





Lic. Gabriel Garcia Corona
AI { I A Presidente

Estimados socios y amigos fabricantes:

Esta edicion de nuestra revista, presenta el rotundo éxito de Expo
Eléctrica Internacional 2022, evento especializado que afio con afio
retine a los proveedores del sector que dan a conocer sus innovacio-
nes y en esla edicion a mas de 28,000 visitantes de 20 paises, quienes
ademas reciben lo @ltimo en capacitacion; en este afio mas de 8,000
personas participaron adquiriendo el conocimiento impartido.

Este evento se distinguio por la realizacion de congresos, mesas
redondas y mas de 100 conferencias técnicas organizados por
instituciones afines y expositores.

Nuestra Confederacion, llevo a cabo el 3er Congreso Nacional de la
Mujer en la Industria Eléctrica, cuya finalidad es visibilizar e impulsar
a las mujeres en el sector apoyando su participacion y desarrollo en
puesto claves dentro de las empresas, lo cual no hubiera sido posible
sin el apoyo de nuestros patrocinadores.

En esta ocasion, fuimos anfitriones de la cena Networking Expo
Eléctrica Internacional - Conacomee, A.C. contamos con la presencia
de los actores mas relevantes del sector y en el que pudimos compartir
una velada agradable, donde el networking estratégico seguramente
permilira detonar varios negocios.

Los visitantes y socios de las ACOMEE se veran beneficiados en
venlajas estratégicas que habran de reperculir positivamente en la
Confederacion gracias a este foro de negocios que se llama Expo
Eléctrica Internacional 2022.

Finalmente, me complace anunciarles la sede de nuestra tradicional
Convencion Nacional Conacomee 2022, que para su edicion XLVIIL, se
llevara a cabo en el hotel Hard Rock Los Cabos del 19 al 23 de octubre.

Donde encontraran un networking permanente a través de nuestro
Enlace de Negocios, Conferencias, actividades sociales y deportivas
y nuestra muestra Enlace Comercial.

Un servidor en conjunto con el Comité Ejecutivo Nacional estamos
trabajando para recibirlos y darles la mas cordial bienvenida.

iL.os esperamos!
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FERNANDO VELASCO PINO; Speaker

e Instructor Internacional y Escritor;
especialista en Ventas, Motivacion,
Negociacién, Comunicacién y Servicio

al Cliente; Ha capacitado al personal de
maés de 2,250 empresas en 10 diferentes
paises. Conoce todos los sectores y giros,
lo que le permite customizar toda confe-
rencia o curso. Es el entrenador en Ventas
que mas equipos de ventas ha entrenado
en México.
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JEl Vendedor nace o se hace?;  esla es una pregunta que todo
Gerente de Venlas y Director Comercial se hace con [recuencia. En
el trasfondo de este dilema hay varias preguntas adicionales: ; Como
se puede lograr el desarrollar un equipo de Vendedores de alto
desempenio? ;Ya nacieron con esas habilidades o  se pueden
desarrollar? ¢ Como clono a los mejores para tener un equipo de alto
desempeno? En la entrevista de candidatos a vendedores ;Como
puedo evaluar ese potencial?

Sin duda es un tema que liene muchas aristas. Por supuesto que
existen vendedores que nacen con habilidades naturales para ser
extraordinarios, sin embargo, son los menos. LLa gran mayoria de
vendedores, aprenden técnicas y desarrollan sus habilidades de venta.
De este tltimo grupo y que son la gran mayoria, voy a dedicar los
siguientes hallazgos que he aprendido a lo largo de 20 afos
entrenando a equipos de ventas en mas de 2,250 diferentes empresas
y en 10 diferentes paises.

1. Para ser exitoso en las ventas se debe de ser optimista por na-
turaleza; esto sin duda es la base para contratar a un asesor de
ventas. Me atrevo a decir en base a mi experiencia, que el
oplimismo representa el 50% de un vendedor exitoso. EI Sr. Daniel
Goleman en su libro la Inteligencia Emocional, cita el estudio que
se realizo con vendedores de Seguros de Vida de METLIFE,
su hallazgo mas relevante dice “vendedores nuevos que eran
oplimistas por naturaleza vendian 37% mas seguros en los dos
primeros afios y los pesimistas abandonaban esta profesion”. Saber
mancjar emocionalmente el NO sin que afecte a un vendedor, se le
llama “tolerancia a la frustracion”

