantes, por eso también tendremos a dos colaboradores realizando sus
practicas profesionales, uno en el turno matutino y otro en el vespertino, ambos
con un tiempo de servicio de 4 hrs diarias durante 6 meses. Ver tabla 11 de

capacidad de produccion.

Tabla 11. Capacidad de Produccién

Tipo Cantidad

Clientes atendidos mensulamente 6 Unidades
Total de personal de produccion 3 Unidades
Rendimiento mensual de aplicaciones(nimero de personas) 18 Unidades
Costo promedio de produccién por unidad $3,000.00 m.n.

[11.8. Manejo de Inventarios

Este proceso queda a cargo del area de compras, puesto esa quien se hara
cargo de realizar levantamiento de inventarios y de reabastecer los mismos

para cada mes.

Para llevar un control ordenado, cualquier inventario es resguardado de manera
electronica, esto quiere decir, que el area debera crear una base de datos sobre
inventarios de cada mes, y una vez teniendo los inventarios requeridos para el

mes siguiente se solicita autorizacién de Direccidn para su compra.
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El area de produccion notificard a Compras cuando se requiera de una nueva

paqueteria o sustitucion de equipo.

[11.9. Ubicacién de la empresa

Por las dimensiones del equipo y personal a contratar se requiere de un espacio
amplio e ideal para trabajar que sea de bajo costo, como se menciono
anteriormente se desea tener una ubicacion en una zona residencial, esta zona
deseada se encuentra dentro de lo que es la conocida Colonia Nueva ya que
esta ubicada en zona céntrica ademas de contar con cercania de servicios

médicos, comerciales y bancarios.
[11.10. Disefo y Distribucion de la planta y oficina

El disefio de la empresa va adecuada de acuerdo a las dimensiones y el propio
disefio del local, es por eso que tendra que ser adaptada de manera en el que
el espacio se optimizado al maximo puesto que sera una superficie plana y de
una sola planta, ademas de contar con los servicios basicos luz, agua y teléfono

disponibles.

Ver tabla 12, proyecta gastos a realizar para optimizar el espacio laboral.

Vista de Local con Dimensiones

10t o sft

6ft

8ft 1

20t
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Vista de Local por areas de trabajo

- - -
Direccion I ] 1
. Oficina Ventas Oficina Compras | Oficina Mercadotecnia

> ™

i
Almacen

Produccién |

Tabla 12. Costos del edificio M.N..

Renta de local $3,000.00
Déposito 3 meses $1,500.00
Adecuaciones a edificio $10,500.00
Total $17,000.00

[11.11. Mano de obra requerida

Todo personal requerido debe tener Licenciatura o Ingenieria con titulacion
comprobable, asi como también deberd demostrar dominio y experiencia sobre
el ramo que cada profesional ejerce, esto con la finalidad de pertenecer a una

empresa que demuestre ética, compromiso y calidad.

[11.12. Programa de Produccion

Nuestro programa de produccidén se realiza en base a una calendarizacién de
procesos basandonos en el avance de cada etapa de produccion, para ello el

personal de produccion hace entrega de un cronograma sobre las etapas y
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fechas con las que se compromete para la elaboracién del software y asi evitar
conflictos que pudieran surgir durante y después del proceso de desarrollo.

46



Capitulo 4. Aspectos Organizativos

IV.1. Estructura Organizacional

El organigrama de la empresa esta formado por el tipo lineal.

Direccién

....... - Administrador

Ventas Compras

Ejecutivo Licenciado Licenciado

Mercadotecnia

Produccion

Desarrollador 1
Desarrollador 2
Disenador

Practicantes

Figura 1. Organigrama

El puesto lider le pertenece al Administrador puesto que en el cae supervisar y

coordinar los procesos operativos de la empresa en conjunto con el demas

personal, asi como también gestiona las operaciones diarias y lleva a el control

de las operaciones financieras de la empresa.
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IV.2. Funciones especificas por puesto

El administrador, o lider de la empresa est4 encargado de varias funciones
destinadas a la mejora y mantenimiento de la empresa, hacer cumplir la
normativa de la empresa, sigue a pie cada estrategia y meta planeada, contrata
el personal ideal para cada puesto, lleva el control de la administracion fiscal, la
contabilidad de la empresa y organiza juntas laborales para mejora de la

empresa.

El ejecutivo de ventas maneja el control de clientes, es el Unico personal que
interactia con el cliente, labora reporte de ventas semanales, mensuales y
anuales, se relaciona con personal de produccion solo para la entrega de
expedientes, presenta informacion clave al area de mercadotecnia para atraer
clientes, presenta al administrador precios, descuentos, promociones y planes
de financiamiento para su aprobacion. La funcion principal es el control de

capital ingresado por ventas.

En el area de Compras, el personal se dedica al control de inventarios, puesto
gue tendra que reabastecer a la empresa para su operatividad, realizar las
compras de los equipos, instalaciones y herramientas necesarias. Todo egreso
de la empresa es analizado en esta area, para después dar autorizacion por
parte del administrador, por otra parte también se encarga del archivar

documentos como facturas, pdlizas y comprobantes de venta.

El Licenciado en Mercadotecnia es el encargado de la publicidad y
propaganda de los servicios y productos de la empresa, debe encontrar los
medios ideales para llegar a los clientes, proyectando a la empresa como una
de las mejores en su ramo, recibe cotizaciones de Ventas para su publicacion y

presenta presupuestos a Compras para después solicitar su aprobacion.

El personal de produccion es el personal encargado de la elaboraciéon del
producto principal de la empresa, se dedican al andlisis, disefio, desarrollo e

implementacion de las aplicaciones, asi como también del empaque del
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producto y de la capacitacion al cliente final, reporta al administrador cuando el
proceso de elaboracion haya terminado.

IV.3. Capacitaciéon del personal

El tiempo requerido para la capacitacion puede reducirse drasticamente con
una cuidadosa seleccion del personal. La mayoria de los trabajadores prefieren

un trabajo que les permita ampliar sus conocimientos y experiencia.

La necesidad de capacitacion puede manifestarse en: 1) datos de seleccion de
personal; 2) evaluaciones de desempefio; 3) capacidad, conocimientos y
experiencia de los trabajadores; 4) introduccion de nuevos métodos de trabajo,
maquinaria o equipos; 5) planificacion para vacantes 0 ascensos en un futuro y

6) leyes y reglamentos que requieran entrenamiento.

Por ello la empresa contratara los servicios de una empresa dedicada a la
capacitacion de areas de interés para el desarrollo de la empresa misma. Una
vez terminada la capacitacion al personal se realizard una evaluacion de los

conocimientos y habilidades obtenidas.
IV.4. Desarrollo de Personal

El desarrollo personal de cada empleado mejorara el ambiente laboral, dado
gue traera beneficios para la empresa, sin embargo el crecimiento profesional
de cada empleado sera apoyado, asi como también en situaciones no
agradables, hechos que al empleado motivara para mejorar su calidad laboral,
con esto se garantiza que cada empleado tenga aspiraciones a mejorar su

calidad de vida.
IV.5. Administracion de sueldos y salarios

A partir de este afo el salario minimo de Mexicali es de $ 54.80 M.N. diarios,
tomando como base el area geografica, por lo que la empresa pagara al
personal por la prestacién de sus servicios un monto superior a lo establecido

por la ley. Los pagos se realizaran semanalmente cada sabado de la semana y
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puede variar en cado de alguna falta no justificada o por no cumplir los objetivos
semanales. Ademas se maneja un bono por produccién, el cual depende de la
cantidad de producto terminado mensual, esta remuneracion es considerada a

partir del excedente de las metas mensuales.

A continuacion en la tabla 13 se presenta un desglose de pago de nominas.

Tabla 13. Sueldos de empleados sin descuento por impuestos

Pago x Hrs. Trabajadas x Total de Percepciones
Tipo de Empleado Hora semana mensualmente

Administrador $45.00 47 $8,460.00
$8,460.00

Ejecutivo Ventas $45.00 47
Licenciado $8,460.00

Mercadotecnia $45.00 47
Licenciado Admon. $8,460.00

Empresas $45.00 47
$8,460.00

Desarrollador 1 $45.00 47
$8,460.00

Desarrollador 2 $45.00 47
$8,460.00

Disefiador Gréfico $45.00 47

IV.6. Evaluacion del desempefio

Para evaluar el desempefio de nuestro personal es necesario aplicar un método
de evaluacion que se enfoque en cualidades como lo es la personalidad y

comportamiento, ademas de evaluar el potencial de desarrollo. Ver tabla 14.

Tabla 14. Cualidades del personal a evaluar

Conocimiento y dominio del trabajo
Calidad del trabajo
Relaciones con las personas

Estabilidad emotiva

Capacidad de sintesis

Capacidad analitica

Responsabilidad

Trabajo bajo presion
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Capacidad de Aprendizaje

Por otra parte también existen indicadores de desempefio para evaluar al
personal, con esto se podran aplicar acciones correctivas o preventivas para

mejorar la empresa y poder incentivar y motivar al personal. Ver tabla 15.

Tabla 15. Indicadores de Desempefio

Asistencia
Creatividad
Indice de Accidentes
Ambiente laboral
Limpieza e Higiene
Atencion al Cliente

IV.7. Marco Legal de la organizacion

El marco legal representa los tramites solicitados por el gobierno de la entidad.
Se proyecta diagrama de flujo de tramitacion, cada uno representa una

institucion de expedicion diferente asi mismo de del costo del mismo.
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Tramites obligatorios para constituir o iniciar un negocio en:
Mexicali, Baja california

De : 951023 : OTROS, SERVICIOS PROFESIONALES, TECNICOS Y ESPECIALIZADOS NO MENCIONADOS ANTERIORMENTE

CONSTITUCION

Inscripeion al registro faderal de SARE
contribuyentes

¢Su negocio tendrd un socio con capital extranjerg?

INICIO Y OPERACION

| Dictamen de uso de suelo ]

imtonavit

v

| Licencia de giros comerciales ‘

¥

Contrato de servicios de agua potable vfo
renaje

¥

| Licencia ambiental municipal ]

Aperfura \L‘
de|. Aviso de apertura de establecimientos de
bienes y servicios

MQCO
| Permiso para la instalacion de anuncios ‘

¥

Reqularizacion de dispositivos de sequridad
en edificios existentes

¥

b Constitucion de la comision mixta de
capacitacion y adiestramiento

" Registro empresarial ante el imss y el ‘

| Aviso de manifestacidn estadistica inegi ]

¥

Acta de inteqracion  la comision de ‘

B sequridad e higiene en los centros de
trabajo

Aprabacion de planes y programas de
’ capacitacion y adiestramiento

¥

‘ Alta en el sistema de informacion ‘

empresarial mexicane (siem)

En el anexo 3 se describen las caracteristicas de cada tramite.

