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INTRODUCCiÓN 

Actualmente, la economía mexicana se encuentra en un proceso 

de integración a nuevos mercados, lo que nos permitirá mejorar la efi-

ciencia y competitividad de nuestras empresas: empero, la mayoría de 

los empresarios. no sólo de México sino del mundo entero lo constituyen 

los de micro, pequeñas y medianas empresas, muchas de ellas familiares. 

que en el caso de nuestro país suelen sufrir de errores en cuanto o plo-

neación. organización. dirección y control. 

En los casos de la planeación de financiamientos. en ocasiones ei 

empresario no se toma la molestia oe investigar cuál es el que más le 

conviene. sino que toma la primera que le ofrecen. obviamente después 

de que algún ejecutivo de cuenta lo convence. o en otros términos. se lo 

vende. Esto muchos veces lleva al empresario a tomar decisiones sin 

previo análisis de su situación. lo que puede llevar a problemas de ¡iqui-

dez o de no encontrar lo salida a un problema financiero que posible-

mente tenga solución y en ei peor de los casos hundir al empreSario en 
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una crisis que tal vez no la resuelva. Todo debido a la especialización en 

ciertos tipos de financiamientos que provoca a los ejecutivos de cuenta 

a ofrecer pocos instrumentos ya "venderlos" a toda costa. por lo tanto. 

debido a que México ya no es una economía cerrada, es necesario hoy 

más que nunca aplicar de manera razonada estrategias financieras poro 

la obtención de recursos y su correcta asesoña para que los empresarios 

puedan competir y crecer en este nuevo orden económico mundial. 



CAPÍTULO I 

INSTITUCIONES DE FINANCIAMIENTO 

En este primer capítulo se contemplarán aspectos que describen al 

Sistema Financiero Mexicano, así como los antecedentes de las opera­

ciones de crédito en la civilización humana, pasando obviamente por los 

inicios del mismo en nuestro país hasta llegar al Sistema Financiero Mexi­

cano de nuestros días. incluyendo las Sociedades Auxiliares de Crédito. 

1 . 1 . ANTECEDENTES 

1.1.1. Los COMIENZOS Del CRÉDITO 

El empréstito del dinero es probablemente tan antiguo como el di­

nero mismo. los bobilónicos y los griegos desarrollaron instituciones con 

funciones un tanto similares a los bancos modernos. Los bancos griegos 

concertaban transferencias crediticias sobre las ciudades para evitar el 

riesgo de transportar la especie (por ejemplo. el oro y la plata) en bar-



cos, pero no hay ninguna prueba de que las transferencias de los depósi-

tos formasen un sustituto para el pago interno. Tales transferencias fueron 

realizadas. sin embargo, por los bancos de Egipto helenístico. La ley ro-

mana las reconoció legalmente y en el siglo 11 del imperio los notarios 

públicos se encargaron de reconocerlas. 

El sistema romano pereció con el imperio, pero siglos más tarde, 

probablemente hasta el siglo XII, la práctica bancaria no se volvió a utili-

zar de nueva cuenta. Las ciudades italianas fueron las que de nuevo 

empezaron a usar transferencias de depósitos bancarios como medio de 

pago. No obstante, para pagar a través de un banco era necesario que 

el deudor diese instrucciones orales a su banquero y que el acreedor 

manifestase su conformidad en presencia de un testigo. Este tipo de tran-

sacciones se utilizó en la Edad Media. sobre todo en las Ciudades del 

Mediterráneo como Barcelona. Génova y Venecia. 

Se cree que los banqueros italianos fueron los primeros en usar lo 

que después se conocería como un giro comercial. es decir. podían 

aceptar depósitos y transferirlos de una cuenta a otra. pero no podían 

hacer préstamos ni permitir que los clientes giraran al descubierto. Sin 

embargo. la tentación de prestar dinero era tal que muchos de estas 
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personas lo hicieron, no pudiendo pagar al público depositante cuando 

éste requería de su dinero, 

Esas quiebras de los bancos privados condujo a que la gente opta-

ro por el establecimiento de bancos públicos de giro, Los bancos públi-

cos llegaron, bajo presión, a hacer frecuentes empréstitos a las autorida-

des públicas, a la que podían poner resistencia en forma mucho mayor 

que los bancos privados, En esta época se empieza el público a acos-

tumbrar a la comodidad que suponía hacer los pagos a través del ban-

ca, que sus depósitos continuaran circulando y aceptándose a su valor 

durante muchos años, Se generó, entonces, la característica más esen-

cial de cualquier medio con el que se realicen pagos: no es el valor in-

tñnseco de dicr,o medio sino su aceptación general 

En el siglo XVII tuvieron lugar en Inglaterra dos importantes desarro-

llos en lo provisión de medios de pago por parte de los bancos el de los 

billetes bancarios y la aceptación del principio legal de la negociabill-

dad, Lo más importante para la persona que tiene que cobrar algo es la 

seguridad de que cualquiera que sea la cosa que reciba en pago podrá 

usarla para hacerle frente a sus propios pagos: con tal de que satisfagan 

dicha condición, las conchas, discos de metal. hojas de papel impresas 
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o las meras entradas en el libro mayor de un banco, pueden servir como 

medio de pago. 

1.1.2. ANTECEDENTES MEXICANOS; PE~IODO COLONIAL 
1 

En el caso de México, el crédito y la banca adquiere su carácter y 

manera de proceder dentro del dominio español en nuestro país, no así 

en tiempos de las grandes culturas precolombinas puesto que éstas, a la 

llegada de los conquistadores europeos, todavía manejaban un sistema 

anacrónico caracterizado por el trueque para realizar sus transacciones 

mercantiles. 

El período colonial se caracteriza en tres épocas, teniendo su origen 

el actual Sistema Financiero MexicanO en 10 tercera época. 

La primer época se caracterizo Dar el reporto del botín. el saqueo 

de América. Como ejemplo de esto. el reparto que hicieron los conauis-

todo res de las encomiendas y la acumulación de riqueza que éstos 10-

graron. distribuyéndose entre sí los cargos públicos, De esta época here-

domos el poder ilimitado de servidores públicos y la impunidad pero 

sobre todo el influyentismo y el amigismo: que lo mismo genera magna-

tes multimillonarios en un sexenio, como puede llegar a exciuir de un 

Basado en el libro ~EI Nuevo Sistema Frna1cfero Mexicano", Eduordo V¡llegas. pp 
6-16 
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empleo bien remunerado a cualquiero que no tenga un conocido den­

tro de la empresa que requiera personal para dicho puesto, 

La segunda época fue la de la gran depresión europea: esta época 

es de vital importancia ya que dentro de ella nace la hacienda y el 

peonaje que predominó hasta principios de siglo veinte, La fuerza eco­

nómica y pofitica descansa en la Iglesia, actuando como prestamista: a 

manera de ejemplo, con la aplicación de la real cédula sobre la enaje­

nación de bienes raíces y al cobro de capitales, se cayó en la cuenta de 

que la iglesia era la principal prestamista, mientras tenía cinco millones 

de pesos en bienes, contaba con deudores con más de cuarenta y cin­

co millones de pesos, efectuando préstamos hipotecarios y de avío, co­

brando intereses fundamentalmente, La otra fuente de crédito era la 

que constituían los comerciantes, que otorgaban empréstitos principal­

mente a mineros. De esta época nos ha quedado io corrClpclón, ia ac~­

mulación capi'alista. el sistema de haciendas (incluyendo las tiendas de 

raya) y la dependencia económica de las materias primas como la pla­

ta (actualmente el petróleo). sujetas a vaivenes de precios y de la de­

manda internacional. 

La tercer época y primordial poro el Sistema FinanCiero Mexlca'1o es 

aquella en lo que los barbones de España fortalecen el control polílico y 
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económico de la Nueva España. Dentro de este contexto del fortaleci-

miento del sistema, control y crecimiento de la colonia, el gobierno es-

pañol vio la necesidad de crear instituciones de crédito para sustituir al 

poder eclesiástico y restar importancia a los comerciantes. La primera 

institución de crédito en México colonial fue el Monte de Piedad de 

Ánimas (antecesor del Nacional Monte de Piedad) fundada por el señor 

Pedro Romero de Terreros a través de real Cédula del 2 de junio de 1774 

I en 1775. Sus primeras operaciones consistieron en otorgar créditos pren-

I 
I dorios, custodia de depósitos confidenciales y la admisión de secuestros 

judiciales y de otras autoridades, Realizaba la venta pública en almone-

da de las prendas no rescatadas y en 1879 operó como institución de 

emisión hasta 1887. 

En 1782 se fundó el Banco Nacional de San Carlos, ramificación del 

mismo de España creado par Carlos 111, rey Barbón, Este banco fue desti-

nodo a fomentar el comercio en general y de la metrópoli en particular. 

su vida fue efímera. Dentro de la poútica de fomento a la minería los mi-

neros fueron dotados de un consulado, un tribunal y un colegio de mine-

ría, Una de las obras más importantes del Tribunal de Minería fue la 

creación del Banco de Avío de Minas en 1783, primer banco refacciona-

rio de América De esta época heredamos la posibilidad del gobierno de 

tomar más firmemente la rectoría de la economía: la experiencia de la 
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oposición de las corporaciones (religiosas o comerciales) al gobierno, 

pues sus intereses se vieron afectados, y el inicio de las instituciones de 

crédito en el actual sistema financiero mexicano. 

1,4.4. PERioDO INDEPENDIENTE 

El período posterior a la lucha de Independencia fue difícil como 

todos los que siguen a este tipo de movimientos revolucionarios; así se 

heredó de la época colonial la Casa de Moneda y el Nacional Monte 

de Piedad, con poca importancia. No fue sino hasta 1830 por iniciativa 

de Lucas Alamán que se estableció el Banco de Avío, mediante ley del 

Congreso en 1830. Posteriormente durante el imperio de Maximiliano se 

creó la primera institución de banca comercial en nuestro país el día 22 

de junio de 1864. el banco de Londres y México y Sudamérica. Esta insti­

tución de capital inglés y sucursal del London Bank of Mexico ond South 

America. Ltd .. recibía depósitos. otorgaba créditos. emitía billetes y pro­

porcionaba servicios a los empresarios que. como uno de sus principales 

actividades fueron las de dedicarse a importar y exportar mercancias. 

Así se crearon más bancas en México con lo caraclenstico de que todos 

podían emitir y además que algunos eran de procedencia de capital 

extranjero: esto provocó que en el año de 1884 varios bancos tuvieron 

que suspender sus pagos y se vieron los problemas de tener tantos emiso-
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res de papel monedo, dando origen a una legislación correctiva, el Có-

digo de Comercio de 1884, Es entonces que se le otorga la facultad de 

banco central al entonces Banco Nacional Mexicano, y en ese mismo 

año, el quince de mayo se crea el Banco Nacional de México 

(BANAMEX), nacido de la fusión del Banco Nacional Mexicano y Banco 

Mercantil Agrícola e Hipot.ecario, 

Al finol del periodo de Porfirio Díaz existían veinticuatro bancos de 

emisión, cinco refaccionarios y una bolsa de valores, En 1917 con fun-

damento en la nueva Constitución se plantea un nuevo sistema financie-

ro y se regresa al patrón oro; este regreso al patrón oro se vio favorecido 

entre 1917 Y i920 por la primera guerra mundial y las exportaciones me-

xicanas, Para el año 1925 se promulgó por Plutarco Er.as Calles la Ley 

General de Instituciones de Crédito y EstableCimientos Bancarios y ios 

estatutos del Banco de México, siendo éste Inaugurado el primero de 

septiembre de ese mismo ano, En 1928 se crea la Comisión NaCional 

Bancaria, En 1932 fue promulgada la Ley General de Títulos y Operacio-

nes de Crédito, que buscaba prácticas e instrumentos de crédito con-

venientes, así como una mayor utilización de los mismos en vez de dine-

ro, 

8 



Fue durante el período de Cárdenas, caracterizado por vigorosos 

programas agrícolas, obras públicas y en general un crecimiento eco­

r.1ómico a largo plazo, que se crearon los siguientes bancos nacionales: 

Nocional Financiero en 1934, Banco Nacional de Crédito Ejidal en 1935 y 

Banco Nacional de Comercio Exterior en 1937, De éstos destoca el papel 

de Nocional Financiera como principal banco de fomento en México, En 

el período posterior a la guerra y hasta 1976 suceden varios aconteci­

mientos, como la creación en 1946 de la Comisión Nacional de Valores, 

los Instituciones de financiamiento fueron tomando coda vez más impor­

tancia tonto por el crédito otorgado como por el financiamiento exter­

no. Se desarrolla increíblemente la banca especializada, la cual continuó 

desarrollándose hasta llegar al punto que, a pesar de haber sido un año 

dificil el de 1976, después de pagar los gastos operativos que incluían los 

gastos de instalación correspondientes a lUJOSOS oficinas, los gastos de 

representación. seminarios y convenciones. etc .. obtenía la banca Pri­

vada mexicana utilidades del 40°,(,. Esta actividad. además de ser un 

magnífico negocio. rendía buenos y necesarias servicios a la sociedad. 

Poco a poco la relación banca-gobierno se fue deteriorando y al 

presentarse ciertas condiciones, que o continuación analizaré. el gobier­

no tomó la decisión de nacionalizar la banca mexicano. El anuncio lo 
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hizo el entonces presidente José López Portillo en su sexto informe de 

gobierno, el l' de septiembre de 1982. 

Si bien la devaluación de febrero y sobre todo lo de agosto de 

1982, se aceleraron por la fuga de capitales, hay un origen digno de 

comentar y se refiere o los sucesos del verano de 1981. En realidad este 

análisis parte de diciembre de 1980 cuando en la Cámara de Diputados 

se presenta la discusión y se aprueba el presupuesto de egresos de la 

Federación para el año de 1981. "Las circunstancias que se presentaron 

en 1981 eran en su conjunto perfectamente predecibles y que por tanto, 

sólo la inferencia administrativa o qUizá la mala fe del gobierno, propicia· 

ron la crisis".2Independientemente de lo dicho por el autor E. Villegas en 

su libro "Nuevo Sistema Financiero Mexicano' podemos añadir lo 51· 

gulente 

En la aprobación del presupuesto de egresos de la Federacion para 

el año de 1981 se autorizó un billón 440 mil millones de pesos paro el go-

bierno federal. más 892 mil millones a las empresas y organismos: en total 

dos billones 332 mil millones de pesos. Durante la diSCUSión hubo personas 

que advirtieron las posibles consecuencias que este presupuesto podría 

producir: aunque en realidad. desde el punto meramente económico. 

Eduardo Viliegm, op ei!. p 3~ 
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no se podía pronosticar razonablemente el conjunto de fenómenos que 

menciono a continuación: 

l. Disminuye la demanda internacional del petróleo. 

2. Baja el precio internacional del petróleo. 

3. Baja el precio de la onza troy de plata, de la que éramos y seguimos 

siendo primer productor mundial y que a dicha fecha, nuestra eco­

nomía todavía seguía dependiendo en parte de esta herencia colo­

nial. 

4, Baja el precio del café. 

5. Baja el precio del algodón. 

6. Baja el precio y se complican las exportaciones de hortalizas. 

7. EUA mantiene el embargo atunero en nuestra contra 

8. La recesión continua en EUA. por tonto disminuye la afluencia turísti­

ca a nuestro país 

9. Las tasas de inflación de EUA y México siguen acusando marcadas 

diferencias y. así. poco a poco. se sobre valúo el peso. encarecién­

dose nuestros artículos y abaratándose los artículos del otro lodo. De 

esto manero las transacciones fronterizas empiezan a dejar saldos 

negativos 

10. Ante lo anterior. los dólares que pensábamos tener. disminuyen en 

cerco de 10'000 millones. así con el ánimo de no disminuir los impar-
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taciones y, sobre todo, para una industria en operación, se acude a 

un mayor endeudamiento, encontrándose en ese caso con la dificul­

tad que representa el alza de las tasas de interés internacionalmente, 

Al grado de que lo que antes se podía conseguir a una tosa del 7%, 

ahora se conseguía a una tasa de 18%, 

Todos estos fenómenos al mismo tiempo nos rompieron el ritmo de 

crecimiento, pero además, algunos poderosos financieros conocedores 

de la situación que describo, comenzaron a apostar contra el país, de­

jando de lado el hecho de que el estado les otorgaba una concesión 

bastante productiva, Con ello no sólo se empezó a comprar dólares, sino 

que aconsejaban a sus clientes a hacer lo mismo, Así llega el mes de fe­

brero de 1982, con un peso sobrevaluado y con un grupo de personas 

adquiriendo dé ares indlscr'lminadamente, Además de esto, cabe añadir 

que la distribución del crédito era desigual ya que en el D,F, se concen­

traba alrededor del 50% de los créditos otorgados por la banca, y el res­

to distribuido en gran medida dentro de los centros urbanos de mayor 

tamaño en el interior del país, 

Todo esto originó que la expropiación bancaria fuera una opción 

viable para el gobierno de la república: Con la banco en manos del 

gobierno se inicia el período presidenc'lal de Miguel de la Madrid, encar-
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gado de una situación sumamente difícil. México con una pesada deu-

da externa y francamente en moratoria. Moratoria en la que por cierto 

incurrieron además de México otros países, y por ello en los libros sobre el 

tema se señala como la llamada crisis de la deuda del mes de agosto de 

1982 cuando nuestro país entró en moratoria de pago de la deuda ex-

terna, 

Todo lo anterior trajo como consecuencia una hiperinflación, lo que 

llevó al peso a alcanzar niveles de tres cligitos frente a la moneda de los 

EUA. Es durante este periodO cuando empiezan a haber cambios radica-

les en el orden mundial, las fronteras del orbe se empiezan a abrir al co~ 

mercio, en orden de captar más mercados se obliga a México a formar 

parte de ello. así México se une al GAn. con estas nuevas tendencias y 

la caída del sistema socialista en la Unión Soviético el país entra a la 

nueva administración del señor Carlos Salinas de Gortari can la tenden-

cia mundial del llamado neoliberalismo económico. con una franca po-

ITtica de apertura económica y de privatización de la economía. En el 

caso especial de la banca lo que empujó a su privatización fue lo que se 

comenta a continuación." 

Revista Lotln Finonce, octubre ae 1994 
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l. La tasa de interés internacional (1992) era de alrededor de 4.8%; en 

tanto la tasa nacional era tres veces mayor (14.7%). Con esto se 

confirma que a lo largo de la historia del México independiente. las 

tasas de interés siempre han sido superiores a las externas. 

2. Había en 1992 un total de 4.450 oficinas bancarias en el país; es decir. 

una por cada dieciocho mil habitantes. en tanto hay países como 

España donde cuentan con una oficina por cada 1.600 habitantes. 

3. El llamado índice de penetración financiera. es decir. la captación 

de recursos del sistema financiero en comparación con el PIB es de 

44%. mientras en países desarrollados este mismo índice alcanza has­

ta el 90%. y existen casos como el de Japón en el que el monto de 

captación es de manera considerablemente superior a su producto 

interno bruto 120%; esto es explicable gracias a lo gran rotación del 

dinero que existe en dicho país. 

Para resolver estos problemas se hizo necesorio modernizar el siste­

ma bancario mexicano. hacía falta invertir. hacer mós sucursales. llegar 

a mós puntos en lo república. computarizar los sistemas. ofrecer servicios 

más ágiles o una tasa de interés más bajos y con simplificación de requi­

sitos y papeles. Sabedor de esto. lo administración del presidente Carlos 

Salinas de Gorlori decidió que para afrontar tal reto de semejante mag-
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nitud, el hacerlo de manera directa por parte del gobierno de la repúbli­

ca, se requerirían muchos miles de millones de pesos, que se verían en la 

necesidad de desviar esta gran suma del presupuesto, cuando ésta de­

biera ser destinada a otras actividades de mayor prioridad para la po­

blación que había caído en un rezago por una persistente crisis econó­

mica que ya se contaba de años atrás, 

Así es como la Banca Mexicana vuelve a pasar de nueva cuenta a 

manos de los particulares, lo que nos llevará a hablar del Sistema Finan­

ciero Mexicano en la actualidad que se trata en los siguientes temas, 

1.2. LA BANCA MeXICANA 

En la actualidad la banca mexicana opera según la Ley de Opera­

ciones de Crédito de 1990, y responde a la aparición de io que se cono­

ce cama Banca Universal. Puntualiza y detalla las normas que había es­

tablecida sobre esta materia la reforma legislativa de diciembre de 1989; 

la cual establece la mejora de la capitalización de cada uno de los in­

termediarias y se les proporciona a éstos con otros ventajas, como la de 

usar la denominación de grupo, valerse indistintamente de la red y la de 

crear economías de escala, 
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Al reconocer formalmente a las agrupaciones y regularlas, la ley in­

funde al sistema mayor capacidad de competencia y contribuye a que 

el público disponga de servicios más eficientes y completos, Al mismo 

tiempo brinda entera protección a sus Intereses mediante una empresa 

controladora, Por otra parte, en los grupos se evita la plramldaclón de 

capital puesto que cada miembro tiene el suyo, con Independencia de 

los demás, Aunque a últimas fechas esto queda sobre duda por el acon­

tecimiento del grupo de Banco Unión, aun así, esto ayudarla a que la 

Secretaria de Hacienda y Crédito Público se percatara del enriqueci­

miento Inexplicable de su presidente Carlos Cabal Penlche, 

La ley fija la base de organización y funcionamiento de los grupos, 

los términos en que habrán de operar y la forma en que se protegerán 

las personas que celebren operaciones con ellos. Paro formar grupos fi· 

nancleros se requiere la autorización discrecional e intrasmisible de la 

SHCP y en cuanto a las modalidades de agrupación que en cada coso 

actúe como cabeza: una sociedad controladora, un banco, una coso 

de bolso. 

En los grupos con sociedad controladora pueden participar conjun­

tamente con una casa de bolsa. uno arrendadora, un banco. una ase-
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guradora, una afianzadora, una empresa de factoraje, una casa de 

cambio, un almacén de depósito y otras que autorice la SHCP, 

La sociedad controladora será dueña de por lo menos el 51 % de las 

acciones de cada intermediario, También controlará la administración 

de los Intermediarios del grupo, será responsable, en forma subsidiaria e 

ilimitada de las obligaciones y las pérdidas del grupo y sus miembros: no 

podrá realizar operaciones propias de ninguno de ellos y asumir pasivos, 

Al surgir la modalidad de intermediarios financieros, como lo he 
¡ 

descrito, se posibilitó su operación como banca universal. ¡ 

Cabe señalar que la estructura de los bancos de América del Norte 

se están orientando en la misma dirección, La propuesta de reforma del 

sistema bancario estadounidense presentada ante el Congreso por el 

Secretario del Tesoro de Estados Unidos, el 6 de febrero de 1991 se cen-

tra en ampliar la capitalización y la cobertura de los bancos 

Por su parte, el sistema canadiense se caracteriza también por su 

operación como banca universal. 

En sí los principios generales en los que opera la banca y su desin-

corporación son los que a continuación se menCionan y que se dieron a 
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conocer el día 5 de septiembre de 1990 en el Diario Oficial de la Fede­

ración: 

• Conformar un sistema financiero más eficiente y competitivo; 

• Garantizar una participación competitiva diversificada y plural del 

capital, con el objeto de alentar la inversión en el sector e impedir 

fenómenos indeseables de concentración; 

• Vincular la aptitud y la calidad moral de la administración de los 

bancos. con un adecuado nivel de capitalización; 

• Asegurarse de que en efecto la banca mexicana sea controlada 

exclusivamente por mexicanos; 

• Buscar la descentralización y el arraigo regional de las instituciones: 

• Buscar obtener el precio justo por las instituciones de acuerdo con 

una valuación basada en criterios generales. homogéneos y objeti­

vos poro todos los bancos: 

• Lograr la conformación de un sistema financiero balanceado. y 

• Propiciar las sanas prácticas financieras y bancarias 
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El objetivo de vender los bancos, además de otras paraestatales, se 

logró; el gobierno mexicano entonces se anotó un triunfo, yen especial 

la administración salinista, obedeciendo a los propósitos plateados y 

bajo los principios antes mencionados la banca mexicana pasó, en po­

co tiempo, del sector público a manos privadas en un meteórico proce­

so de reprivatización que duró menos de dos años, donde lo alto de los 

precios pagados por ellos, fue la regla y no la excepción, apostó a la 

promesa de un crecimiento sostenido desde 1992, luego de que los ban­

cos casi se habían olvidado de prestar a la sociedad en general. siendo 

monopolio de las operaciones del sector público durante los años ante­

riores y cuando factores externos y la incertidumbre poITtica hicieron 

cambiar el rumbo de la bonanza económica prevista desde tiempo 

atrás, Simultáneamente enfrentó la apertura de fronteras luego de más 

de 70 años de mercado protegido yola adaptación de una nueva legis­

lación financiera, antes de renacer como una institución privada, lo que 

planteó la necesidad de operar dentro de un grupo financiero que im­

primía el concepto de banca universal, Ello produjo que los bancos fue­

ran comandados par empresarios de distinta procedencia, incluyendo 

aquellos fogueados en el sector bursátil, 
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Sin embargo, a 7 años de esa operación en que se privatizaron 18 

instituciones bancarias, podemos considerar que fue una operación de-

ficiente, dadas sus consecuencias en el plano Económico Actual. 

'Ello es así, puesto que la banca fue privatizada con discrecionali-

dad de parte del ejecutivo, esto provocó que varios bancos pasaran a 

manos de personas que estaban ligados de alguna manera con algún 

funcionario de gobiemo. El problema es que esta nueva casta de ban-

queras se han distinguido más bien por sus malos manejos", inclusive la 

revista US/Mexico Business califica al sistema financiero mexicano como 

un freno a la economía más que un motor: Con esto se entienden los 

varios casos de defraudación y que sus actores hoy en día estén prófu-

gas o con algún tipo de orden judicial en su contra. 

Otra causa sería el supuesto triunfo que ofrecIó esta privatización 

meteórica a la administración salinista, ya que los bancos fueron vendi-

dos a un precio de dos a cinco veces su valor en libros con un total de 

12.5 mil millones de dólares. é 

Esto a la postre significó que los bancos tuvieran que hacerse de re-

cursos lo más rápido posible provocando que se prestara más de lo 

-<: US/Mexico Business. agosto de 1998 
:: Eduardo Ruíz Healy FOBAPROA la bombO oe tiempo, T'mes ~o:to'es J 998 
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permitido, a precios más altos y de manera riesgosa, añadiendo comi­

siones y otros cargos que antes ni siquiera existían, 

Hay otro factor de relevancia dentro de esta actitud adoptada por 

los bancos, por ejemplo, se cita el hecho de poner ITmites muy altos a los 

posibles prestatarios; es decir, si en un micro o pequeño empresarios pre­

sentaban un proyecto de cierta cantidad de dinero, el banco negaba 

dicho proyecto argumentando que la cantidad solicitada para este 

crédito era menor a los fimites que Imponía la institución, siendo el caso 

donde las garantías por el mismo pudiesen soportar un fimite de crédito 

mayor. En consecuencia, al tomar la resolución de aceptar el empréstito 

bajo dichas condiciones, en un futuro esta persona no pudiera cumplir 

con los pagos ya que su proyecto no los contemplaba en esa magnitud. 

más aún, si contamos la fuerte carga de intereses con la que se maneJa­

ban los financiamientos. que superaban cansiderablemente a los niveles 

de inflación e inclusive los de.Js tasas de interés en ese entonces vigen­

tes (por ejemplo. mientras que c.P.P. estuviera alrededor de un 16 por 

ciento. un banco podía agregar hasta 10 puntas o más por el crédito. 

más comisiones y gastos varios), tuvieran como consecuencia que los 

niveles de cartera vencida empezaran a crecer y crecer. lo cual se de­

muestra en un artículo publicodo el 17 de agosto de 1994 por el periód,-
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Ca El Nacional -antes de que la banca se privatizara se nos antojaba 

que el 22.63% del valor total de la banca se encontraba "atorado" en 

cartera vencida- y luego continua diciendo "después de 3 años y 3 me­

ses. añadió. el 92.15% del valor total de la banca. se encuentra 

"atorado" en "cartera vencida". Pero alIT no acaba todo, existen causa­

les externos de tipo económico que afectaron a la ya de por sí alarman­

te situación de los bancos. causales que no deberían ser extraños a los 

mexicanos ya que se estaban repitiendo una vez más, me refiero a las 

diferencias en factores macroeconómlcos, principalmente los de infla­

ción entre México y Estados Unidos: lo que eventualmente hizo más bara­

to importar que consumir lo que se produce en el país, luego entonces 

una sobrevaluación del peso y por más que se trató de defender con la 

entrada de capitales extranjeros en la Bolsa de Valores. la cotización de 

nuestra moneda no se pudo contener más y en diciembre de 1994 se 

sufrió la ya acostumbrada devaluación. Ahora debido al bajo nivel de 

ahorro nacional. existía una falta de recursos en nuestro país: y si a esto le 

sumamos las condiciones para los créditos veremos por qué muchas 

empresas incluyendo bancos optaron por endeudarse en dólares. pero 

con la devaluación. bancos empresas tuvieron que enfrentarse a un 

problema de insolvencia y los que lo habían hecho en pesos tenían que 
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soportar tasas de interés por encima del 85%,6 lógicamente los bancos 

trasladaron al público los costos de dicha crisis, por ello sólo habría fun­

cionando si el público hubiese contado con recursos suficientes, 

En consecuencia se detonaron una serie de problemas que obliga­

ron al gobierno a intervenir, los cuales en numero a continuación: 

• Los bancos tenían obligaciones de corto plazo con el exterior, para 

cuyo cumplimiento requerían de un pronto apoyo, 

• El capital de los bancos, mermado de tiempo atrás, se deterioró más 

aún a partir de la crisis, 

• La necesidad de grandes sumas de capital fresco para hacer frente 

las pérdidas de la banca ero imperiosa; sin embargo, en esos momen­

tos su acceso a los mercados estaba cancelado 

• Una inmensa cantidad de deudores, debido a la devaluación del pe­

so y 01 alza de los intereses, no podía hacer frente a sus deudas con los 

bancos, los que a su vez no estaban en posibilidades de responder a 

las obligaciones con sus depositantes. 

e Eduardo Ru'Q Healy. OP,C¡f. 
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• Algunos bancos se encontraban en situación de insolvencia e inminen-

te quiebra, ya fuera por administración deficiente o por operaciones 

presuntamente fraudulentas. 

