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1. ;(EL POSICIONAMIENTO EN BUSCADORES DE
INTERNET INCREMENTA LAS VENTAS?

Como es de todos conocido, el crecimiento de los cibernautas o personas que navegan
en internet se incrementa en forma vertiginosa cada afio; tan solo en Meéxico en el 2008
la cifra ascendia a 24.8 millones de usuarios y en el Gltimo afio esta cantidad creci6 en
2.8 millones de personas segun la Asociacion Mexicana de Internet (AMIPCI); un dato
muy relevante es que el 89% del tiempo de navegacién, los Mexicanos lo ocupamos
para realizar “busquedas”; esto es, dedicamos mas tiempo a buscar informacion en la
red que en checar nuestro e-mail o visitar las redes sociales.

Para buscar informacion en la red, los cibernautas utilizan principalmente los
buscadores mas populares en México como son Google y Yahoo. Estas maravillosas
herramientas de busqueda nos permiten encontrar en segundos informacién de todos
temas proveniente de todo el mundo, lo que hace que su uso sea comun y cotidiano, y
significa que 28 millones de de consumidores potenciales de diversos productos o
servicios realizan al menos una busqueda a la semana.

Google y Yahoo, conocedores de esta situacion ofrecen a sus usuarios dos tipos de
resultados: los resultados organicos y los resultados patrocinados. Los primeros son
resultados de algoritmos o programaciones que permite mediante palabras clave,
encontrar en el contenido de todas aquellas paginas de la red que son “visibles”, la
informacion solicitada para presentarsela al usuario y por otra parte manejan los
resultados patrocinados que funcionan por medio de palabras clave que el patrocinador
carga en el sistema de Google y Yahoo con la finalidad de que sus datos aparezcan en
los primeros sitios cuando el cibernauta realice una busqueda con estas palabras clave,
de tal forma que si el cibernauta da click en el anuncio y llega a la pagina del
patrocinador, los buscadores cobran a éste de $0.50 a $10.00 por cada click; lo anterior
dependiendo de la cantidad de patrocinadores y de lo popular que sea la palabra clave.

Entonces una estrategia de posicionamiento en buscadores puede incrementar el trafico
de la pagina de internet en forma inmediata y hasta en un 1000% (mil por ciento) con la
enorme ventaja de que aquellos cibernautas que entren a la pagina de la empresa habran
mostrado un interés inicial en una palabra clave que se relaciona con el producto o
servicio, lo que significa que es un prospecto o “ciberprospecto”.

Por ejemplo, si un cibernauta busca en Google o Yahoo las palabras “sillas de jardin” en
forma instantdnea apareceran en la parte superior 3 resultados patrocinados y en lado
derecho 8 resultados mas, dentro de las ofertas podra haber fabricantes de sillas,
mueblerias, salones de fiestas y renta de sillas y el prospecto ahora elegira el anuncio
que sea de su interés y que esté en los primeros lugares y dard click, lo cual
automaticamente lo llevard a la pagina del patrocinador que tendra solo 7 segundos para
atrapar la atencion de este prospecto y evitar que abandone la pagina, teniendo la
oportunidad Uinica de convertir esa visita en una potencial venta o contacto.

4. EFEMERIDES

SEPTIEMBRE

05, 1773.- Nace Josefina Ortiz de Dominguez, heroina de la Independencia de México.
06, 1860.- El Presidente Benito Juarez proclama las Leyes de Reforma en Guanajuato.
14, 1830.- Nace Porfirio Diaz en la ciudad de Oaxaca, Oaxaca.

14, 1854.- En el teatro Santa Anna de la ciudad de México es cantado por primera vez el
Himno Nacional Mexicano.

16, 1810.- El cura Miguel Hidalgo y Costilla llama al pueblo a sublevarse contra el
gobierno espafiol, iniciandose asi la lucha por la Independencia de México.

16, 1910.- El presidente Porfirio Diaz inaugura en la ciudad de México la Columna de
la Independencia.

17,1964.- México: se inaugura el Museo de Antropologia.

29, 1934.- Se inaugura en la ciudad de México el Palacio de las Bellas Artes, con la

comedia "La verdad sospechosa" de Juan Ruiz de Alarcon.

ny,

HINO NACIOL.
FUDNCENO:

JAIME NUNO

OCTUBRE

01, 1805.- Se publica el "Diario de México", primer periodico mexicano.