Por ultimo, se establecera un contrato de trabajo entre la empresa y los
empleados, para especificar por escrito el acuerdo entre trabajador y
empresario, por el que se presten unos servicios bajo la direccién y
organizacion de éste a cambio de una retribucion econdémica. Todo esto

fundamentado y sustentado en la ley federal del trabajo vigente en México.



Capitulo V. Aspectos financieros

V.1. Sistema Contable de la empresa

Las labores contables estan a cargo del administrador de la empresa, el cual
utiliza la aplicacion de excel para la interaccion y flujo de la informacion,
aplicacion que funge como herramienta principal en todas las operaciones

financieras y que no permite duplicar esfuerzos.
V.2. Flujo de efectivo
El flujo de efectivo va de la mano relacionado con ventas y compras, en ventas

ya que son los ingresos totales a la empresa; y compras puesto que esté realiza

los egresos como los costos variables y los costos fijos.
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Capitulo VI. Riegos Criticos

En base a este proyecto se determinan algunos riesgos criticos para la

empresa.
1. Permisos

El primer riesgo es no contar con los permisos y tramites oficiales que
permitan operar a la empresa de manera legal, esto puede ocasionar

multas, sanciones o la propia clausura del negocio.
2. Reclutamiento del personal adecuado para el puesto

Riesgo que debe medirse antes de la contratacion, puesto que cada
empleado debe mostrar las habilidades y aptitudes adecuadas para el
puesto, el no hacerlo implicaria retrasos en operaciones, nUmeros rojos y

mal ambiente en el area laboral.
3. No acelerar el sistema de precios del producto

El no tener el precio del producto bien definido es un riesgo que para
nuestra competencia es una oportunidad, es por eso que durante la
fijacion de precios se debe realizar un analisis de los costos de

produccion para determinar precios competitivos.
4. No proveer a la empresa de relaciones publicas

Las relaciones publicas tanto como para la empresa, como para uno
como persona es de suma importancia, ya que es un medio de
comunicacion en el cual se habla de lo que eres y lo eficiente que eres,
lo mismo es como empresa puesto que estas referencias pueden ayudar

a posicionarnos pronto en el mercado e incrementar ventas.



5. Falta de comunicacioén interna

Otro riesgo critico es la falta de comunicacion entre el personal de la
empresa, si los miembros de los procesos no se encuentran coordinados
es dificil la entrega de resultados, esto puede resolverse a través de
juntas semanales en la cual puedan exponerse los puntos de vista del

personal.
6. Mejora continua

Existen empresas que en dados sus procesos tradicionales no buscan la
mejora continua, este riesgo es muy comun, dado que implica una
inversion, sin embargo en nuestra empresa la mejora continua es una

necesidad para seguir estando a la par con el crecimiento tecnolégico.
7. Lavision de la empresa

Riesgo que en muchas empresas existe, no tener claro hacia donde
gueremos que llegue nuestra empresa limita el crecimiento de la misma,
para ello debemos analizar hasta donde queremos llegar, cual sera la

guia que seguiremos para tener resultados deseados.
8. Crisis Econdmica

Actualmente pasamos por una crisis mundial, en el que muchas
empresas han quebrado, esto debido a las relaciones comerciales que
existen, este riesgo es sin duda uno de los mas importantes ya que por
esta causa muchos de los posibles clientes se reserven en la inversion y
gue, por este momento lo prefieran para no tener problemas econémicos

después.

Sin duda pueden surgir mas riesgos criticos, puesto que dentro de la empresa
en cada é&rea existen riesgos, simplemente se trata de contra restar esos
riesgos para que no afecten a la empresa, y un método puede ser el tener

paciencia, tolerancia y persistencia, esto nos llevara a dar resultados.

55



Capitulo VII. Aspectos legales de implementacion y operacion
VII. 1. Definicién del régimen constitucion de la empresa

La razén social se establecerd inicialmente como persona fisica con actividad
empresarial y régimen intermedio, ya que se estima que las ventas durante el
primer afio no sobrepasen los $4, 000,000.00 de pesos (SAT, 2009).

Por otra parte se planea también inscribir a la empresa en el Registro Nacional
de Instituciones y Empresas Cientificas Tecnologicas (RENIECYT), esto con el
fin de participar en las convocatorias para otorgar apoyos econémicos por parte
de la CONACYT, la cual se basa en varios puntos a destacar (Ver anexo 4
Convocatoria RENIECYT), y asi recibir un ingreso mas que apoye nuestro
crecimiento (CONACYT, 2009).

En cuanto al personal laboral de la empresa, estos deberan estar registrados

ante el IMSS y con su respectivo contrato laboral.

VII.2. Tramites de apertura

Baja California cuenta ya con nuevos procesos para la apertura negocios de
manera mas rapida, a través del portal www.bajacalifornia.gob.mx, en el cual se
agiliza la tramitacion de apertura, ver tabla 16.

Tabla 16. Tramites de apertura de negocios

Tramite Dependencia

1. Contrato de arrendamiento Propieario

2. Dictdmen de uso de suelo Secretaria de Obras Publicas

3. Registro empresarial ante el IMSS e INFONAVIT IMSS

4. Licencia de Giros Comerciales Recaudacion de Rentas del Edo.

5. Contrato de Servicios de Agua Potable CESPM

6. Licencia Ambiental Municipal Direccién de Ecologia Municipal

7. Aviso de apertura de establecimientos de bienes y servicios Recaudacion de Rentas del Edo.

8. Instalacién de anuncios permanentes Dpto. Control Urbano

9. Regularizacién de dispositivos de seguridad Dir. Bomberos y Proteccién Civil
Sria. Del Trabajo y Prevencion

10. Constitucién de la comisién mixta de capacitacién y adiestramiento Social

11. Aviso de Manifestacion estadistica INEGI INEGI
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12. Acta de integracion a la comision de seguridad e higiene a los centros de Sria. Del Trabajo y Prevencién
trabajo Social

Sria. Del Trabajo y Prevencién
13. Aprobacién de planes y programas de capacitacion y adiestramiento Social
14. Alta en el Sistema de Informacién Empresarial Mexicano SIEM
15. Contrato de energia eléctrica CFE
16. Contrato de servicio de telefonia e Internet TELNOR

VII.3. Tramites Fiscales

Existen dos tramites fiscales, uno es federal y el otro es estatal y son

obligatorios para poder operar una empresa de cualquier giro en el estado de

Baja California, Ver tabla 17.

Tabla 17. Tramites Fiscales

Tramite Dependencia
1. Inscripcion al Registro Federal de Contribuyentes SHCP
2. Aviso de Inscripcion al Padron de Contribuyentes del Secretaria de Planeacion y
Estado Finanzas

VIl.4. Tramites laborales

Para iniciar operaciones con personal, se deben efectuar algunos tramites

legales, para asegurar a los trabajadores y el cumplimiento del contrato laboral,

ver tabla 18.

Tabla 18. Tramites laborales

Tramite

Dependencia

1. Registro Patronal Unico IMSS
2. Altas de seguro del primer
trabajador IMSS

3. Contrato de Trabajo

Despacho Juridico

VII.5. Tramites de la Salud

Como toda empresa también se requiere tramites para salvaguardar la salud e

higiene dentro de la empresa, por ello se requieren de permisos especiales para

operar de manera adecuada, ver tabla 19.




Tabla 19. Tramites de Salud

Tramite Dependencia
1. Licencia Ambiental Direccién de Ecologia Municipal
2. Aviso de Funcionamiento Secretaria de Salud

En el anexo 5 se muestran algunos formatos de los trdmites citados

anteriormente.



VIIl. Estudio de Factibilidad

El estudio realizado nos refleja un proyecto que es factible puesto que al
producir 14 unidades mensuales empiezan a surgir las utlidades, las
cantidades manejadas se basan en presupuestos investigados para este
proyecto por lo cual los costos fijos se basan en la suma de los sueldos
mensuales del personal mas impuestos y el pago de la renta mensual del local,

los costos variables dependeran del consumo de los servicios como agua, luz y

teléfono, a demas de la papeleria necesaria.

En la tabla 21 se muestran las cifras para generar utilidades.

Tabla 21. Punto de Equilibrio

Unidades

Ventas

Costos
Totales

Utilidades

Costos
Fijos

0

$ -

$35.000,00

-$ 35.000,00

$35.000,00

10

$ 30.000,00

$38.500,00

-$ 8.500,00

$35.000,00

20

$ 60.000,00

$42.000,00

$ 18.000,00

$35.000,00

30

$ 90.000,00

$45.500,00

$ 44.500,00

$35.000,00

40

$ 120.000,00

$49.000,00

$ 71.000,00

$35.000,00

50

$ 150.000,00

$52.500,00

$ 97.500,00

$35.000,00

60

$ 180.000,00

$56.000,00

$ 124.000,00

$35.000,00

70

$ 210.000,00

$59.500,00

$ 150.500,00

$35.000,00

80

$ 240.000,00

$63.000,00

$ 177.000,00

$35.000,00

90

$ 270.000,00

$66.500,00

$ 203.500,00

$35.000,00
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IX. Andlisis FODA

El siguiente andlisis fue elaborado mediante una matriz, el cual determina en

cada cuadrante el tipo de estrategias en las que la empresa puede emplear

para subsistir en el mercado, analizando las oportunidades y amenazas como

factores externos, y las fortalezas y debilidades como factores internos, ver

tabla 21.

Tabla 21. Matriz FODA

FUERZAS - F

1.- Contamos con Planeacion Estratégica que nos
permitira determinar a dénde queremos llegar.

DEBILIDADES - D

1.- Estamos en proceso de arranque

2.- Las decisiones se toman en funcién de datos y
el andlisis de los mismos

2.- Nuevos en el mercado

3.- Personal altamente competitivo

3.- No contar con cartera de clientes

Servicios Integrales

4.- Grupo Multidisciplinario

4.- Problemas con la calidad de Medisoft

Medisoft

5.- Los asociados cuentan con nivel académico
de Posgrado

5.- Falta de conocimiento de las necesidades de los
clientes

6.- Utilizacion del comercio electrénico y
mercadotecnia digital

6. Poca experiencia en el desarrollo de software

7.- Caracteristicas especiales y Unicas de
Medisoft.