La mayoña de las medidas de solución a estos problemas se Ileva-

ron a cabo a través del Fondo Bancario de Protección al Ahorro 

(FOBAPROA), al que explico a continuación: 

El FOBAPROA fue creado oficialmente por el Gobierno Federal en 

1990, para dar cumplimiento a lo que establece la ley de instituciones de 

crédito. El artículo 122 de esta ley señala que le corresponde al Banco de 

México administrar este fondo y llevar a cabo las operaciones necesa-

rias, a fin de evitar que los problemas financieros puedan impedir a las 

instituciones bancarias cumplir con sus obligaciones.' Para el cumpli-

miento de sus propósitos. el fondo recibe recursos que por ley los bancos 

están obligados a aportarle. Cabe señalar que el FOBAPROA fue creado 

para atender los problemas financieros de las instituciones en forma ais-

lada, pero no para enfrentar una crisis de la magnitud de la de 1995. An-

te esa insuficiencia el gobierno se vio en la necesidad imperiosa de res-

paldar el fonda mediante la garantío de la deuda que éste emitió (25 mil 

millones de dólares par parte de Estadas Unidos. 17 mil millones par parte 

FOBAPROA la verdadera hlstono. SHCP. 1998 
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del FMI8 con garantía de exportaciones de Pemex). A fin de cumplir el 

propósito para el cual fue creado. 

Para llevar a cabo el saneamiento, el Fondo aportó el capital nece­

sario a fin de salvaguardar los intereses de los ahorradores. Convirtiéndo­

se en accionista se hizo dueño temporal de los bancos y garantizó, con 

ello, la continuidad de su operación. Cabe destacar que en estos casos 

los accionistas perdieron prácticamente la totalidad del capital que ha­

bían invertido, 

El siguiente ejemplo nos puede explicar con claridad en qué consis­

te el saneamiento, Un banco recibe depósitos por 30 mil millones de pe­

sos, mismos que a su vez presta a sus clientes. Si el vencimiento de los 

depósitos que le fueron confiados el banco sólo puede. por incumpli­

miento de sus deudores. regresar veinte mil millones. se genera un seno 

problema cuyas consecuencias pueden repercutir en todo ei sistema La 

función del FOBAPROA es. precisamente. evitar que esto suceda. razón 

por la cual proporciona al banco los 10 mil millones faltantes a través de 

pagarés avalados por el Gobierno Federal. Estos pagarés, al igual que los 

créditos. forman parte de los activos del banco no son negociables pero 

producen intereses a una tasa promedio de CETES y son capitalizables 

~ Fondo Monetario InternoClor.oi 
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cada tres meses, lodos los intereses producidos y capital inicial se pagan 

a la fecha de vencimiento de los pagarés que es a diez años; cuando los 

bancos logran recuperar créditos, ese dinero se destina a la liquidación 

de los pagarés, Cuando esto pasa los accionistas se ven obligados apor-

tar capital para retener el control de su banco, Pero si no, los bancos 

fueron y pueden ser vendidos a otras instituciones mexicanas ° bancos 

de orden Internacional. Para 1998, del total de las 18 Instituciones que 

fueron privatizadas a principios de esta década, sólo 5 continúan los ac-

cionistas originales conservando el control.9 

Sin embargo, por más que el FOBAPROA hubiese representado la 

tabla del salvamento del sistema financiero nacional, alcanza cifras altí-

simas. 

Examinemos algunos datos, el total de pasivos del FOBAPROA as-

cendía en marzo de 1998 a "552 mil 800 millones de pesos", De esa can-

tidad a octubre del mismo año ya se han cubierto "94 mil millones'" La 

deuda vencida no transferida al FOBAPROA por las instituciones no inter-

venidas, ha evolucionado hasta alcanzar los BO mil millones de pesos, 

como se observa en la gráfica 

"Bucareli Ocho". El Universal. pág 7.9 de agosto de 1998 
1[' David Ibarra. ~EI FOBAPROA y la reforma fi:'1onciera" en El Universal. 21 de octubre 

de 1998. 1'" sección 
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Evoluci6n de lo cartero vencida de \O Banco Comercial, 1992-1998 
Millones de pesos de 1994 

1992 1993 1994 

Fuente: CNBV. 

1995 1996 1997 Milr 
1998 

Además. esto no incluye la cartera vencido de créditos 01 campo. ni 

de vivienda. UDIS. rescate carretero y el del Programo de Apoyo a Pe-

queños y Medianos Empresarios. emprendidos por el gobierno y que o 

principios de 1977 representaban alrededor del 66.46% del costo fiscal 

del programa de Apoyo Financiero (lo demás corresponde 01 FOBA-

PROA) . 

De esto se explica lo escasez de crédito en el país ya que todos es-

tos números demuestran que gran cantidad de estos recursos de las insti-

tuciones de crédito sean destinados a solventar las obligaciones que és-

tos generan; es claro entonces que dichos números están desplazando 

del acceso a financiamientos al sector privado del país. éste ha venido 

cayendo dramáticamente como se puede apreciar. 

----_.-----
Estadísticas y Ar¡uarios de io Ar-.AB y CNBv 1197-1998 
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Mientras las tasas medias de interés resultan excesivas y con ten­

dencias a mantenerse en niveles altos; surgen, así, obstáculos serios al 

desarrollo y modernización de los distintos sectores productivos naciona­

les, 

Frente a esto, también hay que destacar que gran parte de la 

enorme carga financiera del gobierno se ahorraría si sólo se apoyara, 

dentro del FOBAPROA a los ahorradores con depósitos menores a 

1,000,000 de pesos que representan alrededor del 99,97% de todos los 

depósitos de la banca en el país, 12 

Por lo que respecta a las soluciones al mencionado problema, cabe 

añadir que el FOBAPROA y sus consecuencias se han politizado y por lo 

tanto, no considero conveniente seguir indagando en cuestiones que 

más bien son alegatos entre partidos y gobierno cargado de intereses 

para cada facción. pero sí inciulr de acuerdo a la opinión de David Iba­

rra, columnista de El Universal en su artículo 'El FOBAPROA y la reforma 

financiera" que aparece el 20 de octubre de 1998. su opinión de cuáles 

son para él los puntos medulares de la propuesta gubernamental en tor­

no al paquete de reforma financiera (actualmente en debate): 

" EStOÓlStlCas y Anuarios de la AMB y CNBV 1197-1998 
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a) La liberación de las restricciones a la inversión extranjera en la com­

pra y control de la banca comercial del país. 

b) La creación de un Fondo de Garantía de Depósitos (FOGADE). que 

aseguraría a ahorradores y depositantes hasta medio millón de dóla­

res (1. 1 millones de pesos en la actualidad). Este fondo sustituiría mu­

chas de las operaciones del FOBAPROA. 

c) Fortalecimiento de la autonomía del banco de México, mediante 

facultades para darle exclusividad en el manejo de la política cam­

biarla, así como la supervisión del sector bancario. 

d) Extensión de los fideicomisos de FOBAPROA y Fondo de Apoyo al 

Mercado de Valores (FAMEVAl). con tal propósito se propone trans­

fem o deudo público los pasivos de ambos fideicomisos. En cuanto a 

los OCt'IVOS serían recibidos por un ente llamado Comisión de Recupe­

ración de Bienes (COREBI) que tendría lo toreo de venderlos. procu­

rando elevar al máximo las recuperaciones. 

Poro continuar con los siguientes subtemas. cabe mencionar que 

dentro del sistema financiero mexicano se les reconoce legalmente al 

factoraje. a los arrendadoras y o los uniones de crédito como socieda­

des auxiliares de crédito. (además de los cosos de cambio y los almace­

nes generales de depósito que poro efectos de esto investigación y sus 
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limitaciones no se profundizará en el tema), que como se mencionó an­

teriormente pueden pertenecer a una agrupación financiera; a excep­

ción de las uniones de crédito que reciben otro trato debido a su condi­

ción y a sus principios que analizaré en su momento, por ahora sólo pue­

do añadir que en general cualquier organización o actividad auxiliar de 

crédito requiere autorización de la Secretaría de Hacienda y Crédito 

Público y ser una sociedad anónima, .además de contar con un capital 

mínimo, requerido periódicamente por esta Secretaría, 

1.3. LAs UNIONES DE CRÉDITO 

Para poder hablar de las uniones de crédito tenemos que retomar el 

porqué de su origen. Todavía en los siglos XVIII y XIX el tomona de las 

empresas que se unieron a ia revolución industrial no era de gran consi­

deración, así que hacerse de recursos tanto financieros como materiaies 

y de otro tipo existían. en cierta medida. en un plano de competencia 

equilibrada: pero con el pasar de los anos las empresas más aptas fueron 

creciendo hasta formar consorcios. la mayoría a finales del siglo pasado 

y comienzos del siglo XX; su tamano les facilitó la generación de eco­

nomías a escala y por lo tanto su volumen de insumos podían ser nego­

ciados con sus proveedores a precios mucho más bajos que lo que me­

diaba en el mercado. Por otro lado. las pequenas empresas resentían en 
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sus ingresos la pérdida de participación en el mercado producto de la 

fuerte penetración que experimentan los grandes negocios. Ante tal si­

tuación las empresas de menor tamaño entendieron que mediante 

agrupaciones permitirían competir en costos las mega compañías, o al 

menos tener mejores oportunidades de sobrevivir que si lo hicieran inde­

pendientemente. Lo mismo que le sucedía en el plano adquisiciones le 

sucedería en el plano financiero ya que por las mismas razones la aten­

ción de la banca se concentraría en estas grandes empresas para cana­

lizar sus recursos, siendo así el nacimiento del concepto. 

La unión de crédito es una sociedad cuyo objeto es proporcionar a 

sus miembros un servicio eficiente y económico de ahorro y préstamos. 

En este primer subtema analizaremos sus principios y explicaremos 

las formas en que las uniones de crédito pueden aplicarlos a sus opera­

Ciones cotidianas. 

Los principios a los que me refiero son a manera general. lo mismo 

representan a las uniones mexicanas que a las de otro país: la razón por 

la cual las integro en el trabajo es puramente analógica. ya que nuestro 

país tiene su propia manera de operarlas. y por lo visto algunos de éstos 

no se toman de todo en consideración. Lo referente a las uniones en 

México se trata del punto 1.3.8 en adelante. 

32 



1.3.1. OBJETIVO GENERAL 

El objetivo principal de una unión de crédito es agrupar a empresa· 

rios medianos. pequeños y micras para que. por medio del trabajo en 

grupo. mejoren su capacidad de negociación en los mercados financie­

ros. asimismo. para que les permita obtener beneficios adicionales en la 

adquisición de materias primas y comercialización de sus productos. ob­

teniendo ventajas por mayores volúmenes. 

1.3.2. NÚMERO DE MIEMBROS 

Aunque una unión de crédito sólo trata con personas que reúnen los 

requisitos necesarios para calificar como miembros. el pnncipio primor­

dial de su po~tica en relación con el número de miembros es el de dar 

servicio a tantos cuanto les sea posible dentro de su esfera de acción. La 

unión de crédito no debe pretender convertirse en uno organización ex­

ciusiva a la cual sólo pueden pertenecer unas cuantas personas prIvile­

giadas. sino. más bien tiene que aspirar a llegar a ser una organización 

que incluya y ayude a tanta gente coma le sea pasible. 

Clara está que a la mayor parte de las personas les agradaría per­

tenecer a un grupo que limita el número de sus miembros sólo a gente 
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de buena conducta y que excluye a quienes han tenido problemas pe-

nales o cuya reputación ha venido a menos en una u otra forma. 

Empero, si una unión de crédito restringe el número de sus miembros 

de manera que ninguna persona "indeseable" pueda pertenecer a la 

misma, entonces, con ello, se coloca fuera del alcance de aquéllos que 

más la necesitan. 

El principio fundamental de la unión de crédito, por lo que respecta 

al número de sus miembros, es incorporar a tantas personas cuantas 

pueda, 

Si. por ejemplo, en su carta constitutiva la unión de crédito estatuye 

la admisión de los miembros de una determinada congregación religio-

so. cualqUier organizaCión formada por miembros de esa congregación 

es elegible para poder Ingresar como organizaCión miembro. en esa 

unión de crédito. 

La categoría de miembro de la organización sólo le da derecha a 

ésta última a un voto. y par lo general. los miembros de la organización 

deciden por votación la forma en que ese voto sea aplicado en coda 

elección de la unión de crédito 
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Las organizaciones se hacen miembros de las uniones de crédito por 

las mismas razones que las personas. Si la organización tiene algún dinero 

de reserva en la tesorería, los miembros pueden tomar la decisión de in­

vertir ese dinero en la unión de crédito que más les convenga en vez de 

guardarlo en una caja fuerte u ocultarlo debajo del colchón. A semejan­

za de las personas. una organización puede encontrarse de vez en 

cuando en la necesidad de conseguir un préstamo. El servicio de la 

unión de crédito es tan atractivo para las organizaciones como para las 

personas f/Sicas, especialmente si los miembros de la organización son 

también, todos ellos, miembros de la unión de crédito. De aquí que toda 

unión de créc:iito probablemente reciba una buena cantidad de solicitu~ 

des de organizaciones que desean ingresar como miembros. 

¿Debe fomentarse el ingreso de organizaciones como miembros de 

las uniones de crédito? La respuesta es afirmativa porque los fondos de 

una organización representan las economías de un grupo. razón por la 

cual sus hábitos de ahorro tienden a ser más normales y estables que los 

de las personas. Una organización posee. además. recursos mayores 

para reintegrar los préstamos que la mayor parte de las personas. La his­

toria nos demuestra que las organizaciones son generalmente buenos 

miembros de las uniones de crédito 
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En resumen. el número de miembros de la unión de crédito debe ser 

tan grande e influyente como sea legalmente posible. Desde luego que 

los miembros de una unión de crédito no hacen milagros. pero pueden 

ayudar a las personas que tienen dificultades haciéndolas ingresar en la 

unión de crédito. 

1 .3.3. AHORIIO 

La unión de crédito tiene dos finalidades: proporcionar un lugar 

donde los miembros puedan ahorror su dinero. y constituir una reserva de 

dinero de la cual sus miembros puedan obtener préstamos en momentos 

de necesidad. 

Economizar dinero siempre resulto difícil. En cualquier país y bajo 

cualquier sistema económico. a la gente le cuesto bastante trabajo 

ahorrar dinero. Uno de los servicios más importantes que puede ofrecer 

la unión de crédito a sus miembros es su ayuda para guardarles sus eco­

nomías: además. esta institución na es solamente uno caja fuerte. debe 

dar conseja en materia de ahorro. así como también ser un lugar donde 

se deposite lo ahorrado. 

La experiencia de las uniones de crédito ha demostrado que la 

aplicación de ciertos principios facilita la tarea de ahorrar La unión de 

36 



crédito debe tratar de alentar a sus miembros para que apliquen estos 

principios a sus propias costumbres de ahorro. 

1.3.4. PROPIEDAD 

Todo el que Invierte dinero en una unión de crédito se convierte en 

uno de sus propietarios. Un número relativamente pequeño de uniones 

de crédito permite a sus miembros tanto adquirir acciones en propiedad 

como depositar dinero. lo cual representa un préstamo hecho a la or­

ganización: pero la mayoría de las uniones de crédito indican simple­

mente que cuando una persona deposita sus ahorros. con ello automá­

ticamente está comprando acciones. Por lo tanto el que guarda sus 

economías en una unión de crédito es un copropietario de la misma. es­

tando su responsabilidad limitada al número de acciones qLe haya sus­

crito. 

En las grandes compañías mercantiles los votos se conceden de 

acuerdo con el número de acciones: una persona tiene tontos votos 

cuantas acciones posee. Ahora bien. la unión de crédito no opera de 

este modo. ya que sin que importe que una persona haya invertido mu­

cho o poco dinero. ésta tiene derecho solamente a un voto. 
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El razonamiento en que descansa la pontica de la unión de crédito 

es el siguiente: primero, una organización de naturaleza democrática no 

se puede dirigir mediante votos "ponderados"; como la unión de crédito 

estima en mucho su régimen democrático debe permitir que todos sus 

miembros tengan igual poder de voto, Segundo, la cantidad que haya 

ahorrado una persona no es, necesariamente, un índice de la importan-

cia que tenga para ella, El uno por ciento del Ingreso de un hombre 

acaudalado puede representar más del cincuenta por ciento del ingreso " ¡ 

de un hombre pobre, Tercero, las personas que poseen mucho dinero no 

son siempre, necesariamente, las más aptas para dirigir la organización, 

Por consiguiente, el régimen de la unión de crédito se basa exclusiva-

mente en el hecho de que cualquier individuo es igual a un voto, sin to-

mar en cuenta el número de acciones que pasea, 

1.3,5, PRÉSTAMOS 

Los préstamos de las uniones de crédito deben ser otorgados de 

acuerdo con las necesidades y la capacidad de pago del prestatario, 

pero no en forma que obtengan la mayor cantidad posible de intereses 

sobre el dinero que le han prestado, Al tenerse presente este principio, la 

unión de crédito debe planear cuidadosamente los detalles del présta-

mo can el prestatario, Como el propósito esencial de los préstamos de 
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una unión de crédito es ayudar al prestatario, la entrevista para el pla­

neamiento constituye un factor de suma importancia en el proceso del 

préstamo, 

Cuando el tesorero imparte sus consejos a un prestatario, debe 

ayudarlo a decidir cuánto dinero necesita realmente pedir, El prestatario 

y el consejero de la unión de crédito deben considerar, entre ellos, cuál 

va ser exactamente la aplicación que se va a dar al dinero, El represen­

tante de la unión de crédito no tiene que Indicar al prestatario qué es lo 

que debe o no debe comprar; tratará simplemente de ayudar al plan 

del prestatario de manera que éste pueda obtener realmente el valor de 

su dinero en lo que quiera comprar, 

Juntos, el consejero y el prestatario, deben tomar también en cuen­

ta los ingresos del prestatario, deben hacer un cálculo paro ver si el pres­

tatario puede razonablemente pagar el préstamo con su ingreso: tienen 

que calcular la forma de arreglar los pagos para que el préstamo se 

pueda reembolsar en el menor tiempo posible, adaptándolo al ingreso 

que por concepto de sueldos o de sus cosechas hayan estimado el pres­

tatario. 

El pronto pago de los préstamos en una norma que deben recordar 

tanto la unión de crédito como el prestatario. Se supone. desde luego. 
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que el prestatario ha de cumplir con su obligación y restituirá el préstamo 

de acuerdo con su contrato. La unión de crédito no es un negocio que 

obtiene utilidades de sus préstamos: ni se supone que incurra en gastos 

para cobrarlos. Cuando los prestatarios pagan prontamente sus présta­

mos. lo más probable es que reciban ayuda cuando lo necesitan. 

Cuando para reembolsar el préstamo. el prestatario requiere más tiempo 

del absolutamente necesario o cuando originan gastos y crean proble­

mas a la unión de crédito. entonces resultan perjudicadOS todos los 

miembros de dicha cooperativo. 

Ninguna unión de crédito debe conceder un préstamo si existe la 

evidencia de que éste no podrá ser pagado: lo que debe hacer la unión 

es ayudar al prestataria a gestionar un préstamo que sí pueda pagar. 

¿Debe conceder la unión de crédito préstamos cuyo pago requiera plo­

zas largos? Es muy frecuente que un préstamo grande a largo plazo sea 

la única clase de préstamo que resuelva realmente el problema del pres­

tatario. Por ejemplo. si una persona debe dinero a un comerciante o a 

un prestamista. la forma más rápida y menos costosa para ella de resol­

ver su problema consiste en pedir suficiente dinero prestado a una unión 

de crédito para liquidar totalmente sus deudas. Como veremos más 

adelante para él probablemente será mucho más fácil pagar a la unión 

de crédito que a cualquier otro acreedor; pero. en este caso. la unión de 
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crédito debe tener la seguridad de que el prestatario comprende ple­

namente las condiciones en que se otorga el préstamo y sabe exacta­

mente cuánto le costará: y la unión de crédito debe hacer todo lo posi­

ble por asegurarse de que el préstamo se liqUidará finalmente, aunque 

ello requiera algunos años. 

Debe alentarse a los miembros a que procedan honradamente con 

la unión de crédito para que ésta los ayude a obtener dinero en présta­

mo, de manera que reciban el mayor provecho posible de dichos prés­

tamos, La unión de crédito debe crear un sentimiento de confianza entre 

ella y sus miembros, aunque no es cosa fácil crear esta confianza mutua. 

Por años de amarga experiencia con empresarios o gobiernos au­

toritarios. la gente de algunos lugares adquiere la costumbre de no deCir 

la verdad a todo aquél que ocupa un cargo de autoridad. Para dirigir 

una institución democrática. como los uniones de crédito. es precIso 

demostrar a la gente que proceder con honradez es en su propio prove­

cho. 

Por lo tanto. la po"tica de lo unión de crédito en materia de prés­

tamos debe ser liberal hasta donde sea posible. No debe recurrir a excu­

sas para desaprobar préstamos. ni tampoco concederlos muy a la ligera: 

debe buscar la mejar forma para otorgar el préstamo de suerte que el 
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prestatario se beneficie lo más que pueda y de manera que la unión de 

crédito tenga la certidumbre de que recuperará su dinero, 

1.3:6. INTERESES QUE C08RAN 

Para cubrir gastos. constituir reservas y pagar dividendos. la unión de 

crédito debe cobrar intereses sobre sus préstamos, En la mayoría de los 

casos, las uniones de crédito tienen que cargar la tasa máxima de interés 

que les permiten las leyes de las uniones de crédito. 

Uno de 105 principios fundamentales de las uniones de crédito es 

procurar disminuir sus tasas de interés tan pronto como puedan, Algunas 

uniones de crédito cobran tasas de interés más bajas en toda clase de 

préstamos o solamente en ciertos tipos. como en los préstamos para lo 

compra de un automóvil nuevo en los que están totalmente garantiza­

dos por acciones. Otras uniones de crédito reducen sus tasas mediante 

la amortización de intereses. 

Algunas uniones de crédito han estada pagando hasta el 50"10 por 

concepto de amortización de intereses durante varios años. Si una de 

esas uniones de crédito cobra uno por ciento mensual sobre saldos inso­

lutos y paga el 50"10 por amortización. con ello ha rebajado el 6% su tasa 

anual de interés. 
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La unión de crédito debe hacer acopio tanto de fondos como de 

experiencia en su contabilidad antes de empezar a cubrir la amortiza­

ción de intereses. La principal preocupación de la unión de crédito con­

siste en tener ingresos suficientes para dar servicio a sus miembros y que 

éste sea el mejor posible. 

1.3.7. DIVIDENDOS 

Al fin de cada ejercicio. la mayor parte de las uniones de crédito 

pagan a sus miembros un dividendo sobre sus ahorros. Si los miembros de 

la unión de crédito acuerdan por votación recibir dividendos anuales de 

4%, esto significa que el miembro que tiene 100 dólares en su cuenta 

durante todo el año, agregará 4.00 dólares a sus ahorros. Por lo general. 

los dividendos se suman a la cuenta de participación del miembro, aun­

que siempre puede optar por recibir el pago en efectivo. 

El pago de dividendos es una costumbre tomada de las empresas 

mercantiles que operan con fines de lucro. Es posible que en los países 

desarrollados. donde se ponen a prueba nuevas ideas, las uniones de 

crédito eliminen completamente este procedimiento. ¿Por qué? 

En primer lugar. el dividendo no tiene la mismo finalidad para el 

miembro de la unión de crédito, con espíritu de cooperación, que para 
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el inversionista en una empresa mercantil con fines de lucro. Una com-

pañía comercial paga dividendos a sus accionistas porque son aquéllos 

su única razón para invertir; en cambio, la gente invierte dinero en una 

unión de crédito principalmente para obtener los servicios de préstamos 

y de ahorro, Es muy probable que la mayoría de las uniones de crédito 

de los países en desarroHo pueda atraer igual cantidad de miembros, 

con o sin el pago de dividendos individuales a cada uno de ellos, 

La razón más Importante para eliminar los dividendos Individuales es 

que con el dinero que pagará en dividendos, la unión de crédito podrá 

adqUirir más paro el grupo si lo conserva junto que si lo reparte entre ca-

da uno de los miembros, 

Estos principios son generales: en la práctica las uniones de crédito sí 

manejan estas variantes pero con algunas reformas dentro de las mls-

mas: además cada país es un mundo distinta yeso nos lleva a hablar del 

nuestro. 

1,3,8, LAs UNIONES DE CRÉDITO EN MÉxIco 

Las uniones de crédito en México son organismos constituidos como 

sociedades anónimas de capital voriable con concesión de la Comisión 

Nacional Bancaria y de Valores, formadas por un número de socios no 
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menor de veinte. siendo éstos personas físicas o morales. Tienen la carac­

terística fundamental de tener personalidad jurídica. 

Las uniones de crédito pueden operar en el ramo agropecuario 

cuando sus socios se dedican a actividades agrícolas y/o ganaderas. En 

el ramo Industrial cuando se dedican a actividades industriales. en el ra­

mo comercial cuando sus socios se dedican a actividades mercantiles o 

pueden ser mixtas cuando se dedican a dos o más actividades de los 

ramos señalados y éstas guardan relación directa entre sí. 

Aunque actualmente las uniones de crédito siguen operando para 

una rama en particular. la necesidad los ha llevado a incurrir en todo W 

po de empresas, en exclusión casi de ninguna y sí con la excepción de la 

construcción de viviendo: ya que a nivel gubernamental existen medios 

de fomento para que este tipo de actividad (Banobras. Fovlssste. Info­

navit). puesto que el objeto de las uniones de crédito mexicanas es dar 

crédito a personas con actividod empresarial. y no así a particulares que 

no contribuyan con el desarrollo de las ramas productivas que se cata­

logan en nuestro país. 

Por otro lado. la totalidad de las uniones de crédito se fondean de 

otras instituciones de fomento del gobierno. y como es lógico. de la que 

se creó para el fomento de la micro. pequeña y mediana empresas. o 
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sea, Nacional Financiera, que es de donde se recibe la mayor parte de 

los recursos para las uniones. Otras instituciones que pueden citarse son 

Bancomex, Fonatur, Banco Nacional de Comercio Interior y el mismo Ba-

nobras: todas estas instituciones tienen la característica de no tener una 

banca de primer piso, o sea que no prestan sus seNicios al público en 

general, sino que lo hacen por medio de otro tipo de institución financie-

ro, que en este caso serían las uniones de crédito. 

En la ley General de Organizaciones y Actividades Auxiliares del 

Crédito se encuentran las siguientes actividades principales que pueden 

realizar las uniones de crédito. '3 

1. Facilitar crédito y prestar garantía o aval exclusivamente a sus socios. 

Muchos empresas pequeñas tienen que acudir al prestamista por no 

ser miembros de uno unión ae crédito. o lo que es peor. detener su 

producción. 

2. Recibir de sus socios préstamos a título oneroso en los términos que 

señala la secretaña de Hacienda y Crédito Público. 

3. Recibir de sus socios depósitos de dinero Para uso de caja y tesorería. 

--_.-. -_.--

" Eduardo Villegas. op ctt P 132 
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4. Adquirir acciones. obligaciones y otros títulos semejantes y aún man­

tenerlos en cartera. 

5. Encargarse de la construcción y obras propiedad de sus socios para 

uso de ellos. cuando sean necesarios para sus empresas. Muchas 

empresas pequeñas no tienen capacidad de pagar un estudio de di­

seño de planta o de comercio. y si lo unión de crédito lo hace en 

forma colectiva para sus agremiados, el costo se reduce y la pro­

ducción puede estandarizarse. 

6. Promover la organización y administrar empresas de industrialización 

o de transformación y venta de los productos obtenidos por sus so­

cios. Tal vez la principal carencia de las pequeñas empresas sean la 

carencia de una estructura administrativa fuerte por no poder pagar­

la. SI la unión de crédito forma áreas de consultorío administrativa 

para servicio de sus socios, esto carencia se reduciría de hecho has­

ta podría pensarse en una especialización del trabajo o de la maqui­

naria que haga más eficientes y competitivas a estas empresas, sino 

es que lograr una integración vertical en el conjunto de ellas. 

7, Vender los frutos o productos obtenidos o elaborados por sus socios 

Cuando una unián de crédito vende la producción colectiva ya no 

es un pequeño comerciante o industrial el que trata con un cliente 
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más fuerte, sino la agrupación que puede imponer mejores condi­

ciones, 

8, Comprar, vender o alquilar, por cuenta y orden de sus socios, insumos 

y bienes de capital para el desarrollo de las empresas de éstos, En su 

caso, adquirir estos bienes para venderlos exclusivamente a sus so­

cios, Una forma de reducir los costos es teniendo mejores precios y 

condiciones de compra, Esto sólo se logra con volumen y una capa­

cidad económica, y en el caso de los pequeños empresarios, la me­

jor opción para hacerlo es a través de una unión de crédito, Pueden 

adquirir maquinaría común, uniformes y mercancías entre otros, 

9, Administrar por cuenta propia la transformación industrial o el bene­

ficio de los productos obtenidos o elaborados por sus socios, De he­

cho este punto, y en el sexto estaríamos hablando de que estas em­

presas tendrán más acceso a la tecnología. 