2, 1968.- Se cumplen 35 Afos de los acontecimientos ocurridos durante la marcha
estudiantil en la Plaza de las tres Culturas en Tlatelolco, que tuvo como consecuencia el
enfrentamiento con la fuerza armada, en la que perdieron la vida muchos estudiantes,
cabe hacer mencion que a la fecha se desconoce la cifra exacta. (AH IPN, Dra. Ma. de
los Angeles Rodriguez Alvarez, 50 Afos de Historia de la Educacion Tecnoldgica,
p.194, Cronista No. 15, p. 19).

6, 1845.- Se funda el “Instituto Comercial”, antecedente de la Escuela Superior de
Comercio y Administracién. Era Presidente de la Republica, José Joaquin Herrera. El
primer Director fue el Ing. Benito Leén Acosta. Ubicado en la calle del Angel., (hoy
Isabel la Catélica). (EI Cronista Politécnico, No. 3, p. 9).

12, 1492.- Dia de la Raza y Aniversario del descubrimiento de América.

19, 1970.- Muere Lazaro Cardenas en la ciudad de México.

20, 1942.- Se declara como oficial el Himno Nacional editado por la SEP.

21,1833.- Nace Alfredo Nobel, inventor de la dinamita y creador del Premio Nobel.

30, 1873.- Nace Don Francisco I. Madero.
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Uno de los beneficios mas importantes de aplicar estos siete principios es que estan
enfocados a proteger el capital de trabajo del negocio, el cual es como “el aceite” que
permite al motor de su empresa funcionar bien y generar ingresos por ventas.

Como vemos, no es tan complicado tomar buenas decisiones sobre el manejo del dinero,
siempre y cuando se basen en buenas practicas de negocios. Ahora, le invito a que, con
una vision de negocios a largo plazo, medite sobre los 7 principios, y los tenga en
cuenta la proxima vez que deba tomar decisiones de dinero en su empresa.

CONCLUSIONES

El estudio de las finanzas evolucion6 desde el estudio descriptivo de su primera época,
hasta las teorias normativas los andlisis rigurosos actuales.

Han dejado de ser un campo preocupado fundamentalmente por la obtencion de fondos
para abarcar la administracidn de activos, la asignacion de capital y la valuacion de
empresas en un mercado global, por ello es que hacemos mencion de como mejorar las
finanzas en empresa en pleno crecimiento.

Benito Erasmo Vargas Alvarez
Ramon Héctor Diazg
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Es verdad que una buena pagina electrénica es complemento indispensable para una
estrategia de comercio por internet o de punto de venta, sin menospreciar el potencial
para las “B2B” (Business to Business), ya que debe estar disefiada para guiar al
prospecto a través del proceso logico de las ventas y llevarlo del tobogan de la
cotizacion, contacto y compra. Sin embargo, incluso la mejor pagina electronica seria
ineficiente si no se cuenta con el trafico de ciberprospectos en busca del producto o
servicio y es ahi, donde la campafia de posicionamiento en buscadores cumple su
funciodn, llevando prospectos calificados hacia la herramienta de venta de la empresa.

Como cualquier medio publicitario el posicionamiento en buscadores puede ser un
medio extraordinario para un producto o servicio y no funcionar para otro, por lo que
los Licenciados en Relaciones Comerciales encargados de la publicidad o del area
comercial de la empresa, ademas de conocer esta herramienta tenemos la tarea de
identificar si al mercado meta de nuestro productos o servicio lo podemos encontrar tras
una computadora.

Un dato relevante previo a contestar la pregunta que titula esta colaboracién es el saber
que uno de cada tres prospectos que busca de productos o servicios por internet compra
dicho producto o servicio a mediano plazo. Este dato es contundente ya que si nuestro
mercado meta busca nuestro producto o servicio por internet y nosotros logramos
mediante una campana bien dirigida atraer a estos ciberprospectos a nuestra herramienta
de venta que es la pagina electronica estaremos convirtiendo un click en cotizacion,
contacto y venta.