7.- Produccion de Medisoft costosa

8.- Produccion de Medisoft en base a paquetes
por area medica.

9.-Trato directo con el cliente por ser empresa
local

OPORTUNIDADES - O

1.- En todas las lineas de negocio, el
Mercado esta en Crecimiento

10.- Publicidad y difusion de Medisoft.

1.- Acudir a las asociaciones médicas ofreciendo
el producto con el 20% de descuento por
introduccion a los primeros 100 compradores
(F1,F8,F9,03)

1.- Solicitar financiamiento a gobierno para mantener
gastos de operacion (D1,D03,D7,02)

2.- Existen fuentes de financiamiento
externo

2.- Llegar al 80% del mercado ofreciendo el
producto en un tiempo no mayor a 2
semanas(F1,F6,F10,05)

2.- Contactar a un grupo de representantes médicos que
promueva y venda el producto rapido en el mercado
(D2,D3,06)

3.- Mercado virgen para Medisoft

3.- Acudir a escuelas de Medicina para promover
el producto, para adquirir futuros clientes
(F1,F10,01)

3.- Prestar versiones BETA a doctores de confianza para
la aprobacioén del producto(D4,05)

4.- Competencia local poco agresiva

4.- Participar en convenciones y/o exposiciones
medicas, promoviendo a Medisoft como una
herramienta de apoyo y de calidad(F1,F7,09)

4.- Contratar un servicio de capacitacion para el personal
(D6,D7,03,010)

5.- Necesidad del cliente para llevar un
mejor control sobre su consultorio

5.- Incrementar la produccién de Medisoft e iniciar
produccioén en aplicaciones de lineas de negocios
diferentes (F1,F8,04,010)

5.- Promover Medisoft por medios electrénicos
(D2,D3,07,08)

6.- Capacidad econémica de los
doctores

6.- Abrir nuevas sucursales en diferentes puntos
geogréficos (F1,F10,02,03)

6.- Implementar sistema PDA para promocionar
Medisoft(D2,07)

7.- Hay tendencia para adoptar
aplicaciones moéviles

8.- Crecimiento en la adopcion del
comercio electrénico en las empresas

9.-Introducir Medisoft en nuevos
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mercados geograficos

10.- Migrar a nuevas aplicaciones de

diferentes lineas de negocios.
| AMENAZAS - A |

1.- Al ser nuevos en el mercado la

competencia tendréa su mira en 1.- Asociarme con clientes que tengan peso en el

nosotros (Guerra de Precios) 1.- Iniciar con precios competitivos (F1,F4,F5,A1) mercado, para poder impulsar a Medisoft(D1,D2,A1,A7)
2.- Revaluar la aplicacion de Medisoft para, implementar

2.- Negativa de clientes para actualizar | 2.- Insistir para convencer al cliente sobre las nuevos updates y adecuaciones que atraigan a los clientes

procesos ventajas de Medisoft (F3,F5,A2,A7) (D3,D5,A2,A10)

3.- Promocionar Medisoft con el 40% de descuento en el
precio total, en ventas por volumen (mayor a 20

3.- Pirateria del producto Medisoft 3.- Patentar la aplicacién (F1,A3) paquetes)(D2,D03,D7)

4.- Vender Medisoft a $13.00 pesos por dolar, no
4.- Programas de financiamiento que importando la devaluacién futura del peso 4.- Cambiar el personal por uno con mas capacidad y
ofrece la competencia (F1,F2,A4,A6) experiencia (D4,D6,A9,A8)

5.- Inscribir al personal en foros, convenciones,
conferencias, seminarios y/o cursos para estar
5.- Latencia en el aumento de informados sobre los avances de la TICS 5.- Realizar una nueva investigacion del mercado
impuestos (F1,F3,A8,A10) (D5,D7,A7)

6.- Reducir el precio en un 30% en
actualizaciones y/o mantenimiento a los clientes
gue nos recomienden con nuevos

6.- Volatilidad del peso frente al délar clientes(F1,F7,F8,F10,A7,A1)

7.- Implementar un sistema de
seguridad para la infraestructura de
informacién (server) para prevenir el
correcto funcionamiento de

7.- No haya demanda Medisoft(F1,A11)

8.- No mantenernos
actualizados conforme al
avance de la tecnologia

9.- Alto crecimiento de
profesionistas que ofrezcan el
producto a menor costo y con
el mismo profesionalismo
10.- Crecimiento de
aplicaciones sencillas al
alcance del cliente

11.- Hackeo

El primer cuadrante representa tener una empresa ofensiva, esto es como
utilizaremos nuestras fortalezas para aprovechar nuestras oportunidades, para
ello se desarrollan estrategias para lograr este tipo de negocio, el cual se trata

de abaratar al mercado.

Para tener una empresa de tipo adaptativa se requiere de conocer las
debilidades propias de la empresa para poder asi aprovechar las oportunidades
gue existen en el mercado, las estrategias que se desarrollan en este tipo de
empresa representan el cOmo se puede adaptar la empresa ante situaciones
como la crisis, el crecimiento tecnolégico o la negativa del mercado.
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Para nuestro tercer cuadrante las estrategias son meramente defensivas, ya
gue en este tipo de situacion la empresa requiere de fortalezas que puedan
dominar ante las amenazas de la empresa, esto quiere decir que se requieren
de estrategias que no permita que la empresa deje de competir en el mercado.

El dltimo cuadrante se refiere a una empresa de tipo supervivencia, es en este
donde no se debe de estar, puesto que indica cédmo aprovecharse de las
debilidades de la empresa para poder combatir con las amenazas, las
estrategias surgidas en este cuadrante pueden representar la asociacion con
algun inversionista, bajar los precios hasta el 50% del valor o el cambio de

personal laboral.
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IX. Conclusiones y Recomendaciones

Para demostrar que la aplicacion de un plan de negocios es viable se requiere
de aplicar un estudio de mercado y analisis financiero muy detallado; el caso de
Medisoft se obtuvo un 98% de confianza en las encuestas aplicadas al
mercado, por la parte financiera se demostrd que la inversion inicial es elevada,
y se requiere de apoyos o seleccionar un crédito a largo plazo, sin embargo, se
obtuvo un punto de equilibrio el cual demuestra que, se requiere de producir 13
unidades para generar utilidades.

Las estrategias sugeridas para nuevos productos y/o servicios deben ser
meramente ofensivas, de manera tratar de llegar al cliente lo mas pronto

posible, sea difusién, propaganda, convenciones o trato directo.

Explotar una cartera de clientes cautivos puede impulsar la adquisicion de
nuevos clientes, esta estrategia se plantea dado a que las referencias o
recomendaciones, sobre todo en este rubro, son muy importantes, dado que la

comunicacion entre la comunidad médica es muy frecuente.

Se platea que, para la creacion de una estructura organizacional ideal, la mision
y vision de la empresa debe ser clara y concisa, de manera que el personal
adapte la ideologia y objetivos de la empresa, ademas se deben elaborar
diagramas de flujo sobre las operaciones de cada puesto, la descripcion de

todas y cada una de las responsabilidades del puesto.

Se determin6 que en México se empieza a dar un auge mayor a las tecnologias
de informacion desde inversiones que el gobierno realiza al sector, hasta

inversiones por parte de instituciones como la CONACYT.

El mercado de las TICS a nivel local, aun es virgen, a pesar de las multiples

empresas dedicadas a este rubro, existen areas y mercados que adn no
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incursionan en la nueva era. Por otra parte la facilidad de apoyo financiero
publico y privado en el sector de tecnologias prometen una motivacion mayor

para nuevos emprendedores.

La creacién de un plan de negocios bien fundamentada puede ser el hincapié
para la mejora del mismo o del impulso para innovar con nuevos productos,
puesto que la informacion desarrollada utilizada se puede utilizar como base

para ampliar el campo de investigacion.
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Anexo 1. Encuesta

Universidad Auténoma de Baja California
Facultad de Ciencias Administrativas
Programa de Maestria en Tecnologia de la Informacién y de la Comunicacién

Encuesta, Por favor llene la informacion solicitada.

Folio Fecha:

Sexo: ( M)asculino, ( F )emenino

SEXO

Femenino
27%

Masculino
73%

Edad: A) 24a27 B) 28 a 31 C)32a35 D) 36 a 39 E) Mas de 40
1. ¢Cuédl es su especialidad?
Especialidad
0O General DO Pediatra BUrclogo O Oftalmologo

OGinecologo  DOCirugia Plasica @ Dermatologo BEndodoncia
O Odontologia QO Ortopediatra B Psicologia QO Psiquiatra

Ortopediatra
2%

Odontologia
Endodoncia 10%

10%

Dermatologo [ ———

29 r—

Ginecologo
17%

Oftalmologo J Urelogo
4% 1%

Cirugia Plasica
3%

Pediatra
16%
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2. Ensu arealaboral/consultorio, cuenta con algun equipo de cOmputo?
a) Si b) No
- rd
Equipo en area laboral
no  QOsi @no
1%
si
99%

3. Quétipo de actividades realiza mientras utiliza la computadora? (marque todas las que aplique).

a) Internet

b) Chatear

c) Revisar correo electronico
d) Actividades laborales

e) Ficha Clinica

f)  Control de Citas

g) Otrouso
Otro Uso HA-
o Actividades Frecuentes
Ointernet O Correo Electronico @ Act. Laborales
DOFichaClinica e Citas OOtroUso
Agenda de Intecr;et Chatear Correo
15% 6% Electronico
0%

Act.
Laborales
0%
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4. ¢Cual eslafrecuenciacon laque hace uso de la computadora por semana?

a) Dela?2dias

b) De3ad4dias

c) Deb5aédias

d) Todalasemana
e) Ningun dia

Frecuencia de Uso

O1a2 0O3a4 QA5a6 [Qtodalasemana Qningundia
ningundia_, 132

0% 4% 3ad

1%

todala
semana
51%

5. ¢Considera usted a las tecnologias de informaciéon como herramienta laboral/empresarial?

a) Totalmente de Acuerdo
b) De Acuerdo

c¢) Indiferente

d) Desacuerdo

e) Totalmente Desacuerdo

TICS Necesarias en
trabajo

Dtotalmente Blde acuerdo Bindiferente

indifere
nte totalme
27 % de Nnte
439
acuerdo
30%%
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6. ¢Considera usted que una aplicacidn informéatica (software) a la medida apoyaria en sus funciones?
a) Totalmente de Acuerdo
b) De Acuerdo
c) Indiferente
d) Desacuerdo
e) Totalmente Desacuerdo

Software apoyo en funciones

Ototalmente Ede acuerdo I:l?ﬂE‘H‘e DOdesacue total desa

desa
desacue 0%
9%
indife totalmente
24% 44%

de acuerdo
23%

7. ¢Cuantas personas laboran en su consultorio?

a) 1la?2personas

b) 3 ab5 personas

c) 5ab personas

d) Mas de 6 personas
e) Ninguna

Personal en area laboral

mas

d 6
c O1a22 D0O322a4 Q4a5 QOmasdes6

3a4
8%
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8. ¢Invertiria usted en una aplicacién que apoye en la gestién de su trabajo?

a) Si
b) No

Invertir en el negocio

0OSi ONo

9. ¢Qué tan importante es para usted hacer uso de las tecnologias de informaciéon?
a) Muy importante
b) Importante
c) Poco importante
d) Nadaimportante
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Anexo 3. Descripcién a detalle de tramites

En este anexo se presenta informacion a detalle de cada tramite, desde el
lugar donde se puede expedir el tramite hasta el costo por el mismo.