Prohibiciones 

• Otorgar crédito a sus socios para actividades no relacionadas con 

sus empresas o negocios. 

• Otorgar créditos sin garantías aprobadas. En caso de no existir una 

garantía real, no se podrá prestar más d.;; diez veces la cantidad de 
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capital social que se haya aportado por el socio a la unión, no podrá 

ser mayor a 180 días, pero sí renovarse hasta 365 días, 

• Realizar operaciones de crédito con personas no asociadas con la 

unión de crédito, 

CAPITAL SoCIAL 14 

Las uniones de crédito son sociedades que tienen que organizarse 

como sociedades anónimas de capital variable, 15 

La consecuencia de que la sociedad se constituya de esa manera 

es que debe de tener: 

o) Un capital pagado fijo y sin derecho a retiro, y 

b) un capital suscrito en acciones de Tesorería con derecho o retiro. 

asimismo, podrá retirase según se decreten aumentos o disminuclo-

nes de capital. 

"Los acciones de capital pagoda estarán limitados con un máximo 

de 7% de lo unión. Tanto esto como el capital mínimo de la sociedad y el 

porcentaje mínimo suscrito para acciones por cado préstamo será esta-

.. _~-------

~¿ Basado en la Ley Genera: de OrganlzQC1oneS y Act:vldades A.JxiilGres ae Crédito. 
Articulos B y 41 
Ia'em 

49 



blecido por la Secretaría de Hacienda y Crédito Público como también 

por la Comisión Nacional Bancaria y de Valores" . 16 

Por otra parte, durante todo el sexenio anterior, las uniones de crédi-

to fueron la respuesta a muchas empresas micro, pequeñas y medianas, 

debido a que no son elitistas como los bancos, manejan las tasas más 

bajas y tienen los plazos más largos también, 

Sin embargo, presentan cierta preferencia por prestar a los créditos 

de mayor tamaño, puesto que los honorarios de los que trabajan para la 

unián es por porcentaje de comisión, y lo mismo trabajan por crédito de 

$3,000,000,00 que por uno de $50,000,00, así que le dan más atención al 

primero. Desgraciadamente entre menos dinero se tiene más dificil y 

oneroso resulta obtener un préstamo. 

1,3,9, SITUACIÓN ACTUAL 

Independientemente que las uniones de crédito en México tienen 

décadas en el país (a partir de los años 40). en nuestro país no empeza-

ron a tener auge sino hasto 1993 y el principal promotor fue NaCional Fi-

nanciero. pasando las uniones de '130 o 358" en un periodo com-

prendido entre julio de 1990 o diciembre de 1994. La razón de dicho au-

Idem 
CNBV, Boletines de Informacló¡;, Estaa-Istlca OPOrt0"10 l 085- 109'-::-
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ge la podemos ver en las reformas que se hicieron al capital mínimo re­

querido para constituir una unión de crédito, que es de "$750,000,00,,18 

tales posibilidades tan seductoras en su momento provocaron que mu­

chos empresarios vieran la posibilidad de organizarse en uniones de cré­

dito, La derrama de recursos que Nacional Financiera otorgó eran tam­

bién de consideración y por primera vez se veía en México un apoyo de 

estas magnitudes a las pequeñas empresas nacionales, Desafortunada­

mente estos recursos fueron tan demandados que debido a su explota­

ción en números provocalÍa a Nacional Financiera incapacidad para 

controlarlos, factor que se hubiera prevenido, puesto que era obvio el 

gran crecimiento a razones de las condiciones con los que éstos se otor­

gaban: asimismo, esto ayudó a que personas tomaran ventaja de dicha 

situación y los fraudes a la institución no se hicieron esperar Cuando Na­

fin se percató de ellos era demasiado tarde, Muchos de estos casos es­

taban relacionados con empresarios que debido a la apertura comerCial 

y a la sobrevaluación del peso, vieron caer sus ventas en el mercado In­

terno, siendo sustituidos sus productos por otros de origen extranjero, que 

gracias al valor del peso se conseguían mucho más baratos, Bajo estas 

circunstancias la mayoria de los que formaron las nuevas uniones lo hicie­

ron para resolver problemas de liquidez de sus propias empresas más que 

'f Idem 
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para crear una organización auxiliar de crédito con todas las caracterís-

ticas que ya se mencionaron. 

Después de esto. vino la crisis de diciembre de 1994 con conse-

cuencias similares a las que se presentaron en la Banca, y el Gobierno a 

través de Nacional Financiera creó en junio de 1996 un fideicomiso de 

recuperación de cartera que es en esencia. con características similares 

al FOBAPROA, pero con la diferencia de que éste se hizo para apoyar a 

Nafinsa y no así a las uniones de crédito, lo que provocaría que para 

mediados de 1997 "ciento setenta y siete uniones fueran interpeladas 

para que dieran explicación a su situación y 80 administradas por la insti-

tución de crédito mencionada,,19 y de todas las uniones se calcula que 

de casi 400. sólo sobreviven 200 en 1998 2
' 

Esto perjudica a los empresarios ya que se le cierran las puertas al 

crédito tal como lo mencionó Armando Araujo: "Ante la casI nula dispo-

nibilidad de la Banca Comercial a otorgarlo"; "La uniones de crédito 

son casi las únicas instituciones de apoyo al sector pequeño empresarial. 

otras opciones son. familiares y prestamistas. más el problema se agrava 

si se toma en cuenta que el 85% de las empresas nacionales entran en 

El Financiero, 18 de abril de 1997, pág 6 
2: Armando ArauJo, Presldenie de iO CONCAr~AC:G, en entrev'ls~a cor' LO jornaoa I 'f 

de maya de 1998 
Idem 
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este estrato que absorbe cerca del 70% de la población económica ac­

tiva" .22 

Es oportuno también mencionar que debido a la manera de operar 

las uniones en México. no se cumplen los objetivos y principios generales 

observados en los puntos 1.3.1 al 1.3.7, de este trabajo. si no que sólo se 

le da importancia al crédito; convirtiéndose éstas en una extensión de 

banca de primer piso para fondos de Nacional Financiera y pasando por 

alto aquello que históricamente les ayudaría a fortalecerse ante las 

grandes empresas o en un tema mós actual a la apertura comercial con 

el exterior. 

1.4. ARRENDADORAS EN MÉxICO 

1 .4. l. ANTECEDENTES 

El arrendamiento financiero nació en Estados Unidos de Norteamé­

rica después de la Segunda Guerra Mundial. época en la cual la mayo­

ría de las industrias se encontraban en una situación muy crítica, debido 

que su actividad se enfocaba exclusivamente a la fabricación de pro­

ductos bélicos, 

~~ Ejecutivos de Finanzas, octubre ~997 pág 25 
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La gran limitación de recursos económicos que trajo como conse­

cuencia este conflicto bélico, se debía a la escasez de dicha maquinaria 

y equipo industrial existentes, que requería de constantes reparaciones o 

definitivamente la renoVación total del equipo. 

Debido a lo anterior, el industrial tuvo que rentar los bienes de capi­

tal necesarios para lograr elevar su producción por un período determi­

nado, con el inconveniente de que al término del contrato tendría que 

devolver el equipo rentado, con el peligro de parar su producción, o 

bien, verse obligada a rentar nuevamente este equipo. 

Fue en el año de 1952 cuando se modificó el tradicional contrato 

de arrendamiento, adicionándole una cláusula en la cual se le otorgaba 

al cliente la opción de compra dando así nacimiento al arrendamiento 

financiera: creándose en ese mismo año lo UNITED STATES LEASING COR­

PORATION. siendo ésta la primera empresa dedicada propiamente al 

arrendamiento financiero. 

En México las operaciones de "ARRENDAMIENTO FINANCIERO" ini­

ciaran en 1961. con la constitución de la primera arrendadora 

"INTERAMERICANA DE ARRENDAMIENTO. SA" cuya fundador fue el señor 

DAVID P BRANDON y un grupo de inversionistas mexicanas: esta com­

pañía fue la primera en este ramo en América Latina. 
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Es en la década de los 60's cuando el arrendamiento financiero se 

da por primero vez en los países latinoamericanos, son considerados pio-

neros en este ramo BrasiL Venezuela y México: en otros países del área se 

emplea poco dicha altemativa, 

En forma aproximada, éstas son las cifras sobre el volumen de con-

tratos celebrados de 1964 01968. 

Ai\o Importe anual de % aplicado 
nuevos contratos' 5/1964 

1961 Creación de la 1" arrenda-
dora profesional en México 

1964 S 15'000.000 100% 
, 

1965 35'000.000 233% 
1966 , 57'000.000 280% 
1967 

I 
183' 000 ,000 920% 

1968 295' 000 .000 1967% . todas las Cifras son estimadas '" 

Las arrendadoras crecieron durante cerca de dos décadas en for-

ma moderada. aunque sin un reconocimiento oficial. pues se les consi-

deraba entidades de tipo mercantil; la disminución que se dio paulati-

namente a los beneficios fiscales. tanto para el arrendadar como para el 

•. Eduardo Villegos. op.cff 
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arrendatario. a partir de 1969 y la crisis económica de 1982. ocasionaron 

que el volumen de operaciones se derrumbara. 

Al nacionalizarse la banca y cerrarse la concesión de créditos pro-

venientes del exterior. las arrendadoras debieron negociar con más de 

30 bancos extranjeros la reestructuración de sus pasivos y aun cuando se 

dio a conocer que el control de las entidades que integraban los porta-

folios de inversión de la banca retomarían a los accionistas privados de 

los bancos, (lo cual ocurrió después de dos años de negociaciones con 

las compañías de seguros y de fianzas, los casas de bolsa, entre otras). el 

ex-accionista bancario no se interesaba en recobrar su arrendadora. a 

causa de la mala situación financiera en la que se encontraba. por otro 

lado. la 'Institución financiera extranjera consideraba más conveniente a 

sus intereses continuar en SOCiedad con una Sociedad Nacional de Cré-

dito a fin de incrementar sus posibilidades de recuperar sus activos. 

Durante 1982 Y 1983. se dieron a conocer una serie de leyes de 

control. entre las cuales destaca la que obligaba a las arrendadoras a 

fondearse únicamente por medio del crédito bancario: se permitía tam-

bién obtener recursos en el extranjero. pero debido a las circunstancias 

dicha opción era nula. 
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Para 1984, las aportaciones de recursos frescos fueron importantes, 

pero no lo suficiente para consolidar a las arrendadoras, es hasta 1987 

que estas entidades empiezan a tomar fuerza. Por ejemplo, la cartera de 

inversión neta total de arrendamiento creció en 1988 con respecto a 

1987 un 175%, para 1989115%, para 1990 un 63.5%, cifra que representó 

el 1.1% de crédito total concedido por las Sociedades Nacionales de 

Crédito. 

Como se puede apreciar las arrendadoras que lograron superar es­

tos problemas, han sufrido cambios radicales de reestructuración y rea­

daptación. siendo en la actualidad reconocidas como organizaciones 

auxiliares de crédito. 

A causa de la limitación de créditos por parte de la banca nacional 

y falta de capital, las empresarios han acogido con beneplácito las op­

ciones ofrecidas par las arrendadoras financieras pudiéndose adqUirir 

mediante éstas: vehículos. computadoras. maquinaria y equipa. aViones. 

etc. 

1.4.2. SITUACiÓN ACTUAL 

En nuestros días las arrendadoras financieras tienen un papel Impor­

tante en la actividad económica del país debido al desarrollo que hon 
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tenido, a la evolución de la economía y del sector financiero, a partir de 

mediados de 1989, se les permite el acceso en forma directa al mercado 

de valores, por medio de la emisión de obligaciones para ser colocadas 

entre el gran público inversionista, lo que permitirá a estos empresas lo 

captación de mayores recursos para llevar a cabo sus operaciones, dis­

minuir los intereses y prestar un servicio más eficaz y eficiente a sus clien­

tes, 

Si bien el arrendamiento puro surgió en México como esquema de 

financiamiento antes de que existiese el arrendamiento financiero, es és­

te último el que tuvo mayor auge cuando la Legislación lo favoreció, 

Con el paso del tiempo y los cambios en el marco regulatorio, el arren­

damiento financiero se voivió un producto casi indiferencioble de los 

créditos que ofrecía la banca. Esto último. la crisis de 94 y la firma del1LC 

cerraron un capítulo en la historio de arrendamiento en nuestro país. 

Hoy en día muchas arrendadoras independientes han cerrado: los 

grupos financieros cerraron sus arrendadoras: por otra parte, la falta de 

fondeo ha puesto en crisis a todo el sector. Esta situación se ha converti­

do en una oportunidad para las arrendadoras extranjeras que empeza­

ron a establecerse en nuestro país O raíz de lo firma del TLC. Grandes 

nombres como GE Capital. AI&1 Cap·ltal. The Associates El Camino Re-
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sources y las arrendadoras de Bank of America, Citibank, IBM y Ford, en­

tre otras, tienen ya una presencia importante en nuestro mercado. 

De cualquier manera, aún existen gran cantidad de oportunidades 

para que la industria de arrendamiento nacional cambie su enfoque y 

aproveche estos nuevos esquemas que tanto éxito han tenido a nivel 

mundial. en beneficio de la pequeña y mediana industria, 

El arrendamiento es un negocio con alto crecimiento a nivel mun­

dial, se ha expandido rápidamente a todos los países por más de 25 años 

y ha contribuido a la aceleración del desarrollo de muchas economías, 

la razón es que el arrendamiento es un vehículo para las empresas pe­

queñas de hacerse de recursos más fácilmente que si lo intentaran por 

otros medios. ya que presenta las siguientes ventajas sobre los préstamos 

bancarios 

• Requisitos menos estrictos en la investigación de crédito y por su natu­

raleza también dentro de los estados financieros puesto que no ne­

cesitan de gran inversión en activos y permiten mayor liquidez. 

• Disponibilidad. No se necesita el dinero (¡quido. Presenta una ventaja 

tonto paro el arrendador como el arrendatario 01 ocuparse sólo del 

valor del bien a arrendarse y éste se entrego de manera física. Ade-
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más resulta altamente efectivo en las circunstancias financieras de 

falta de recursos con las que cuenta el país actualmente. 

• Conveniencia, El arrendamiento puede ser contratado más rápida­

mente que los préstamos bancarios, porque por lo regular no necesi­

ta garantía inmobiliaria y en muchas ocasiones la arrendadora tiene 

relaciones con el proveedor de bienes de capital. 

• Menores costos de transacción, A pesar de los altos costos del arren­

damiento, costos como asignar colateral o aval, investigación y lento 

proceso bancario para asignar el dinero pueden ser de una diferen­

cia significativa. 

• Poco desembolso de efectivo. El arrendamiento puede financiar un 

alto porcentaje de bienes y con poco enganche. en contraste con el 

préstamo bancario 

• Flexibilidad. El arrendamiento puede ser estructurado para satisfacer 

las necesidades de flujo de efectivo de quien arrienda bien. 

• Incentivos fiscales. Los gobiernos saben de las ventajas que represen­

ta el arrendamiento para el desarrollo de su industria y en casi todo el 

orbe se estimula a arrendar. 
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• Propiedad. Al ser propiedad del arrendador los bienes contratados se 

evita que los fondos sean utilizados para otro propósito que no sea el 

bien a adquirir. a su vez para el arrendatario el bien no se contabiliza 

en activos y por tanto no existe un pasivo asociado con el bien. lo 

que da mejor posición financiera a la empresa que arrendó con la 

arrendadora. 

• Oescuentos por volumen. Las arrendadoras al estar asociados con 

proveedores pueden obtener dichos descuentos. Esto hace que la 

arrendadora mejore sus utilidades y mejore el esquema de arrenda­

miento a sus clientes. 

• Regulación más IIexibie. Las arrendadoras no son instituciones de 

depósito y por lo tonto no están tan reguladas como los bancos. 

• El otorgamiento del arrendamiento está basado más que nada por el 

flujo de efectivo y no tanto por activos y/u otras garantías. 

1.4.3. El ARRENDAMIENTO COMO EJEMPLO MUNDIAL" 

El arrendamiento ha tenido una escalada de asensos en el pano­

rama financiero mundial siendo los Estados Unidos el claro óder tanto en 

;;<1 Leasing in emerglng markets, Ibra 1996 
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volumen (180 mil millones de dólares) como de penetración (30% de 

compras de mobiliario y equipo) siendo entonces, el país que controla el 

40% del arrendamiento en todo el mundo, Seguidos por los países más 

desarrollados de Europa y Asia con un índice de penetración del 15 al 

25%, y luego con dramáticos cambios en aquellos países de economías 

emergentes (abajo del 4%), En cuanto a los países latinoamericanos al­

gunos como México, Brasil, Argentina, Venezuela, Chile y Colombia, se 

han llegado a colocar entre los 50 países con mayor mercado para el 

arrendamiento pasando en promedio de 3,5% en 1988 a 13,4% en 1997 

de índice de penetración: lo que explica el porqué del interés de arren­

dadoras extranjeras en nuestro país, 

Pero caso aparte es el de Corea del Sur, yo que el arrendamiento 

fue parte primordial en su plataforma de desarrollo. Para el tiempo que 

Corea del Sur había adoptado este tipo de instrumento de financiamien­

to a los pocos años surgieron incentivos fiscales como deducciones antes 

de impuestos, exención en impuestos relativos a importación de bienes 

de capital y prontitud de trámites, A tal grado llegó el efecto de dichas 

medidas que para 1980 las arrendadoras estaban superando la posición 

de las bancos en la colocación de financiamientos para la adquisición 

de bienes, colocando su índice de penetración en más de 20% del mer­

cado de préstamos de aquel país, Aunque se~a ufanante e ingenuo 
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pensar que el desarrollo de este país se debió al arrendamiento más que 

a una serie de acontecimientos sociales y económicos si cabe mencio-

noria, "ya que en poco más de 30 años ese país pasó de tener un ingre-

so per cáplta similar al de la India a tener uno similar al de Francia y otros 

países desarrollados de tiempo atrás',>" 

1.4.4. CONCEPTO GENERAL DEL ARRENDAMIENTO FINANCIERO EN MÉXICO 

Es el instrumento mediante el cual una arrendadora financiera otor-

ga el uso o goce de un bien a una persona física o moral durante un pla-

zo determinado. con la finalidad que el arrendatario obtenga la propie-

dad. 

El Art, 25 de la Ley Orgánica de Arrendadoras, define el contrato de 

arrendamiento de la siguiente manera 

Por virtud del contrato de arrendamiento financiero, la arrendadora 

financiera se obliga a adquirir determinados bienes y o conceder su uso 

o goce temporal. a plazo forzoso, o una persono físico o moral, obligán-

dose ésto a pagar como contraprestación, que se liquidará en pagos 

parciales, según se convenga, una cantidad en dinero determinada o 

25 Alejandro Ramos Esquive!, La guerra que Viene, Ed I,beroamér'co 1992, pp 122 Y 
123 
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determinable, que cubra el valor de adquisición de los bienes, las cargas 

financieras y demás accesorios, así como otorgarle opciones terminales. 

Las arrendadoras financieras pueden realizar las siguientes opera­

ciones: 

1 . Celebrar contratos de arrendamiento financiero. 

2. Emitir obligaciones quirografarias o con garantía específica para ser 

colocadas a través del mercado bursátil mexicano. 

3. Adquirir bienes de proveedores o de futuros arrendatarios para dárse­

los a estos últimos en arrendamiento financiero. 

4. Obtener préstamos de instituciones de crédito y de seguros naciona­

les o de entidades financieras extranjeras para la realización de sus 

operaciones para problemas de liquidez. 

5. Otorgar créditos a corto plazo relacionados con contratos de arren­

damiento y créditos refaccionarios e hipotecarios. 

6. Descontar. dar en prenda o negociar los títulos de crédito y afedar 

los derechos provenientes de los contratos de arrendamiento finan­

ciero. 
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7. Constituir depósitos a la vista y a plazo en instituciones de crédito Y 

bancos del extranjero, así como adquirlr valores aprobados para tal 

efecto por la Comisión Nacional de Valores. 

Para concluir. el arrendamiento en sí resulta de gran utilidad para 

aquellas compañías que necesitan de bienes de capital y no tienen la 

oportunidad de hacerse de activos por otros medíos, o sea, que resulta 

esencial para la pequeña industria: siendo a veces su única posibilidad 

debido al elitismo y los difíciles requisitos que solicitan las instituciones 

bancarias. Si tomamos en cuenta el ejemplo de Corea donde casi no 

existía Industria después de la guerra que dividió al país en dos, siendo las 

empresas de menor tamaño las que en conjunto representan el motor de 

casi todas las economías. hemos de dar importancia a las actividades 

que llevan a cabo las arrendadoras financieras y su importancia para 

adquirir bienes de capital. 

1.5 EL FACTORAJE EN MÉxIco 

1.5.1. EL ORIGEN DEL FACTORAJE 

"No se conoce. Jaime Jorge Armenta cita que las operaciones de 

factoraje tuvieron su origen en los siglos XIV y XV. como una operación 

de mercadeo. También dice que llegó a América con la colonización 
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inglesa, que tuvo gran auge en los siglos XVIII y XIX, Y que hasta los prin-

cipios del siglo XX se realiza la primera operación de factoraje con recur-

so en la ciudad de Chicago, lIIinois, E,U,A,"26 

Raymond Rodgers.>' nos dice que Blackwel Hall en Londres, que es-

taba dedicada a la industria de la lana en 1397, es considerada gene-

rol mente como el lugar de nacimiento del factor comercial. institución 

que desarrolló tan importante papel en la industria textil en los siglos sub-

secuentes, 

Los fabricantes ingleses nombraban 'factores" en los Estados Unidos 

de Norteamérica para vender sus productos textiles y hacían que estos 

agentes de ventas asumieran la responsabilidad por el riesgo del crédito 

que otorgaban en las ventas que llevaban a cabo, Un poco más tarde, 

los fabricantes ingleses participaron a solicitar a sus agentes ("factars") 

anticipos sobre la mercancía que tenían en su poder y sobre los cuentas 

por cobrar, 

Lo industrio textil principió o desarrollarse en los Estados Unidos y en-

tonces los productores norteamericanos, que necesitaban el financia-

miento mucho más que los ingleses, naturalmente se dirigieron a estos 

2~ Eduardo Vi!legas, op cit 
L: American FinanClollnstttutlons. editado por Herberi V procnrow, capítulo 8, p 19 
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agentes C'factors') para que los auxiliaran, Todavía existen organizacio­

nes de "factoría' que tuvieron su origen en 1808, 

Así fue como nació en Estados Unidos de Norteamérica el negocio 

jurídico como "Factorlng' que traduzco como "factoraje", Al mismo 

tiempo se inició el desarrollo de la Industria textil en los estados Unidos y 

los fabricantes norteamericanos se dirigieron a los "factors' de los fabri­

cantes Ingleses en demanda de financiamiento entregándoles sus cuen­

tas por cobrar en garantía de los préstamos o "anticipos', Fue así como 

nació la institución jurídica conocida como "Factoring', típica operación 

de crédito, que he traducido como factoraje, por ser un acto del factor, 

La figura jurídica del "factor" evolucionó en los Estados Unidos, de 

ser antiguamente un "auxiliar dependiente", para convertirse en un 

"auxiliar independiente", puesto que lo mismo servían los intereses de los 

fabricantes ingleses como los de los norteamericanos, otorgándole crédi­

to a quien se lo solicitase. En México no evolUCionó esta función porque 

todo el tiempo ha conservado su carácter de "dependiente" de un solo 

comerciante o industrial. 

Las funciones del factor en los Estados Unidos eran aquellas de un 

agente de ventas propiamente dicho, ya que recibía las mercancías en 

consignación, las almacenaba y las vendía, Como Tenía la posesión de 
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las mercancías, podía hacer préstamos al fabricante con la garantía de 

ellas. Además, como garantizaba al fabricante el crédito que otorgaba 

a los compradores de la mercancía, también podía hacerle anticipos 

sobre las cuentas por cobrar hasta en un alto porcentaje, ya que me-

diante la "asunción del crédito" respondía el factor ante su principal. 

Rodgers?8 nos dice que en el primer cuarto del presente siglo, esta 

tradicional amplitud de actividades se restringió grandemente, Acordes 

con la especialización de estos tiempos, las actividades mercantiles fue-

ron abandonadas por las grandes empresas de "factoría", para con-

centrarse en las funciones financieras, La competencia obligó a los fabri-

cantes a aumentar la producción y a dedicar mayor esfuerzo a las ven-

tos. Los métodos de venta llegaron a ser más directos: se organizaron 

departamentos de ventas en las prop:as fábricas. o se designaran agen-

tes dedicadas a vender exclusivamente sus productos. Como conse-

cuencio de este divorcio entre las funciones mercantiles y financieras. el 

"factor" quedó como una institución financiera en el más estricto sentido 

de la palabra. 

La depresión de 1930 en los Estados Unidos obligó a la consolida-

ción de los "factores" dispersos y a que adoptasen cambios radicaies en 

" Idem. p 66 
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su organización financiera. El bajo nivel de las ventas textiles redujo el in­

greso del "Factoring" (Factoraje) y el alto nivel de quiebras en las nego­

ciaciones mercantiles y fabriles ocasionó altas pérdidas en los créditos. 

fuera por completo de lo normal. Además, las compañías financiadoras 

de ventas adquirieron el control de varios de los más importantes 

"factores", en un esfuerzo tendiente a usar con provecho sus dineros 

ociosos y los capitales "encajados" en ellas por los bancos comerciales a 

muy bajo interés. 

Fue así como en los Estados Unidos de Norfeamérica se desarrolló el 

negocio jurídico conocido con el nombre de "Factoring" que he tradu­

cido como "Factoraje", separado por completo de las actividades de la 

banca estadounidense y que en un principio consistió en el "anticipo" 

que hacían ios "factors". agentes de ventas o comiSionistas. a ios fabri­

cantes respecto de las mercancías que tenían en su poder y de las cuen­

tas por cobrar por el crédito que los mismos "factors" otorgaban a los 

compradores de las mercancías. 

En la XXXII Convención Nacional Bancaria. celebrada en la ciudad 

de Monterrey. N.L. del 27 al 29 de abril del año de 1961. el Presidente de 

la Confederación de Cámaras Industriales propuso que se introdujera a 
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México el negocio jurídico conocido en los Estados Unidos de Norteamé­

rica corno el "Factoring", 

La breve información periodística decía que este sistema de finan­

ciamiento para la industria la capacita para adquirir maquinaria, sustituir 

la ya obsoleta por equipos nuevos que aumenten la producción, para 

comprar instrumental que satisfaga las necesidades intemas y para la 

aplicación de los sistemas de trabajo, aprendizaje y capacitación, 

Agrega la citada información que "este sistema de financiamiento 

tiene modalidades muy importantes, entre ellas, la de la compra por los 

bancos de las cuentas por cobrar y su pago al contado, sin responsabili­

dad en los resultados para el vendedor", 

Por último. se informaba, que este procedimiento se ha estado 

usando en los Estados Unidos de Norteamérica con bastante éxito y que 

no se trata de un préstamo de habilitación o avío. ni de un sistema de 

créditos directos ni de descuento, ni tampoco del descuento de créditos 

en libros, sino que es un sistema "sui generis" de financiamiento para 

empresas indust'iales que ofrece mayores ventajas que los sistemas tra­

dicionales. 

En 1960 se fundaron en México la empresas Walter E. Heller. que 

prestaba el servicio de cobertura de cobranza por ventas procedentes 
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del extranjero; y Corporación Interamericana. S.A. con operaciones de 

cartera y financiamiento. Sin embargo, Antonio Vargas Varela contradi­

ce estas fechas, pues él señala que el financiamiento de cuentas por 

cobrar no documentadas se remonta a 1967. De cualquier forma es fac­

tible que en la época de la Colonia el clero o los comerciantes realizaran 

este tipo de operaciones, por supuesto no se ha investigado aparente­

mente si existe documentación probatoria. 

Ahora lo importante no es que estas empresas financieras hayan 

existido en México sin ser reconocidas institucionalmente. Lo que real­

mente importa es que ahora ya son parte de nuestro Sistema Financiero 

Mexicano, que su institucionalización se inició en el año de 1988 con la 

creación de la Asociación Mexicana de Empresas de Factoraje. A.e. y 

que esto nació justo en el momento en que el crédito bancario pasaba 

una de sus peores épocas. A continuación se citan cinco objetivos de la 

asociación: 

l. "Investigar, estudiar y recopilar Información relevante del compor­

tamiento del crédito comercial ... 

2. "Formular y aplicar las ponticas de autoregulación de las empresas 

de factoraje. para garantizar ... la solvencia. 

71 



3. "Difundir e informar al sector financiero nacional y la opinión pública 

del comportamiento de los créditos comerciales... y describir los di­

versos tipos de factoraje"" 

4. "Establecer, fomentar y colaborar estrechamente con las diferentes 

autoridades y asociaciones afines. con el objeto de fortalecer el en­

torno en el cual se desarrollan las actividades del factaraje del país. 

5. "Propiciar un entorno económico solvente y seguro en la extensión 

de los créditos comerciales, que promueva la confianza y la inversión 

nacional e internacional. así como su administración vía factoraje". 