’ara saber si un candidato es optimista, esto se logra con
dindmicas vivenciales que pongan a prueba al candidato a
situaciones de retoy donde su reaccion muestre su nivel de
optimismo. El curriculum no refleja esto. Cuando he apoyado
a las empresas a entrevistar candidatos para ventas, jamas veo
el curriculum, ese va lo vieron otros ejecutivos de la empresa y va
hicieron preguntas sobre el mismo.
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2. Las Técnicas de Ven-

tas se pueden aprender y las
habilidades se pueden de-
sarrollar; técnicas como son las
de argumentacion se aprenden,
solo basta ver el video del joven
que vende empanadas en la playa
en Acapulco, el cual se hizo viral;
esle joven hace uso de lécnicas
que alguien le enseno; utiliza la
técnica de Maximizacion cuando
dice “usted va a esperar 86,400
segundos (1 dia) para probar mi
empanada”. Las TTécnicas de
Ventas son muy logicas, lo que
permite que se aprendan con
relativa  facilidad. Respecto a
las habilidades de comunicacion,
negociacion, comunicacion no
verbal, entre otras, requieren de
practica. Todo esto demanda en-
trenamiento, tanto de expertos
como es mi caso y desde luego
reforzado por sesiones de prac-
ticas de role playing lidereadas
por el Gerente de Ventas de la
empresa.

3. Desarrollar hibilos posilivos;
permite tener vendedores exito-
sos; en efecto para lograr resulta-
dos extraordinarios en ventas, se
requiere de constancia y de desa-
rrollar habitos positivos como son
manejo de agenda, prospectar,
aprender v dominar el aspecto
técnico de los productos o servi-
cios que se venden. En mi expe-
riencia he encontrado 10 habitos

Positivos. Estos habitos los puede incentivar y fomentar el Gerente de
Ventas, a través de un seguimiento puntual o bien con concursos que
impliquen premios en especie. (no dinero)

Por lo tanto, concluyo, todos podemos ser vendedores de alto desem-
pefio, se requiere trabajar en los 3 puntos anteriores. Es una ecuacion
que incluye en la formula a un Vendedor Optimista por naturaleza, con
descos de aprender y a un Gerente de Ventas dispuesto a ensefiar,
entrenar e incentivar a su equipo. Por lo tanto, la gran mayoria de los
vendedores, me atrevo a decir el 99.9% nos hacemos, nos formamos y
nos desarrollamos como vendedores, aprendemos, practicamos y va-
mos formando habitos positivos. Por lo tanto, los Gerentes de Ventas
tienen el gran reto de contratar vendedores optimistas por naturaleza
v potencializar las habilidades de sus vendedores para lograr equipos
de ventas de alto desempefio.
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asaba por el area de ventas de una empresa donde estaba la  COLASORACION:
3 . .z . o S ’ n s IS
chica que facturaba con el empresario, quién, dicho sea de paso, S“imuw%”‘*“% oantos
- . ~ - ulises Vigjla Leyva
se veia muy estresado. La conversacion mas o menos cra asi: o

° ° o /
A mlnl S tra Cl On Empresario: ;Pero como es posible que no te permita facturar por

falta de inventario si vengo del almacén y acabo de ver el material?

Facturista: Véalo usted mismo, me dice que solo hay 2 piezas y el
pedido es por 100.

Empresario: Seforita, ya le dije que vo vi las 100 piezas, llame al
ingeniero de sistemas y que le mueva al sistema para que pueda

El talén de AqUileS de las pymes facturar “sin existencias”.

Lamentablemente, ese item sélo era 1 de muchos cuya existencia en
sistema no coincidia con el real en almacén.

Muchos empresarios, directores y gerentes llegan a tomar este tipo

de decisiones ante la inconsistencia en la informacion que se genera
sobre la existencia de mercancia en su almacén.

Mayo - Junio
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Cualquier decision que se tome con respecto al almacén, implica
una inversion considerable, asi que un error en el sistema respecto al
almacén y sus costos puede provocar alguno de los siguientes errores:

1. Compra de material que si tenemos en existencia;

2. No comprar material que vamos a necesitar y que el sistema
indica que si lo tenemos;

3. Vender mercancia por debajo de su costo;

4. Llenar el almacén de material obsoleto o de lento movi-
miento;

5. Generar instrucciones que alteran el control interno, como son
los ajustes al inventario sin soporte o permitir facturar sin exis-
lencias;

6. Permitir el robo de mercancia sin que el empresario se dé
cuenta;

7. En caso de ser fabricante, dejar componentes incompletos por
falta de alguna pieza, entre otros.
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SOLUCIONES:

Existen varios tipos de empresarios: algunos son irascibles, otros no
se inmutan ante los grandes problemas; ambos extremos son malos, ya
que no toman las medidas adecuadas, o peor atn, no toman ninguna
medida. Me gustaria sugerirles algunas acciones que se pueden reali-
zar para retomar el control de su almacén.