(El Posicionamiento en Buscadores de Internet incrementa las ventas?, si el producto o
servicio tiene un mercado meta que es susceptible a este medio, la respuesta es si, por lo
que los Licenciados en Relaciones Comerciales estamos en la obligacion de conocer a
fondo esta novedosa herramienta.

L.R.C. Alejandro Gomez Medina




2. DERECHO FISCAL

La responsabilidad profesional que tenemos los Contadores, en nuestras diferentes
actividades, (ya sea como asesores, como auditores, como empleados o como
catedraticos) es muy importante, ya que nuestras decisiones llegan a tener un fuerte
impacto en las finanzas de las empresas o tener serias consecuencias legales en el
ambito fiscal y en la preparacion de los futuros contadores.

No olvidemos que nuestros clientes son personas que no tienen ninguna obligacion de
entender nuestros conceptos técnicos, por lo que es indispensable entendamos
perfectamente de lo que estamos hablando, para poder transmitirlo en palabras simples
y llanas, dicho de otra manera, que cualquier persona lo pueda comprender.

Por lo anterior es necesario que demos servicios profesionales de calidad, basados en
nuestra preparacion, la cual debe ser realizada de manera responsable, entendiendo que
solo debemos ofrecer resultados sobre las actividades que estemos realmente
capacitados y no en base a lo que “presumimos” saber, con el objetivo de no perder a
los potenciales clientes.

Especificamente, en el ambito fiscal, mencionaré que en la practica profesional y en la
catedra, acostumbramos a decir “Impuestos” a todo lo relacionado con el calculo y pago
de Contribuciones, tal cual lo define y establece el articulo 2 del Codigo Fiscal de la
Federacion.

En el mencionado articulo se establece:” Las contribuciones se clasifican en impuestos,
aportaciones de seguridad social, contribuciones de mejoras y derechos, las que se
definen de la siguiente manera... .... 7

Por lo que debemos observar todo lo referente a la aplicacion de las leyes respectivas.

Y ese es el punto mas importante, aplicamos leyes, no solo hacemos calculos. Esto es
lo que en la mayoria de las ocasiones genera complicaciones por el incumplimiento de
algunas contribuciones o por el cumplimiento indebido de éstas.

Lo anterior puede generar multas, recargos, créditos fiscales y diferentes actos de
molestia de parte de las autoridades y en otros casos, pagos de lo indebido o pagos en
exceso, en todos estos casos, dependiendo de las circunstancias se pueden impugnar
diferentes actos o bien solicitar en devolucion o compensarlos.

Para poder determinar lo que en su caso proceda se debe aplicar lo establecido en la
Constitucion Politica de los Estados Unidos Mexicanos donde se establecen nuestros
derechos definidos en los articulos que contienen las garantias individuales de los
mexicanos, las Leyes especificas, el Codigo Fiscal, el Reglamento de cada Ley, la
Resolucion Miscelanea y sus modificaciones, el Derecho Federal Comun, los medios de
Interpretacion Juridica, etc.

conseguir clientes y cerrar ventas, que enfocarse en comprometer el capital de la
empresa antes de conseguir el primer pedido. A menos que sea un negocio abierto al
publico, unas instalaciones bonitas ayudan, pero por si mismas no consiguen clientes.
Aunque si los ingresos por ventas asi se lo permiten, entonces adelante, siembre en su
empresa.

Por favor, evite las “gangas” y ofertas si realmente el negocio no las necesita en este
momento. No adquiera cosas innecesarias “sélo” porque son deducibles de impuestos y
porque “tenemos IVA a favor”, eso puede que ayude fiscalmente en el corto plazo, pero
a la larga es una practica muy perjudicial.

Una cosa mas, evite también el socorrido “hagalo usted mismo” con tal de ahorrar.
Recuerde que el objetivo de una empresa es ganar dinero vendiendo sus productos o
servicios, no ahorrar en costos y gastos. En teoria, las ventas pueden crecer sin limite,
pero también en teoria los gastos no pueden llegar sino hasta cero. Por eso, en vez de
perder (usted o su personal) excesivo tiempo tratando de aprender a hacer algo que no
sabe hacer y que NO tiene porqué saber hacer, mejor paguele un precio razonable a un
experto (quien seguramente lo hard mejor y mucho mas rapido), y dedique ese tiempo a
atender los asuntos de su negocio.