Es claro que algunos de estos objetivos ya se lograron con el reco­

nocimiento de las empresas de factoraje como organizaciones auxiliares 

del crédito. Otros par lo confianza que han ganado. y el espectacular 

crecimiento que han tenido. Vargas Valera señala que a principios de 

1986 existían tres o cuatro empresas de factoraJe. que o finales de ese 

año yo eran alrededor de diez. que para finales de 1987 ya eran veinte. 

y que en 1988 eran más de cuarenta. 

El 3 de enero de 1990 aparece un decreto publicado en el Diario 

Oficial. y par fin después de muchos años. se define lo que es la opera­

ción de factoraje financiero y se dan las bases poro la institucionalización 
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de este tipo de empresas. El nombre tal vez no indique lo que la opera­

ción es, pero es menos malo que utilizar el anglicismo "factoring". 

1.5,2, CONCEPTO DE FACTORAJE 

Diferentes autores concuerdan sobre los siguientes conceptos relati­

vos a lo que una empresa de factoraje hace, y no es interés de los auto­

res el buscar una definición, consideramos más importante que se en­

tienda el aspecto conceptual de lo que factoraje es, o a lo que una 

empresa de factoraje se dedica. 

Una empresa de factoraje (factor) compro o un cliente (cedente). 

que o su vez es proveedor de bienes y servicios, su cartero (clientes, fac­

turas. listados. contrarrecibos). después de hacerle un estudio de crédito 

El cedente debe notificar lo anteriar a sus clientes para que el pago se 

haga 01 factar. El objetivo claro de esto es lograr liquidez. un aumento en 

el capital de trabajo. 

El trabajo de la empresa de factoraje que aparenteme"lte es senci­

llo. puede tener cuando menos dos problemas: En primer lugar está 

comprando el riesgo de no poder cobrar por morosidad de los clientes. 

El segundo lugar está ocasionando problemas a los clientes del cedente 
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pues los pagos deben ser hechos al factor, lo cual ocasiona problemas 

administrativos sino es que aparentemente fiscales, 

Para reducir estos problemas la operación de factoraje se realiza de 

hecho a través del factoraje con recurso, En el factoraje con recurso el 

factor realiza una compra condicionada al cedente al anticiparle un 

porcentaje de la cartera "vendida" o cedida, Al vencimiento de la car­

tera cobra el total al cliente y reembolsa el remanente no anticipado, Si 

no logra el cobro el cedente tiene la obligación de liquidar el importe. 

De esta forma se reduce el riesgo. 

FUNCIONES DE FACTORAJE 

Las funciones coraclerísticas del facloraje ("Factoring") son las si­

guientes: 

E servicio más importante del factor es la "asunción" del crédito y los 

riesgos de cobranza. 

2 La siguiente función más importante es el "descuento" de las ventas 

mediante la adquisición de las cuentas por cobrar. 
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3 También constituye un servicio importante el otorgamiento de 

"préstamos" que tienen como garantía el "inventario", es decir, el 

producto ya elaborado o la materia en proceso de elaboración. 

Básicamente, el factor proporciona servicios de garantía de créditos 

y financia el copital de trabajo sobre la garantía de las cuentas por co­

brar y del inventario. 

Mientras el factoraje ha desempeñado su más importante papel en 

lo gran industrial textil norteamericana, también ha proporcionado servi­

cio o todo otra clase de industria, compuesta por un gran número' de 

pequeños y medianos fabricantes, quienes tienen uno verdadera nece­

sidad de protección del crédito que lo que solamente el factor puede 

otorgarles. 

De igual manera, las industrias que necesitan frecuentemente capi­

tal de trabajo. lo han podido obtener mediante la venta de sus cuentas 

por cobrar al factor. 

Las industrias de fabricación de muebles y de calzado son actual­

mente buenos ejemplos del desarrollo favorable del factoraje negocio 

Jurídico que también se está usando en una gama de otras actividades 

desde lo industria de plásticos hasta los Juguetes. 
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Cualquier empresa que desea convertir todas sus ventas, en ventas 

al contado, o necesita convertir una gran parte de su inventario en dine­

ro en efectivo, en caja dentro de la función para que fue creado en 

Factoraje y está en condiciones de presentar su problema al factor para 

ver si se pueden llevar a cabo satisfactoriamente los arreglos necesarios, 

En el caso de que la discusión del problema se desprenda que exis­

ten bases de operación satisfactorias para el factor y el fabricante, se 

celebra un Contrato de Factoraje por virtud de la cual el industrial cede 

sus cuentas por cobrar al factor. 

Las cuentas por cobrar deben ser verificadas por el factor y debe 

hacérsele entrega material de ellas. 

Para concluir. en base a lo estipulado dentro de la Ley General de 

Organizaciones y Actividades Auxiliares de Crédito las empresas de fac­

toraje que disfruten de autorización por la Secretaría de Hoclenda y 

Crédito Público poro realizar sus operaciones estarán sujetos a los térmi­

nos de la propia ley dentro de los artículos 45A al 45T. 

1,6, LA BANCA EXTRANJERA 

No resulta dificil concluir después de lo expuesto en los párrafos an­

teriores, que la situación bancaria del país no se encuentra en posición 
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de enfrentar el reto de crecimiento de la economía nacional, más aún, 

la situación del sistema bancario mexicano solamente traería un com-

portamiento del tipo que se ha ido dando a través de la historia del Mé-

xi ca Independiente; es decir, créditos caros y acumulación de capitales, 

Si comparamos la situación de la Banca Mexicana con la de nues-

tras vecinos del norte podríamos encontrar las siguientes deficiencias de 

la Banca Nacional:29 

a) Altos costos de operación frente a los limitados que poseen Estados 

Unidos y Canadá, 

b) La cobertura de créditos es baja, 

e) Existe burocratismo en el otorgamiento de crédito. 

d) La diferencia en tasas entre pasiva y activa es signiflcantemente más 

alta en México. 

e) Los recursos captados por el sistema bancario mexicano han sida In-

suficientes para financiar la actividad productiva, por lo que se recu-

rre al financiamiento del exterior. 

2q MIguel Acosta Romero, Nuevo Derecho Bancario Panorama del nuevo SisterJo 
FinanCIero Mexicano, sexta edicIÓn, 1997 

77 



Es por esto en mi opinión la entrada de bancos extranjeros puede 

ser una opción que solucionaría en parte la situación bancaria actual, 

debido en que bajo un marco de mayor competencia el más beneficia­

do sería el usuario, por lo tanto, habría menor elitismo, existirían mejores 

plazos y menor carga financiera a los créditos, Para esto cito un artículo 

pUblicado en la revista Latín Fínance de octubre de 1994, en donde se 

menciona el caso español ante la apertura de su banca a las institucio­

nes extranjeros: 

"En 1980 la Banca española abrió sus puertas a la Banco internacio­

nal; España por esos días presentaba un panorama financiero similar 0,1 

mexicano hoy en día, En 1979 el país ibérico tenía una banca con altos 

costos de estructura que financiaba solamente en pesetas a corto plazo 

y donde las empresas locales eran víctimas de la astringencia crediticia y 

que terminaban por abandonar el mercado por el alto costo del dinero 

Después de la llegada de las bancos extranjeros estalló una feroz 

competencia por capturar o mantener el mercado, lo que trajO como 

resultado, en 15 años, que las tasas de interés bajaran y que los plazos 

aumentoran respectivamente, habiendo hoy en día, por tomar un 

ejemplo, créditos hipotecarios a 30 años con una tasa del 9"/0 anual, 

Además que también se presentaba una cartera vencida que aumen-
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taba día con día lo que actualmente ya no representa el problema de 

aquellos tiempos, Lo anterior es un resumen de lo dicho por Luis Conde 

ex-presidente de Seeliger & Conde NBI Int'l, quien vivió la transición en 

España y que comparó con la situación actual mexicana en un reportaje 

que efectuó paro la revista Latin Finance, además afirmó que este pro-

ceso en nuestro país va a ser mucho más rápido. "lo que a España le 

tomó quince años. en México se verá en seis. debido a que los condicio-

nes se presentan más agudas". Además recordó que el gobierno de 

Franco se la criticó que estaba vendiendo el país a los extranjeros di-

ciendo "se criticaba que Franco estaba vendiendo España. pues suerte 

que lo vendimos. si no hoy en día estaríamos comiendo papas to­

dos, .. ">:) 

Con motivo de lo crisis la vulnerabilidad del sistema Impide ei resta-

biecimiento de la salud bancana, Entonces no está de más aclarar que 

tal como sucedió en España, la banca empezará a consolidarse cada 

vez más a través de alianzas entre los grupos financieros de menor ta-

maño o con bancos extranjeros, Ejemplo de estas fusiones en años re-

dentes son: 

J, Latir, Flnance. "El futuro ae 105 banC05 mexICO:¡OS p 5~ 
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Probursa ---> Banco Bilbao Vizcaya (España) 

Invenat --> Bank of Nova Scotia (Canadá) 

Bancomer --> Banke dú Montreal (Canadá) 

Serfín --> J.P. Margan (Estados Unidos) 

Banco Mexicano --> Banco Santander (España) .1 
"! -~'\ 

Abaco-Confía --> Citibank (Estados Unidos) '.1 
,'~ 

;1 

y dentro de estos bancos sólo Banamex y Banorte siguen estando en 

manos de mexicanos al lQO'%,. 

Así que de manera paulatina con estas instituciones extranjeras y 

otros 12 que operan en México se les nota un incremento en las adivi-

dades bancarias con un alto índice de rentabilidad Su operación en el 

país ha permitido el acceso al crédito y a múltiples servicios a muchas 

empresas mexicanas en mejores términos que el que ofrecen los bancos 

nacionales. situación que está obligando a estos últimos a adaptorse a 

las nuevas condiciones de merado y entonces procurar más eficiencia. 

Parte de la ventaja que ofrecen los bancos intemacionales es que para 

ellos el costo por "fondeo" de recursos es menor. en gran medida esto es 
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así porque dichas instituciones pertenecen a grandes corporaciones a 

nivel internacional. No obstante la participación de los bancos extranje-

ros en cuanto a captación y crédito aún representa una parte poco 

significativa del total del mercado nacional. 

A partir de 1992 esta transformación al sistema bancario ha sido po-

slble gracias al cambio de legislación en virtud de lo estipulado para el 

Tratado de Libre Comercio, los cambios globales, pero sobre todo por-

que la crisis de la banca ha generado concesiones generosísimas que los 

grupos de banca extranjera no han dejado pasar la oportunidad. En 

México. de acuerdo con lo Ley de Instituciones de Crédito impone un 

omite a la banco extranjera del 1.5% del mercado por institución. lo cual 

resulta generoso si se le compara con los ITmites que impone Canadá y 

España' que hasta 16% sobre el mercado global. no por institución. 

Dentro de las reformas al paquete de deuda financiera (donde se inciu-

ye el FOBAPROA) el gobierno propone mayor apertura a instituciones 

:' Revista Latln Finance, op cit 
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extranjeras. lo que a opinión de David Ibarra.32 columnista de El Univer-

sol. resultaría en un atentado. puesto que retener los decisiones financie-

ras en manos propias tienen un valor estratégico para el desarrollo. de 

otra manera se dejaría el destino de los usuarios en manos de preferen-

cias cambiantes de corporaciones foráneas ajenas a las necesidades de 

nuestro país. I 
':' 

Ahora que conociendo toda esta historia del financiamiento. ade-

más de su situación actual. se puede contemplar el panorama de los 

créditos en México. con una más amplia visión. es decir. con todo aque-

110 que va mós alió de los números solamente; pero taita algo que no se 

ha tacada. y es la cuestión de las instrumel'tos finol'cieros a los que pue-

da recurrir el empresario mexicano. de lo que hablará en el siguiente 

capítulo. 

:<: El Universal, op,cif 
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CAPíTULO 2 

MEDIOS DE FINANCIAMIENTO 

2.1. TIPOs DE CRÉDITO 

2.1.1. TASAS DE INTERÉS Y REQUISITOS GENERALES. 

Uno de los principales problemas con el que nos enfrentamos al 

promover créditos es que la gente no está familiarizada con la Jerga Fi-

nanciera: cuando hablamos acerca de tasas de interés por lo regular al 

final nos encontramos con la siguien+e pregunta de parte del solicitante 

"¿y cuánto es eso?', ya que, por principio, hablamos por ejemplo de una 

tasa CPP más 4 puntos. O TIIP más 6 ó Cetes + 8: términos que realmente 

ninguna persona maneja coloquialmente. Para poder adentrarnos ya en 

los tipos de financiamiento que existen forzosamente necesitamos hablar 

en estos términos, y por lo tanto. explicar su significado. Empezando por 
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la más común, o sea la tasa 'ITder' que se utiliza en la mayoría de los ins­

trumentos de financiamiento que en este caso será la tasa más usada 

para cualquier tipo de financiamiento, como sería la TIIE (Tasa de Interés 

Interbancaria de Equilibrio) en el presente o como lo fue el CPP (Costo 

Porcentual Promedio de Captación en Moneda Nacional) en tiempo de 

Salinas, Al hablar entonces de TlIE + 9 me refiero al valor porcentual de 

dicha tasa más 9 puntos porcentuales, que se conoce como Margen Fi­

nanciero, lo que viene siendo el valor que agregan las Instituciones fi­

nancieras para su beneficio en particular y se expresan en todos los 

casos, tanto el margen financiero como la tasa aplicable, de manera 

anualizada, expuesto esto, me veo obligado a explicar cómo se escoge 

esta tasa a otorgarse en contrato de crédito, 

TASA APLICABLE. Es una tasa de referencia que deberá ser la última 

publicada durante el periodo que se acuerde para el cálculo de los inte­

reses. o en su defecto el promedio aritmético simple de la tasa, publica­

da durante el periodo de cálculo en cuestión. el cual deberá de estar 

escrito dentro del contrato de crédito 

TASAS DE REFERENCIA Éstas son las distintas opciones que las institu­

ciones financieras tienen para utilizar en su otargamiento de crédito: de 

CirCUlar 2019 .'95 n ..... meral:.; "< y 2ess :;...; n ..... ,r,ero' rv' '," 722. oe oo~,\.:::o 
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acuerdo con las disposiciones del Banco de México, sólo se podrá pac­

tar con una y queda prohibido promediar dos o más para así obtener la 

tasa de interés de un determinado periodo, Las opciones que establece 

el Banco de México son:2 

TIIP (Tasa de Interés Interbancaria Promedlo),- Calculada por el 

Banco de México para contratos que se pactaron hasta el 23 de marzo 

de 1995 (fecha en que desapareció) y que será publicada hasta el31 de 

diciembre del año 2000, ésta fue sustituida por la TIIE. El valor del TIIP al l· 

de diciembre de 199B fue de: 

35,88% 

TIIE (Tasa de Interés Interbancarla de Equlllbrlo),- Esta tasa fue crea­

da para corregir los errores de cálculo debido a la crisis del 94. cuando 

se había disparado extraordinariamente la TIIP, Es calcuiada de acuerao 

o lo publicado el 23 de marzo de 1995 en el Diario Oficial de la Federa­

ción y su volar 01 l' de diciembre de 1998 es de: 

37,05% 

CETES (Certificados dela Tesorería), Instrumento de crédito donde el 

gobierno se obliga o pagar de manera incondicional o la persono que 

BanxlcQ, 00 C/t 
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los adquiera. Sus plazos son de 28. 91, 128 días o más, su valor al 1· de 

diciembre de 1998 es de: 

32.29% a 28 días 

CPP (Costo Porcentual Promedio de Captación en Moneda Nacio­

nal). Su valor a la fecha es de: 

27.76% 

CCP (Costo de Captación a plazo de los posivos denominados en 

Moneda Nacional). Su valor es de: 

29.45% 

El CPP y el CCP son estimaciones referidas a los costos de captación 

por concepto de tasa y. en su caso. sobre tasa de rendimiento. ya sea 

por interés (ahorradores) o por descuento (tasa aplicable de bancos de 

29 piso a la banca de l' piso) de los pasivos en moneda nacional a cor­

go del conjunto de las instituciones de la Banca Múltiple. 

Para otorgar financiamiento. los bancos deben tomar en cuenta la 

viabilidad de los proyectos que van a financiar. sus períOdos de recupe­

ración. la situación financiera o económica del solicitante. así como su 

capacidad administrativa y solvencia moral más aliá de las garantías 

que ofrece. Para conceder préstamos el sistema bancario debe ser muy 
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cuidadoso, ya está arriesgando dinero o capital ajeno en su mayor par­

te, Lo menos que puede requerir de los solicitantes de crédito es que 

cumplan con los siguientes pasos: 

A, Hacer la solicitud 

B, Demostrar solvencia moral y económica, Esto a través de la repu­

tación moral de la persona (física o moral), el cumplimiento de sus 

obligaciones y la situación financiera de la empresa a través de sus 

estados finanderos perfectamente dictaminados, 

e, Demostrar la complejidad del crédito con la solicitud y la posibili­

dad de cubrirlo, 

Las principales causas para que una solicitud de crédito sea recha­

zada san en función dei solicitante o en función de la institución de cu­

brirlo. 

En función del solicitante se deben a: 

1. Insuficiencia de capital contable. 

2. Mal historial financiero. 

3. Mala administración 

4 Mal historial de pago. 
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5. Solicitud mal elaborada. 

6. Falta de relaciones previas con la institución de crédito. 

En función a la institución que otorga el crédito: 

1. Escasez de dinero. 

2. Limitaciones del Banco de México, 

3. Falta de relaciones previas con el cliente, 

4, Limitaciones legales. 

2.1.2. CRÉDITOS DE CORTO PLAZO 

2.1.2.1. TARJETAS DE CRÉDITO 

Es un instruMento de identificación expedido por un banco para 

una persona fislca o moral. a qUien el propio banco ha abierTo un crédi­

to en cuenta cO'rlente para ser ejercido mediante la sola presentación 

de esta tarjeta. ya sea paro retiro de efectivo en las oficinas de la institu­

ción (personas físicas) o para el pago de consumos o servicios, cuyos 

proveedores establecidos en el territorio nacional hayan celebrado con 

el banco de que se trate el convenio correspondiente. 

El plazo generalmente es de un año y los pagos son mensuales. 
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Para la obtención de este crédito es necesario como garantía tener 

aval de una persona física o moral de reconocida solvencia. 

En caso de que transcurridos 30 días a partir de la fecha de corte no 

se liquide totalmente la deuda, se causarán intereses sobre el saldo inso-

luto. 

2.1.2.2. DOCUMENTOS DE COBRO INMEDIATO , ., 

Son operaciones transitorias por medio de las cuales una institución 

de crédito acepta de su clientela cheque a cargo de otros bancos de la 

misma plaza y giros postales o telegráficos. ya sea de depósito para 

abono en cuenta o en pago de alguna otra operación. 

El objetivo es cubrir necesidades inmediatas de efectivo. 

Todos estos documentos deben hacerse efectivos En el caso de no 

lograrse el cobro. se carga en cuenta del ciiente cuando la operación se 

haya tomado en firme y si el cliente tiene fondos. 

Como garantía para este crédito es necesaria solamente la solven-

cia del cliente 

Es un servicio por parte de la institución a su cliente 
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2.1.2.3. REMESAS EN CAMBIO 

Esta operación consiste en una disposición transitoria de fondos que 

hace el cliente de un banco, mediante la "aceptación en firme" por 

parte de ésta, de cheques cobrables en plaza distinta a aquella en que 

se reciben, De preferencia debe tratarse de un cliente con cuenta de 

cheques o de ahorro o de una persona ampliamente conocida y con la 

que el banco mantenga relaciones: estas disposiciones se clasifican co­

mo "Remesas en Camino sobre el país" y "Remesas en Camino sobre el 

Extranjero" , 

Dependiendo de si los documentos son aceptados, serán enviados 

para su cobro a plazas dentro de la RepÚblica o fuera de ella. 

El plazo de esta operación está determinado por el penado trans­

currido entre la fecha de la aceptación V del cobro de los documentos 

El pago se realiza al cobro de los propios documentos. 

Como garantía de esta operación. se cuenta exclusivamente con la 

solvencia del cliente. 

Se cobra una tarifa en función del importe del documento. En caso 

de que la remesa yo sea sobre el país o sobre el extranjero no sea liqui­

dada en su destino por lo tanto la devuelva el corresponsal a quien le 
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fue enviado, debe abonarse a la cuenta que se hubiere cargado con 

cargo a la cuenta de cheques del cedente-cliente, en caso que el saldo 

sea suficiente: en su defecto, deberá gestionar de inmediato su cobro. 

2,1.2.4. CRÉDITO EN CUENTA CORRIENTE 

En forma general se llama apertura de crédito en cuenta corriente, 

aquellas ITneas en que una institución de crédito establece a favor del 

acreditado, para que pueda disponer hasta por un ITmlte máximo de 

crédito. 

También se le conoce como ITneas de crédito revolvente. Esto signi­

fica que el acreditado puede hacer entregas o efectuar retiros con 

abono a cargo a la cuenta corriente cuantas veces así lo requiera. den­

tro del ,mite máximo de la refenda "nea de crédito Su clausura se hace 

codo seis rneses salvo pacto contrario y sólo ei saldo que resulte de la 

clausura constituye un crédito exigible y disponible 

Su objetivo es el financiar el capital de trabajo paro el fomento de 

actividades comerciales. Esencialmente cubrir sobregiros en cuentas de 

cheques. 
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El crédito se amortiza mediante entregas en efectivo a cheques que 

hacen al acreditado a la institución acreditante y el saldo insoluto debe­

rá liquidarse al vencimiento del contrato. 

El crédito en cuenta corriente podrá estar respaldado únicamente 

por la firma de la persona o empresa acreditada. 

Al contar con garantía real. ésta puede ser Prendaria o Hipotecaria 

sobre bienes del acreditado o de terceros otorgantes de garantías. 

2.1.2.5. PRÉSTAMOS QUIROGRAFARIOS 

El préstamo directo o quirografario. es aquella operación por medio 

de la cual una institución otorga un crédito a personas físicas o morales. 

contra la firma de pagarés y un contrato de mutuo con interés. entre­

gando en efectva el importe del documento o abonándolo en cuenta. 

descontándole por anticipado los intereses 

Su objetivo es el financiamiento del capital de trabajo o bien. cubrir 

necesidades eventuales de electivo. 

Son nneas de crédito revolvente con documentos a 90 días móximo. 

renovables una o varias veces hasta 360 días de la fecha de su otorga­

miento; vigencia en la ~nea 12 meses. 
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No existe garantía específica alguna, lo único que respalda la 

operación es la propia firma del cliente, basado fundamentalmente en 

la solvencia moral y económica del acreditado (en algunos casos re­

quiere de un avalo segunda firma). 

Los intereses son cobrados por anticipado de acuerdo al TIIE del mes 

más una sobretasa que vaña de 6 a 8 puntos arriba del mismo TIIE. 

2.1.2.6. PRÉSTAMOS PRENDARIOS 

El préstamo prendario, también llamado pignoraticia (empeñar una 

prenda), es aquel que para su otorgamiento se exige una garantía real 

no inmueble: se documenta mediante un pagaré en el cual además 

debe quedar descrito lo garantía. 

Se destina este financiamiento a cubrir necesidades eventuales de 

efectivo adquisición de inventarios de Plan de Piso tratándose de distri­

buidores de automóviles. 

En una flnea revolvente con documentos a 90 días máximos con vi­

gencias de 12 meses. 
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Los préstamos no deberán exceder del 70% del valor de la garantía 

según lo establece la Ley Bancaria: en el caso de Plan de Piso éstos no 

podrán ser de más de 90% del valor de factura de la planta armadora. 

Dentro de otros bienes que pueden formar la prenda para garanti­

zar el Préstamos Prendario. se listan algunos a continuación: 

a. Artículos varios 

b. Documentos mercantiles 

c. Títulos valores 

Los Intereses varían de acuerdo a las políticas marcadas por el Ban­

co de México. ya sea que se cobren por anticipado. o bien. en base a 

una tabla de amortización 

Requisitos 

Tener la propiedad legítima de los bienes que se vaya a dejar en 

prenda. 

Relación propia de los bienes 

Suscribir un pagaré por el importe del crédito. aumentando en él los 

datos relativos a la prenda. 
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Endosar los títulos mercantiles así como los certificados de depósito a 

favor de la institución: entregándolos junto con el bono de prenda 

correspondiente. 

Que la prenda cedida en garantía sea susceptible de venderse en 

corto plazo y satisfaga las condiciones de conservación. calidad Y 

cantidad estipuladas. 

Contrato de seguros que ampare la mercancía; la póliza deberá ex­

pedirse o ser endosada a favor del banco. 

2.1.2.7. CRÉDITOS COMERCIALES 

Se llama crédito documentario a la operación mediante la cual una 

institución de crédito con base en créditos establecidos se compromete 

a pagar por cuenta del acreditado y a través de sus bancos correspon­

sales el importe de bienes específicamente determinados a quien señale 

como beneficiario del crédito y contra la entrega de la documentación 

que se requiera en cada caso particular. 

Para formalizar los créditos deberá celebrarse contrato en el que se 

estipulan las características de la operación y se constituyan legalmente 

las garantías pactadas y debiéndose consignar en escritura pública o en 
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instrumento privado, el cual deberá quedar debidamente inscrito en el 

Registro Público correspondiente. 

Las construcciones y los bienes dados en garantía deberán estar 

debidamente asegurados contra Incendios y otros riesgos. 

El plazo es de un año y el acreditado podrá hacer disposiciones re­

volventes hasta por 90 días exlendibles a 180 días. Su propósito es facilitar 

el comercio al intervenir los servicios de un banco o bancos como me­

diadores de pagos entre compradores y vendedores. 

2.1.2.8. CRÉDITO SIMPLE CON GARANTfA 

Mediante esta operación. el acreditado recibe dinero del acredi­

tanteo contra lo presentación de un pagaré y una relaCión de documer­

tos. mismos que garantizan el adeudo; estos documentos quedan en 

poder del acreditado y conforme los va rescatando. éste va haciendo 

liquidaciones parciales. 

El plazo es a un año y el acreditado puede hacer disposiciones re­

volventes de 90 y hasta 180 días y redisponer las cantidades que se liqui­

den parcialmente. aun antes del vencimiento del pagarés. 
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2.1.3. CRÉDITOS A MEDIANO Y LARGO PLAZO 

2.1.3.1. CRÉDITOS DE HABILITACiÓN O Avío 

Se entiende por tales. aquellas operaciones de crédito que se ca­

racterizan par su especial destino y garantía: son también conocidos 

como crédito a la producción ya que deberán ser invertidos precisamen­

te en la adquisición de medios productivos. En dicho préstamo concedi­

do por el (aviado) queda obligado a invertir el préstamo concedido por 

el acredltante (aviador) precisamente en la compra de materias primas 

y materiales. así como en el pago de salarios, jornales y gastos directos 

de explotación indispensables para los fines de la empresa, Este tipo de 

crédito se formalizan a través de la firma de un contrato, 

Su objetivo es el financiar la adquisición de matenas primas 

(inventarios) 

Generalmente son a mediano o a largo plazo, de uno a cinco años 

máximo, aunque en la práctica no exceden de 3. 

La garantía es inmobillana o prenda del 2 a l. 

El crédito se formaliza mediante la celebración del contrato corres­

pondiente donde se estipulan las características de la operación y se 

constituyen legalmente las garantlas pactadas; éste se ¡irmaró y se ¡atifi-
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cará ante notario público y el Registro Público de la Propiedad, ante dos 

testigos conocidos, 

En el contrato deberán quedar claramente estipulados los intereses 

y comisiones a cobrar, así como la moneda, forma de calcularse, la fe­

cha y domicilio de pago. Serán cubiertos por el acreditado mensualmen­

te vencidos independientes del plazo de gracia del crédito, 

En el contrato deberá Incluirse la cláusula de ajuste mensual al tipo 

de interés, derivada de las modificaciones del costo del dinero (Tasa lí­

der más puntos establecidos en la autorización), 

2.1.3.2. CRÉDITOS REFACCIONARIOS 

Po' el contrato de crédito relaccionario. ei acreditado 

(refaccionariol quedo obligado a invertir el importe del crédito cobrado 

por el acreditante (refacClonador) precisamente en la adqUisición de 

aperos. instrumentos. útiles de labranza. abonos. ganado o animales de 

cría. En la apertura de tierras para el cultivo en la compra o instalación 

de maquinaria o en la construcción y realización de obras materiales ne­

cesarias para el fomento de la empresa del refaccionado. asimismo. 

podrá pactarse que parte del importe del crédito se destine a cubrir res­

ponsabilidades fiscales o a cubrir los adeudos del propio refaccionado. 
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originados por gastos de explotación o compra de bienes o ejecución 

de las obras que se mencionan siempre y cuando tengan uno antigüe-

dad no mayor a un año a la fecha el contrato. 

Lo principal diferencia entre un crédito de Habilitación y un refac-

cionario está en el grado de permanencia de los bienes que deben ad-

quirirse con su importe, pues en el avío son de uso perecedero, no así en 

el refaccionario. 

El objetivo de éste crédito es destinarlo a lo adquisición de maqui-

naria y a la ampliación o mejoro de las instalaciones de la empresa. 

Generalmente se trata de créditos a largo plazo, por lo que se es-

tablece un calendario de administraciones3 
, así como a un programa de 

pagos o intereses que no puede ser superior a 15 años aunque en la 

práctica real no se dan a más de 3 a 5 años. 

Los créditos refaccionarios quedarán garantizados con las fincas. 

construcciones. edificios. maquinaria. aperos. instrumentos. muebles y 

útiles con los frutos y productos futuros de la empresa cuyo fomento se 

haya destinado el crédito y en una proporción de 2 a 1 o más. 