1. Realiza un inventario fisico de pared a pared SIN OPERACION.

Un error frecuente es querer hacer inventarios fisicos sin detener la
operacion. Realizar un inventario requiere preparacion, acomodar por
ubicaciones los mismos codigos, generar los marbetes emitidos por
existencias del sistema, identificar el material existente que no aparece
en sistema. El dia de la toma fisica del inventario es importante contar
con equipos de conteo, que por su propia naturaleza no puedan hacer
algiin contubernio, instalar una mesa de control, verificar los conteos
y analizar las diferencias.

Es aqui donde el estilo de cada empresario definira la profundidad
de investigacion de las diferencias qué tipo de sanciones, en su caso,
existira para los responsables v, sobre todo, la verificacion puntual de
que los ajustes queden autorizados y pueda cotejar que la existencia
coincida aleatoriamente con el sistema.

Muchas empresas esperan a hacer el inventario a fin de afio o a fin de
mes, mi recomendacion es que, si tienes muchas diferencias, lo hagas
de inmediato, pero, si lo puedes programar, espera a que sea un dia de
baja operacion, separa el material que vas a entregar y no recibas nada
durante el inventario, controla esto mediante tu “corte de formas”.
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2. Instruye a tus almacenistas a realizar conteos ciclicos

Se comete el error de pensar que la confiabilidad de los inventarios
es responsabilidad del personal de contabilidad, de sistemas, o de
auditoria interna, y la realidad es que quién debe vigilar que los
registros coincidan con las existencias es el area de Almacén, asi que
la Direccion General debe instruir al Jefe de Almacén para que todos
los dias realice un conteo de los productos de mayor
movimiento y compruebe la confiabilidad de su kardex.

Auditoria interna o contraloria pueden realizar aleatoria y sor-
presivamente conteos para verificar el proceso y la confiabilidad de
los registros.

3. Separa y cuantifica el material
obsoleto y de lento movimiento
que tienes en el almacén.

El material obsoleto debe repre-
sentar cuando mucho el 5% del
espacio de tu almacén y el de
lento movimiento un 10%, para
que puedas contar con un 85%
de espacio para material de alta
rotacion.

Es importante tener bien ubicado
este tipo de material y cuantificar
Si tenemos espacios superiores a
los mencionados. Normalmente
vamos incrementando los alma-
cenes de lento movimiento por
alguna decision de “aprovechar
una oferta”, no tener informacion
adecuada o, incluso, guardamos
material que el empresario no
quiere tener en su casa y ocupa
un espacio en el almacén.

Preservemos el almacén como un
santuario, el patrimonio de mu-
chas familias esta invertido ahi y
la Alta Direccion es la responsa-
ble de establecer las politicas y
procedimientos para salvaguar-
dar el orden y estado fisico de los
materiales.

Estimado lector, espero que el ni-
vel de confiabilidad de tus inven-
tarios sea muy alto, pero si no es
asi, aplicar estas tres sugerencias
te permitiran volver a tomar el
control de tu almacén y utilizar el
capital de trabajo de la empresa
comprando material de acuerdo
con politicas sanas y de abasteci-
micnto en tiempo.
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CR & ASOCIADOS

sus posibles consecuencias y las autoridades
facultadas para ejecutarlo

| procedimiento puede ser
Eejecutado por una auto-
ridad federal o local en
el ambito de sus competencias,
siendo que una autoridad local

no puede revisar disposiciones
federales v viceversa.

En este sentido, las autorida-
des federales que por lo general
llevan a cabo el ejercicio de sus
facultades de comprobacion con
mavyor [recuencia y de mayor
relevancia, son las siguientes:

1. Instituto Mexicano de Seguro
Social (IMSS)

2. Servicio de Administracion
Tributaria (SAT)

3. Procuraduria Federal del
Consumidor (PROFECO)

4. Secretaria de Trabajo vy
Prevision Social (STPS)

Todas las autoridades Admi-
nistrativas, para llevar a cabo
el ejercicio de sus faculltades
de comprobacion, se deberan
presentar en el domicilio de los
visitados con una orden impresa,
la cual debera motivar y fundar
la razon de la visita, asi como los
documentos o situaciones que se
inspeccionaran, misma orden que
debera estar signada por la
persona que la Ley faculte para
dicha situacion.