Principio #5: O bien vendido o bien podrido

Este es un dicho popular entre los comerciantes de frutas y vegetales, y significa que
nunca debe “malbaratar” los productos o servicios de su empresa, soélo por vender
“aunque sea algo”. Si usted no cree en el valor de lo que ofrece, sus clientes tampoco lo
haran. Recuerde que de su margen de ganancia es de donde sale para pagar los gastos de
operacion, para las inversiones en el negocio, y en ultima instancia, para las utilidades.

Principio #6: Nunca fiar

Una cosa es dar crédito, y otra muy diferente es fiar. Si tenemos la intencién de dar
crédito a nuestros clientes, antes debemos ver qué tantas posibilidades hay de que no
nos paguen (y si la empresa estd en posicion de asumir ese riesgo), y ademdas debemos
contar con alguien que se encargue de la cobranza, dandole “armas” para hacer su
trabajo, como pagarés firmados, acuses de recibo, contratos, etcétera (porque es seguro
que van a hacer falta). Si no hacemos todo esto, simplemente estamos fiando, y fiar es
lo mas parecido a regalar nuestro producto o servicio (que por cierto, a nosotros no nos
regalaron), y a la que tendremos que dedicar tiempo y dinero para cobrar (y que tal vez
alguien mas pudo habérnosla comprado de contado); eso nos distracra de estar
vendiendo o atendiendo el negocio. Es un grave error acabar fiando con tal de “vender”.
iNo lo haga! Usted no ha vendido en realidad su producto o servicio si no ha podido
cobrar por €l.

Principio #7: Tenga siempre una reserva de efectivo

Este es probablemente el principio que requiere de menos explicacion: simplemente, los
imprevistos ocurren. Aunque esto varia dependiendo del giro y tamafio de la empresa,
en general recomiendo que se procure tener COMO MINIMO el equivalente a 3 meses
de gastos de operacion como reserva de efectivo. Y por favor, no los guarde “debajo del
colchon”, pregunte a su banco por algin instrumento de inversion acorde a sus
necesidades.




Por otra parte, las salidas de dinero se catalogan en costos (compra de materias primas o
de los productos que la empresa revende, etc.), gastos de operacidn (salarios, renta,
etc.), inversiones (en maquinaria, en mobiliario, o en publicidad), y por ultimo,
utilidades (lo que haya quedado después de todas las demés salidas). Es primordial
respetar esta jerarquia en cuanto a las salidas de dinero, si “tomamos” utilidades y
quedamos a deber costos o gastos de operacion, solo nos estamos haciendo tontos, pues
en realidad no hay tales “utilidades”. Podemos resumirlo de la siguiente manera: no
puede salir nada que no haya entrado primero.

Los problemas comienzan cuando ponemos mas atencién a las salidas que a las
entradas. Es importante cuidar que no se gaste excesivamente, pero es mas importante
incrementar los ingresos por ventas.

Principio #3: La ley de la siembra y la cosecha

(Ha oido usted hablar de la ley de la siembra y la cosecha? Lo que sembremos es lo que
habremos de cosechar. Siembre escasamente y cosechara escasamente, siembre con
abundancia y cosechara con abundancia. Este principio guarda mucha relacién con los
dos anteriores. Como duefio o administrador usted es ejemplo para sus empleados,
proveedores y clientes. Por eso, en la medida de las posibilidades de la empresa,
siembre en salarios decorosos; siembre al contratar un empleado mas, si la actividad asi
lo demanda, en vez de “negrear” mas al que ya tiene; siembre en uno o dos cursos de
capacitacién al afio; siembre en materias primas de buena calidad y en proveedores
confiables (aunque no sean los mas baratos), siembre en darle un pequefio extra al
cliente, siembre en contratar al menos un poco de publicidad. Siembre en asesorarse por
profesionales para tomar decisiones de negocio importantes o mejorar su negocio. No
trato de decir que debe reinvertir TODAS las utilidades obtenidas (aunque al inicio
siempre es aconsejable), pero ponga en préactica esto de sembrar en vez de querer todas
las ganancias para usted manteniendo “anémica” a su empresa, y vera los resultados.