Estas administraciones significan Que el acreedor Cbanco) vigila que los recursos se 
destinen o lo pactado en el contrato. solicitando comprobantes dei dinero en 
cuestión 
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Los bienes quedan gravados prendariemente en primer lugar a fa­

vor del relaccionador, en su caso podrá quedar en poder del deudor, 

quedando éste último como depositario judicial de los bienes dados en 

prenda, 

El importe de los créditos refeccionarios no excederá del 50% del 

valor comprobado mediante avalúo de los bienes dados en garantías, 

2.1.3.3. PRÉSTAMOS EN GARANTIA INMOBIUARIO (HIPOTECAS) 

Aun cuando este tipo de operaciones de crédito se conceden 

prácticamente en función directa de a garantía, los bancos realizan 

además una investigación de la capacidad de pago del solicitante, 

pues en los casos de préstamos garantizados con casas habitación, éstos 

son generalmente pagados con recursos provenientes de los ingresos 

personales del propietario En el supuesto de edificio de productos, se 

debe evaluar precisamente si la productividad de los inmuebles, objeto 

de la garantía es suficiente para soportar los pagos de las amortizaciones 

del capital y sus respectivos intereses, 

El importe de los créditos no será mayor del 50% del valor de los in­

muebles cuando se trate de construcciones especializadas, que a Juicio 
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de la Comisión Nacional Bancaria, no sean susceptibles de fácil trans­

formación o que por sus características, tengan un mercado reducido, 

Del 70"k del valor de los inmuebles cuando los créditos se destinen a 

la construcción o mejora de habitaciones de tipo medio, que reúnan las 

características que señala el Banco de México, 

Del 80% del valor de los inmuebles, cuando los créditos se otorguen 

para la construcción o mejora de viviendas de Interés social que reúnan 

las características que marque el Banco de México, Este nmite podrá 

ampliarse con la autorización de la Comisión Nacional Bancaria; cuando 

en los contratos se pacten garantías adicionales, 

En cualquier caso, los préstamos deberán garantizarse con hipoteca 

en p'!~er lugar sobre los bienes para los que se otorgue e! préstamo o 

sobre los bienes inmuebles o inmovilizados o mediante la entrega de los 

mismos bienes libres de hipoteca o de otra carga semejante en fidei­

comiso de garantía. 

2,1,3,4_ CRÉDITO SIMPLE DE LARGO PlAZO 

Este tipo de operaciones se llevan a cabo cuando la institución po­

ne a disposición del acreditado determinada cantidad de dinero o Con-
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trae obligaciones por cuenta de ésta, y se hace necesario introducir 

condiciones especiales en el crédito. 

El importe del crédito podrá ser dispuesto una sola vez bajo un pro­

grama de disposiciones previamente establecido; el crédito en virtud de 

ser coordinado necesariamente requiere de un contrato: este tipo de 

operaciones es otorgado a empresas cuya actividad sea la compra­

venta de artículos, o bien, empresas productoras de bienes V/o seNicios. 

La aplicación de este tipo de créditos no está ni restringida ni limita­

da, como puede ser para pago de pasivos, para operaciones interban­

carias, o para la adquisición de materia prima, maquinaria, ampliación y 

construcción de plantas industriales o simplemente para financiar sus 

operaciones. 

El plazo de estos créditos por lo general es largo (3 a 8 años) dado 

que el monto del crédito es par sumas importantes para lo cual la amor­

tización del mismo es de acuerdo al calendario establecido sin que el 

pago inicial exceda la fecha del vencimiento del contrato. 

Por lo general este tipo de préstamos está respaldado por una ga­

rantía real que puede ser prendaria o hipotecaria en pnmer lugar sobre 

bienes de la persona física o moral acreditada y se puede solicitar aval 

adicional de terceros. 
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2.1.4 LA BANCA DE DESARrollO EN MÉxICO 

ObJetivos: 

Los bancos de desarrollo son instituciones financieras cuyo propósito 

fundamental es impulsar el desarrollo económico en sectores y regiones 

con escasez de recursos. así como apoyar programas y actividades prio­

ritarias de alto riesgo, con largos períodos de maduración o que requie­

ren montos importantes de Inversión inicial. 

Cada una de las Instituciones se especializa en la atención financie­

ra a un sector determinado y completa sus acciones crediticias con el 

apoyo de los fideicomisos de fomento. 

Los fideicomisos de fomento son entidades financieras que refuerzan 

la función de la banca con recursos de capilal y permiten movilizar y 

orientar tanto recursos internos como aquellos provenientes de fuentes 

financieras multilaterales, como el Banco Interamericano de Desarrollo y 

el Banco Mundial. Estas entidades descuentan el crédito que concede la 

banca de desarrollo y la banca comercial a las actividades prioritarios. 

acompañándolo de asistencia técnico para la evaluación del proyecto, 

la selección de la tecnología más conveniente. la organización y capa-
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citación de los acreditados en el manejo del proyecto y la correcta 

evaluación del beneficio económico esperado. 

La intermediación de los fideicomisos asegura que los plazos, mon­

tos y demás condiciones del crédito se ajusten a las características del 

proyecto y del acreditado, mediante diferentes esquemas de amortiza­

ción, 

Bancos de segundo piso: 

La opreración de los bancos de desarrollo se /levan a cabo básica­

mente como banco de segundo piso, lo que implica, que no operan di­

rectamente con el público mediante ventanillas de servicio, sino que 

canalizan sus recursos crediticios o través de sucursales de lo banco ca· 

mercial y otros intermediarios. como los uniones de crédito empresas de 

factoraje y de arrendadoras finacieras. 

De esto manero, Nocional Finaciera, Bancomext y las fideicomisos 

de fomento económico operan flneas de crédito para actividades a tra­

vés del descuento de recursos crediticos, con lo que reducen el costo 

financiero paro los proyectos apoyados y aportan metodolog¡a avanza­

do en lo evaluaCión y seguimiento de proyectos de inversión 
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Otras instituciones de desarrollo como el Banco Nacional de Co-

mercio Interior, continúan operando como bancos de primer piso, con 

atención directa a los acreditados, a través de las sucursales que man-

tienen a lo largo de todo el país. Esto facilita a amplios sectores de la 

población tener acceso a servicios financieros especializados y de alta 

calidad, conforme a las necesidades específicas de los sectores. 

Actualmente se encuentran en opreración las siguientes instituciones 

financieras de fomento y sobre las cuales se datalla más adelante. 

1 . Nacional Financiera (NAFIN) '.~ 
:~ 

2. Banco Nacional de Comercio Exterior (BANCOMEXT) 

3. Banco Nacional de Comercio Interior (BNCI) 

4. Fondo de Opreración y Financiamiento Bancano a la VIvienda (FOVi) 

5 Fideicomisos Instituidos en Relación con la Agricultura (FIRA) 

6. Fondo para el Desarrollo ComerCial (FIDEC) 

Otras instituciones de fomento son: 

• Banco Nocional de Crédito Rural (BANRURAL) 

• Banco Nocional de Obras y Servicios Públicos (BANOBRAS) 

• Banco Nocional del Ejército. Fuerzo Aérea y Armada (BANJERCITO) 

• Financiera Nacional Azucarero (FINA) 
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Por razones que competen a esta investigación, solamente se expli­

cará aquellos que sean de interés para el apoyo al Micro, Pequeño y 

Mediano Empresario exclusivamente, 

2,1.4.1, CRÉDITOS NAFINSA 

los créditos que otorga Nacional Financiera están destinados a per­

sonas físicas o morales que clasifiquen como micro, pequeñas o media­

nas empresas con participación patrimonial mayoritaria mexicana que 

desarrollen actividades industriales, comerciales o de servicios, Estos cré­

ditos son: 

HABILITACiÓN Y/O Avío, Plazo: 3 años que incluye un año de gracia 

(un año de gracia se refiere o que el primer año sólo se pagarán los 

intereses sin amortizar al capital), Intereses del TIIE+6 garantía del 

doble del monto del crédito (2 o 1) Y forzosamente inmobiliaria, 

CRÉDITO REFACCIONARIO, Plazo 5 años con uno de gracia a un in­

terés de TIIE+6 con garantía del 2 a 1 inmobiliaria, 

Además NAFINSA presta desde S 135,000.00, Lo que en la Banco 

comercial no existe, ya que hay un elitismo que prácticamente anula 

sobre todo al micro empresario, y que es muy difícil que a éste se le con­

cedan créditos, 

107 



2.1.4.2. COSTO DE FINANCIAMIENTO 

El costo de financiamiento para cada tipo de crédito es establecido 

por el comité de administración integral de recursos de cada institución 

bancaria, dependiendo del tipo de crédito de que se trate, atendiendo 

a los rangos previamente establecidos. 

De acuerdo a la legislación bancaria la taso base para el cobro de in-

terases de los créditos está en función de la Tasa Interbancaria Equilibrlo. 

Además se cobran otros gastos como serían los gastos de Investi-

gación y avalúo que van del 2 al 3% sobre el monto del crédito. Una 

comisión por apertura que varía de banco a banco y, aunque no incurre 

precisamente en un gasto. existe el hecho de la "reciprocidad" que se 

refiere a tener un dinero Invertido de formo paralela al crédito dentro de 

la institución bancaria a la que se hace referencia. la cual puede ir des-

de una simple cuenta de cheques hasta un parcentaje del monto del 

crédito en uno Inversión de renta fija. En suma. el costo de financiamien-

to total incluyendo todo lo mencionado anteriormente va del "45% 

anual hasta un 55%" . dentro de la banca comercial. y dentro de insfitu-

ciones de fomento como NAFINSA se puede observar una reducción 

como el hecho de que cobran el TIIE+4 más 2.5 de avalúo " cJn diez por 

ciento de acciones para la unión de crédito de que estemos hablando 
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o sea un 50%. Esto porque Nacional Financiera no cuenta con banca de 

primer piso y se ve en la necesidad de apoyarse en otras instituciones 

financieras como bancos y uniones de crédito. 

El diez por ciento de acciones al que se hace mención tendrá que 

ser por adelantado y antes de recibir el préstamo: anteriormente esta 

cantidad podía ser financiada con el mismo préstamo y la cantidad de 

acciones era menor. De cualquier manera y como ya se mencionó en el 

Capítulo I estas acciones son recuperables, pero sin duda representan 

una limltante para aquel que se supone que no tiene dinero y por eso 

solicita un crédito. 

A continuación, y a manera de ejemplo, presento los requisitos que 

solicita NAFINSA para un crédito a las micro. pequenas y medianas em-

presas. Tomo como ejemplo a NAFINSA ya que los requisitos son dema-

siados. y que a un pequeno empresario le cuesta hasta un mes adiCional 

completar dicha información. Eso sin contar el mes que le toma a Na-

cional FinanCiera hacer un análisis de éstos mismos para poder dar un Sí 

o un No a la solicitud de crédito: y en los créditos comerciales bancarios 

este sí o no a veces tarda hasta tres meses. así que es recomendable que 

los empresarios ya tengan elaborado el expediente antes de elegir algu-

na institución de crédito. independientemente que los requisitos se dismi-
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nuyan o aumenten (poco probable), Independientemente de la institu­

ción de crédito que estemos hablando, serán en su mayoría los mismos, 

es más, si sobran las instituciones tendrán más herramientas para poder 

hacer un análisis de la situación de la empresa y por tanto habrá más 

probabilidades de que se acepte el crédito, 

El ejemplo está elaborado por un despacho de asesores de finan­

ciamiento (de los que hablaré en el último capítulo), y se refiere a los re­

quisitos que se le pide a ,una empresa pequeña, o sea una empresa que 

no exceda de $21 'QOC),QOC),OO en ventas al año, La diferencia con una 

micro, solamente es que en dicha empresa no se le solicitan estados 

proforma, en cuanto a la industria mediana es completamente igual. 

DOCUMENTACiÓN REQUERIDA PARA ANA LISIS y EVALUACiÓN DE FACTI­

BILIDAD 

Creditos de $1'100,000,00 0$10'500,000,00 

EMPRESA PEQUEÑA 

l. Solicitud de asociación y crédito (manto. plazo y destino), así como 

características y estudios de proyecto. 

2 Carta de antecedentes de la empresa (Curriculum). 
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3. Programa de Inversión y Descripción del Proyecto. (En el caso de 

compra de maquinaria y equipo o mejoras en sus Instalaciones se 

necesita anexar una cotizar una cotización que ampare el destino 

del credito). 

4. Balance general 97 y reciente de 98 (máximo 2 meses de antigüe­

dad). 

5. Relaciones AnaITticas del reciente de 98 (máximo 2 meses de anti­

güedad). 

6. Estado de resultados 97 y reciente de 98 (máximo 2 meses de anti­

güedad). 

7. Balance generaL estado de resultados. estado de flujo de efectivo y 

tabla de amotización proyectados por la duración del credito. Inclu­

yendo el proyecto de inversión. el monto del crédito y los gastos del 

financiamiento. considerando los intereses sobre saldos insolutos el TIIE 

mas 4 puntas vigente a la entrega de la solicitud. 

8. Últimos:3 recibos de luz y de teléfonos. 

9. Últimos:3 estados de cuenta de cheques. 

10. Deciaración anual de impuestos. 

11. Relación de bienes (especificando características. capacidades y 

valor). 

12. Relación de inventarios con importes. 
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13, Inscripción y modificaciones de Hacienda así como la cédula de 

Identificación Fiscal. 

14, Relaciones de 5 clientes y 5 proveedores: nombre, dirección comple­

ta, teléfonos y saldos a 97 y del mes más reciente del 98, 

15, Acta Constitutiva de la empresa y últimos aumentos de capital. 

16, Poderes notanales de los representantes legales con actos de domi­

nio, 

17, Escrltura(s) de la Garantia(s) (no gravadas), certificado(s) de libertad 

de gravamen, tomando en cuenta que el valor de ésta(s), debe ser 

de cuando menos dos veces el valor del financiamiento solicitado, 

PROPIETARIO O REPRESENTANTE LEGAL Y AVAl(ES), 

• Acta de nacimiento. 

• Acta de matrimonio. 

• Identificación con firmo y foto. (Credencial de elector o pasaporte 

vigente) 

• Relación patrimonial. 

• Comprobante de domicilio particular. 

CONTENIDO DE UN PROYECTO DE INVERSiÓN, 
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Antecedentes del proyecto origen y/o Justificación del proyecto, 

objetivos y metas del estudio de factibilidad 

1. Estudio de mercado y comercialización, 

11, Estudio de Localización, 

111. Tamaño del proyecto, 

IV, Ingeniería y otros detalles técnicos del proyecto, 

V, Necesidades de inversión, 

VI. Estudios financieros proforma, 

VII, Evaluación de los estudios proforma, 

VIII. Conclusiones y recomendaciones, 

2,1.4.2 BANCO NACIONAL DE COMERCIO EXTERIOR, S,N,C 

(BANCOMEXT) 

Objetivo: 

Fortalecer el sector exportador, promover la diversificación y la pre­

sencia de las exportaciones mexicanas de bienes y servicios no petrole­

ros, contibuir a la captación de inversión extranjera y realización de 

coinversiones y alianzas estratégicas entre empresas mexicanas y del ex­

terior así como, racionalizar el uso de divisas para contribuir o lo moderni­

zación del pais, 
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Asimismo, busca incorporar a empresas, sobre todo medianas y pe­

queñas, para que participen permanentemente en la actividad de ex­

portación, 

La estrategia de BANCOMEXT consiste en: 

• Promover el cambio estructural por empresa, 

o Impulsar alianzas estratégicas, 

o Sustituir pasivos onerosos ampliando plazo, 

o Otorgar nuevas ITneas revolventes de capital de trabajo, 

o Financiar el equipamiento para resolver cuellos de botella, 

o Proporcionar asistencia técnico paro elevar eficiencia y competi",i­

dad. 

Los sectores y ramas apoyadas son: celulosa y papel cuero y cal­

zada, textil, farmacéutica, lechera, bienes de capital y química, hulero y 

plática, 

Sujetos de crédito: 

Se apoya a productores, organizaciones de productores, empresas 

productoras vio comercializadoras de bienes y servicio no petroleros, 

que exporten directa o indirectamente, o bien que sean exportadores 

potenciales, 
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A efecto de otorgar el apoyo de acuerdo a las características de 

cada empresa los acreditados se clasifican en función a los siguientes 

parámetros: 

Ventas ele Exportación Directas y/o 
Tipo ele Empresa Indirectas elel afio Inmediato Anterior 

(Mili. de Dls. EUA) 
A desarrollar Hasta 2 
Intemedias Entre 2 y 20 
Consolidadas Mósde20 

Atiende los requerimientos financieros de las empresas de los secto-

res de manufacturas y servicio, minero-metalúrgico, agropecuario. pes-

ca y turismo. 

Caraclerlsficas ele los créclHos 

Los créditos se canalizan a través de la banca comercial las arren-

dadoras financieras. las casas de factoraje y las uniones de crédito en 

dólares de EUA y/o moneda nacional. en montos suficientes. a tasas inte-

rés competitivas y plazos adecuados. de acuerdo a las caracteristicas 

de cada etapa y actividad, En promedio las tasas de interés a las que el 

BANCOMEXT presta los recursos a los intermediarios finacieras son,' 

A corto plazo: (180-360 días) en moneda nacional. TIIE+3 

y en dólares, libor+4, 
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A largo plazo: (hasta 5 años) en moneda nacional TIIE+5 

y en dólares, Iibor+6, 

Además se aplica una comisión por el manejo del crédito, 

El apoyo al capital de trabajo se otorga cuando se producen y/o 

comercializan bienes que cuentan con un grado de integración nacio-

nal mínimo de 30% dentro de su costo de producción, o prestan servicios 

que generan un ingreso neto de divisas mínimo de 30% dentro de su cos-

to de prestación, En los casos de bienes y servicios cuyo grado de inte- ¡', 

gración nacional o ingreso neto de divisas sea menor al 30%, se apoya la 

parte mexicana, 

Los créditos son los siguientes, 

A) Ciclo Praductivo- Se apoya la producción, acopio y existencia 

de bienes terminados o la prestación de servicios, así como mantenl-

miento estratégico y la existencia de materias primas e importación de 

insumos que se incorporen a bienes de exportación directa o indirecta-

mente, 

Moneda: Dólares americanos paro exportadores 
directos y pesos mexicanos paro expor­
tadores indirectos 

Porcentaje de Financiamiento Hasta el 100% 

116 



Plazo: Entre 180 Y 360 Días según el caso. 

Amortización: Una sólo al vencimiento 

8) Unldc:ldes de equipo de ImportClCIón.- Adquisición de maquinaria 

y equipos nuevos, cuyo pago se haya pactado con financiamiento de 

los ~neos de Impotación garantizadas por EXIMBANK del país correspon-

diente en la modalidad de desembolso por medio de uno carta de cré-

dlto comercial Irrevocable con base en fineos de crédito de importación 

que BANCOMEXT ha establecido con Inslituclones financieras Intemacio-

nales. 

Moneda: Dólares, pesos u otras, dependiendo el 
origen del bien. 

Porcentaje de Financiamiento: Hasta B5% y de 50 mil hasta 5 millones 
de dólares. 

Plazo. Hasta 5 años 

Amortizaciones: Semestrales en moneda extranjero y 
trimestrales en pesos mexicanos. 

el Proyectos de inversión. Construcción. equipamiento. desarrollo 

tecnológico modernización etcetera: de infraestructura para empresas 

que estén destinadas a exportar o que facturen a países extranjeros en 

divisas. 

Moneda: Pesos o divisas. 
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Monto Máximo del financiamiento: 70% 

Plazo: Se determina en cada caso. 

Amortizaciones: Conforme a un caledarlo de pagos. 

D) Consolidaci6n Financiera. Restructuraclón de pasivos de créditos 

onerososos otorgados por Instituciones bancarias. Sin incluir Intereses 

moratorias. 

Moneda: 

Porcentaje de Financiamiento: 

Plazo: 

Amortización: 

Pesos, divisas o combinación de éstas. 

Hasta un 100% 

En función del flujo de recursos. 

Pagos de acuerdo a calendario 

E) AcciOnes promociOna"s. Todo lo relacionado a promover. di­

fundir y comercializar productos y servicios mexicanos que aumenten las 

exportaciones del país. 

Moneda: 

Porcentaje de Financiamiento: 

Plazo: 

Amortización: 

Pesos o dólares E.U.A. 

Hasta 85% de los gastos. 

De 1 a 5 años. 

Mensual o trimestral. 

F) Inversiones accionarias. Se financia a personas fisicas o morales 

para la aportación al capital social de empresas. así como empresas 

comercializadoras proveedoras de insumos que se incorporen a bienes 
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ylo servicios de exportación directos e Indirectos, ubicados en el país o 

en el extranjero. 

Moneda: Pesos mexicanos, 

Porcentaje de Financiamiento: Hasta 50% del monto de operación 

Plazo: En función del flujo de recursos espera­
dos, 

Amortización: De acuerdo a un calendario de pagos 

G) garantias, Con este tipo de acciones se protege al exportador 

contra cualquier inconveniente que pueda presentarse durante el pro-

ceso exportación de principio o fin. Las que se casiflcan en garantía de 

pre-embarque, pre-entrega, post-embarque y post-entrega y con una 

cobertura de hasta el 90% de lo base gravable según su tipo. 

2.4.1.3. BANCO NACIONAL DE COMERCIO INTERIOR, S.N.C. (BNCI) 

El Banco Nacional de Comercio Interior. S,N,C (BNCI) es una Institu-

ción de Banca de Desarrollo especializada en la atención integral del 

abasto. el comercio interior y los servicios. A través de su red de sucursa-

les ubicadas en todo el país ofrece servicos bancarios y de crédito. 

Mediante el finaciamiento impulsa y fortalece el proceso de moda-

rinzación de los sectores encomendados. la construcción de la infraes-

tructura comercial y de servicios que estas actividades econÓmicas 
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demandan. Asimismo. presta servicio de asistencia técnica y capacita-

ción. al mismo tiempo que colabora en el desarrollo de las regiones de 

mayor atraso relativo. 

El Banco se ha dedicado a fomentar el desarrollo económico y re-

glonal del país. en el ámbito de su competencia así como de aquellas 

ramas de actividad que por su importancia le encomienda el Gobierno 

Federal. 

Un aspecto Impartante en el desarrollo del Banco ha sido flnancia-

miento canalizado para nuevas Instalaciones. tales como módulos y 

centrales de abasto. centro comerciales y mercados de venta al detalle. 

así para la adqUiSición de estos espacios comerciales. De esta forma ha 

participado en la construcción de 32 centrales de abasto. 37 centros 

comerciales y 51 mercados de venta al detalle. 

Igualmente ha permitido la incorporación a la cultura bancaria de 

un gran número de empresarios. por sus características y dimensiones. 

dificilmente hibieran sido sujetos de atención. no sólo en actividades 

crediticias. sino en otro tipo de servicios de ahorro e inversión. 
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Atención al público 

A nivel nacional BNCI ha establecido más de 140 sucursales organi­

zadas en cinco Direcciones de Banca Regional que las agrupan. 
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PROGRAMAS CREDITICIOS BNCI 

Condiciones 

Elementos 1.1- 1.2 1.3. 1.4. 
Locatarios de Comerciantes y prestadores Présblmos Reordenación del 

mercados públicos de HNlcios para la comercio en vía púo 
adquisición blice 
debienes d._u· 
moypago 
deHN\. 

dos 
TIpo de Ouirogra- Cuenla Quirografa Cuenla Refaccio- Cuenla Sirrf'le Refaccio-
Crédilo fario corrienta no corriente o nano comente nario 

sirrf'le (taJjeIa de 
crédlo 

Destino del Adquisición de Adquisición de mero Adquisi- Adquisición ConsIl\Jc- AdquiSl-
Crédilo mercancías cenelas. insumos y ción de de bienes ciónhasla ción del 

malenas primas equipo de consumo elMde local hasta 

,j 

i 
.......00 <IJradero Y la tnl/8r· 0180% del 
de loe, no duradero. sión valor 
Adq. de pago de 

loe. hasta servicíos 
elSO% 

de la Inv 
SUjeto oei Locatarios de mercados Personas fíSicas y morales. Personas Pr:)!Tlo- Personas 

Credlto pubítcos comerciantes y prestaoores fíSicas y tares flsicas 
de s.ervlClos morales comer-

Ciantes en 
procese 
de reubl-
caClon 

Plazo del 30,60 o 1 año 30,60 Ó Hasta Hasta Un año Hasta Hasta 
Crédito 90 dias revoJ. 90 días 24 meses 5 años revolvente 18 meses 3 años 

Pago del Al Mensual Al Mensual Mensual Mensual y Mensual 
Capital vencl- vencl- contorme 

miento miento a ventas 

Pago de Por anticl- Mensual Por antlcl' Mensual vencido Mensual Mensual vencido 
Intereses pado vencido pado venCido 
Garantías Cesión Der _ De Aval Prendalia, Hipotecana Aval u PartiCipa· Fiduciaria, 

uso de local o Fiduciaria obligado Clones hlpoteca-
solldan'o fiscales y na o a'la, 

fiduciarias 
o hlpote· 

canas 
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PROGRAMAS CREDITICIOS BNCI 

Condiciones 

Elementos 2.1. 2.2. 2.3. 
Inffaeolruclura comercial y ModemlzacIó ADa..., Agropecuario 

d. oervIcIoe n del Tous-
pW 

Tipo de CIiKIto Si"",," Si"",," Si"",," o _o Si..,. o Habilitación 
refaccionario refaccionario oavio 

Destino del Arrj:lIiación. Elab. de Es\. y 1>.dQ. de Unid. MlJisición de ~oiónde Engorda de 
Crédlo remodelación Proy. de Inv. nuevas, cam- mercancías, ~ipoy ganado, como 

y construcción hasta el 80% bio de motor y insumos y construcción pra de in.su~ 
de inlraestruc· del valor de remozamiento materias de infraestruc- mas 
tura hasta el esludio para ellnlns- primas tura 
80% de la porte de pasa-
inversión jeros y carga 

hasta 8190% 
del valor de la 

unidad 
Sujeto del Promotores, ~ones de Personas Peo>onas lisicas y morales, organizaciones de 

Crédlo oomerclantes y de pniStadoIes lisicas Y mora- procIJctores, agroasooiaciones y promolores 
de servicios y empresa. les, concesio- de la actividad 

turísticas narios V 
permisianarios 
del T rans¡) de 

pasajeros y 
carpa 

Plazo del Hasta Hasta Hasta Hasta Hasta 
Crédito 18 meses 3 años 180 dias 5 años 2 años 
Pago de: Mensual y Mensual Mensual Al Mensual De acueroo 
Capital conforme a venCimiento al proyecto 

ventas 
Pago de Inte- Mensual vencido Mensual Por Mensual De acuerdo 

reses vencido adelantado vencido al proyecto 
Garantias Hlpolecana o fiduclana Fianza, Mu- Cer1íflcados de Hipotecarias o flduclanas 

clanB, hipote- depósito y 
cana o bonos de 

prendaria _~da 
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PROGRAMAS CREDITICIOS BNCI 

Condiciones 

EIemen· 3.1. 3.2- 4.1. 5.t 
loo Deocuent Co ..... lallzación Un_de Franquicia. 

o de Con· AGricola Crédito 
Ira Ract· 

bos 
Tipo de Con Prendario Si"llie Con Si"llie Si"llie Refaccio- SilT'l'le 
Crédito colateral coIatsral nano 
Destino ~a\ CapItal de CapItal de ~ral AcIq .• Cap. de Adq .• Estuclo 

del Crédito capital de trabajo trabajo capital de Remad .• Trabajo, Remad. o téCniooy 
trabajo para la para la trabajo de los Adq. de Adec. del proy. del. 

COI11OIti8\i. ~ _o usa de la local. Adq. inversión y 
zacl6n de zacl6n de deecM>o Franq. de OQUipo ~Io 
pruciJctos prodJctos hasta el de Transp. haSta el 
agricola. agrícolas 80% de _el 80% de la 
hasta 01 hasta el lainv. 80% de inversión 

70% de la M de la lalnv 
prenda inversión. 

Sujeto del Proveedo- l'ToOOtIoIos pecuarios Y Unión de crédito Pe<SOMSfisicaso ElT'I'IBsa· 
Crédito res de 8IT'I'IBS8S irdJstriales morales franquiciatarios nos fran· 

básioos acreditados por Aseroa QUiciantes 
Plazo del .AJ venei· fiasta Hasta A1Venc Hasta Hasta Hasta Ha.1a 1B 
Creditc mlento de 180 dias 1 año del Docto 5 años 3 años 3 años meses 

los docu- Present equlpa-
mentos en gafan· miento y 5 \ 

Max180 tia a'os 1 
días remDdela-

Clan i 
Pago del AII/enei- Al vencí- Mensual Mensual Mensual 
Cap1tal miento miento 

Pago de Por Por Mensual Por Mensual Mensual vencido 
Intereses anticipado adelantado vencIdo anticipado vencida 
Garantías Colatera- Certificado Hlpoteca- Co~atera- Hipoteca- Prendana. hipOtecana Hipoteca. 

les de de dopósi· ria les de nas o y aval na o 
contra- to, fondo HOJa 1 y2 letras de prendarias fiduciaria 
recibos de inver- cambio y 

Slon pagares 
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2.1.4.4. FIDEC (FoNDO PARA EL DESARROLLO COMERCIAL) 

La Idea del Fondo para el Desarrollo Comercial surgió del propósito 

de reforzar los mecanismos financieros de apoyo al comercio pequeño y 

mediano que participa en la distribución de bienes y servicios de consu-

mo, para lograr la mayor eficiencia en el aparato distributivo mediante 

la disminución de los costos de comercialización y la reducción de la 

cadena de Intermediaclón, aportando además de recursos financieros 

servicio de asesolÍa técnica, capacitación y difusión de nuevas prácticas 

de comercialización así como apoyo a la construcción, ampliación y 

modernización de infraestructura comElfclal. 