Es importante recalcar que el
visitador / verificador se en-
cuentra impedido para ampliar o
variar el contenido de la orden de
visila, en este sentido, tnicamente
debe llevar a cabo la evaluacion
de la documentacion senalada en
la orden, pues de lo contrario, se
estaria violando los principios de
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legalidad vy seguridad juridica, asi como el derecho humano al debido
proceso vy a una tutela juridica adecuada, sin mencionar que no puede
llevar a cabo la realizacion de la visita o la notificacion del acto ad-
ministrativo de que se trate, en un domicilio diverso al expresamente
sefalado en la orden.

Cabe aclarar que las facultades de las autoridades pueden ser de
Auditoria u Ordinarias y de Verificacion o extraordinarias, en-
tendiendo que en las primeras debe de mediar citatorio previo ya que
es la revision de la documentacion que compruebe se esla al corriente
con las obligaciones que las leyes sefialas; por otro lado, el segundo
tipo de facultades se efectia sin que medie citatorio previo, va que es
una inspeccion fisica de las obligaciones marcadas por la ley.

Asimismo, en una auditoria, la autoridad se puede apersonar en
distintas ocasiones a revisar la documentacion o realizar compulsas;
mientras que, en una verificacion, se lleva a cabo en una sola visita.

Si bien, la Ley Federal de Procedimiento Administrativo, regula en lo
general el desahogo de las visilas, dependiendo del tipo de visita y
de que autoridad la efectué, se debera remitir a la ley especifica para
el desahogo de la visita. Por ejemplo, una de las autoridades que
lleva a cabo el mayor niimero de inspecciones, es la Secretaria de
Trabajo y Prevision Social, siendo que su procedimiento de visita esta
contemplado en el Reglamento General de Inspeccion del Trabajo y
Aplicacion de Sanciones. Aqui es importante detenernos y sefalar
que de tratarse de una visita extraordinaria, tal vy como lo maneja
el reglamento, se debera proporcionar toda la documentacion que
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se tenga a la mano para comprobar los puntos sefialados por la autoridad, sin embargo, en caso de faltar
documentacion, se debera solicitar se conceda un plazo de 5 dias para la entrega de dicha documentacion
faltante, situacion que esta prevista y fundamentada en el articulo 35 del citado Reglamento.

Por otro lado, la siguiente grafica muestra que empresas reciben el
mayor numero de inspecciones en relacion con su tamano, el cual es
determinado por el Inegi en relacion con el nimero de empleados con
el que cuentan y las ganancias que generan:

En el Diario Oficial de la Federacion, fueron publicadas las autoridades que han realizado el mayor nimero
de visitas de inspeccion, resultando la siguiente grafica:

________________________________________________________________________________________________________________________________________________________]
Tipo de inspecciones realizadas a las
unidades economicas durante 2016

Promedio de inspecciones
realizadas por tamanos de empresas

Por lo que podemos observar que son las autoridades Sanitarias y Proteccion Civil quienes realizan mas
del 60% de las inspecciones.

Grande Mediana Chica Micro

Pudiendo observar que mientras mas grande es la entidad economica,
Fuent es mas susceptible a recibir visitas de inspeccion o actos de molestia
uente: . .o s .
ENCRIGE 2016 por parte de las autoridades administrativas.

Asimismo, la siguiente grafica nos ensefia que dependiendo de la en-
tidad federativa en la que se encuentra la empresa, es mas susceptible
a que se le efectten inspecciones al afio, siendo las autoridades de la
Ciudad de México y de Guanajuato las que menor nimero de inspec-
ciones realizan al afio en promedio.
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Promedio de inspecciones realizadas a la
unidad econdmica por entidad federativa

Si una empresa fue sujeta a revision, por una autoridad en cualquier
modalidad, es muy frecuente que el visitador cometa errores al
momento de llevar a cabo la realizacion de las facultades de com-
probacion, siendo que los errores mas frecuentes son los siguientes:

_________________________________________________________________________________________________________________________________]
Problemas enfrentados méas comunes en inspecciones
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Por lo que si la empresa es obje-
to de una visita en cumplimiento
al ejercicio de las facultades de
comprobacion de las autoridades
administrativas, es muy importan-
te comunicarse con la Direccion
General de la CONACOMEE o
directamente con el  equipo
juridico, 0 su abogado de con-
fianza, para poder analizar dicha
situacion y buscar la solucion que
mas le favorezca y, dependiendo
de la situacion, se puede obtener
la nulidad lisa y llana del acto
administrativo recurrido en caso
de encontrarse alguna violacion
a los derechos fundamentales de
las empresas que se ven afecta-
das por las visitas o inspecciones
de las autoridades administrati-
vas.
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LCC José Reyes Palomeque
Tel. 55 38 63 69 82
jose.reyes@lighthousemx.com
www.lighthousemx.com

ctualmente los duefios de micros y pequefias empresas
familiares, asi como emprendedores, toman directamente
decisiones que tienen un impacto en la estructura financiera
u operativa de su negocio o empresa.