Principio #4: No adquiera nada que no sepa exactamente como lo va a vender o
utilizar

Tristemente me he encontrado con muchas empresas (principalmente aquellas con poco
tiempo de haber iniciado), que se echan a cuestas grandes gastos de operacion e
invierten fuertemente en mobiliario y equipo, pero que no saben todavia como o a través
de quién van a vender sus productos. Hay quienes primero rentan una oficina “bien
ubicada”, se compran un bonito escritorio y una computadora (o red de computadoras)
muy potente para llevar la “administracion” del negocio, contratan Internet de banda
ancha y dos lineas telefonicas (porque estaban de oferta), y tienen un bonito modelo
financiero del negocio proyectado a 5 afios, pero aun no han tenido ingresos por ventas
que signifiquen mas de unos cuantos pesos. Entonces, ;con qué piensan mantener todo
eso? Recordemos que los ingresos por ventas son la unica forma de que una empresa
esté sana.

En un caso extremo es preferible empezar (y no seria usted el primero en hacerlo)
trabajando desde casa con un teléfono celular, consultando la cuenta de correo gratis en
un café Internet y con una buena (y aterrizada) idea de negocios, pero enfocandose
primero en

Como consecuencia de todo lo anteriormente mencionado, podemos concluir de la
responsabilidad que tenemos los Contadores de conocer y entender el Derecho Fiscal,
para poder apoyar a nuestros clientes en el debido cumplimiento de sus obligaciones
fiscales, dentro del marco legal establecido y de importancia y relevancia de nuestra
tarea como catedraticos en su caso.

Por ultimo, lo recomendable es que hagamos una adecuada y productiva asociacion con
un Abogado Fiscalista de reconocida calidad moral y capacidad profesional.

C.P. y M. D. F. José Luis Arroyo Amador

3. PRICIPIOS BASICOS PARA LA SALUD
FINANCIERA DE LA EMPRESA

Todos estamos de acuerdo en que uno de los requisitos indispensables para el éxito de
un negocio es, por supuesto, el correcto manejo del dinero, y eso en realidad no es
simplemente llevar bien las cuentas, sino qué tipo de decisiones estamos tomando con
respecto al dinero de la empresa.

La intencidén aqui es dejar a un lado las explicaciones complicadas y compartir algunos
principios que, si el duefio o administrador de un negocio logra que se conviertan en
hébitos, podran asegurar que el dinero estard manejado correctamente.

INTRODUCCION

Las finanzas constan de 3 areas interrelacionadas, el mercado de dinero y de capitales,
inversiones y administracidn financiera o finanzas en los negocios.

Mercados de dinero y de capitales

Se debe conocer los factores que afectan las tasas de interés, las regulaciones a las
cuales deben sujetarse las instituciones financieras, los diversos tipos de instrumentos
financieros, administracién de negocios, habilidad para comunicarse.

Inversiones

Las 3 funciones del drea de inversiones son, ventas, analisis de valores individuales y
determinacién de la mezcla dptima de valores para un inversionista.

Administracion financiera

Toman decisiones con relacion a la expansion, tipos de valores que se deben emitir para
financiar la expansion, deciden los términos de crédito sobre los cuales los clientes
podran hacer sus compras, la cantidad de inventarios que deberdan mantener, el efectivo
que debe estar disponible, andlisis de fusiones, utilidades para reinvertir en lugar de
pagarse como dividendos, etc.
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ANTECEDENTES
La administracion financiera en la década de los 90’s

Se daba un énfasis a lo legal de las fusiones, a la formacién de nuevas empresas y los
diferentes valores que podian emitir las empresas para financiarse, en los 30’s el énfasis
se dio en las bancarrotas y en las reorganizaciones para obtener liquidez corporativa y
de las regulaciones del mercado de valores. En los 60’s la atencion de la administracion
financiera se centr6 en las decisiones administrativas de la eleccidon de activos y pasivos
que maximizaran el valor de la empresa hasta que el andlisis comenzo6 a incluir a la
inflaciéon y su influencia en las decisiones de negocios, en la desregularizacion de las
instituciones financieras, el avance tecnoldégico para la actividad financiera y la
importancia de los mercados globales y la operacién de negocios.