Los recursos del FIDEC se obtienen a través de los distintos interme-

diarios financieros que operan como Banca de Primer Piso: depende del 

Banco de México el cual actúa como fiduciario del mismo 

TIPOS DE CRÉDITO 

a) Crédito simple. 

b) Crédito prendario 

e) Crédito de habilitación ylo avío 

d) Créditos refaccionaríos 
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MONEDA. Serán en moneda nacional. 

INTERESES. Las tasas delFIDEC son las más bajas del mercado: se 

pocto libremente entre el solicitante y la banca con las siguientes carac­

teñsticas. 

• TlIE - 1.5 puntos para créditos menores a 500 mil pesos. 

• lilE - 0.5 puntos para mayores a 500 mil pesos (obsérvese que en 

lugar de sumar puntos se restan). 

ACTIVIDADES NO ELEGIBLES PARA EL FIDEC. Las destinadas a satisfa­

cer las necesidades de consumidores de altos ingresos. expendios de 

alimentos preparados y cines. teatros y similares: comercialización de in­

sumas destinados a las grandes empresas. servicios de transporte de car­

ga y pasajeros de grandes empresas. venta de automóviles y servicios de 

comunicación y todo intermediario de gran tamaño. 

Con esto concluyo los medios de financiamiento por medio de lo 

Banco de Desarrollo. la cual ofrece otros servicios de los cuales hablaré 

más adelante. por lo que resta de este Capítulo hablaré de otros medios 

de financiamiento como son el arrendamiento. el factoraje. los presta­

mistas y los créditos del extranjero. 
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2.2. TIPOs DE ARRENDAMIENTO 

La clasificación del arrendamiento se basa en el grado en que los 

riesgos y los beneficios inherentes a la propiedad de un activo permane­

cen con el arrendador o del arrendatario. y pueden ser arrendamiento 

financiero o arrendamiento puro. 

Asimismo, existen aplicaciones contables que marcan ciertas dife­

rencias entre estos instrumentos, mismos que serán morcados más ade­

lante. 

2.2.1. foRMAS DE ARRENDAMIENTO ANANCIERO 

Arrendamiento Financiero. Es el acuerdo entre el arrendador o 

arrendadora y el arrendatario a través del cual el arrendador otorga el 

uso y goce temporal de un bien por un plazo predeterminado al arren­

datario a cambio de un pactado. En su caso. una vez terminado el plazo 

y cubiertos mediante rentas las erogaciones e intereses de la arrendado­

ra. el arrendatario tiene derecho a ejercitar una opción de compra del 

equipo arrendado. mediante un pago estipulado de antemano y que 
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resulta simbólico en comparación con el precio real que en ese momen­

to puede llegar a tener el equipo en el mercado. 

MODAUDADES 

Arrendamiento Maestro. Es una operación donde se utiliza más de 

un tipo de equipo y adquiridos por la arrendadora en diferentes fechas 

de acuerdo a un contrato maestro de arrendamientos y así simplifica la 

administración de los mismos. 

Arrendamiento Financiero Neto. Es aquel en el que el arrendatario 

cubre todos los gastos de instalación. seguros, mantenimiento, repara­

ciones, etcétera. 

Arrendamiento Financiera Global. Es lo contrario de lo anterior, aquí 

la arrendadora corre con los gastos antes mencionados. 

Arrendamiento en Lease Back (fictiCiO). Esta forma se utiliza para 

devolver liquidez a las empresas arrendatarias. mediante la venta de al­

gún activo productivo de éstas hacia la arrendadora (normalmente el 

precio de vento se determina mediante avalúo bancario). La arrendado­

ra devuelve al activo en calidad de arrendamiento financiero 
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Arrendamiento financiero Inmobiliario. Se hace de igual manera 

pero con bienes Inmuebles. teniendo implicaciones de la misma manera 

que la compra de bienes Inmuebles para efectos legales. 

Arrendamiento Operatlvo.- Es una operación que se establece entre 

la arrendadora. el arrendatario y el proveedor o fabricante del bien a 

arrendar: utilizando el mismo mecanismo que el arrendamiento financie­

ro. sólo que el valor residual (o sea la opción de compra) será de acuer­

do al precio de mercado y los plazos serán menores relativamente. 

2.2.1.1. IMPlICACIONES ASCALES 

En México al arrendamiento financiero lo norma y le da sus ca roete­

rlSticas principales el Código Fiscal de la Federación y Ley de Impuesto 

sobre la Renta de la siguiente manera 

El Artículo 15 del CFF lo integra definiéndolo como el contrato por el 

cual se otorga el uso o goce temporol de bienes tangibles. siempre que 

se cumpla con los siguientes requisitas: 

1. Que se establezca un plazo forzoso que sea igualo superior al míni­

mo para deducir la inversión en los términos de las disposiciones fisca-
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les, o cuando el plazo seo menor se permito o quien recibe el bien, 

que al término del plazo ejelZa cualquiera de las siguientes opciones 

- Transferir la propiedad del bien objeto del contrato mediante el 

pago de una cantidad determinada que sea Inferior al precio 

del bien en el mercado al momento de que se ejerza esta op-

ción, 

- Prorrogar el contrato por un cierto plazo, 

- Obtener parte del precio por la enajenación a un tercero, 

11, Que la contraprestación seo Igual o superior al valor del bien al mo-

mento de otorgar su uso o goce, 

111. Que se establezca Una tasa de interés aplicable para determinar los 

pagos y el contrata se celebre por escrito 

IV, Consignar expresamente en el contrato el valor del bien objeto de la 

operación y el monto que corresponda al pago de los intereses. 

Asimismo, el artículo 14 del CFF le otorgo 01 arrendamiento financie-

ro la calidad de enajenación a plazos, por consiguiente el valor del bien 

se considerará el monto original de lo inversión y se podrá deducir me-

diante la aplicación en coda ejercicio, de los por cientos máximos auto-
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rizados por la ley en sus artículos 44 y 45 LlSR ya que la ley lo considera 

propiedad para efectos fiscales. 

El artículo 48 de la LlSR determina que se considerará el monto origi-

nal de la Inversión (MOl). la cantidad que se hubiese pactado como va-

lar del bien objeto de contrato. incluyendo todos los gastos que 

involucra una importación. 

El artículo 41 de la LlSR marca la deducción de las Inversiones y de-

termina los costos que comprenden el MOL 

El artículo 7 A de la LlSR determina el concepto de Interés y nos 

menciona que en contratos de arrendamiento financiero se considera 

interés la diferencia entre el total de pagos y el MOL 

El artículo 24 de lo L1SR determina lo deducción de los intereses. 

El artículo 50 de la LlSR determina las reglas aplicables para la de-

ducción de los bienes en arrendamiento financiero al ejercer las opcio-

nes terminales. 

El artículo 12 de la UVA determina que este impuesto se pagará por 

anticipado y que el impuesto que podrá diferirse será el correspondiente 

a los intereses. 
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2.2.2. ARRENDAMIENTO PURO 

Como se había mencionado anteriormente, el arrendamiento puro 

está legislado por el Código Civil y se conceptúa de la siguiente manera: 

Existe arrendamiento cuando una persona otorga el uso o goce de 

un bien por un plazo determinado a otra persona y ésta se obliga a pa-

gar una cantidad determinada por su uso o goce sin la necesidad de 

adquirir el bien, 

El artículo 2400 determina que son susceptibles de arrendarse todos 

los bienes que puedan usarse sin consumirse, con excepción de aquellos 

que la ley prohiba arrendar y los derechos estrictamente personales, 

Para los efectos de nuestra investigación sólo podrán arrendarse los 

bienes muebles y bienes de capital, es decir, los bienes productivos que 

las personas físicas y morales utilicen para la obtención de sus ingresos. 

El artículo 2406 del ce determina que el arrendamiento debe otor-

garse por escrito, cuando la renta pase de 100 pesos anuales, 

El artículo 2461 del ce establece que si el bien se arrendó por anos, 

meses, días o semanas, la renta se pagará al vencimiento de cada uno 

de los términos, salvo convenio de lo contrario, 
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El artículo 2480 del ce determina que el arrendatario sólo podrá su-

barrendar el bien con consentimiento del dueño o arrendador. Fiscal-

mente este tipo de arrendamiento está considerado como un gasto 

deducible ya que los bienes tomados en este sistema serán considerados 

como Indispensables para el funcionamiento de las actividades de los 

contribuyentes, De esta manera podemos determinar que este sistema 

está vinculado a bajar la base gravable de las personas físicas y morales 

para efectos del pago de ISR y PTU. asimismo. al no tener la propiedad 

del bien arrendado el contribuyente no paga el impuesto al activo, 

En la práctica. los plazos para este tipo de arrendamiento serán de-

terminados de acuerdo con la vida útil de los bienes, considerando que 

los plazos siempre serán menores que su vida útil. 

2.2.3. DIFERENCIAS ENTRE ARRENDAMIENTO PURO Y FINANCIERO 

La diferencia principal se encuentra al término del contrato, mien-

tras que en el financiero existe una obligación de adquirir el bien por 

medio de un valor residual. en el puro no existe tal. ya que el bien pasa 

otra vez a manos del arrendador y éste podrá optar si quedarse con el 

bien. venderlo al arrendatario o, en su caso, a un tercero, 
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Ahora bien, la Ley contempla que si en algún contrato de arren­

damiento se dan opciones de compra terminales, éste será considerado 

como financiero, 

Pero en la práctica esto sí se da, no dentro del contrato, pero sí con 

una carta donde el fabricante ofrece a un valor residual al termino del 

plazo estipulado,12 dando así la certeza al' arrendatario que podrá 

comprar o no el bien al término del contrato a cierto precio y sin estar 

obligado a adquirirlo, 

Este tipo de operación debería llamarse entonces Arrendamiento 

Operativo pero sin obligación de ninguna de las partes de otorgar el 

bien a la otra: es por esto que concluyo que en la práctica se utilice el 

termino de "arrendamiento puro" puesto que además el bien nunca 

deja de ser de la arrendadora, lo que puede representar una ventaja 

para ambas partes desde el punto de vista legal. 

';O VoJkswoven leaslng, es un ejemplo 
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2.2.4. CUADRO COMPARATIVO ARRENDAMIENTO FINANCIERO y ARRENDAMIENTO 

PURO (ENFOQUE ARRENDATARIO) 

Propiedad fiscal del bien 

Causa del Impuesto al Activo (2%) 

Depreciación fiscal del Activo Fijo 

Deducción de pago de rentas 

Propiedad Juridlca del bien 

Pago Inmediato del IV A del valor del bien 

Opción de compra al término del contrato 

Venta al término del contrato a valor simbólico 

Efecto carga financiera deducible al lOO"k 

Genera base de componente inflacionario 

I Se considera financiamiento 

Plazo mínimo del contrato 6 meses 

Se estipula valor del bien 

Se estipulan intereses 

Se estipulan rentas 

Disminuyen la base del PTU 

Pago de seguros del bien objeto de 
arrendamiento por el arrendatario 

Opción de compra a favor de un 
tercero a valor de mercada 

Valor de 1% -5% 
.- Valor comercial 
.,. Fiscalmente si finanCieramente no 
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AII.nclamlento 

Financiero Puro 

Sí No 

Sí No 

Sí No 

No Sí 
, .. No 

Sí No 

Sí' No 

Sí' No'" 

Si No 

Sí ¡ No 

Si I No 
--'.. 

No Sí 

Sí No 

Sí No 

Sí Sí 

Sí Sí 

Sí Si 

Sí Sí 

, 

, 
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2.2.5. PLAZOS, IlEQUISnOS y COSTO DEL AIlRENDAMIENTO 

Los plazos que existen en arrendamiento van desde los seis meses 

hasta los 5 años, dependiendo de la arrendadora y del equipo que se 

trate, 

El costo del arrendamiento es del TIIE+ 10 dividido entre el plazo 

concedido, una renta de depósito, IVA sobre la adquisición, y depen­

diendo si es financiero, una opción de compra del 1%-5% y si es puro la 

opción de compra es a valor comercial y eso si existe dentro de la 

arrendadora, Los requisitos básicos son: 

Llenar solicitud. 

Identificaclón de personalidad (acta constitutiva, comprobante de 

domicilio etc,). 

Estados financieros del último ejercicio. 

Última declaración y cédula fiscal 

Copia de estados de cuenta bancaria (últimos 3). 

Datos del Registro Pública de la Propiedad del solicitante o aval 

(garantía no gravada). 

Lo más importante de este financiamiento es que una vez reunida la 

documentación se tardan de 8 a 15 días en responder; a diferencia de 
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los créditos comerciales bancarios que llevan más tiempo y más requisi-

tos, además de gravar un bien, 

2,2.6. VENTAJAS DE LOS ARRENDAMIENTOS Y DESVENTAJAS 

Ventajas Beneficios 

Evita la descapitalización ya que no Deprecia y deduce aun sin ser su 
se gravan las garantías propiedad 

ConseNa las fineas de crédito ban- Adquiere un bien a bajo costo. 
carias 

El bien adquirido se paga sólo con Proyecta su crecimiento. 
su productividad y uso, 

Se cuenta con el avance en la tec- Incrementa su Imagen comercial 
nología 

Aumento la capacidad crediticia Adquiere mayor liquidez para in-
por no haber garantías gravadas yectarlas en áreas productivas. 

-1 
Cuando el dinero es escaso es una I 
bueno fuente de financiamiento i 

DESVENTAJAS 

• Mayor costo de financiamiento comparado con otros instrumentos. 

• Al arrendatario se le prohibe realizar mejoras al bien sin el consenti-

miento del arrendador, Si la propiedad pertenece al arrendatario, tal 

prohibición no existiría. 
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• Si se arrienda un activo que termina siendo obsoleto. deben conti­

nuarse los pagos por lo que resta de su utilización contractual. 

2.3. FACTORAJE 

En sí el factoraje es una ITnea de crédito revolvente. que se utiliza 

para obtener liquidez inmediata mediante la venta de cuentas por co­

brar. compra-venta de títulos de crédito. y el anticipo del importe de 

pedidos. Las ventajas que esto genera son: 

l. Convierte ventas de crédito en ventas de contado. 

2. Baja los costos de cobranza. 

3. Evita el riesgo de pasivos. 

4. Agiliza el capital de trabajo. 

5. Obtiene una mejor imagen a proveedores por pronto pago. 

6. Obtiene mejores descuentos de proveedores por compras de conta­

do. 

7. Obtiene liquidez del 70-1 OO"k de la cartera. 

Ahora bien. ¿por qué 70-100% de liquidez y no el 100%? Porque la 

empresa de factoraje asume el riesgo de las devoluciones que se efec­

túen; a este proceso se le conoce como" Aforo" y es dependiendo de 
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los productos que se manejen: por ejemplo, los productos perecederos 

tendrán un 70%, el 3Cf'Io restante son las pérdidas o devoluciones que pu­

dieran existir, dicho de otra manera, ésta es una forma de evitarse el 

riesgo que esto significa. No así en un pagaré o una letra de cambio que 

ahí sí se liquida el 100%. Pero ¿qué pasa con el 30% restante? El 30% res­

tante se paga cuando el cliente liquida el resto del crédito de su pro­

veedor, es decir, del crédito que se genere entre cliente y proveedor 

desde 15,30,60,90 días de plazo del crédito que se le haya otorgado. 

Los documentos que se aceptan en el factoraje son: pagarés, letras de 

cambio. facturas con selio de recibido, contrarecibos. 

Los tipo de factoraje son tres y son los que se mencionan a conti­

nuación: 

2.3. l. FACTORAJE A CLIENTES 

Este tipo de operación es sencilla y práctica para el descuento de 

facturas. contrarecibos o pagarés que sus clientes les otorguen por la 

compra de alguno de sus productos. o importando la cantidad de carte­

ra que manejen. obteniendo liquidez inmediata desde el 80"10 del importe 

del documento cedido. 
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Siendo muy sencilla su operación siguiendo los siguientes pasos: 

FACTORAJE A CUENTES 

Oías 

Uquidan 
documento 

1. Vende mercancías o servicios y entrega factura a revisión." 

2. Entrega documentos Ccontrarecibo. pagaré. factura. etc.): 

3. Cede documento a FACTORAJE. endosándolo: 

4. Anticipa a su empresa un porcentaje del valor del documento. 

5. Presenta FACTORAJE. el documento a su cliente para el cobro. 

6. Efectúo la liqUidación del documento al vencimiento. 

7. Reembolsa FACTORAJE. a su empresa el remanente del valor del do­

cumento. 
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2.3.2. FACTORAJE A PEDIDOS 

También existe la opción de aplicar el FACTORAJE A PEDIDOS esta-

blecldo por sus clientes. anticipando hasta el 40% del valor, permltiéndo-

le obtener capital de trabajo para la compra de materia prima, el pago 

de impuestos de Importación o cubrir sus costos directos primarios de 

fabricación 

FACTORAJE A PEDIDOS 

~4J 

fACtoRAJE 

1 . Contrato de Producción de bienes y servicios o cotizaciones poro su 

cliente" 

2. Establece su cliente pedido en firme a su favor." 

3. Presenta pedido a FACTORAJE poro factorearse: 

4. Anticipa recursos hasta por el 40"10 del importe pedido. 
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5. Entrega a su cliente la mercancía objeto del pedido. 

6. Obtiene paga de contado o un contrarecibo. 

2.3.3. FACTORAJE A PROVEEDORES 

Por otro lado, contamos con la altemativa de FACTORAJE A PRO-

VEEDORES; emitiendo ustedes el contrareclbo a proveedores, éstos los 

descuentan en Factoraje, pagándoles al contado a sus proveedores has-

ta el 100% del valor del documento e inmediatamente. Logrando con 

esto que ustedes reciban la mercancía, creando una buena imagen y 

consiguiendo algún tipo de descuento por el pago al contado de sus 

proveedores, pero manteniendo o ampliando el crédito que obtenían. 

FACTORAJE A PROVEEDORES 

su EMPRESA 

90 

Dios 60 

30 

vencimiento 

SU PROVEEDOR 
Entrega documento(2, 

(5) Presenta 
0\ cobro 

(3)Endosa 

documento 

FACTORAJE 
., 

Po a el 100% ' , 
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1, Vende mercancías o servicios y entrega factura a revisión' 

2. Entrega documentos (contrarecibo, pagaré, letra de cambio, etc.)' 

3. Endosa el documento cediéndolo a FACTORAJE. 

4, Paga el documento al proveedor. 

5, Presenta el documento para su cobro, 

6. Liquida al vencimiento a FACTORAJE' 

Estos tres pasos son los únicos que usted realizaró para obtener liquidez inmediata, -el 

resto lo haró el Factoraje. 

Como usted ya está enterado, las ventajas de Factoraje son muy 

atractivas: 

• Su cicla operativo es substancialmente mejorado, al acortar los días 

de cartera, teniendo una revalvencia mayor con resultados favorables 

en la utilización de los recursos. 

• Al contar con una liquidez inmediata usted pueda mejorar sus costos 

con sus proveedores al pagar de contado sus materias primas. 

• El costo financiero es reactivo. Es decir que al mejorar sus costos direc-

to en proveedores o en otros insumas, con el capital descontado de 

sus documentos su margen de utilidad es favorecido claramente. 
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• otros aspectos importantes es que este tipo de financiamiento no 

afecta su estructura financiera manteniendo el mismo nivel de apa-

lancamiento y mejorando su liquidez 01 acelerar su circulante. 

• No tendrá costo alguno la investigación y apertura de la finea de cré-

dito que establezca con el Factoraje. 

2.3.4. REQUISITOS y COSTO FINANCIERO 

~, 

Los documentos que deberán anexarse a la solicitud de servicios de 

la empresa son los siguientes: 

Copia de las declaraciones anuales de los dos últimos ejercicios. 

Copia de las declaraciones parciales del año en curso. 

Copia del alta ante Hacienda 

Copia de la cédula de identificación fiscal. 

Copia del acta constitutiva con sus últimas reformas a sus estatutos. 

Estados financieros históricos de los últimos dos ejercicios auditados 

con sus relaciones anafiticas. en papel membretado o con sello de la 

empresa. firmados. 

Estados financieros parciales con antigüedad no mayor a 90 días con 

sus relaciones ananticas. 
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Copia de una identificación oficial vigente de los representantes le-

gales de la empresa con foto y firma. 

Datos generales de representantes legales. 

Catálogo de productos. 

Carta solicitud en hoja membretada indicando el tipo de factoraje y 

el monto de la f1nea. 

Obligado solidario: 

Relación patrimonial del aval con datos de Inscripción en el RFC, con 

firma autógrafa. 

Copia del acta de matrimonio (si as casado) y/o acta de nacimien-

too 

Copio de una identificación oficial vigente con fotografía y firma. 

Copla de la escritura del bien inmueble en garantía. (La garantía 

pOdrá ser o no gravada. dependiendo de la empresa de Factoraje 

de la que estemos hablando)" 

Abrir una cuenta bancaria. 

El monto de la línea de crédito se determinará en base a las ventas 

anuales de la empresa que lo solicita y su costo se dará a conOCer por 

medio de un estado de cuenta mensual del TIIE+6 con una comisión del 

0.5 al millar. Esto se puede explicar en el siguiente ejemplo: 
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Monto del Factoraje 
Entre el millar 
Resultado 
Por 
Comisión del 0.5 01 millar igualo 

N $3QO,OQO,QO 
1,000.00 

300 
0.5 

N$lSO.OOO 

El tiempo de respuesta después de reunir los requisitos es de un mes, 

Cabe aclarar que el Factoraje no es un despacho de cobranza, o 

sea que se le delega lo cobranza, pero en el momento que no se le po-

ga, lo responsabilidad posa a manos de quien solicitó la ffnea de factora-

Je. 

2.4. PRESTAMISTAS 

Los prestamistas son personas que buscan un medio de inversión de 

su dinero mucho más productivo que los instrumentos de inversión en el 

mercado y con menar riesgo que el mercado de capitales. muchas de 

estas personas viven de sus intereses, sin tener que trabajar mucho para 

ello, ya que por lo regular existen personas que promueven su dinero por 

ellos y no les resulta gravoso. puesto que el que le paga al promotor es lo 

persono que adquiere el empréstito. Respecto a esto cobe. entonces. 

preguntarse acerco de cómo funcionan este tipo de préstamos. lo que 

aclaro a continuación. 
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Los préstamos personales se hacen mediante tres personas: la prime-

ro. el deudor. que es la persona que solicita el financiamiento: lo segun-

da. el acreedor. que es el que lo presta. y el tercero. el notario público. 

quien do fe mediante un contrato de mutuo con Interés. donde en el 

caso del Distrito Federal se hace mención del artículo 2111 del Código 

Civil del Distrito Federal. donde la parte deudora se obliga a cumplir ín-

tegramente las prestaciones que contrae aún en caso fortuito o de fuer-

za mayor y acepta expresamente esta responsabilidad; también 

manifestando que el interés pactado no es excesivo. ni desproporciona-

do y no tiene apuro pecuniario. es decir. que no es de un plazo de pago 

demasiado anticipado. renunciando con esto al artículo 2395 del Códi-

go en cuestión. Entre otras cosas. también se mencionan las formas de 

pago con el día V el lugar. los intereses moratorias. el plazo a pagarse. la 

garantía en hipoteca con primer beneficiario para la parte acreedora. la 

penalización. el interés V lo demás que viene en todo convenio o contro-

to de este tipo. más lo que codo parte quiero agregar. Ya dentro de lo 

notaría los únicos gastos que corren son los del notorio. los cuales por lo 

regular se reducen de lo cantidad prestada. que en ese momento tam-

bién se entrega y se hace mediante dos cheques. uno de la cantidad 

po ciada y otro para el notario. Obviamente los gastos corren por porte 

del deudor. Ahora que en lo práctica suele hacer un tercer cheque. ei 
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que está destinado al promotor de crédito del cual me gustaría profundi-

zar más. 

2.4. 1. PROMOTORES 

Los promotores de crédito de este tipo, son personas en su mayoría 

abogados con un solo interés, el de obtener un lucro de este tipo de 

transacciones. entre más cantidad y más rápido mejor; por lo tanto, es-

tos mismos son los que, por una parte consiguen los deudores, o sea los 

solicitantes del crédito, y por otro lado quien los presta, o sea los acree-

dores. Algunos lo hacen de manera honesta, es decir, obseNando los 

intereses tanto del acreedor (afirmando los riesgos que puede correr al 

prestarle a una cierta persona. proporcionando documentación. libertad 

de gravamen de la propiedad en garantía. visita ocular de la misma. 

etc.). como del deudor (refiriéndose al acreedor como una persona que 

efectivamente cuento con el capital para prestarla, diciéndole si es fac-

tibie que lo pueda pagar, proporcionándole la cantidad a lo que van a 

ascender los gastos. llevarle un seguimiento. etc.); otros no 10 hacen así. 

se ponen en la posición que más les conviene o sus intereses con tal de 

obtener su recompensa monetaria. es decir. si la casa en hipoteco estó 

gravada. mientras que el acreedor no se dé cuenta que queda en se-
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gundo término no importa, el promotor sigue recibiendo su porcentaje a 

la hora de la transacción; o si el deudor mediante los documentos que 

otorgue, éstos presentan una clara objeción ya que lo más seguro es que 

no puedo pagar a crédito; perderá su garantía y el promotor aún sigue 

recibiendo su comisión, Como éstas, pueden haber muchas más situa-

ciones en la que el promotor puede actuar con dolo e Inclinarse a bene-

ficlar a la parte que más le convenga, Dicho así. nos resulta fácil 

comprender porqué éstos son los que más promueven este tipo de prés-

tamos y no los capitalistas y porque muchos periódiCOS dedican seccio-

nas completas de sus anuncios clasificados a éstos, 

2,4.2, GARANTíAS, REQUISITOS Y GASTOS 

Antes de empezar con los requisitos hay que hacer mención de las 

garantías, ya que éstas suelen ser la base de estos créditos, tienen que 

ser muy comerciales y por lo regular sean casas o apartamentos en una 

zona urbana y de fácil acceso o, en su caso, terrenos en las zonas de 

más demanda comercial aunque suele ser raro que se acepten como 

garantía; no se aceptan ni bodegas, ni naves industriales; se basan en 

casas-habitación. También existen los que prestan en base a automóvi-
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les, pero con un interés muy elevado (del 10% mensual) y por lo regular 

sobre coches nuevos, 

Los préstamos tienen garantías del 3 a 1 debido a los altos intereses, 

que prestando al 2 a 1 no representaría un gran riesgo para el deudor 

perder su propiedad en lugar de saldar la deuda, 

Los requisitos para obtener un crédito de este tipo varían, pero por 

lo regular son pocos, además el tiempo de respuesta de los mismos 

también lo es (8 días después de recibir documentación), que se puede 

decir que son las únicas ventajas que presentan frente a otros tipos de 

financiamiento. De esta manera citaré siete que son los más comunes: 

1 , Carta con referencias. 

2. Escrituras del bien ofrecido en garantía libre de gravamen (3 a 1) 

3 Boleta predial actualizada. 

4. Acta de nacimiento. 

5. Acta de matrimonio. 

6. En caso de sociedad conyugal, el acta de nacimiento del cónyu-

ge. 

7. Identificación del socilitante y cónyuge. 

Los gastos hasta el 13 de diciembre de 1998 son: 
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a) De un 3 a un 6% de interés mensual. 

b) De un 5 a un 10% de comisión (si existe un promotor). 

c) Avalúo del 2.5 al miliar 

d) Gastos de 2.5% del notario (varían dependiendo de la notaña). 

El plazo es de 6 meses a un año siendo éste negociable al término 

del plazo y obligatorio para el acreedor y voluntario para la parte deu-

No existe documentoción al respecto de financiamientos de este tl- 1 

dora. estando obligado éste a pagar sólo los Intereses; pagando el capi-

tal durante o hasta el final del plazo pactado. 

I 
po y no hay una regulación de los mismos como sucede en los otros 11- , 

nanciamientos. La razón báslca por la que incluyo es, como suelen decir 

los promotores de esto, porque no hay dinero más caro que el que no se 

tiene. y debido a la situación que atraviesa el país y al elitismo financiero 

y la ausencia de capital poro financiamientos. ésta se presenta como la 

última opción. que representa un costo de capital muy elevado y el ries-

go de toparse con gente que su único interés es obtener de manera fácil 

propiedades. En mi opinión. mientras continúe el Sistema Financiero Me-

xicano teniendo lo tendencia histórico de altos tasas de interés. de una 

Al rnHlar está explicado en el punto 2.3.4. de este capítulo 
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cartera vencida grande, y de la falta de atención al micro y pequeño 

empresario por parte de bancos. Estos préstamos seguirán siendo un ne-

goclo muy lucrativo con poco riesgo. 