Algunas de estas decisiones que tienen que tomar pueden ser:
determinar el precio del producto o servicio, si la empresa debe vender
a crédito o al contado, que plazos de crédito otorgar, contratar a uno u
otro proveedor, si aumentar las aportaciones de capital o solicitar un
crédito externo, cuando comprar los inventarios para venta, abrir o no
una nueva linea de produccion, cuanto invertir en publicidad, rentar
o adquirir una propiedad para la operacion del negocio, entre otros.

Muchos de estos empresarios o duefios de negocios se ven inmer-
sos en la operacion diaria de la empresa, de tal manera que resulta
complicado apartarse de estas decisiones. Qué pasaria si alguna de
estas personas, decidiera tomar un vuelo a cualquier lugar del mundo
y regresara un mes después, sin avisar al personal o a sus clientes,
sin contestar llamadas, mensajes o correos electronicos, apartandose
por completo de las decisiones que se toman en la empresa. ¢En qué
condiciones encontraria a su negocio al regreso?, ¢ qué informacion le

“Tener al dia tu Informacién
Financiera es una oportu-
nidad para hacer crecer tu

negocio y tomar las mejores

decisiones”
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pediria a su administrador o asesor financiero, para conocer cual fue
el cambio financiero u operativo que hubo en su ausencia? o ¢si hubo
o no rentabilidad en ese periodo?

Para dar respuesta a esas preguntas habria que solicitar y conocer la
informacion financiera que se genero durante esa ausencia, esta infor-
macion podriamos verla resumida en los en los estados financieros del
negocio.

La técnica que ayuda a conocer la situacion financiera actual de la
empresa es la contabilidad. De acuerdo con la normatividad contable
en México, las Normas de Informacion Financiera (NIF), la conlabi-
lidad es una técnica que se utiliza para el registro de las operaciones
que afectan economicamente a una entidad (empresa o negocio) y que
produce sistematica y estructuradamente informacion financiera.

De acuerdo con esta normatividad contable, la informacion financiera
es aquella que emana de la contabilidad, es informacion cuantitativa,
expresada en unidades monelarias y descriptiva, que muestra la posi-
cion y desempefio financiero de una entidad, cuyo objetivo primordial
es el de ser atil al usuario general en la toma de decisiones economi-
cas. Su manifestacion fundamental son los estados financieros.!

Es decir, los estados financieros deben servir a los usuarios de la in-
formacion financiera, tomar las mejores decisiones en pro del cumpli-
miento de los objetivos del negocio. Esta informacion financiera, podra
tener la caracteristica de utilidad, siempre y cuando detras de dicha
informacion exista un marco normativo contable que mejor se adapte
a las necesidades del negocio, como pueden ser, las Normas de Infor-
macion Financiera Mexicanas.

L.a informacion financiera, como lo hemos mencionado, se encuentra
resumida en los estados financieros basicos los cuales son cuatro:

1) Balance General o estado de Posicion Financiera, este esta-
do financiero muestra la informacion relativa a una fecha determinada
sobre los recursos (activos) y obligaciones financieras de la entidad
(pasivos y capital).

2) Estado de Resultados Integral, muestra la informacion relati-
va a las operaciones de una entidad durante un periodo, mediante un
adecuado enfrentamiento de sus ingresos (ventas) con los costos y
gaslos, en este estado financiero se conoce la utilidad o pérdida neta
del negocio.

3) Estado de Flujos de efectivo, muestra el origen vy la aplicacion
de los recursos del negocio en un periodo, se clasifica en actividades
de operacion, de inversion y de financiamiento.

4) Estado de cambios en el capital contable, este estado finan-
ciero muestra los cambios en la inversion de los accionistas o duefios
“Es primordial que las durante un periodo.
decisiones fundamentales
del negocio sean tomadas a
través de informacién finan-
ciera correcta, confiable y
transparente”

Informacién que se obtiene a través de los

estados financieros para la toma de decisiones
|

Una vez que tenemos identificado los estados financieros y que estos
han sido preparados bajo una normatividad contable, existe informa-
cion que muchas ocasiones los dueiios de negocios desconocen que
pueden obtener de estos estados financieros, alguna de esta informa-
cion puede ser la siguiente:

1) Informacion sobre la liquidez, esta informacion ayuda al empresa-
rio a conocer la disponibilidad de fondos suficientes para solventar
los compromisos financieros del negocio en un plazo menor a un aiio.