La globalizacién de los negocios
Cuatros factores importantes para la tendencia global de los negocios son,

1) los progresos en los medios de trasporte y comunicaciones han disminuido los costos
de embarque facilitando el comercio internacional,

2) el incremento de la demanda de productos baratos y de alta calidad provocando la
reduccion de barreras comerciales,

3) el avance tecnolégico avanza a la par del incremento de costos de los productos en
relacidon con la competitividad de las empresas, y

4) la instalacion de manufacturas en los paises con costos mas bajos, asi los productores
requieren manufacturar y vender en forma global para sobrevivir. Asi continua la
tendencia globalizadora para mantener el crecimiento dindmico y lograr las mejores
oportunidades.

Con los avances tecnoldgicos y de comunicaciones se revolucionard también la forma
de tomar decisiones, permitiendo el manejo y andlisis de informacién en tiempo real.

La importancia de la administracion financiera ha ido creciendo, ya que anteriormente
solo tenia que allegarse de recursos para ampliar las plantas, cambiar equipos y
mantener los inventarios, ahora forma parte del proceso de control y de decision, las
cuales ejercen gran influencia en la planeacion financiera.

En todas las decisiones de negocios existen implicaciones financieras, lo cual requiere
de conocimientos claros de administracion financiera para poder realizar mas
eficientemente los analisis especializados.

Para poder fondear y lograr la maximizacion de la organizacion se requiere de:

e Preparacion de pronosticos y planeacion

e Decisiones financieras e inversiones de importancia mayor, determinando la tasa
optima de crecimiento en ventas y decidir sobre la adquisicion de activos y la
forma de financiarlos
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e (Coordinacion y control, para que la empresa opere de la manera mas eficiente
posible

e Forma de tratar con los mercados financieros (de dinero y capitales), de los
cuales se obtienen fondos y se negocian los valores de una empresa.

Los administradores financieros toman decisiones acerca de los activo que deben
adquirir sus empresas, la forma en que serdn financiados y la forma en que la
organizacion debe administrarlos, para lograr la maximizacion del valor de la empresa
en el mercado y del bienestar general.

PRINCIPIOS PARA TENER UNA BUENA SALUD FINANCIERA EN LA
EMPRESA

Principio #1: La buena mayordomia

Una empresa es como un arbol que se planta; requiere de tiempo y cuidados antes de
poder dar frutos. Si comenzamos a podar el arbol cuando aun estd pequeiio y en
crecimiento, lo convertiremos en un “bonsai” (arbol enano), o peor ain, se secard y
morira. En otras palabras, si el duefio de una empresa “extrae” recursos mas alla de la
capacidad de ésta, pasara una de dos cosas: se quedara enana o morira.

Para que esto no ocurra, el duefio debe verse a si mismo solamente como el
administrador o “mayordomo” de la empresa, o sea, alguien a quien se le encargd su
cuidado y que debera entregar cuentas al verdadero duefio. En mi experiencia, he visto
negocios pequenos crecer rapidamente cuando los duefios verdaderamente aplican este
principio. ;Como lograr que esta “relacion” sea justa? Asignandosele al “mayordomo”
un salario (y limitarse estrictamente a éste) que se considere justo por su trabajo, pero
que también la empresa esté en posicion de pagar. Por ejemplo, si el sueldo delimitado
son $10,000.00 no debera disponer ni siquiera de un peso mas. No se precipite y compre
cosas muy lujosas (especialmente automoviles de uso personal), solo porque “hay que
impresionar a los clientes con una buena imagen”, y tampoco se “cure en salud”
pensando que al finy al cabo son deducibles de impuestos, pues salen “a nombre” de la
empresa.

Sea paciente y ya habra tiempo de hacer esos gastos cuando el negocio lo permita, ya
que si los hace antes de tiempo, estara “podando” su empresa.

Principio #2: Debe existir equilibrio entre las entradasy las salidas de dinero en
una empresa

En términos generales, existen solo dos formas importantes de que entre dinero a la
empresa: por una aportacion de capital (que puede ser de un inversionista, del apoyo de
alguna institucion o de un préstamo), o por ingresos derivados de las ventas. Dicho sea
de paso, estos ultimos son los unicos que verdaderamente la hacen rentable y saludable,
pues si no hay ingresos por ventas, cualquier aportacién de capital sera “echar dinero
bueno al malo”.
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