2.5. CRÉDITOS EXTERNOS 

Como se menciona en el capítulo 1. la Banca Extranjera ha entrado 

a México, bancos como BBV, Santander, Cltibanl<, Banco de Nueva Sco-

tia, etc" están funcionando con su nombre o tienen una participación 

relativa con alguna institución nacional, la banca extranjera presenta 

entonces una ventaja con respecto a la nacional. su fondeo es más ba-

rato, puesto que al pertenecer a un conglomerado financiero de algún 

país rico su costo es menor: para hocer uno comparación. es como si un 

empleado de Sears comprara ropa ° cualquier otra cosa en la misma 

tienda donde trabaja: Sears le otorgará precios por debajo del ",iv el que 

le da a su clientela en general. Por ende, el crédito que otorgan los ban-

cos extranjeros debería ser más barato, tal como sucedió en España 

cuando este país abrió sus puertas a la banca de otra procedencia dife-

rente a la hispana; pero no es así, la banca extranjera ha aprovechado 

la escasez de créditos para llevarse más centavos a sus arcas. otorgando 

créditos con la misma carga financiera que cualquier otro institución 

mexicana. Esta tendencia podría terminar en el momento en que em-
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piece a fluir más recursos para financiamientos. bajen las tasas de interés 

y por lo tanto el crédito se convierta factible a utilizarse por el empresa-

riado nacional. 

Por lo problemático que resulta obtener un empréstito en México, 

muchas empresas optan por solicitar un crédito externo con· condiciones 

más cómodas y asumiendo el riesgo de las posibles fluctuaciones en el 

tipo de cambio del peso. Desde luego que estos créditos tienen sus IImi-

taclones legales, ya que ninguna Institución puede promover operacio­

nes que provengan de bancos que no estén constituidos bajo la 

legislación bancaria del país. De ahí que los financiamientos de tipo ex-

temo se realizan por medio de promotores independientes que de mane-

ra particular promueven estos con alguna institución en el extranjero. 

aunque también los empresarios lo pueden hacer ellos mismos viajando 

al país donde se encuentran. 

2.5.1. CARACTERISTICAS 

Los créditos extranjeros que se promueven tienen similitudes con los 

de nuestro pais. los hay de habilitación y/o avío. refaccionarios. hipote-

carios, arrendamientos y factoraje internacional, La mayoría se hacen a 

empresas de gran tamaño y donde también entran una que otra pe-
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queña y medianos empresas, debido principalmente a que el monto 

mínimo varía de $300 ,000,00 a $1 '000 ,000,00 de dólares, La mecánica de 

los mismos es la que cambia, ya que mientras en México se cobra una 

tasa de TIIE+6 U 8 puntos, por ejemplo, las instituciones financieras extran-

jeras aunque se basan en una taso ITder, por lo regular cierran el crédito 

a un porcentaje anual independientemente si está sube o baje (tosa fija), 

Así las tasas para un crédito se basan en las siguientes (al l' de diciembre 

de 1999): 

. Tasa Prime 7,75% anual 

Tasa Libar 64,96% anual 

Las Instituciones la cierran en 10% anual (al menos en los créditos de 

1998) otorgando también un período de gracia' que va a un año y con 

garantía del 2 a 1 (que se puede reducir dependiendo del monto solici-

tado). a plazos hasta de 10 años, 

En cuanta a los requisitos. éstos sí varían con respecto a los de crédi-

tos nacionales, ya que tan sólo piden: 

--------

Como se explica en el punto 2 1 4 Uniones de crédito 
Folleto LBR Flnanclal 
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1. Copia de acta constitutiva y sus modificaciones. 

2. Poderes de las personas facultadas para firmar el contrato. 

3. Identificación oficial con firma y foto de los anteriormente menclo-

nadas. 

4. Copia de estados financieros de los dos últimos ejercicios. 

5. Copio de la declaración anual de los dos últimos ejercicios. 

6. Copla de la cédula de Identificación fiscal. 

7. Copia de estados de cuento de cheques de los últimos tres meses. 

8. Resumen ejecutivo del proyecto (flUjo de caja, estados de posición 

financiera y resultados proyectados al período del crédito). así 

como premisas de proyección de dichos estados 

9. Carta de solicitud en hoja membretada. 

En algunos casos estos promotores además de solicitar lo anterior. 

también solicitan un seguro de cobertura cambiaria. que suele ser muy 

caro (alrededor del 11%) y difícil de que se otorgue. empero. esto solu-

ciona el riesgo de una devaluación inesperada que en nuestro país se 

han dado de manero regular. 

Para finalizar este capítulo. se puede observar que cada medio de 

financiamiento tiene su propia plantilla de promotores. ejecutivos de 

cuenta. asesores o cualquier otro nombre que se le dé a los vendedores 
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de créditos; los que presentan una peculiaridad, todos se dedican a 

promover solamente un solo tipo de financiamiento, Luego entonces los 

ejecutivos de cuenta de un banco se dicen la mejor opción para las na-

cesidades de un empresario, lo mismo sucede con las arrendadoras, el 

factoraje. las uniones de crédito etc" la razón es clara. ya que al recibir 

una comisión por cada financiamiento que coloquen y como son exclu-

sivamente de un tipo. encajonan en esta situación a los empresartos. sin 

otorgar una asesoría real de toda la gama de Instrumentos que existen 

en el mercado y ofreciéndoles muchas veces un Instrumento inconva-

niente para sus necesidades, 
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CAPÍlUlO 3 

El EMPRESARIO MEXICANO y ALGUNAS COMPARACIONES 

3. 1. CLASIFICACIÓN DE EMPRESAS 

México es un país de pequeñas y medianas empresas y como tal 

tiene problemas de definición en cuanto a la etapa del proceso produc-

tivo en que éstas se encuentran. Hay empresas que se encuentran en la 

etapa del1aylorisma. laylor arrebató al trabajador el saber hacer el tra-

baja y se lo especializó. Otras empresas se encuentran en la etapa del 

Fordismo. con esto se especializó la maquinaria. Y más evolucionado 

que esto es la etapa de Neofordismo. la etapa de la automatización en 

la que el "obrero de cuello blanco". contadores y administradores. ya no 

conocen como se realiza el proceso productivo en las empresas. pero 

es la etapa en la que el uso intensivo de capital las hace más eficientes y 

rentables. 
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Si hablamos de un supuesto de que la pequeña y mediana empresa 

puede representar alrededor del 98%'2 de la empresa mexicana, ha­

blamosde: 

Ineficiencias contables que ocasionan que éstas no puedan cumplir 

sus obligaciones fiscales por lo complicado que es el aspecto fiscal, Pues­

to que la cOnsideran "un mal necesario", en lugar de un instrumento vital 

para la toma de decisiones, 

Ineficiencias admlnlSlratlvas, que ocasionan que las empresas no 

puedan competir en un medio tan competido como el que se vive en la 

globalización, 

Ineficiencias financieras, que ocasionan que las empresas no ten­

gan acceso a las mejores fuentes de finanCiamiento que brinda el Siste­

ma Financiero Mexicano. 

Ineficiencias en compras, que ocasionan que las empresas no pue­

dan vender ni en el volumen ni en las condiciones adecuadas. 

Ineficiencias tecnológicas, que son ocasionadas por las anteriores u 

ocasionan a las anteriores. 

';' Centro para el DesarrollO de lo Compettividad Empresaria! 
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Este es un listado enunciativo, de ninguna manera limitativo, pero 

de hecho es resultado de una realidad, en México tenemos dos tipos di-

ferentes de país, tanto en el desarrollo de diversas zonas, como en el de-

sarrollo de diferentes clases, y en este punto no nos referiremos a las 

clases sociales, sino a las clases empresariales, Las clases empresariales 

pueden clasificarse cuando menos en dos: 

1 , La clase empresarial profesional, una minoría en manos del capital 

multinacional o de algún grupo privado mexicano que sí supo apro-

vechar las ventajas que México ofreció y que cuenta con los mejo-

res administradores, contadores, abogados e ingenieros formados 

en universidades mexicanas o preferentemente extranjeras; y 

2, La clase empresarial pragmática, empresarios hechos en la empre-

sa ineficiente producto de una visión limitada de un México prote-

gido, cerrado a toda competencia extranjera y carentes de una 

adecuada infraestructura, que tienen que enfrentar diariamente el 

riesgo de la modemidad, Sin embargo, las pequeñas empresas al 

atender nichos pequeños, son más rentables que las grandes em-

presas (si se mide la rentabilidad como un retorno mayor de su in-

versión original), Además, en este mundo de mercados cambiantes 

y dinámicos, los negocios que atienden pequeños mercados suelen 
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tener mayor adaptabilidad que los grandes; esta flexibilidad es de-

finitivamente la principal ventaja competitiva que tradicionalmente 

ha sido explotada por la micro, pequeña y mediana empresa, 

Ahora que para ,fines de financiamiento Nafinsa ha establecido 

parámetros paro poder hacer de manera mas objetiva la clasificación 

de las empresas de acuerdo a los ventas que obtienen en un año y 01 

número de trabajadores que en ellos operan, A continuación presento 
l 

unas gráficas que refteJan esta clasificación, además del monto de crédi-

1 
¡ 

1 to que de acuerdo a Nacional Financiera pueda soportar cada sector, 

Seetorizaclón de empresas para análisis de crédito 

Estrato 
EmpIeoo Venta. Neta. Monto Máxfmo 

Permanentes Anuale. de Crédito 
Microempresa hasta 15 I haslc $2.1 millone, " '200,CXXl.00 
Pequeña empresa de 16 a 100 I hasta 521 millones 12CXXl,CXXl.00 
Mediana empresa de 101 a 250 hasta 550 millones 26 'CXXl,CXXl. 00 
Gran empresa más de 250 más de $50 millones Más de 2ó'CXXl,CXXl 00 
Fuente. Curso de Promotores de NacIonal FInanCiera 

De acuerdo 01 número que representan con respecto 01 total de 

empresas registradas en el país se clasifican de la siguiente manera: 

Estrato Porcenta¡. 

Microempresa 1'277,161 97.0 
Pequeña empresa 7.740 0.7 
Medlona empresa 5,160 0.5 
Gran empresa 26,B91 tB 
Totol 1'316,952 100.0 
Fuente Noflnsa-1NEG!. 1992 
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Para no dejar esta clasificación sólo enfocada en términos cuanti-

tatlvos, también añado otras características de tipo cualitativo de los 

pequeños empresarios, 

CaracterfsHca Micro PequellO Medlano 

1. Edad promedio 41 39 39 
2. Escolaridad del empresario: 

Primaria 38% 5% 2% 
Profesional 18% 55% 63% 

3. Administración: 
Por los dueños 88% 57% 42% 
Por profesionales 12% 43% 48% 

4. sexo 
Masculino 70% 82% 87% 

1 
J 

Femenino 30% 18% 13% 
5. Estabilidad 

Ha tenido cambio de actividod 9% 2% 3% 
No ha tenido cambio de actividad 97% 98% 97% 

, 
! 

6. Tipo de organi¡aci6n: 
Propietario único 69% 23% 16% 
Sociedad con miembros famniares 23% 41% 33% 
Sociedad sIn miembros familiares B"k 36% 51% 

7. Problemas laborales: I 
Ausentismo I 1\5% 43°,(, 

) 
42% 

Atta Rotación i 22% 38% 48% 

Fuente. Encuesta Naflnsa-INEGI. 1992 

3.2. LA EMPRESA FAMIUAR 

La casi totalidad de las micro, pequeñas y medianas empresas es-

tán catalogadas como familiares, o sociedades entre amigos o parien-

tes. Desgraciadamente, no existe todavía para que se desarrolle. un 

mercado de inversionistas de riesgo. profesionales que entren a este tipo 

de negocios. Por lo tanto la dinámica de operación de una empresa 
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familiar está íntimamente relacionada con el grado de unión. apoyo y 

comunicación de sus miembros. El dueño(s) puede auxiliarse de su espo­

sa. hijos, hermanos o parientes pofitlcos y se empieza a dar una situación 

bastante compleja. Si manejar un negocio implica. de entrada. una serie 

de problemas financieros. administrativos y de toda índole, hay que to­

mar dobles precauciones para que el elemento humano, crítico en toda 

organización no afecte la relación familiar, 

Por lo pronto, y para ponernos en perspectiva. vamos a citar algu­

nas estaÓlstlcas recientes, de las empresas familiares en Estados Unidos y 

México. Las similitudes entre ambos son fáciles de ver, pero también dife­

rencias notables. 

De los 15'000.000 de empresas actualmente en operación en E.U., 

el 90% son controlodos por una familia o tienen una fuerte intervención 

por porte de sus miembros de ésta. Esta es muy saludable. a pesar de las 

mega-fusiones y adquisiciones. 

La empresa familiar constituye el &10 del producto interno bruto de 

ese país. da empleo a 50 millones de personas (la quinta parte de la po­

blación total norteamericana). y constituye 175 de las famosas 500 de 

Fortune, Sin embargo, la inmensa mayoña de las empresas familiares son 
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pequeñas y medianas, muchas de lo que se llama "Mom and pop 

shops" (tiendas atendidas por mamá y papá). '3 

Con lo que respecta a México, este tipo de empresas representan el 

98% de los establecimientos en el país, Generan el 78% del empleo a la 

población económicamente activa pero sólo contribuyen con menos 

22% del PIB '4 

Con esta comparación nos damos cuenta de la importancia que 

representan estas empresas: es fácil distinguir el retraso que tenemos en :1 

nuestra nación y porque somos una economía "Emergente", 

Las empresas pequeñas, en su mayoría familiares, no duran mucho: 

de cada 100 empresas que se crean, 90 no llegan a los dos años, de esas 

diez que pasan este punto crítico en promedio existen otros 25 años y 

sólo el 30')'0 llegan a ser pasadas a una segundo generación. Encontrar 

empresas de tradición por más de una tercera generación es como bus-

car una aguja en un pajar. 

nes: 

¿ y por qué no duran más tiempo? Aquí pueden existir varias razo-

Salo Gravinsky, ~La empresa fam¡¡iar~. Naflnsa, 1992 
Revista Ejecutivos en Finanzas. oCiubre 1997. Iry1Er 
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No hay planeación, tanto del crecimiento como de la sucesión. 

Las peleas entre familiares directos y, más común, entre parientes po­

fitlcos causan desavenencias que pueden conducir al cierre, división 

o decadencia de esa fuente de riqueza. 

La falta de visión en algunos emprendedores apegados a tradiciones 

o tecnologías obsoletas que, al no actuar a tiempo son sumamente 

nocivas para el crecimiento del negocio. 

SI vemos a empresas familiares exitosas podemos encontrar tanto en 

Estados Unidos como en cualquier otro país las siguientes características: 

• División de funciones ejecutivas. con un Consejo de Administración o 

un óder bien asesorado que coordina las actividades y toma de de­

cisiones. 

• Planeación para adelantarse a las expectativas de los herederos y 

sus familias. haciendo más grande el pastel para todos. 

• Las reglas del juego muy ciaras con respecto a la inciusión de parien­

tes en la empresa. sobre todo en casos entre suegros y yernos. cuña­

dos u otros parientes secundarios. 
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• Los objetivos y la "visión" de la empresa a largo plazo sean igual Y 

aceptados por todo el mundo. 

En nuestro país es lógico que las estadísticas sean similares. Podemos 

considerar al grupo ALFA como empresa familiar. pero hay cientos de 

miles de pequeñas factorías, talleres. comercios que, manejados por 

"papá o mamá" con la ayuda de sus hijos y otros parientes apenas van 

saliendo para poder vivir medianamente. EL GRAN RETO será el de que 

se estructuren correctamente, crezcan sanamente y slNan como base 

para las nuevas generaciones que las hereden. 

3.2.1. CÓMO AYUDAR A LAS EMPRESAS FAMIUARES 

Poco se conoce en México acerca del estudio y análisis de las em­

presas familiares. Es más. hace algunas décadas sólo los hijos menos ca­

pacitados entraban al negocio o. excepcionalmente er las grandes 

empresas, iban los familiares a trabajar y a hacer carrera. Era mejor visto 

que los herederos se fueran a la universidad y al posgrado y regresaran a 

tomar puestos ejecutivos en bancos. empresas multinacionales o como 

altos funcionarios oficiales. Simplemente los herederos (y sus padres) le 

hacian el feo a continuar en el negocio para otra generación. Y los que 

se quedaban parece que le hacían el favor al fundador. Las mujeres 
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eran totalmente despreciadas para ser sucesoras en el negocio y en ge­

neral los temas de la empresa NO SE MEZCLABAN con los asuntos familia­

res. 

Las cosas han cambiado radicalmente en todo el mundo. Los vai­

venes de las cnsis y la recesión han hecho a mucha gente recapacitar. Y 

la Idea de que se continúe el sueño del emprendedor en otras genera­

ciones ha tomado un mayor ímpetu en negocios de todos los tamaños. 

Pero ¿cómo debemos ayudar a las empresas familiares? Hay, según 

los expertos norteamericanos cuatro áreas e donde se debe ayudar a las 

empresas familiares: 

a) Planeación del crecimiento. 

b) La sucesión y el retiro del fundador (es). 

c) Motivación de los herederos. 

d) La capacitación. asesoría y creación de sistemas adecuados para 

que la empresa familiar pueda estar preparada para los grandes 

cambios. 

El factor crecimiento es un punto vital en cualquier empresa. Desde 

el hecho de que tratamos a las empresas como seres vivos. éstas necesi­

tan desarrollarse sanamente. De lo contrario morirán o se estancarán. A 

diferencia de los humanos. una empresa puede seguir indefinidamente. 
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siempre y cuando se cuide su crecimiento. El tema es permanente y hay 

que cuidar que se fijen los planes y objetivos para crecer y se monitoree 

la operaclón. 15 

La sucesión es el acto principal en la vida del fundador. Su "hijo" 

debe quedar en buenas manos. además que Implica un cambio radical 

en la vida y el poder absoluto al que está acostumbrado por ser el due-

ño. Y es crucial que lo haga a tiempo y planeando todos los detalles. In-

cluyendo su vida después del "Gran Día". Y eso incluye testamentos. 

legados yola esposa(o). 

Si su actitud ante los hijos o herederos potenciales no es 

"adecuada" éstos no van a desear entrar al negocio y no van a estar de 

acuerdo con capacitarse. Lo malo es que NADIE puede definir específi-

comente cuál es la actitud adecuada para motivar sucesores y hay que 

preparar casi siempre trajes a la medida en cada caso. 

y finalmente. las empresas familiares están obligadas o usar todo lo 

que ofrece la administración moderna en sus diferentes áreas para 

complementar la chispa emprendedora del fundador. Tienen que estar a 

la par de los consorcios grandes en cuanto a información. toma de de-

'.' S. Grabinsky - Aprende y Emprende SITESA, 1989 abarca cuestiones sobre creci­
miento 
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cisiones y controles. El querer manejar un negocio familiar en crecimiento 

a la antigüita en estos tiempos es suicida. 

De lo anterior se desprende que lo inmensa mayoría de empresarios 

y sus familias no están correctamente preparadós pSicológica y estroté-

glcamente para afrontar estos acontecimientos. Y lo que deben hacer 

es leer, asistir a cursos y seminarios, formar Infraestructuras tanto de opa-

ración como de dirección y solicitar ayuda de asesores especializados, 

3,3 POÚTICA DE FOMENTO PARA EL DESARROLLO DE LA PEQUEÑA EMPRESA. 

A partir de la crisis de deuda de 1982, El gobierno Mexicano cambió 

su visión sobre la po~tica de desarrollo, de ser un país con un modelo 

enfocado o un mercado interno y protegido de cualquier competencia 

de productos que no se producieron en el territorio nocional. posamos a 

un esquema de desarrollo hacia fuero enfocado en la industria monu-

facturero de exportación para reducir la dependencia de las exporta-

ciones petroleros. 

Lo administración de Ernesto Zedilla presentó o mediados de 1995 el 

Programa de la PoITtico Industrial y Comercio Exterior, cuyo objetivo es 

conformar una planta industrial competitiva a nivel internacional orien-

toda a producir bienes de alta calidad y alto contenido tecnológico, 
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En sí. el programa presenta las mismas fórmulas que se han usado en 

el pasado: la diferencia estriba, según la actual administración, en modi­

ficar la tradicional pofitica industrial para transformarla en activa, inte­

gral, de largo plazo y concensada, una cultura de la colaboración de la 

iniciativa privada y el gobierno. Este pretendido busca dar respuesta a 

los fracasos de los últimos años en materia de industrialización y asigna­

ción de procesos productivos. 

Para poder dar una opinión a dicho programa cito a 'Juan Carlos 

Leal Sosa, consultor e Investigador que pública un artículo en la Revista 

delIMEF, 'Ejecutivos de finanzas· ,16 de octubre de 1997 en el que asegu­

ra que 'no se trata de una solución para el desarrollo de empresas, sigue 

siendo un plan para una organización centralizada. impuesto. vertical. 

carente de diagnóstico y uniforme" -y continúa más adeiante-- "La 

Pontica de desarrollo debe basarse en reglas ciaras. así como en la 

atención de necesidades específicas de cada región y/o estado, se 

continúa con un plan que otorga dádivas a grupos de presión. subsidios 

insostenibles. control de precios, etcétera". El gobierno sigue siendo el 

principal impulsor de créditos a las empresas y como el fondeo de la 

banca de desarrollo proviene de deuda pública (cualquiera que sea el 

Op,cff 
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medio) recae en el incremento de la carga impositiva sobre los causan­

tes tarde o temprano. ya sea en forma de inflación o más impuestos 

En el capítulo 1I hago mención de los instrumentos e instituciones que 

conforman la Banca de Fomento en México. como se pudo apreciar. la 

lista es grande, lo que contribuye al problema de que la misma especiali­

zación genere conflictos al empresario. No sólo termina ahí. parte de la 

razón por la cual existe una escasez de créditos a la micro. pequeña y 

mediana empresa es la misma razón por lo que estas Instituciones fueron 

creadas; es decir. para contrarrestar la escasez de créditos a las peque­

ñas empresas. En su lugar existen tasas preferenciales. destinadas a la 

micro. pequeña y mediana empresa que son aprovechadas por las 

grandes empresas y luego dejan casi sin recursos a quien por principio 

fueron destinados. o sea. los empresarios de menor tamaño. (En 1997 los 

recursos otorgados por parte de Nafin a empresas de gran tamaño fue 

de alrededor del 70"10 del total)." De antemano sabemos que las gran­

des empresas tienen otras opciones. como colocar títulos y papel de 

deuda en el mercado de valores. 

En el punto 1.3 hablo también de las principios de las uniones de 

crédito. donde se supone que además de ser una vía para obtener cré-

El FinanCiero. Op_ctt 
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dlto, las uniones también deben proporcionar asesoría en proveedores, 

mercados, unión de compras, etc., Esto con el fin de eficientizar al sector 

de la industria por el cual fueron creadas. En México a pesar de haber 

existido las uniones de crédito por más de 50 años, nunca han funciona-

do como tales, ya que se han fungldo casi exclusivamente como gesto-

res de créditos, en especial de la banca de desarrollo, Nacional 

Financiera junto con la Secofi han empezado a hacer un esfuerzo para 

que esto no suceda; creando un plan de "empresas Integradas" como 

tema aparte de dichas uniones (hablaré más profundamente de esto en 

el siguiente capítulo) para contrarrestor el vacío existente en las funcio-

nes de éstas, la Importancia de estas funciones es vital para el desarrollo 

de la micro y pequeña empresa, tal como se demuestra en los expe-

rieneias de países desarrollados en especial el de los italianos del cual a 

continuación se lleva a cabo una pequeña semblanza. 

3,4. LA PEQUEÑA INDUSTRIA EN ITALIA 

La estructura industrial italiana está compuesta por casi un millón de 

establecimientos. que ocupan al 36% de la población económicamente 

activa del país. 
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El 98% de las empresas industriales ocupa menos 100 personas y ge­

neran el 31% del valor agregarlo del sector manufacturero: los estable­

cimientos con ocupación de 101 a 500 trabajadores aportan el 30% y las 

Industrias con más de 500 empleos generan el restante 39% del valor 

agregado industrial. 

La pequeña industria Italiana constituye el soporte fundamental del 

empleo, del desarrollo, la Innovación tecnológica y la competitividad 

externa. 

Los factores que han hecho posible desarrollo de la pequeña in­

dustria en Italia, se describen de la siguiente manera: 

1 . Mantenimiento y desarrollo de las actividades artesanales y técnicas 

de cada localidad. 

2 Cohesión social y homogeneidad en el contexto local. 

3. Mercado interno y descentralización de productos y procesos. por 

parte de las grandes empresas del país. 

4. Legislación nacional especifica adecuada. para impulsar y proteger 

la actividad y de la pequeña industria. 
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5. Formación y capacitación empresarial. auspiciada por los propios 

organismos empresariales locales. regionales y nacionales. con el 

apoyo económico de las autoridades y las Instituciones financieras. 

6. Creación y apoyo de una banca especializada en el financiamiento 

a las empresas artesanal y pequeña Industria. 

7. Apoyo de las autoridades locales y regionales en la planeaclón y dls-

ponlbllldad de espacios para uso industrial. 

8. Propiedad familiar de la empresa. lo que se manifiesta en una orga-

nizaclón funcional simple. que permite la toma rápida y ágil de deci-

siones y un elevadO nivel de utilización de recursos propios para la 

capitalización de la empresa. 

9. Descentralización y fragmentación de la industria terminal y disemi-

nación creciente de fases completas de producción hacia las pe-

Queñas industrias. 

10. Asociación y cooperación interempresarial a nivel local para desa-

rrollar: 

• Sistemas comunes de información de mercados y tecnología. 

• Programas de capacitación gerencial y técnica. 
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• Infraestructura física y servicios, con dotación y tarifas competiti-

vas, 

• Esquemas financieros accesibles, para apoyar inversiones de 

mediano y largo plazo, 

• Consorcios de 'exportación 

• Laboratorios y centros de certificación de calidad 

• Centros de diseño 

• Comités de gestión ante autoridades locales o nacionales, 

11, Lo fragmentación de procesos productivos ha favorecido la subcon-

trataclón que se ha convertido en la actividad habitual y permanen-

te de las pequeñas empresas, Ello ha permitido el arraigo de su 

actividad en las localidades en que se encuentran establecidas des-

de su origen, generando Jo permanencia de la mano de obra y evi-

tondo lo migración o las mayores concentraciones urbanas, 

Asimismo, este fenómeno ha propiciado la formación de 99 distritos 

industriales en todo el país. 

CONSORCIOS DE PEQUEÑAS Y MEDIANAS EMPRESAS, 

Un factor importante poro el éxito del modelo italiano lo constituyen 

los consorcios de pequeñas y medianas empresas, que son entidades 

que proporcionan servicios comunes que van desde información sobre 
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mercados y desarrollo tecnológico hasta el aseguramiento de los crédi-

tos que obtienen los afiliados de la banca comercial, 

El funcionamiento de un consorcio implica que las empresas pe-

queñas y medianas tienen acceso a toda una serie de servicios a través 

de una sola entidad, la cual conjunta los esfuerzos del sector privado y 

del goblemo para el desarrollo de este tipo de empresas, 

Como se puede ,apreciar la coordinación entre goblemo, empre-

sos, bancos y otras Instituciones es vital para el desarrollo de un país: en 

México ya contamos con las herramientas para que esto ocurra, lo que 

hace falta es crear ese vínculo de coordinación y cooperación para que 

podamos salir adelante: para esto el empresario necesita acercarse más 

a la asesoría que ofrecen las instituciones de fomenta de lo que me ocu-

pa el siguiente capítulo 
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CAPíTULO 4 

LA ASESORíA DE INSTRUMENTOS FINANCIEROS 

y ApoyO A LA PEQUEÑA INDUSTRIA 

4.1. NACIONAL FINANCIERA 

Hoy en día, Nacional Financiera tiene establecido un conjunto de 

programas de apoyo integral a la modernización empresarial, de los 

cuales a continuación se reseñan los principales' 

4,1,1. PROMOCiÓN E INFORMACiÓN 

El propósito de este programa es orientar al empresario en la bús­

queda de soluciones integrales a su problemática, con el apoyo de los 

promotores que se encuentran diseminados en todo el país y a través de 

las 48 representaciones regionales y estatales de Nafin, Asimismo, pone a 
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disposición del empresario información técnica especializada a través de 

centros de Información, para resolver consultas relacionadas con mer­

cado, materias primas, tecnologías. disponibilidad de mano de obra y 

canales de comercialización, así como cualquier otro aspecto de interés, 

para la adecuada toma de decisiones que requiere una verdadera mo­

demlzaclón. 

4,1,2. CAPACITACiÓN v ASISTENCIA ñCNICA 

Este programa está diseñado para fomentar una cultura financiera 

y desarrollar el potencial que todo empresario y personal ejecutivo tiene, 

con objeto de elevar su eficiencia organlzatlva y productiva a efecto de 

encauzar adecuadamente importantes decisiones relacionadas con cri­

terios de viabilidad y competitividod de las inversiones que haya que 

realizar, Adicionalmente. pone en contacto al empresariado nacional 

con los centros de adiestramiento de mano de obra adecuados a sus 

requerimientos y necesidades. 

Los servicios de asesoría. capacitación y asistencia técnica se pro­

porcionan de manera descentralizada en las oficinas de NAFIN en todo 

el país y asiste a las empresas en el lugar mismo en que desarrollen sus 

actividades productivas. 
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4.1.3. GARANTiAS 

Teniendo en cuenta que uno de los principales problemas de acce­

so al financiamiento por parte del propietario de la micro y pequeños 

establecimientos. es la falta de garantías a ofrecer a la banca comer­

cial. NAFIN ha diseñado un programa de garantías con el propósito de 

complementar. con garantías Institucionales. a las de la propia empresa. 

o a las de los promotores de un proyecto de Inversión para que obten­

gan financiamiento· más conveniente a sus necesidades de crecimiento 

y desarrollo. tanto en cuantía. como en tasas y plazos de amortización. 