Titulo :

INSCRIPCION AL REGISTRO FEDERAL DE CONTRIBUYENTES
Descripcion :

Tramite mediante el cual se lleva a cabo la inscripcion ante la
Secretaria de Hacienda y Crédito Publico (SHCP), para efecto de

cumplimiento de las obligaciones fiscales correspondientes.

Gestion :

Secretaria de Hacienda y Crédito Publico Oficinas de Recaudacion de
la SHCP Blvd. Benito Juarez N°. 1990, local 19-A, Plaza Universidad,
Mexicali, B.C. Tel: (6) 564 10 09 Lunes a Viernes de 9:00 a 15:00 hrs.
Respuesta :

2 a 3 dias habiles.

Vigencia :

Indefinida.

Formato :

R1 y la Solicitud de Cédula de Identificaciéon Fiscal con CURP.

Costo :

Gratuito.

Titulo :

DICTAMEN DE USO DE SUELO

Descripcion :

Documento expedido por la Secretaria de Obras Publicas del Gobierno
del Estado, en el cual se autoriza el uso o destino que pretenda darse a

los predios.
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Titulo :

REGISTRO EMPRESARIAL ANTE EL IMSS Y EL INFONAVIT
Descripcion :

El Patron deberé registrarse al igual que a sus trabajadores en el
régimen obligatorio, cumpliendo con lo establecido en la Ley del Seguro
Social, al hacerlo automaticamente quedaran registrados ante el
INFONAVIT Y SAR.

Gestion :

Instituto Mexicano del Seguro Social Calzada Aviacion N°. 300, Col.
Cuauhtémoc, Mexicali, B.C. lada (6) Tel: 555 50 15 y 16 Lunes a
Viernes de 9:00 a 15:00 hrs.

Respuesta:

3 dias hébiles.

Vigencia:

Indefinida.

Formato :

Aviso de inscripcion patronal: AFILO1. Formato de Inscripcion de las
empresas en el Seguro de Riesgo de Trabajo: SSRT01003. Aviso de
alta de cada uno de los trabajadores: AFILO2.

Costo :

Gratuito.

Titulo :

LICENCIA DE GIROS COMERCIALES

Descripcion :

Cumplir con la obligacion de inscribirse en el padrén de contribuyentes.
Gestion :

Recaudacion Auxiliar de Rentas en San Felipe, en Av.Mar Cortéz y
Calle Manzanillo s/n Zona Centro teléfono (01) (65) 77-10-65 de lunes a
viernes ( de 8:00 a 15:00 hrs. y los sabados de 9:00 a 13:00 hrs.)

72



Respuesta :

Inmediata de 5 a 10 minutos.

Vigencia:

Indefinida.

Formato :

Aviso de Inscripcion o Cambios al Registro Estatal de Causantes.
Costo :

Gratuito.

Titulo :

LICENCIA AMBIENTAL MUNICIPAL

Descripcion :

Realizar la Evaluacion Ambiental a los Proyectos de Operacion y
Construccion de Comercios y Servicios.

Gestion :

Direccion de Ecologia Municipal: ubicada en local C1 y C2, Centro
Comercial Plaza Fiesta (calz. Independencia y Héroes,) C.P 21000 Tel.
(686) 556-06-36, 557-58-82

Respuesta:

15 dias habiles.

Vigencia :

Indefinida siempre y cuando no se cambie de giro o actividades.
Formato :

LAM Formato General F-1

Costo :

Lo que establezca la ley de Ingresos del Municipio
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Titulo :

AVISO DE APERTURA DE ESTABLECIMIENTOS DE BIENES Y
SERVICIOS

Descripcion :

Tramite mediante el cual se realiza el aviso de funcionamiento por parte
del interesado.

Gestion :

Recaudacion de Rentas del Estado Edificio del poder Ejecutivo ler.
Piso. Centro Civico. Mexicali B. C. C.p. 21000 Tel. 57-15-60 Ext. 102,
Fax 57-11-58 Lunes a Viernes horario De 8.00 A 14:30 Hrs.
Respuesta :

Inmediata.

Vigencia:

Indefinida, quedando sujeta de verificacion, por parte de la autoridad
correspondiente.

Formato :

Aviso al registro estatal de causantes

Costo :

Gratuito.

Titulo :

INSTALACION DE ANUNCIOS PERMANENTES Y CARTELERAS
ESPECTACULARES

Descripcion :

Dar a conocer al usuario el cumplimiento de las normas que regulan el
buen funcionamiento de los anuncios, sin que afecten la imagen urbana
de la ciudad y de esta forma regularizar la ubicacion de los mismos para
dar seguridad a la ciudadania.

Gestion :

Realice su tramite en Coordinacion de Imagen Urbana del
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Departamento de Control Urbano de la Direccibn de Administracion
Urbana; en segundo piso de Casa Municipal (Ave. Independencia y
Héroes 998, Centro Cl61lvico C. P 21000 Tel: (686) 558-16-00 Ext.
1817 y 1776 Horario: 8:00 a 17:00 hrs

Respuesta :

5 dias habiles en anuncios menores 5-10 dias hébiles en anuncios
mayores.

Vigencia:

1 afio

Formato :

Solicitud para instalacion de anuncio permanente. Formato A, hoja
anica.

Costo :

De acuerdo a los m? de superficie, segun la Ley de Ingresos del
Municipio de Mexicali

Titulo :

REGULARIZACION DE DISPOSITIVOS DE SEGURIDAD EN
EDIFICIOS EXISTENTES

Descripcion :

Detectar y corregir deficiencias que supongan un riesgo de incendio,
verificar el cumplimiento de la Reglamentacion de Construccion y
Prevencion de Incendios.

Gestion :

Depto. Técnico de la Direccion de Bomberos y Proteccién Civil Blvd.
Lazaro Cardenas N°. 1601, Col. Hidalgo, Mexicali, B.C. Tel: (6) 561 81
51,561 82 12 y 561 82 32 Lunes a Viernes de 8:00 a 15:00 hrs.
Respuesta:

3 a 5 dias habiles.

Vigencia :

Indefinida.
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Formato :
No requiere.
Costo :

Variable.

Titulo :

CONSTITUCION DE LA COMISION MIXTA DE CAPACITACION Y
ADIESTRAMIENTO

Descripcion :

Tramite mediante el cual se integra la constitucién de la Comisién Mixta
de Capacitacion y Adiestramiento en la Secretaria del Trabajo y
Prevision Social (STPS).

Nota: Este tramite tiene la naturaleza de conservacion de informacion.
Lo debe realizar toda empresa en donde rijan las relaciones de trabajo
comprendidas en el Articulo 123, Apartado A de la Constitucidon politica
de los Estados Unidos Mexicanos

Gestion :

Secretaria del Trabajo y Prevision Social, ubicada en 2do. Piso del
Palacio Federal Av. Pioneros #1005, Centro Civico y Comecial de
Mexicali, B.C. Horario de atencion de 8:00 a 15:00 horas de lunes a
viernes.

Respuesta:

Inmediata.

Vigencia :

Indefinida.

Formato :

DC1

Costo :

Gratuito.



Titulo :

AVISO DE MANIFESTACION ESTADISTICA INEGI

Descripcion :

Informacion que se proporciona al INEGI relacionada con la actividad
propia del negocio, sin que ello implique efectos fiscales.

Gestion :

Instituto Nacional de Geografia, Estadistica e Informatica, Corporativo
ISSA Calle. Calafia No. 462 3er. Piso, Centro Civico, Mexicali, B.C. lada
(65) Tel. 9047600 ext, 7611 Lunes a Viernes de 9:00 a 15:00 hrs.
Respuesta :

Inmediata.

Vigencia:

Anual.

Formato :

No se necesita

Costo :

Gratuito.

Titulo :

ACTA DE INTEGRACION A LA COMISION DE SEGURIDAD E
HIGIENE EN LOS CENTROS DE TRABAJO

Descripcion :

Tramite mediante el cual se integra a la Comision de Seguridad e
Higiene en el Trabajo en la Secretaria del Trabajo y Previsiéon Social
(STPS).

NOTA: Este tramite no requiere presentaciéon de ningin documento
ante las oficinas de la autoridad laboral, solamente debera conservarse
la informacion en el domicilio del centro de trabajo y presentarlo a la

autoridad laboral cuando ésta lo solicite.
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Gestion :

Secretaria del Trabajo y Prevision Social, ubicada en Palacio Federal
2do. piso, Av. Pioneros #1005, Centro Civico y comercial, Mexicali, B.C.
Horario de atencion de 8:00 a 15:00 hrs. De Lunes a Viernes.
Respuesta :

Inmediata.

Vigencia:

Indefinida.

Formato :

Escrito libre apéndice A NOM-019

Costo :

Gratuito.

Titulo :

APROBACION DE PLANES Y PROGRAMAS DE CAPACITACION Y
ADIESTRAMIENTO

Descripcion :

Tramite mediante el cual se aprueban los Planes y Programas de
Capacitacion de las empresas en la Secretaria de Trabajo y Prevision
Social (STPS).

Gestion :

Secretaria del Trabajo y Prevision Social, ubicada en Palacio Federal
2do. piso, Av. Pioneros #1005, Centro Civico y comercial, Mexicali, B.C.
Horario de atencion de 8:00 a 15:00 hrs. De Lunes a Viernes.
Respuesta:

Inmediata.

Vigencia :

No mayor a 4 afios y corresponde al periodo establecido en el formato.
Formato :

DC2

Costo:
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Gratuito.