2) Informacion sobre la rentabilidad, con esta informacion el empre-
sario podra conocer la capacidad que liene su negocio para generar
utilidades, es decir si es rentable o no. Por ejemplo, se puede conocer
el crecimiento de las ventas de un periodo con otro o bien los costos
y gastos que han aumentado y estan afectando el resultado o rentabi-
lidad del negocio.
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3) Informacion sobre eficiencia operativa, esto ayuda al empresario
a conocer si los recursos con los que cuenta el negocio estan siendo
utilizados de forma eficaz. Por ejemplo, con informacion adecuada, se
pueden conocer la antigiedad de los productos en el almacén, la an-
tigliedad de las cuentas por cobrar (es decir, los dias en que tardan
los clientes en pagar), los dias que la empresa tarda en pagar a sus
proveedores o los dias en que se recupera el efectivo invertido.

4) Informacion sobre la solvencia en la empresa, sirve al empresario
para conocer la estructura de capital del negocio, considerando las
aportaciones propias de los socios o los recursos financieros obteni-
dos de fuentes externas.

5) Losrecursos con los que cuenta el negocio (activos) y su disponi-
bilidad para convertirse en efectivo.

6) Informacion sobre como se estructura las fuentes de financia-
miento, los plazos de vencimiento, las tasas de interés y el costo neto
de dicho financiamiento.

7) Informacion sobre flujos de efectivo, con esta informacion el em-
presario conoce de donde provienen y como de utilizan los flujos de
efectivo para el negocio, va sea por actividades de inversion, operati-
vas o de financiamiento.

8) Ebitda, (Earnings before interest, taxes, depreciation, and amorti-
zation por sus siglas en inglés) o utilidad antes de intereses, impuestos,
depreciaciones y amortizaciones. Es un indicador que mide la capa-
cidad del negocio para generar beneficios economicos considerando
Unicamente su actividad productiva.

9) Rendimientos obtenidos, derivado de las cuentas de inversion o
financiamientos otorgados.

10) Reservas, estimaciones de Pérdidas Crediticias Esperadas
(cuentas incobrables) o estimaciones de inventarios obsoletos, ¢l
empresario podra conocer el valor de aquellos inventarios que han
perdido su valor o que tienen un lento movimiento para convertirse
en una venta, o de igual manera conocera el monto de aquella cartera
vencida o que no ha sido posible recuperarla.

11) Revelacion de informacion, un aspecto importante y fundamen-
tal que forma parte de los estados financieros son: las “Notas a los
Estados Financieros”. La finalidad de estas notas consiste en mostrar
aquella informacion relevante que amplie el origen y significado de
los elementos que se presentan en dichos estados, proporcionando
informacion acerca de politicas contables, asi como el entorno en el
que se desenvuelve la entidad. En ocasiones es comin ver, que cuando
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se presentan estados financieros estos no incluyan las notas, situa-
cion que limita por mucho al usuario general en la toma de decisiones,
como se hace mencion en las Normas de Informacion financiera, “los
estados financieros y sus notas son un todo inseparable y, por lo tanto,
deben presentarse conjuntamente en todos los casos™ .

12) Cualquier otra informacion, va sea cuantitativa o cualitativa que
sea de relevancia para la toma de decisiones.

“Un asesor financiero puede ayudar y asesorar a tu equipo adminis-
trativo para ser ordenado y comprometido con la informacién que
maneja de tu empresa.’

Ademas de contar con informacion financiera adecuada, una reco-
mendacion adicional, es contar con los servicios de un profesional en
la contaduria pablica o en las finanzas. Un buen asesor financiero y
contable debe ademas de estar titulado, tener experiencia comproba-
ble, contar con alguna especialidad en el area financiera o preferente-
mente contar con una certificacion de contador publico que otorga un
Colegio de Contadores y que avala su reconocimiento a la capacidad
profesional.

Una de las responsabilidades fundamentales de la funcion financiera
de un negocio consiste en preparar y comunicar informacion a directi-
vos, administradores y duefios de negocios, la cual debera ser periodi-
cay consistente, por lo cual es necesario llevar a cabo una planeacion
financiera con ayuda de los estados financieros.

Conclusiones

Sin duda es de relevancia que los duenos de empresas puedan
tomar decisiones con informacion financiera confiable, para ello
es necesario que los estados financieros estén preparados con
base en una normatividad contable, al cumplir con esta norma-
tividad los estados financieros adoptan una caracteristica funda-
mental, ser Utiles a los usuarios de la informacion financiera para
la toma de decisiones sobre el rumbo del negocio.
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COLABORACIONES

como marco para lograr normas lécnicas que nos
permiten vivir en un mundo seguro.