Tiene dos opciones: 

1 . Garantía sobre créditos: 

• Automática,- El Banco de primer piso podrá solicitar la garantía 

correspondiente a Nafinsa, después de evaluación en un plazo 

de 48 horas resolverá sobre la misma. 

Porcentaje a garantizar: 50"10 

Monto máximo: 4.5 millones de pesos a garantizar 

• Selectiva.- El porcentaje máximo es de 50% excepto en los ca­

sos de proyectos de desarrollo tecnológico y mejoram',ento del 
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medio ambiente que pueden ser: para micro empresa de 75 a 

80%; para mediana. 70 a 75%; para grande. hasta 70%. siempre 

y cuando los créditos a garantizar no pasen de 4.5 millones de 

pesos. 

2. Garantía sobre títulos bursátiles. 

• Se apoya a emisores de títulos de crédito de mediano y largo 

plazo. 

o Es sólo del 50% por cada caso. 

4.1.4. CAPITAL DE RIESGO NAFIN - BANCA CoMERCIAL 

La Importancia de este programa. radica en la necesidad de que 

aquellos empresarios que carezcan de capital suficiente cuenten con un 

socio que le aporte recursos frescos minoritarios y que sólo permanezca 

temporalmente en su empresa. mientras que la inversión alcance el gra­

do de madurez necesario y la empresa se consolide en el mercado. 

Para ello. existen dos mecanismos de aportación accionaria directa 

en el capital de las empresas que NAFIN pone a disposición de los inver­

sionistas: 
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• Capital accionario temporal y minoritario, tanto para el estable­

cimiento de nuevas empresas, como para apoyar aquellas que ya 

se encuentran en operación, El principal criterio es la viabilidad 

técnica, económica y financiera de los proyectos. Estas aporta­

ciones deberán ser minoritarias y temporales hasta por 25% del 

capital social de la empresa y la presencia de Nafln como accio­

nista no podrá ser mayor de 5 años, 

• Participación .en las Sociedades de Inversión de Capital de Riesgo 

(Slncas), las que a nivel regional integran recursos de las Institucio­

nes y los Inversionistas privados del país, y en algunos casos, inciuso 

de inversionistas extranjeros, apoyando con capital de riesgo, o 

compra de acciones. a proyectos de Inversión que beneficien. 

fundamentalmente. a la economía de las regiones donde se cons­

tituyen. Estas Sociedades detectan mercados regionales de capi­

tal y establecen empresas que aprovechan las ventajas 

comparativas regionales. Las Sincas pueden participar en el capi­

tal social de estas empresas y. a través de un portafolio accionario. 

también pueden diversificar el riesgo de las inversiones. La aporta­

ción accionaria de Nafin no excede de 24.5% del capital social 

pagado por la empresa y la aportación conjunta entre Nafin y 

Banca no superará el 49"/0 del capital social pagado de la empre-
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sao Tienen como tope un máximo de 65 millones y sólo por un 

tiempo menor a 5 años. 

4.1.5. Apoyos CREDmCIOS 

Nacional Financiera promueve. desarrolla y apoya financieramente 

a las micro. pequeñas y medianas empresas a través de la banca co­

mercial y otros intermediarios financieros no bancarios como son' las 

uniones de crédito. entidades de fomento. arrendadoras y empresas de 

factoraje. entre otras. mediante los siguientes programas. 

4. 1.5. 1. ESTUDIOS y ASESORIAS 

Este programa promueve. apoya y financia la elaboración de es­

tudios para la formulación y evaluación de Inversiones. así como la con­

tratación de asesorías necesarias para nuevas empresas o para la 

ampliación de las ya existentes. que fortalezcan técnicamente las deci­

siones de inversión y la ejecución de proyectos. También se apoya la 

elaboración de estudios de mercado, de productos, de servicios, de ma­

terias primas, de sistema de inventarios y disponibilidad de mano de 

obra, entre otros. que refuercen la capacidad de gestión empresarial y 

aseguren la sustentación técnica, la viabilidad y rentabilidad de sus pro­

yectos de inversión. 
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Programa de Desarrollo Empresarial (PRODEM). Otorga servicios es­

pecializados de capacitación y asistencia técnica a las empresas por 

medio de una red de desarrollo empresarial Integrada por instituciones 

de educación media y superior: centros e Institutos de Investigación: ex­

pertos y firmas de consultoña, entre otros. 

4.1.5.2. DeSARROLLO TECNOLÓGICO 

A través de este programa es posible financiar la modernización de 

las empresas, mediante la adquisición, adaptación y desarrollo de tecno­

logías, así como su transferencia y comercialización que mejor se ajusten 

a las necesidades de los empresarios a fin de Incrementar la productivi­

dad de las empresas. También se apoyan los proyectos de investigación, 

elaboración de diagnósticos. diseños y plantas piloto. encaminados a la 

mejora tanto de procesos productivos como a la preservación de los 

productos y facilitar lo transferencia de las tecnologías más novedosas a 

los empresarios que así lo requieren. 

4.1.5.3. INFRAESTRUCTURA y DESCONCENTRACIÓN INDUSTRIAL 

Este programa promueve y apoya el desarrollo de infraestructura 

industrial moderna e impulsa y financia la localización y condicionamien­

to de parques. ciudades industriales y centros comerciales y permite la 
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ubicación de las empresas. tanto en éstos, como en zonas y lugares 

adecuados con servicios integrales de agua, luz, teléfono y bodegas, 

entre otros. 

Programa ele Desarrollo ele Proveedores. 

Facilita el desarrollo de una red de proveedores para las grandes 

empresas, favoreciendo la articulación de cadenas productivas, me-

dlante esquemas integrales de atención que respondan a necesidades 

específicas tanto de las micro, pequeñas y medianas empresas provee-

doras, como de las grandes firmas compradoras. 

Nafin actúa como enlace entre las grandes empresas y sus provee-

dores para detonar oportunidades de negocios entre éstos. Por medio 

de diagnósticos técnicos practicados a los proveedores. se detectan sus 

necesidades en materia de financiamiento. capacitación y/o asistencia 

técnica y se promueve su atención. con el fin de que puedan cumplir 

con los requerimientos técnicos exigidos por las grandes empresas com-

pradoras. 

4.1.5.4. PRESERVACiÓN DEL MEDIO AMBIENTE 

Para Nacional Financiera es una prioridad en su acción de fomento. 

contribuir a guardar el equilibrio entre el crecimiento económico y la ca-
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lidad de vida de la población. Para contribuir a ese objetivo ha instituido 

un programa para promover. inducir y respaldar las acciones e inversio-

nes que se realicen para preseNación. control y eliminación de contami-

nantes. así como para la racionalización del consumo de agua y 

energía. 

Con este programa se financian tanto la adquisición e instalación 

de equipos antlcontaminantes para uso de las empresas. como la fabri-

caclón de los mismos. 

4J.5.5. MODERNIZACIÓN PRODUCTIVA 

El propósito fundamental de este programa es apoyar a las empre-

sos pequeñas y medianas en sus inversiones Iniciales. en sus ampliaciones 

y modernización de lo capacidad productiva. comercial y de servicIos. 

así como para aumentar su competitividad en los mercados. mediante 

la canalización de apoyos financieros que les permitan hacer cambios y 

ajustes en los procesos productivos y en los sistemas de comercialización. 
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4.1.5.6. PROGRAMA ÚNICO DE FINANCIAMIENTO A LA MODERNIZACiÓN 

INDUSTRIAL (PROMIN) 

Este programa ha sido diseñado para otorgar créditos para capital 

de trabajo, adquisición de maquinaria y equipos, reestructuras pasivos. 

apoyar compras y ventas en común y acondicionamiento de Instalacio­

nes, en condiciones apropiadas, tanto en tasas de Interés como en pla­

zos, a la micro y pequeña empresa, que constituye un estrato muy 

Importante, por su capacidad de adaptación, Inversión y generación de 

empleo, para el desarrollo económico del país. (El programa crediticio 

fue explicado en el capítulo 11). 

Esquema de reestructuración de pasivos 

Mediante este esquema se apoya a las empresas para mejorar su 

estructura financiera. obteniendo mejores condiciones y plazos adecua­

dos para enfrentar sus compromisos. 

Entre los sujetos de crédito en este programa encontramos a las 

micro. pequeñas y medianas industrias que hayan o no redescontado 

con NAFIN. así como las grandes industrias de los sectores prioritarios o 

que integren cadenas productivas. 
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Las caracteñsticas y condiciones de financiamiento que ofrece este 

Instrumento son las siguientes, 

• Se pueden descontar hasta 100% del crédito objeto de la estruc­

tura 

• Las tasas de Interés y los plazos son los que establece el PROMIN, 

Apoyo extraordinario pora capital de trabajo en Unidades de Inver­

sión (UDI'S) 

Tiene como objetivo proporcionar liquidez para apoyar necesida­

des de capital de trabajo. para la adquisición de Insumos. refacciones y 

el pago de sueldos y salarios. entre otros. 

Son sujetos de crédito en este esquema las micro, pequeñas y me­

dianas empresas de todo el país por medio de la banca comercial. 

Sus condiciones de crédito son las siguientes: 

o El nmite máximo de financiamiento es el equivalente en pesos de 

500 mil UDI'S y el plazo máximo de los créditos revolventes que 

otorguen los bancos comerciales es de dos años, 

o Nafin puede otorgar su garantía a los bancos hasta por 50% del 

monto del crédito, 
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4.1.7. ACTIVIDADES FIDUCIARIAS 

Como complemento a sus actividades financieras. NAFIN participa 

activamente en el diseno. constitución y administración de fideicomisos. 

encargándose como fiduciaria de los gobiernos federal, estatal y muni-

cipo!, así como de otras Instituciones, empresas y personas físicas que lo 

soliciten, para administrar los patrimonios que les sean confiados, con 

propósitos o fines específicos. 

4.1.8. AcnvlDADEs BURSÁTILES 

Nacional Financiera, a través de este programa, asesora a los em-

presarlos y gestiona para ellos la obtención de recursos, mediante la 

emisión de acciones y obligaciones. así como su colocación en las mer-

codos de valores de México y el extranjero: adicionalmente. puede ase-

sorarlos en la compra-venta de títulos bursátiles. En este complejo 

campo, la Institución pone al servicio del empresario su amplia expe-

riencio adquirida a lo largo de su existencia, así como los mecanismos 

modernos y eficientes desarrollados en el transcurso de más de cincuen-

ta años de actividad bursátil. 
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4.1.9. OPERACIONES INTERNACIONALES 

Nacional Financiera ha desempeñado una importante función en la 

realización de operaciones financieras intemacionales durante los últimos 

decenios, y mantiene vínculos con las principales entidades financieras 

mundiales, regionales y de países extranjeros, así como con personal ca-
'1 

llficado del más alto nivel. 

En su calidad de agente financiero del Gobiemo Federal. nacional-

Financiera promueve el acceso a las fuentes crediticias que canalizan 

recursos en condiciones favorables para el desarrollo económico del 

país, 

Nacional Financiera, en este campo, promueve, en beneficio del 

empresario que lo solicite. rtneas globales de crédito negociadas con 

bancos del extranjero, para la importación de insumas V equipos: la 

coinversión con empresarios de otros países: las operaciones de compra-

venta de divisas: las coberturas cambiarias V de tasas de interés: los 

canjes de títulos de deuda por inversión y compra-venta o custodia de 

títulos, entre otras operaciones. 

Financiamiento al comercio exterior. 
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Como complemento a sus programas de descuento crediticio, Na­

fin ofrece a empresas mexicanas financiamiento en moneda extranjera, 

a tasas y plazos preferenclales, por medio de los siguientes instrumentos, 

• Uneas globales de crédito, para Importación de bienes y servi­

cios con recursos a mediano y largo plazos. 

• Líneas de comercio exterior a corto plazo, para la preexporta­

ción, exportación e Importación de materias primas. Insumas, 

refacciones, maquinarias y equipo, entre otras. 

PlaZos: 

• En el caso de fineas globales, pueden ser desde 180 Ólas hasta 

10 años dependiendo del tipo de bienes y el monto de la opa-

ración. 

• Para "neas de corto plazo, varía de 90 a 180 das. según el tipo 

de operación a realizar. 

4.2. ASESORíA DEL BANCO DE COMERCIO EXTERIOR 

Además de contar con los servicios financieros antes mencionados. 

Bancomext ofrece la siguiente asesoría al exportador: 
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PUBUCACIONES. Como medio continuo de información para el fomento 

de la cultura exportadora en las empresas. 

EXPORTFAX. Información en el seNicio de fax para cualquier duda refe-

rente a la institución. 

SIMPEX. Es un sistema de base de datos para la promoción extema e in-

versionistas. 

SIC. Es lo mismo pero con respuestas precisas de Información comercial. 

INFORMACiÓN Y DIFUSIÓN. Es un seNiclo de posibles alianzas estratégi-

cas y asesoría para la formación de negocios. 

EVENTOS INTERNACIONAlES. Ferias. exposiciones. misiones de compra e 

inversión para sectores específicos. 

DESARROLLO DE PROVEEDORES para la industria pequeña y mediana en 

base a cadenas comerciales. maquiladoras. etc. 

BIBLIOTECA DEL EXPORTADOR. 
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4.3. PROGRAMA DE APOYO A LA CoNSTITUCiÓN Y DESARROUO DE EMPRESAS 

INTEGRADORAS 

Con este programa, Nafln fomenta la asociación de micro y pe­

queñas empresas, que dadas sus características y la creciente globali­

zaclón de los mercados, son incapaces de competir en lo Individual en 

términos de volumen de producción, precios, estándares de calidad, 

poniendo a su disposición toda la gama de productos y servicios Institu­

cionales, 

Podríamos definir la asociación empresarial como el conjunto de 

acciones voluntarias realizadas por empresarios para alcanzar uno o va­

rios objetivos comunes, de incremento en competitividad como altema­

tiva para sobrevivir o crecer 

En términos generales. el proceso de asociacionismo empresarial 

puede llevar a un grupo de empresarios a materializar sus aspiraciones 

bajo dos esquemas: 

al Alianza o asociación en participación 

bl Constitución de una nueva empresa. 

Es así como surge el concepto de Empresa Integradora como una 

alternativa para la micro. pequeña y mediana empresa. El éxito del 
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asociacionismo empresarial dependerá en gran parte de su difusión en-

tre los empresarios, los cuales deberán adoptar una actitud de cambio 

en 1.9 forma de ver sus negocios y contemplar el asociacionismo como 
" 

medio para enfrentar los desafíos y las condiciones actuales de nuestra 

economía. 

Modelos ele Asociacionismo 

• Uniones ele crédito. En este tipo de asociaciones, como uno de sus 

principales Objetivos se permite que numerosos empresarios cuenten 

con acceso al crédito de fomento, disminuyendo los costos financie-

ros. 

• ComerelaUzaei6n V dJstrIbuei6n. Grupo de empresas que se asocia 

para realizar la venta en común de los productos que generan las 

empresas asociadas, mediante el uso de infraestructura. equipo y 

personal especializado. Además de propiciar la participación en el 

mercado externo, desarrolla nuevos canales y disminuye los costos 

de comercialización y distribución. 

• Adquisición de materias primas. Grupo de empresas que se asocia 

para realizar compras en común de los insumas y materias primas 

que requieren las empresas asociadas, a través de servicios de ges-
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tión y administración para adquisiciones conjuntas, Facilita el nivel de 

negociación con los proveedores, disminuye los costos de operación 

por las compras de grandes volúmenes, oportuno y adecuado sumi­

nistro de insumas y materias primas para la producción, 

• Unidades de subcontrataclón, Grupo de empresas que se asocia 

para aprovechar oportunidades de la gran empresa, mediante el 

suministro de partes y componentes a la gran empresa e industria, 

Acumula las producciones de micro, pequeñas y medianas empre­

sas, para la gran empresa, Impulsa la participación en nuevos mer­

cados, propicia el desarrollo de vocaciones industriales, 

4.4. CENTROS REGIONALES PARA LA CoMPEnnVIDAD EMPRESARIAL (CRECE) 

Como respuesta a la demanda urgente de los empresarios por en· 

contrar apoyos efectivos para salvar sus empresas después de la crisis del 

95, los sectores empresarial y gubernamental de México sumaron esfuer· 

zas en ese año para ofrecer a los empresarios un instrumento que ayuda­

rá a las empresas a mantenerse, mejorar y competir en un mercado 

cada día más agresivo, Es así como surgió la red de centros regionales 

para la competitividad empresarial. La red está integrada por 21 centros 
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en diferentes estados, una plantilla de 232 personas y apoyo financiero 

del gobiemo federal. 

El modelo de atención considera dos elementos característicos: 

• El aprovechamiento de los diferentes programas de apoyo para 

las pequeñas y medianas empresas, y 

• la homogeneidad en la atención a lo largo del territorio nacio­

nal. 

MISIÓN. Apoyar a la micro, pequeña y mediana empresa mexicana 

para que logre por sí misma su desarrollo, mediante la identificación de 

sus necesidades y el acercamiento a las herramientas apropiadas para 

ser competitiva. 

Los CRECE son pequeños centros que, enfocados a la atención de 

las empresas de los sectores industrial. comercial y de servicios, ofrecen lo 

siguiente, 

A) Información empresarial: 

• Programas y planes de financiamiento, 

• Programas de comercio exterior, 

• Ferias y exposiciones, 

• Información sectorial. 
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• Trámites 

• Proveedores de bienes y servicios. 

• Mercado y clientes. 

• Contabilidad y finanzas. 

• Información legal. 

• Evaluación de recursos humanos. 

B) Consultoría: 

El servicio de consultoría consiste en la elaboración de un dlag-

nóstico Integral de la empresa, a través del análisis de áreas 

administrativas, finanzas, producción, recursos humanos y mer-

cadotecnia, con la finalidad de: 

• Determinar sus principales problemas. 

• Delimitar las causas que los originan 

• Definir sus fortalezas, debilidades, oportunidades y amena-

zas. 

• Evaluar la posición competitiva de la empresa. 

• Elaborar un plan de acción que tienda a la resolución de es-

tos problemas. 

• Dar seguimiento al plan de acción. 

• Contar con un análisis costo-beneficio de la intervención a 

través de la verificación del cumplimiento de los indicadores 
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de éxito determinados por el empresario y su equipo de co­

laboradores, en conjunto con el consultor del CRECE. 

Vinculación financiera. Los objetivos prioritarios en materia de vincu­

lación financiero son: 

• Enlozar o las MPyME con el sector financiero y crediticio no­

cional. promoviendo el reconocimiento de los característicos 

de estas empresas en los procesos de gestión establecidos y 

las metodologías utilizados en la red paro su diagnóstico. 

• Diseñar esquemas generales de vinculación con las bancas 

de desarrollo y múltiple, que procuren el acceso al finan­

ciamiento bancario por porte de dichos empresarios, 

• Procurar los recursos necesarios para la operación de la red 

CRECE. 

Además, la red CRECE ha integrado un sistema nacional de consul­

tores extemos, cuyo desempeño es monitoreado para así presentar al 

empresario alternativas confiables y garantizando la intervención de los 

mismos. En lo que respecta a asesoría en financiamientos me refiero en el 

siguiente punto 
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4.5. ASOCIACIONES DE PROMOTORES DE CRÉDITO 

Las asociaciones de promotores de crédito son asociaciones civiles 

que comúnmente se les conoce con el anglisismo del "broker". o corre-

dor de la misma manera. Existen realmente pocos de este tipo de corre-

dores de manera organizada y con un establecimiento fijo. son grupos 

de personas que han trabajado en instituciones financieras por lo regular 

del tipo de auxiliares de crédito o de alguna Institución de fomento. 

además sus socios han trabajado en instituciones distintas. o sea. algunos 

en arrendamiento, otros en uniones de crédito, factoraje. etc, Por lo cual 

mantienen contacto con dichas corporaciones. las cuales los catalogan 

como promotores extemos, 

Ellos tienen la libertad de moverse con la institución que más les 

conviene. por lo tanto su trabajo como asesores en materia de finan-

ciamientos para el micro, pequeño y mediano empresario resulta real. ya 

que ellos sí manejan toda la gama de instrumentos en el mercado. ayu-

dando de esta manera a comunicarle a sus clientes de la forma más rá-

pida su proyecto es factible o no. yen dado caso ayudarlos a conformar 

los requisitos de tal manera que dicho proyecto no presente errores téc-

nicos. las cuales provocarían su rechazo en las instituciones donde se les 

someta a aprobación. 
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Como en todo, esto también tiene su costo, las asociaciones de 

promotores de crédito también cobran una comisión adicional al costo 

de capital. lo cual representa una desventaja de grandes dimensiones, 

aun así procuran no sobrepasarse de /o que cobran los bancos, 
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CAPíTULOS 

METODOLOGíA 

PROBLEMA 

La especialización de la divulgación de información de financia-

mientas por parte de instituciones financieras y otras, es un factor que 

motiva a lo ignorancia en financiamientos para las micro, pequeña y 

medianas empresas mexicanos, 

HIPÓTESIS CENTRAL 

Si las instituciones de financiamiento promueven un específico tipo 

de financiamiento entonces los promoverán por encima de otras fuentes 

de financiamiento por lo tanto desacreditarán las otras opciones de 

crédito y crearán una falta de conocimiento en financiamientos en los 
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micro, pequeños y medianos empresarios mexicanos; luego entonces si 

existiera una completa asesaría en financiamientos entonces contribuirá 

al completo conocimiento de los mismos y con esto se terminaría con la 

ignorancia de financiamientos. 

HIPÓTESIS ALTERNA 
·1 

Si las Instituciones de financiamiento promueven con elitismo sus fI-

nanclamlentos entonces los promoverán exciusivamente para los crédi-

tos más grandes, por lo tanto dejarán fuera a los de menor tamaño, 

creando una falta de conocimiento en financiamiento en los micro, pe-

queños y medianos empresarios mexicanos, luego entonces si existiera 

una completa asesoría en financiamientos entonces se otorgará herra-

mientas para combatir el elitismo financiero. 

Objeto de estudio. Área o ente estudiar que en este caso es: Los fi-

nanciamientos para el micro. pequeño y mediano empresario mexicano 

Variable independiente. La especialización de la divulgación de 

información de financiamientos por parte de instituciones financieras y 

otras. 
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Variable Dependiente (efecto de la variable independiente). La ig-

norancia en financiamientos para las micro. pequeñas y medianas em-

presas mexicanas. 

Variable Intercurrente (variables presentes en la investigación que 

pertenecen al mismo objeto de estudio. pero que no representan al 

problema de la hipótesis central). 

El elltismo financiero. la escasez de recursos debido al desvío de los 

mismos. 

Variable axtralla (situaciones que rompan e invaliden mi investiga-

ción. El objeto de estudio y la composición causa-efecto de mi hipóte-

sis.) 

1. Cambio de legislación e instituciones bancarias 

2 Cambio de procedimientos y carga financiera paro el otorgamiento 

de créditos. 

La validación de la hipótesis se hará a través de preguntas a perso-

nas que hayan estado dentro de la disyuntiva que presentan las hipóte-

siso el objeto de estudio y con las limitaciones que el mismo problema 

señala por medio de un cuestionario. el cual se aplicó de la siguiente 

manera: 
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CUEStiONARIO 

I Cuestionario No. 
HOJa 1. 

Investigación de campo sobre un estudio acerca de la evaluación 

de financiamientos para la micro, pequeña y mediana empresa. 

Nombre del encuestado __________________ _ 

Nombre de la empresa __________ Puesto ______ _ 

Lugaryfecha ________________________________________ __ 

Instrucciones: Lea cuidadosamente las preguntas que se formulan y elija 

una opción entre las alternativas que se presentan: debiendo anotar la 

letra correspondiente a la opción(es) elegida en la ITnea de la derecha 

sin olvidar responder alguna de las preguntas. De antemano gracias por 

su tiempo y cooperación 
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I CU,estionorio No, 
HOJa 2. 

l. De acuerdo a su naturaleza su trabajo o empresa corresponde a: 

a) Entidad educativa. 
b) Dependencia de gobierno. 
e) Gran empresa (por Ejemplo: Televisa, Ford, 16M). 
d) Empresa de menor tamaño. 

2. ¿Ha sido de su conocimiento que en su empresa o donde labora se 
solicite información de los siguientes financiamientos? 

a) Créditos bancarios. 
b) Créditos de la banca de Fomento. 
c) Créditos de alguna Institución auxiliar de crédito (arrendamiento. 

factoraje, unión de créditos etc.). 
d) Ninguna de las anteriores ya que no creo en el crédito o por 

desconocer de los mismos. 

I I 
~._--" 

3. Si obtuvo infarmación sobre estos financiamientos. éstos fueron por 
medio de: 

a) Una sola institución financiera. 
b) Varias instituciones Financieras. 
cl De una persona particular. 
dl Ninguna. 

4. ¿Cómo considera a la banca y otras Instituciones financieras? 

al Como un propulsor del desarrollo empresarial. 
b) Como una limitante del desarrollo por la escasez y alto costo del 

crédito. 
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I cu:stionariO No. 
HOla 3. 

5. El factoraje financiero es 

a) Una finea de crédito revolvente. 
b) Un crédito simple con garantía. 
c) Un servicio de crédito y cobranza. 

6. De las siguientes opciones ¿cuál podña ser utilizada como garantía 
para un crédito de habilitación de 100,000 pesos? 

a) Una propiedad del mismo valor al crédito. 
b) Un terreno de 3 hectáreas en Yecaplxtla. Morelos. 
e) Un Inmueble urbano dos veces mayor en valor que el crédito so­

licitado 

7. De las siguientes instituciones de fomento ¿cuál se dedica a impulsar 
al comercio interno? 

al Fidec. 
b) Fira. 
cl Bancomext. 

8. De las siguientes opciones. ¿cuál es la que proporciona más rápida­
mente la autorización de financiamiento? 

a) Arrendamiento. 
b) Factoraje. 
cl Créditos Nafín 
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I Cuestionario No. 
HOJa 4 

9. ¿Cuóntas instituciones de fomento ofrecen apoyo en sus programas 
al comercio exterior? 

a) Sólo una. Bancomext 
b) Dos. Bancomext y Nafinsa. 
e) Todas. puesto que es pofitica del actual gobierno 

D 
10. ¿Consldera que la diversidad de entidades de crédito dificulta cono­

cer todas las opciones de crédito que existen? 

a) Sí. 
b) No. 

D 
11. ¿Sería factible que existiera algún tipo de organismo que ofreciera 

asesoría sobre todas las opciones de financiamiento en el País? 

al Sí. 
b) No. 
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El cuestionario se hizo en base al siguiente criterio sobre la investi-

gación: 

1. Datos que sirvan para ubicar a los encuestados sobre su naturaleza 

dentro del objeto de estudio y llamar su atención, 

11. Preguntas 

1. Pregunta Filtro, Para desechar o no, su participación en el cuestio-

narlo de acuerdo al objeto del estudio 

2. Y 3. Establecen preguntas acerca de la variable independiente 

4. Pregunta que establece la variable intercurrente, 

5,6, 7,8,9, Validan el efecto de la variable independiente 

10, Valida o invalida la hipótesis nula, 

11. Valida o invalida la hipótesis central. 
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5.2. INVESTIGACiÓN DE CAMPO 

La investigación que se presenta a continuación se elaboró con el 

fin de sustentar la validación de las aseveraciones y respuesta tentativa 

objeto de esta tesis. 

Los cuestionarios se aplicaron a personas propietartas de sus propios 

negocios. y también aquellas con capacidad en la toma de decisiones 

de las empresas encuestadas. 

Las empresas a las que me refiero son las siguientes: 

• Teleguía (Ed. Televisa) 

• Quality Care SRL 

• Matiss. S.A. 

• Aspid Belleza. SA 

• Aurelio López Vare/a. 

• Tlalpan Motors. 

• Laboratorios Carnot . SA 

• Excapo. S.A. 

• A. P. Producciones. S.A. 

• La Unión de Morelos. SA 
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INTERPRETACiÓN DE LOS RESULTADOS 

Dentro de los encuestados el 90% fueron pequeños empresarios o 

ejecutivos dentro de las mismas. En más del 7r::f'1o se presenta una actitud 

negativa hacia el mercado de financiamientos, también presentan una 

Ignorancia relativa en cuanto a las Instituciones y financiamientos exis­

tentes. Solamente resultando positiva la pregunta 6 relativa a garantías 

donde el 7r::f'1o la respondió correctamente. 

En cuanto a la pregunta 10, en un 80% de los encuestados recono­

cen el problema de esta tesis y en lo referente a la hipótesis central en la 

pregunta 11. se valida en 100% de los encuestados su repuesta tentativa. 
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CONCLUSIONES 

1 . La especialización en financiamientos contribuye a la falta de cul­

tura financiera según se comprueba en el Capitulo 2 y en el cues­

tionario. 

2. La cantidad de requisitos y las elevadas tasas de interés en compa­

ración con la banca que opera en el extranjero afectan a los em­

presarios y su capacidad de competir en el exterior. 

3. El elitismo financiero forzado por las razones históricas que presento 

en el Capítulo I también contribuyen a la falta de cultura en finan­

ciamientos en la micro. pequeña y mediana empresa nacional. 

4. Por tanto. es necesario que se concientise que las empresas en la 

actualidad no se deben manejar con falta de bases en aspectos 

de financiamiento. en virtud de que es vital para el desarrollo na­

cional. 
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5. Es entonces indispensable la asesoña empresarial y que nuestros 

empresarios tengan el conocimiento de todas las opciones de fi-

nanclamlento a las que puedan recurrir. lo que se menciona en el 

capítulo 4 Y se valida en el cuestionario dando así la solución a mi 

hipótesis central. 

1 
¡ 

1 
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