Titulo :

ALTA EN EL SISTEMA DE INFORMACION EMPRESARIAL
MEXICANO (SIEM)

Descripcion :

Tramite que deberén realizar las empresas industriales, comerciales y
de servicios para darse de alta en el Sistema de Informacién
Empresarial Mexicano (SIEM).

Gestion :

Céamara correspondiente Informacién SIEM 01 800 410 2000.
Respuesta :

Inmediata.

Vigencia:

Anual.

Formato :

Registro SIEM.

Costo :

Pequefio Comercio: Hasta 2 empleados $100.00, 3 empleados $300.00,
de 4 o mas $640.00. Comercio y Servicios: Hasta 3 empleados $300.00
4 o0 mas $640.00. Industria: Hasta 2 empleados $150.00, de 3 a 5
$350.00, més de 6 $670.00
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Anexo 4. Convocatoria RENIECYT

Esta convocatoria es lanzada por el CONACYT cada afo con el fin de

fomentar a la creacién de empresas dedicadas al desarrollo de software.

CONVOCATORIA DE PROYECTOS DE @
INVESTIGACION, DE DESARROLLO O DE \
CONACYT INNOVACION TECNOLOGICA

ANTECEDENTES

El Plan Nacionzl de Desarrollo 2007-2012 (PND) destaca la importancia de apoyar las actividades cientificas,
tecnolégicas y de innovacion, de tal manera que se reflejen en la mejora competitiva del pais.

El Programa Especial de Ciencia, Tecnologia e Innovacién 2008-2012 (PECITI), establece a las actividades de

desarrollo tecnolégico e innovacion como elementos estratégicos para el desarrollo integral del pais y genera la
obligacion de propiciar articulacion entre los sectores.

La Ley d_e Ciencia y Tecnologia (LCyT) establece la obligacién del Gobierno Federal para impulsar el desarrollo

tecnolégico y la innovacién en el pais, circunstancia que se retoma en el objeto del CONACYT a través de sus
diversos Programas.

Para la ejecucion de los recursos destinados a la innovacion, la Junta de Gobiernc del CONACYT aprobo los
Lineamientos que rigen a los Programas de Innovacién Tecnolégica para la Competitividad (INNOV; /1
Apoyo a la Innovacién Tecnolégica de Alto Valor Agregado (INNOVAPYME); y de Desarrollo e Innoyacion e
Tecnologias Precursoras (PROINNOVA), tomando como elemento principal la necesidad de articy

lar a lo:
actores de la cadena de valor educacién-ciencia-innovacion y el papel fundamental de esta articuladion en
crecimiento econémico del pais.

éfc@s.

o
Jurl
Consulta

Aduanales

En el marco de lo anteriormente descrito, el Consejo Nacional de Ciencia y Tecnologia

CONVOCA

ADO

nta de Asuntos

A empresas mexicanas inscritas en el Registro Nacional de Instituciones y Empresas Cientificas y Tecnblég
(RENIECYT), que realicen actividades de investigacion, Desarrollo Tecnolégico e Innovacién (IDTI) erl

de manera individual o en asociacién con otras empresas o instituciones de educacién superior (
centros e institutos de investigacion (Cl) publicos o privados nacionales, a presentar sus proyertas de
investigacion y/o desarrolio tecnolégico o innovacion tecnolégica que se encuentren en proceso y aln ellos
que inicien en 2010, en cuanto a la etapa de ejecucion del ejercicio fiscal 2010.

Normatividad,

¥

Direccion Adju

Direccion de
y Despachos

PROYECTOS DE INVESTIGACION, DE DESARROLLO O DE INNOVACION TECNOLOGICA 2
1. Objeto de la convocatoria

N\

El objeto de la convocatoria es ofrecer el otorgamiento de estimulos econémicos complementarios, solamente a
las empresas que se encuentren realizando actividades relacionadas con la investigacion y desarrollo
tecnolégico o innovacién, preferentemente en colaboracion con otras empresas o instituciones de educacion
superior y/o centros e institutos de investigacion, de tal forma que los apoyos tengan el mayor impacto posible
sobre la competitividad de la economia nacional, pudiendo también participar aquellos proyectos que cuenten

con actividades relacionadas con- biotecnologia y bioseguridad, ajustandose a lo dispuesto en la presente
convocatoria y sus términos de referencia.

El periodo de apoyo de los proyectos presentados y el monto de los mismos se establecen en los Términos de
Referencia que forman parte de la presente Convocatoria.

Entre los objetivos de la convocatoria se encuentran:
= Fomentar el crecimiento anual de la inversiéon del sector productivo nacional en IDTI. Es importante

resaltar que el programa otorga apoyos econémicos complementarios sin que ello signifique la sustitucion

de la inversion que las empresas realizan en actividades de IDTI durante el ejercicio fiscal 2010.

Propiciar la vinculacién de las empresas en la cadena del conocimiento “educacién-ciencia-tecnologia-

innovacién” y su articulacion con la cadena productiva.

Formar e incorporar recursos humanos especializados en actividades de IDTI en las empresas.
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CONACYT

CONVOCATORIA DE PROYECTOS DE
INVESTIGACION, DE DESARROLLO O DE
INNOVACION TECNOLOGICA
2010

competitividad de las empresas.

= Fomentar la creacion de empleos de alta calidad.

2. Modalidades

Las solicitudes de esta convocatoria podran ser presentadas bajo tres modalidades:

Modalidad INNOVAPYME - Innovacién Tecnolégica de Alto Valor Agregado para proyectos de IDTI que:

Modalidad PROINNOVA — Desarrollo e Innovacion en Tecnologias Precursoras para proyectos de IDTI qle
Sean presentados por MIPYMES o por empresas grandes; las propuestas debdran ser
presentadas en red, integrando al menos una empresa y un Cl del sector publico o I§S.

Modalidad INNOVATEC -Innovacion Tecnoldgica para la Competitividad para proyectos IDTI que:

3. Vigencia de la convocatoria

La presente convocatoria estara vigente a partir de la fecha de su publicacion en la pagina electréf

Generar nuevos productos, procesos y servicios de alto valor agregado, y contribuir con esto a la

Contribuir a la generacién de propiedad intelectual en el pais y a la estrategia que asegure su apropiacion
y proteccion.

Ampliar |z base de cobertura de apoyo a empresas nacionales.

Sean presentados por Micro, Pequefias y Medianas Empresas (MIPYMES) con claro

impacto en su competitividad y/o propicien la vinculacién de las MIPYMES con Cl, IES.

Propongan la inversion en infraestructura (fisica y recursos humanos) de investigacion y

desarrolio de tecnologia, y consideren la creacion de nuevos empleos de alto valor.

Se desarrollen en vinculacion con Cl y/o IES y asociaciones u organizaciones articy
en campos precursores del conocimiento preferentemente

Se dara preferencia a proyectos presentados por redes formalmente constituidas c

Alianzas Estratégicas y Redes de Innovacion para la Competividad (AERIS)

Sean presentados Unicamente por empresas grandes.

Impulsen la competitividad de las empresas y articulen cadenas productivas en acti
de IDTI.

Propongan la inversion en infraestructura (fisica y recursos humanos) de investig

desarrollo de tecnologia, asi como también consideren la creacion de nuevos empl
alto valor.

W
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VALIDAD®
irecclién Adjunta de Asuntos Jurldicos,
Diracelén de Normatividad, Consuita
y Despachos Aduanales

Q

CONACYT y cerrara de la siguiente forma: el 29 de enero de 2010, para INNOVATEC; 5 de Marzo de 2010,
INNOVAPYME; y 30 de marzo de 2010, PROINNOVA; a las 18:00 hrs. en cada caso, Tiempo del Centro del
Pais (Ciudad de México, D.F.)

4, Situaciones no previstas

La interpretacién del contenido de la presente convocatoria y de los Términos de Referencia que forman parte de
la misma, asi como las situaciones no previstas en ésta, seran resueltas por la Direccién Adjunta de Desarrollo

Tecnolégico y Negocios de Innovacion del CONACYT (DADTNI) a través de la Direccion

Innovacion

5. Informacion adicional

de Negocios de

Para cualquier aclaraciéon o informacion adicional sobre la presente convocatoria, las personas interesadas
pueden dirigirse a la Direccion de Negocios de Innovacion del CONACYT a la siguiente direccién electronica de
correo estimuloalainnovacion@conacyt.mx.
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Anexo 5. Formato de Tramites
Los formatos de este anexo son algunos de los requeridos para poder

operar la empresa de manera legal.

5.1 Contrato de Arrendamiento
CONTRATO DE ARRENDAMIENTO

Que celebran por una parte _ (Mombre)_ que en lo sucesivo se le denormnin ard corno "EL ARREMNDADCR” v por
la ofra parte, _ {Nombre)_ oue en lo sucesivo se le denominara "EL ARREND ATARICY, Todas las partes con
capacidad legal para contratar w obligars e con sujeddn a las siguientes dedar adores v ol dusulas:

DECLARACIONES
I. Marifiesta EL ARREMDADCR gue su nombre completo es _ (Nombre)  , de nadonalidad
_ (Madonalidad)__, rayor o2 edad, con RFC _ [RFC) W OES Una persoea con plema capaddad
par a chligarse,

1I. Marifiesta & EL ARREMDADCR, que tene facultades para dar en arrendarmiento la propiedad ubicada
en _(Calle, nurnero, Cdoria)_ en & munidpio de _ (Municipio)_, _ (Estado) |, gue en o sucesivo
se e denominara "INMUBESLE".

1II. Marifiesta B. 2R REMDADOR gue d IMVILEELE se enouenira libre de oualguier gravamen asi cormo de
cualguier procedimiento legal rente a oualguier autori dad municipal, estatal o federal,

I, Marifiesta EL ARREMND&DOR oue desea v esta dispuesto 3 arrendar & INMUEBLE & EL
ARREMDATARID, dandole uso v posesion del mismo a ravés de pago de la renta v las oondidones
estipdadas en este ooty ato.