Colaboracion.

Comisién para el Desarrollo del Sector
Eléctrico.

CANAME-CONACOMEE

Qi eres de los afortunados que esta leyendo este articulo segu
._Jramente e preguntaras: ;Qué hice bien para poder sobrevivir al
virus Covid 19? El virus ataco y acabo con gran parte de la huma-
nidad a nivel mundial. Al principio de la pandemia surgieron
mitos v también muchos remedios Llentativos, sin embargo, nada
fue demostrado cientificamente y por tanto no hay certidumbre
de sus propiedades curativas. Sin duda alguna, hoy podemos afirmar
que en el mundo se logré reducir las tasas de mortalidad gracias
a la investigacion cientifica las grandes empresas farmacéuticas
como Pfizer, AslraZeneca, Johnson & Johnson, entre olras realizaron
y que a marchas forzadas, lograron desarrollar los procesos, mé-
todos y pruebas para el desarrollo de las vacunas, estableciendo
los parametros y estandares necesarios para que se pudieran aplicar
las diferentes fases de verificacion en la poblacion y que gracias a eso,
pudiéramos tener una oportunidad de defensa para sobrevivir a esta
emergencia.

El ranking mundial de las empresas que mas invierten en Investigacion
y Desarrollo (I+D) representa mas del 12% sobre el volumen de sus
venlas totales anuales. Puedo poner muchos ejemplos de productos y
servicios que consumimos a diario, de los cuales no tenemos el cono-
cimiento de lo que hubo detras para que ese producto pueda ofrecer
la calidad y sobre todo la seguridad cuando es utilizado para un pro-
posito especifico. En este articulo hago énfasis en los sistemas de pro-
Leccion contra descargas atmosféricas o sistemas de pararrayos utili-
zados en México, pais con mas de 233 muerles anuales a causa de rayo
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y una lasa de mortalidad anual de 2.7 por cada millon de habitantes.
La Norma Oficial Mexicana NOM-022-STPS-2015 en su apartado 8.2
menciona que, para seleccionar un sistema externo de proteccion con-
tra descargas eléctricas atmosféricas, se pueden considerar terminales
acreas convencionales o terminales aéreas de tecnologias alternativas.
El hablar de tecnologias alternativas nos lleva a pensar en paises con
alto grado de Investigacion y desarrollo como lo son Francia y Espa-
na, en donde se estudia y analiza de forma constante fenomeno del
rayo, lo cual ha llevado a la invencion de la tecnologia PDC Pararrayos
con dispositivo de cebado. Recordemos que hasta antes de 1985 las
tecnologias alternativas basaban su funcionamiento en la tecnologia
radioactiva, al ser prohibida esta tecnologia, surgio la tecnologia pie-
zoeléctrica y sistema Venturi (circulacion forzada de aire). El avance
en la electronica permitio que a partir de 2005 se desarrollaran sis-
temas de pararrayos con dispositivos de impulsion electronico, estos
dispositivos va son capaces de almacenar energia ambiental y activar
la generacion del trazador ascendente en busca del rayo. Ahora los



pararrayos PDC’s son poderosos, fiables, muy precisos y se-
guros, al momento de capturar una descarga atmosférica. Fir-
mas internacionales como: Franklin France, Aiditec Systems, Duval
Messien, entre otras, ademas de apegarse cabalmente a las
normas internacionales de fabricacion de pararrayos, trabajan dia
a dia en Investigar y desarrollar tecnologias de proteccion. Des-
tinan mas del 18% de sus ventas en I+D y también en las pruebas
de laboratorio de alta tension, para poder garantizar el principio

de funcionamiento de los sistemas de proteccion contra ra-
vos. Desafortunadamente en México existen seudo empresas con
practicas desleales que engafan abiertamente simulando a los sis-
temas de pararrayos, principalmente en su forma externa de los
sistemas, para que “parezca un original”. Unos prometen ahu-
yentar las descargas de rayo, otros ofrecen grandes coberturas sin
demostracion mediante modelos matematicos. La realidad es que
no cuentan con pruebas de laboratorio certificadas por escrito e
incluso copian tecnologias que desde afnos a nivel mundial ya son
obsolelas, como el ya mencionado sistema piezoeléctrico y siste-
ma Venturi, y las ofrecen como lo Gltimo en desarrollo. El hablar de
simulaciones en equipo eléctrico no solo causa un daiio economico
al daflar equipo e inmuebles, sino que puede ocasionar la muerte,
por lo que es muy importante revisar ademas de la marca, que los
productos cuenten con el sello NOM tanto en su empaque como
en el cuerpo del producto y siempre exigir un certificado ANCE o
similar que garantice el cumplimiento de las normas NOM.