W, Marifiesta EL ARREMDATARIO cue su rombre completo es _ (Mombre) |, de nadonalidad
_ (Madonalidad)__, mayor de edad, con RFC _ (RFC) | w es ura persora con plena capaddad
par a chligarse,

WT. Marifiesta EL SRREMDATARI O que pox asi convenit a sus inhereses, desean v estan dspusstos a tomar
en arrendarniesnito EL INMUEBLE,

EL ARRBYDADCR v EL ARREMDATARIO manifiestan gue, expuesto o anberior, estan de aouerdo en sujstar =
pr esente contrato al tencr de las siguientes:

CLAUSULAS

FR.IMER &, - CBIETC:
For virtud de este contratn, EL ARRENDADICR da ef arrendamniento EL INMUEELE a EL ARREMDATARIC, ouign o
reciber en buen estado de conservacion v marifiesta gue EL INMUEELE redine todas las corcidones de higene v
salutr idad oorrespondientes, dedarando EL AR REMDATAR IO, a su wez, gue se da por recibido EL INMUBSLE, a
sUl entera satisfacdcn, y gue se enoentra enlas condidones arriba indcadas

SEGIMDA, - REM T
EL ARREMDATAR IO s2 obliga a pagar 4 EL ARREMNDADOR una Renta Mensual dee $_ Renta)_ (Renta en
Letrad PESCS CON 00f100 MOMNEDS MATIOMAL)Y, La Renta serd pagadera por meses add antados denftrode los
primeros S OCinco) das naturales ddl mes corresponcients, La Renta s pagara integraments adn y ouando EL
ARREMDATARIO ccupe & irmueble sdannente una parte de mies. B caso de la falta de pago cportino v
oornfl 2o de la Renta, EL AR REMDATARIO pagara a EL ARREMDADOR interesss moratorics a razon oe la taza dd
0% Dieg por certo) anwal odd monto perdient2 por pagar, La Renta deberd ser pagada en
(Domicilio) ,

TERCERA.- |2 I
Este contr ato de arrendamienito tendrd un pazode _ (Mazo)_ quecorerd dela fecba _ (Fedha oe Inido)__ a
la fetha _{Fedha de Terminacion)_, Cualguiera de las partes podkd dar por terminado & condrato antes de la
ferha de vencimiento mediante un comunicado por esoito con &0 (Sesenta ) dias rmaturaes de antidpaddn, E
obligacidn de EL ARREMDATARIO desocupar v entregar & apartamento a B ARRENDADOR &l vercirnisrto del
fazo sefalado; v en cas o de gue llegando éste contince ooupéndolo, se entender 3 quelo estard bhadendo con 1a
opoeicion expresa de EL ARREMDADCR, renundando por 1o mismmo desde ahora a cualguier derecho sobre
prdrroga o renovad on del confrato en hos terminos de los articulos 2341, 2379, 2380 v 2221 dd oddgo dwil, EL
ARREMDADOR, podkd ouanco asi o desee v convenga a sus inbereses recibir [as rentas en fedha distinta ala
pactada o admitr abonos & cuenta delas mismnas, sin gue por dlo seestime que ha ha bido rehovadcn de este
montrato,

CUSRTA,.- DEPCEITD:
Conla finalidad de garantizar todas v cada una delas cHigadones de este contrato, EL ARREMNDATARIO ertrega
oomo depdeito & equivalent=a _(# meses ) derenta, es dedr, la cantidadde $ Renta)_ ( (Renta enLetra)_



PESOS COM 00100 MOMNEDA, NACICHALY Bl dendsitio serd pagado en la fecha de firma del presente confr ato v
cerd devueto a EL ARREMDATARIO a mids tardar 60 (SESEMNTA) dias después de ter minado & presente contrato,
siernpre v ouando sea devodto en buenas condciones excepto por & deterioro detivado por & uso normal ded
mismo, o exista adeudo de la renta 0 de ouotas de agua, dreraje, gas, iz yw tEefono, en cuyo caso EL
ARREMDADCR podra dispone de dichos depdsitos para reparar o dafics o liguidar o adeudos antes
mendonadas, En caso de mora del pazo estipulado para el reembolso del depdeito de la cantidad total o &
remanente, EL ARREMDADOR s compromete a pagar intereses moratorios 3 EL ARREMDATARIO a razdn de
tasadd 10% (Diez por dento) anual dela cantidad pendente por pagar.,

QUIMTA, - [MAMTEMIMIEMTO!,
EL ARREMDADCR seobliga a eiecutar por su cuenta tan sdo las reparaciones oue sean estrictaments necesarias
para la buena conservadon del INMUEBLE como o son, por mendonar algunas, ooteras, fallas eclédicas, falta
e impermeabilizacidn, dafios en twberias ocUtas; mas o asi cuardo los deterioros provengan de achs U
ormisiones de EL ARREMDATARIO o de personas gue hatitan g inmueble con la anuenda de este.

SEXTA.- CBLIGACICHES ESPECIFICAS PARA =R ARREMNDATARIC:
EL ARREMDATARIO se obliga, e forma expresa a lo gue sigue:

a3, Aooupar persohalmente & INMUBBLE v dedicarlo Unicamente para casa habitacicn,

b, A pagar, cumplidarmente y a tempo, la renta estipulada

. A noceder ni subarrendar @ inmueble, todo o en parte, sin consent miento presdo por esorito de EL
ARREMD ADOR.,

d. A oubrir & importe de las reparadones gue reguiera el inmueble poe razon de los actos U omisiones
sUvas o delas personas gue habitan & INMUEBLE.

2 A obtener prevaments un permiso por escrito de EL ARREMD ADCR para realizar oualguier chra, las
muales quedaran en todo caso en bernefidos del INMIUEELE v sin cos to alguno para EL ARREMNDADCR.,

f. A devolver enlas mismas buenas concddones & INMUERLE gue redbe en & momento de firmar &
preserte contrato, sea en virtud de resd sion o de terminaddn del mismno,

g. A& dar aviso a EL ARRENDADCR de los deteriorce mercionados en la dausula oguinta, siendo
resporsable de loe dafios w perjuidos gue sU omisicn cause,

SEPTIMA.- CELDIGAZIOMNES ESFECIFICAS PAR, &, EL AR REMDADCR:
EL ARREMDADCR seobliga, en forma expresa a lo gue sigue:

a3,  Aroestorbar, demanera alouna, | uso ded INMUEBLE, a no ser por causa de reparadones ungettes e
indispers ables,

b, & garantizar & uso o gooe pacifico del IMMUEBLE, por todo el fierrpo del contrato,

C.  Aresponcer oe los dafics v perjuicice gue sufra B 2RRENDAT ARIO por los defechos o vidos ooultcs
o INMUBBLE ohieto del contrato, anteriores al arrendarnisnto,

d.  Aresponce oe los dafios v perjuidos, si B ARREMDATARIDD sufre la evicddn sobre toda o parte dd
IMMUEELE.

2 A expedi a EL ARREMDATARIO & recho correspondette a la cantdad que éste le entregus, por
morcepto de larenta esfipulada,

O TaN A, - RECEPCION DEL INMUERLE:
EL ARREMDATARIO redbe & IMMUEBLE, &h bushas condidones, con _(Eiermplo: “sus servicics saritarios, [laves
e agua, pisos, vertanas oon wickios, puertas, cocing equipada, calefacdicn, clima central .., Los aparatos

contenida ¥ mendonado anteriormente, se enfregan fundonando v en buen as condidones, por lo que después
de res meses a partir de la fedha de este contrato, & mantenimmiento y reparadones seran por cuenta de EL
AR REMDATARIO,

MOWVENA .- SERAWICICS:
A partir dela fedha de firma de este contrato, & imporbe delos redbce de los servidos o consumno de el éfon,
gas, agua, chenaje, energia gectrica, asi oomo de ddalguier ofro servicio contratado en & INMUEELE, seran por
duenta de EL ARREMDATARIO, & desooupar el INMUEBLE, EL ARRENDATARI O debera dejar totalmente pagados
todos oz servidos ¥ entregar a EL S8RREMDADCR didhos redbos pagados, Sipor falta de pago se dan dehaja los
servicice, la responsabilidad de su reposiddn v recontratacicn serd de EL ARR BNDATARIO.

DECIM A, - DERECHD DE TAWTC:
EL ARREMDATARIO rerunida expres armnente medants esta dausula al derecho oF tanto y referenda a gue se
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refieren los arficudos 2199 v 2341 del Codigo Civil o Estado de Muevo Ledn, en caso de que EL ARRENDAD OR
dedda vender = INMUEELE, quedando por [0 tanto facultado EL ARREND 2ADOR, para poder wender & inmuetle al
mejor postor sin gue tenga gue pagar dafios w prejuicios a EL ARREMND ATARIO,

DECIM A, PR.IMER A.- REMNOWACLOM DEL CONTR AT
Al vencimiento de este contrato, EL ARREMDATARIO tendra la opdon de renowar con EL ARREMDADCR &
presente oontrato, dando aviso a EL SRREMDADCR con 60 (Sesenta) dias de anticipacicon a este vendmiento,
para procecker 4 fijar las bases dd nuevo oooirato, esto siempre v cuanco EL ARREMDATAR IO se enouenire al
oarriente en el pago de la Renta estipdada, Sino hay interés por parte de B 2R REMDATARIO por rencwvar 2
ooniraho, EL &R REMDADOR gueda facu tado para arundar w mostrar & IMMUBBLE a futuros inouilinos en fechas
y hiorarins acorda dos oon EL ARREMDATARIO,

DECTIM A, SEGUNDA, - RELACTON Cioi TER.CEROS:
EL ARREMDATAR IO asumme toda respors abilidad derivada de sus relaciones con trabajadores, dependientes v
admiristr aivos a su servicio, relevando a EL ARRENDADOR. de cualguier reclamacion gue por este contrato se
les hidere v a resardrios de cualguier cantidad gue se eroguen por tales conceptos, independienternente gue EL
ARFEMDADCR pueda cdernandar |3 resdsion de este contrato, &S mismo EL ARRBMDADCR no acepta ringdn
caroo 0 gasto gue se hava geneado con teroeras persoras, fisicas o morales, originadas por adaptadon o
rernodeacion del irmuehle u otros de naturaleza andloga, por o gue EL ARREMDIATARIO expresaments esta de
acLerdo gue en fingJdn momento queda condidonada la desooupadcdn del irmueble, Al termino de este oontrato
opor oftas causas de resdsicn, va gue didhos concepntos de hecho y por devedhio perterecen 2 EL ARREND 2D CR
tarnpoco serd miotivo para incurnpliv con todas las cliusuas de este contrato,

DECTIM A, TERCER A~ EVENTCS DE FERZA, MAYOR
EL ARREMDADCR. nio s2 hace nesporsable de los dafics w prejuicios que pueda s ufrir B ARRENDATARIO en su
persona oen la de sus familiares, domésticos o empleados, ni en sus propiedades por motivo de robo, incendios,
rayos, explosicn, huracanes, bumo ooaalguier ofra causa fortuita o de fuerza mawor ooorrida en el inmoebie,

DECIM.A CUARTA, - RESCISION:
Serdn causa de resdsion cde este oonfrato, sin guedar exentos oe las responsabilidackes v obligadones
mendoradas enlas ofras dausulas de este contrato:

a.  Lamuertede B ARRENDADCR o EL ARREMDATARIO,

b, Compor tamiento gue falte a la moral v las buenas costumbres, o gue afecten los intereses, seguridad
w0 franouilidad delos wednos,

C.  Latransmisidn dd derecho depropedad ol inmuweble, por oualguier oo

d. El incumplimiento por parte de EL ARREMDATARIC o EL AR REMDADOR oe sus cHligadones espedficas
mercicnadas enlas dausulas SEXTA w SEPTIMA respectivamente.

DECIM A, QUM T, - EFASTOS A COSTOS LEGA ES:
En caso de que EL ARREMDATARIO de rmofivo para gue se le demande judcialmente, la resdsidn de este
oonitr abo para chtener la desooupadcn del INMIUEBLE, & pago de rentas o aualguier ofra cbligacicn pactadas e
e contrato, serdn por su oaenta los gastos w oostos legales gue origina & juido,

DECTIM A, SEPTIMA.- DOMICILIOS LEGALES DE LAS PARTES:
Las partes sefialan como su domidlic para todo lo rdativo al presente conbrato o5 siguientes:
EL AR REMDADOR (Dormidlio)

EL ARREMDATARION (Dormicilio)

DECIM A, DT, - IR ISDICCION A LEYES ARLICABLES:

Para todo lo relativo a la interpretacidn v cumplimiento de las obligadones contraidas en wirtud del preserte
Contrato, las Partes se someten a lo estableddo en & Codigo Civil para & Bstado de _(Estado)_, v a la
jurisdiocidin y competencia de los Tribunales dela Ciudad de _(Cudad), (Estado) , vy renuncian expresarmenbe a
mualguier oiro fuero que por razones de domidlio o wedndad, o por cualouier otra causa osteradora de
oompetenda territoeial, pudera corresponoerles. La Ley Aplicable al presente Contrato, serd la gue rija en &
Estaclo de _(Estado)_,

UNAVEZ LEIDO PCR L&S PARTES, ¥ ENTERADAS DEL ALCANCE LEGAL DEL COMTR ATO, SE FIRM A DE
COMFORMIDAD EL PRESENTE COMTRATO, EM LA CIUDAD DE (CIUDADY, (ESTADOY, EL D DE DEL ARD DOS
MIL .
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LA SUBARRENDADORA LA SUBARRENDATARIA

Mornbr e; Mornbr e
Por sue propics derechos Por sus propics derechos
FIADOR
Mornkr e

Por sue propics derechos

TESTIGO TESTIGO

MNornbr e; Mornbr e

Dornicilio: Dorricilio:
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5.2 Dictamen de Uso de Suelo

CIRECCION DE ADMINISTRACION UREBAMA

1 DEPARTAMENTC DE CONTROL URBAMNO
""Mc Ii UNIDAD DE US0OS DE SUELD
Pava srrrie =

MEXICALL B. C., A D= [IEL 3008.
DATOS GENERALES

USICACEIN DEL FREDH:
oL FRACT
SUPERFICIE: M LOTE: MZA CLAVE CATASTRAL

CUENTA CON FACTIBILIDAD :IHEE-'..L.*.FUZ.*.GHJN
UED ACTUAL: [ HasmaciomaL [ =aums

[] COoMERCIAL -
DESCRIEA LD EXISTENTE:
UED PROPUESTD:
ACTIIDADES &4 DESASROLLAR Y0 AREAS DE TRABAJIC:
SERVICIOS PUBLICOS ZERVICIOE COMPLEMENTARICE
PevmENTD [ BanoueTa ] corpan O ﬂﬁhl:l N D B AL eI
pREMEIE 1 we O sswe O aaz O I CONSUMD [E BERINA SLCOHILICE

OBSERVACIOMNES

EDIFICACISN  EXSTENTE _______ ENPROYECTO LOCALIZACICN
[

SUPERACIEDECONSTRUGCON 5]

PLANTABALL "

PLANTA ALTA - MIVELES

Fe DE CAMMES [ESTACKMANIERNT)
RED LNERE WEHICLLOS DE CaRA,

TIFD ¢ CAPACIDAD

I—
M DE EJES DEL VEHICULLD DE CaRms,

INSTALACIONES DE EMERGEWSE
LS008 OE SUELD SIMILARES EM LA 20KA,
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CIRECCHIN DE ADMINIS TRA&CISMN LIRB SN &
DEPARTAMENTS DE CONTROL URBAMO

ey
"'M.Exi.c,u“ UNIDAD DE US0S DE SUELD

Pearma srreiet (ove e

DOCUMENTACION ANEXA

COMPROBANTE DE FROPIEDAD |COFA DE ESECRITURAS O COMTRATS DE ARREMDSM EMTO MOTARLAD
RECIED DE INPUEETD PREMAL O LIBERTAD DE GRAVAMERIES | COF1)

DEZLINDE CATAETRAL CERTIFICADC POR CATAETRO ACTUALLFADC |COFLA)

IDERTIFIC &CHHH DFICIAL COM FOTOGRAFLA DEL PROPIETARID | COFLA)
CRORUIS DE LA PLANTA DE CiOMPUNTS
DOCURENTS QUE ACREDITE AL REPREEENTANTE LEGAL El CASD DE Wi FiFlAR EL FROMETARID)

J0a0oon

ACIUZE DE RECIED DE LICERCIA ANBIENTEAL DE LA AUTORIDAD COMPETENTE

OTRDE

DATOS DEL PROPIETARIO

PROPIETARIZ YIO REF. LEGAL:

EIN L& AUTORIZACION REXFECTIVA, TERA OBJETO OE EAMCION POR PARTE DE EETA DEPERDEMNCLA

FEMs 0000000
PROPIETARID O REPRESENTANTE LEGAL

LOS DOCUMENTOS 5E RECIBEN DE B:00 A M. A 2:30 P. M_ DE LUNES AVIERNES
(TEL.: 3-38-16-00 EXT. 1825 Y 1738)
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5.3Formato RFC

1. ACUSE DE FEGE0 PO CERTFIC ACIOH © RELG. FRANGUE MO OH
PR R RSO GRS DE LA AT DA TN

e AL
SAT

Farslad s do Jreanietecaion Trcmalaia
e e e . = 1t ol

SOLICITUD DE INSCRIPCION
AlL REGISTRO FEDERAL DE
CONTRIBUYENTES

AN D AR B LLEN AR O BETA
LI, LA LA I TRLICS

3 CANER CLRNE LI C D IG5 TR0 DEPORLACKR
(S0 Pesrworms: Pl o)

A AN TE LA LET R, CORSE S ORNDENTE = RIOER
AL TPODE SOLIATLD O LEPRESENT: (O MPLE R RTARLA,
CLUNDD 52 TRATE DE SOLICITLD

A4 ci BT TR

LA m:;.\:i LA SO I ;
ST O

4 DATOS DEL CONTRIBU YENTE QUE SE INSCRIBE

A SO0 TRATAMDOSE DE PE B OMA S FISIC &S (v 3

SUPTELL C) . TR0 | |

L=l L ] | |

=t ) i a ]
FEADOR SR

FE} TRAT AMDOSE [E COMIRE LU YEN TES HES DEWTES 4 EL E XTRAM EN0 S8 £5 1A S ECIMIEN T0 PERMANENTEEN MEDC D

AURERD DI 1D AT RO F SO ARSI DD TR L PR SER O RS DAN | |

PS5 O RS OIRCAF SO | |

44 DATOE POR FRlE ROOMES O
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5.4Registro de Empresas al IMSS

INSCRIPCIONDE LAS
EMPRESAS Y
MODIFICACIONES EN EL
SEGURODERIESGOS

DETRAEBAJO

MOMEBRE, DEROMIFACION O RAZON SOCIAL MEGESTROD (5} PA TRORMAL (ES)

SUBLELEGACIEN

Para cusiquier aciaracion, duda Wo Comentario Con nespecio de este Tamite, sivase lamar al Sisiema de Adencion Telefinica a la

Cludadania [SACTEL] a los beisfonos 3003-2000 e & Distrito Federal y &rea mefropoliang; ded inlerior de |2 Repdblica sin cosho para &
usmano al 01-500-112-0554, o al 1-800-<475-2393 desde Estados Unidos y Tanadi; en @ pagina de Intemet: wwey seopdam gob mx o al
cormeD sfectnen oo S eNIrurCo N U] iC gob

CLEM-01

1 DE
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INETRUCCIOMES DE LLENADO

AVISO BAID PROTESTA DE DECIR VERDAD

I DATOE GERERALES
+ FECHA - ANOTAR EL Dla, MES Y 860 DE ELABORASICON OE ESTE FORMATO
= MOMERE, DEROMIKACION O RAZON SOC1AL - ANOTAR EL NOMERE DEL PATRON O SLLETO OBLIGANG, Y& SEA ESTE PERSORA FHEcs, o MORAL
= DOMICILO .- IKDIGAR LA UESCACKN DEL CEMTRO DE TRABAK & OUE BE REFIERE EETA MFORMACION ¥ EN CARS0 DE EXIETIH, SNOTAR LOS
COMICILISS DE LOS ESTABLECMIENTOS O SUCURSALES COON GUE CLENTE EN EL MSC MUNCIFIO O EN EL DISTRITO FEDERAL, TELEFOMO ¥ FAX
* REGESTRO (5] PATRORAL £5) - ANOTAR EL HUMERD OE REGISTRO (5] PATROMAL (E5) ASIGNADD (5] POR EL MSTITUTS MENICAND DEL SEGLURO
EEIAL

= MARCAR CON UNA CRUZ * 3 EL MOTR POR EL QUE SE PRESENTA EL FORMATO. CUAKDD SE TRATE DE LA INSCRIPCION MARDUE & ES INCIAL O
FPERTENECE A UMA ENPRESA ESCINDDS. CLUAMDO SE TRATE OE MODNFACACIONES WARGUE EL MOTRG POR EL CUAL SE PRESEMTA EL AVISO.

2. pihasos ECOMOMICE ¥ @R
= DRIEON ECORNORICE .- WAREAR CON UMA CHUT * X Ll.ﬂlEl'\n&ﬂhllEB;lEﬁm|BJEHMNDLEMGHE|MM|N#“WND|EB;
» ESPECIFICAR S0 GIRO - INDICAR EN FORMA OONCRETA EL [LOS) GIRG (39 DEL PATRON, ESPECFICANDD EL HOMBRE COMUN ¥ LEO AL OUE SE
DETIMELWHMEKH&T&QMMEMT
“¥®  NDUSTRIA DE TRAM
FABRCACKON DE TELA POLESTER PARA PRENDAS DE VESTIR

REPRRACIOH MECAKICA, HOMLATERLA ¥ PINTURA DE AUTOWOMLES
» EM LIS CASOE OF LAS MODFICACIONES COMO: CANMBIO DE ACTIDADES, IRCORPORACION DE ACTIVIOADES, COMPRS DE ACTIVOS, ENGIERACICON,
ARRERDAMIENT, COMODATO, FAIDEICOMISS TRASLATIVG, CAMBIO DE DOMICILO, SUSTITUCION PATROMAL, F ESCHEION ¥ REANUDACION,
PRESENTAR DOCUMENTACHON QUE ACREDITE CUAESSLIERA DE LOS SUPUESTOS SERALANGS DEBIDAMENTE CERTIFIGADS ANTE

HOTARID PUSLICO v TODROS ACUELLOS DOCUMERTOS ADICIONALES GUE SIRVAN PARA SUSTENTAR EL AVISO GUE SE FRESENTA

3. MATERAS FRIMAS ¥ MATERIALES
» AMOTAR EL HOMESRE cOMUM ¥ GLMCO OE LAS WATERLLE PRIMAS ¥ MATERIALES OUE EMPLEA EL PATRON PARS EL DESARROLLO DE SU (8]

ACTIVIDAD JES) .
EJEMPLO: BAL COMON O CLORURD DE SO0,
PG O FOUICLORBURD DE WKL,

4. MADUNARA Y ECUIRD
= AMOTER EL NUMERD, NOMERE, LSO AL GLE ﬁm:nmanunm COMSUMENR v CAPACIDAD O POTEMCLA DE LAS MAOUIKAS,
EdiaPos UE UTILLIEA EL PAT

'I'W'I‘E&ﬁ EL DESARFOLLO DE &0 [8) ACTPADAD (ES)
COMBUSTELE O
Mo DE UMIOADES MOMERE L. ENERTiR CAPRCIOAD O POTERNCIA
5 PREHEAS MECAMICAS  TROO ELECTRICA S POMELADAS
1 CAMICHET A EHSTRIBLC A SIS A% TOMELADAS

.PERSOMAL
* AMOTER EL NUMER® DE TRARSIGHOMES COM GLE CLENTE EL PATROM FOR GRLIPOS DE OFICIOE UOCURSCEION
EJEMFLO
Hio. DE TRABAIBOORES OFICIO U DCLPRGINN
3 CAIERAS
& CERERDE DE MAKTEHIMENTO

E. PROCESOE DE THAESJO
» DESCRIBR LOE OE TRABA K] LﬂAﬂﬂmEADEELHTﬁ&lI TR MICIALES MTERMEDION O FIMALES.
EM CAS0 DE OUE EL PAT HEALICE OE URA ACTMIDAD, LOS CESCHIBRSE POR SEPARADG

BE RECIBEN LAS MATERIAS PRIMAS En EL ALMACEN, SON AMALIZADAS EN EL LABORATORIO, S0K ERVIAROAS AL ARES DE
FRODUCCION DOMDE SO0 MEFCLADAS, POSTEROANENTE SOM ENFACADAS EN BOLEAS Y EFPLADAS AL ALMACEN

¥ CLASIFICACKIN MAMPES TADA OB EL PATRON
+ AMOTAR LA DMS0H ECOMOMICA, GRUPG ¥ FRACCION, A5l COMS MARCAR COM LKA CRUE * X * LAMEIERIEBMEHULE.AMITEMEEL
PATRON, SE CONFICLIRE SU ACTIVIOAD CON BASE EM LO OUE ESTAS FCEN LOS ARTICULOS T3 ¥ T4 DE LA LEY DEL SEGURD SOCIAL ¥ LOS
ARTICULENS 1, FRACCION v, 3, 18, 10,30, 72, 35, 4, 2%, 9, 29, 30 7 198 DEL REGLAMENTO DE LA LEY DEL SEGURD BOCIL EN WATERA DE AFILIASION,
CLASFICACION DE ENPRESAS, RECAUDAGION ¥ FISCALIEACKN, ANOTAMDO ADEMAS EL NOMBRE DEL PATROM O SUIETS OBUGADO O DE SU
REPRESENTANTE LEGAL ¥ FIRMANMDS DE GONFORMIDAD.

B . PARA USG EXCLUSHG DEL INSTATUTO MECARD GEL SEGURD SOCIAL
+ RECEPCION: HORA ¥ FECHS, NEDIANTE RELOL MARCANCR, S5 RECEETRARA L& HORS ¥ FECHA DE RECEPCION DE ESTE DOCUMENTO

®  CLASF SUBDELECACIOHAL
BE AMOT LA CLASE FRACCHIN v PRIBAS, EN OLUE LA SUBDELECACION COMSIDERE INGLUIDA LA ACTRDAD DEL PATRON, OON BASE EN LA
IMEEMMENEETEFMTﬁTE.REmEﬂTGﬂEMMTm ASENTAKDOSE EL WOMBRE ¥ FIRMA OE LOS FUKGORARIOS

+ INSCRIPCHIN DEL PATRON AL LN.SS
BE ANOTARA EL Dia, MES v A% [4 DIGITOS) DE INSCRIPCION DEL PATROM AL LM 5 8.

=« CAPTURA AFILOY
BE sWOTARS LA CLASE, FRACCION ¥ FRIBA COK OUE BE CAPFTO EN EL SISTEMA EL FORMATO AFL - 0L

MESGATIVA O ALSERCLE PATROMAL
BE SEA RS SO UMA * X © CUAKDS RESPECTO DE LA ALTOSLASIFICASIGON PATROMAL, EXISTA NEGATIWA O ALSEMN,

RATIFIGACGION
BE ESTAMPARA EL BELLG DE RATFICASION, 51 COINGDE LA CLASFICACION DEL MSTITUTS CON LA MANFESTADS, POR EL FATROM

ESTE FORMATO DEBERA PRESENTARSE EN ORIGIHAL ¥ COPIA, SHECANDO IDENTFICACION OFICIAL CON FOTOGRAFLA v FIRMA DEL PATROM O BLLETO
Mmemmsmm%mﬁ PODER PARA PLEITOS v OOBRAKEAS. LOS DOCUMENTOS DESERAM PRESENTARSE EM
OHIERAL ¥ COPA PARA DOTEXD MO ES APLICABLE F'Lll.mDémmPmELHBﬂTuTﬁ'I'Aﬂ.EBETHT.lDEUIItmm FAAA CLALDUIER
ASLARACION REFERENTE A SU TRAMITE, IRIGIRSE AL DEPARTAMENT O DE AFILLACION WEENCIS OE LA BUBDEL EGAION OUE LE CORRESPORDA.

X DE 4
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[Er) MES Al
INSCRIPCION DE LAS EMPRESAS
¥ MODIFICACIONES
EN ELSEGURODE RIESGOS DE TRABAJO
IMPORTANTE: PREVIO AL LLENADD DE EETE FORMATO, BIRVASE LEER CUIDADCEAMENTE LAS NETRUCCIONES CORFESPORIENTES

EN SasSi DE

E LGS ESFACIDE MAmL AL NS MU SEaM SLIFICIE

NTES, ANEXAR LA INFORMAS O ADICRONAL EW HOJAS POR SEPARADD

IRBERPCOH CAMEID O

IRHCELAL ACTIVIOADES

ESCINDIDS, A
TRASLATIVG

1. DATOS GEMERALES REGISTRO & ) PATRONAL { ES |
MOMERE, DENCRINRACION © RAZON S0C14
DOMICILIG CALLE MM, EXT Wi T, | CoLoMA
LA ENTIBAD CADIGa POSTAL | TELEFOM | Fax
SRS MCCIFICATIOMES

;
3
s
|
&
g
"
5
.
g
&)
¥
o

FLSION ESCINDEMTE DH.EAN.I:JL (o]

1 DIVISON ECORGHICA ¥ @R

D ALHICULT LS D LEANALIEHLR D EHLWICLUL TUIHA.
D IKDE EXTRECTIVAS D MDE TRANESF ORRMACION D CONSTRUCCION

D A

D BERCITS

ESFECIFICAR SU R

I MATEMIRE PRIMAS ¥ MATESMISLES

FOMEBRE

e

A MADUNARIA T ECUINNGD

" _ r =
oM ERE uso r ke 4

SOMAL

e el
TRARRLAIA K

OFICID U CCLPACION

OFICIO 1 OCUPRCION
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& PEOCESOS DE TRABARJD

T. CLASFICACION MAKIFESTADS POR EL PATROM

CLASIFICACION DE EMPRESAS, RECAUDASION v FISBCALIZASION, MARIFIESTO A ESTA EMPRESA EN

COMFORMIDAD SON LA INFORMACION DECLARADA ¥ {

SO FURDAMENTO EM LOS ARTICULGS 73 ¥ 75 OE LA LEY DEL BEGURG SOCIAL ¥ LOS
TICULDS 1 FRAECCION IV, 3 18 10 X1, 00 0, 04, 5 28 T

307 1 DEL RECLANMENTO LA LEY DEL SECURG S0CIAL EN WATERL DE AFLIACION,

OASKN ECONOMICE GRLPD FRAGEION | | | ) ||

KRN
I I I I e

L PATROM EXT
MODFICACION EN SUS ACTIVIDADES, INSTALACIORES, EQUIRDE

A DELSADD EN TERMMNOS DE LA LEY OF

BECURD SOCIAL ¥ BUS RECLAMENTOS, & AR AVIS0 AL METITUTO DE CUALOWER
DCESDE OF TRABAID, ETC

PATRON O SUJETS O8LIGADO & REFRESENTANTE LESAL

MOMERE ¥ FRMS

. PARA USD EXCLUSIVD DEL IKSTITUTD HMEXICAND DEL SECLERG S0C1AL

RECEPCION CLASIFICACION SUBDELECACICHAL CARPTURS SFL - O
HOfRA v FECHA CLESE FRACGON A % CLABE FRACCHN FHIME =
MESATIVA PATRONSL _ AUSENCLA PATROMNAL
RATIFCACION
S D AT i T 0 LA VLS

[
ROMEAE R

L RCRAC
NS R

FATRON A WES Bhi

Bl W
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