1. Blog de Economia y Finanzas Bankinter. https://wwwbankintercom/blog/empresas/ran
king-empresas-investigacion-desarrollo
. Ronald Holle. The number of documented Global Lightning Fatalities, ILDC&ILMC 2016
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La Comisién para el Desa-
rrollo del sector Eléctrico CA-
NAME-CONACOMEE ha im-
plementado en defensa del
consumidor un programa de dis-
tinciéon para los distribuidores de
equipo y material eléctrico para
que sean facilmente reconoci-
dos por los consumidores, como
distribuidores confiables y que
solamente te ofrecen productos
certificados y que cumplen ple-
namente las normas NOM.

Conviértete como los distribui-
dores confiables que ya ostentan
el distintivo, como un promotor
de la seguridad eléctricay con-
tribuye a fortalecer la cultura del
cumplimiento de las NOM que
nos permiten asegurar el dere-
cho de todos los consumidores
a comprar productos seguros y
confiables.
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Expo
Electrica
Nnternacional

Considerada como la mejor plataforma del sector (en iluminacion,
material y equipo eléctrico, automatizacion y energia sustentable), el
pasado mes de junio, los dias 7, 8 y 9, Expo Eléctrica Internacional
2022 - en conjunto con Expo Eléctrica Solar y Expo Eléctrica Au-
tomatizacion y Control - logré superar su mela, reuniendo a mas de
28,000 profesionales de la industria en el Centro CitiBanamex de la
ciudad de México.

En la ceremonia de inauguracion tomaron la palabra personalidades
como el Presidente de CONACOMEE, Ing. Gabriel Garcia Corona, el
Presidente de CANAME, Ing. Salvador Portillo Arellano, y el Presi-
dente de ACOMEE MEXICO, Sr. Erasto Martinez Rodriguez, el Ing.
Roberto Carlos Figueroa Cerritos Presidente de la UNCE, entre otros.




COBERTURA

Cabe mencionar que durante la
ceremonia, el Sr. Alberto Larios
Segura  Presidente del Comité
Organizador de la Expo Eléctri-
ca Internacional hizo mencion
de que las alianzas instilucionales
son el camino para el desarrollo
del sector eléctrico nacional y re-
salto la necesidad de colaborar en
conjunto para apovar la erradica-
cion de los productos eléctricos
que no cumplen con la normativi-
dad mexicana vigente.

Participaron mas de 350 empre-
sas, nacionales y extranjeras. Se
pusieron a disposicion cuatro
salas exclusivas para conferen-
cias de capacitacion, ademas de
los espacios dedicados a talleres
practicos, conferencias tematicas
y magistrales. Dentro de esta ac-
tividad se destacaron 2 congre-
sos, 3 mesas redondas: Retos que
enfrentan los edificios de gran
altura en la actualidad, Sustentar
o morir y Foro de Electro movi-
lidad.

Por si fuera poco, en el marco de
Expo Eléctrica Internacional CO-
NACOMEE organizo el “3er Con-
greso Nacional de la Mujer en la
Industria Eléctrica”: directivas de
empresas transnacionales, acadé-
micas, directoras de asociaciones
compartieron sus experiencias y
trayeclorias, con la finalidad de
vencer los estercotipos y los li-
mites que restringen su presencia
en el sector energético.
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Mas de 100 conferencias lécnicas
y 8000 personas capacitadas son
el resultado de un esfuerzo con-
junto del sector eléctrico.

Fueron tres dias donde la capa-
citacion, la innovacion tecnolo-
gica y la vanguardia en el sector
energético fueron protagonistas.
Un evento coronado por un gran
éxilo de publico y de negocios
generados, segun reportaron los
exposilores.
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n un esfuerzo conjunto entre Expo Eléctrica Internacional y la
Confederacion Nacional de Asociaciones de Comerciantes de

Material y Equipo Eléctrico, A.C. se llevo a cabo el 3er Congreso
Nacional de la Mujer en la Industria Eléctrica en el salon Palacio de
la Canal 6 del Centro Citibanamex ubicado en la Ciudad de México.

La confederacion comprometida en esta gestion en impulsar la mayor
participacion de la mujer en un sector donde mayormente participan
hombres da continuidad a las dos ediciones anteriores renovando el
formato y presentando temas de interés general.
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El evento inaugural se dio a las 10:20 horas con la participacion de la comunicadora M. en C. Paola Rojas
Hinojosa, el presidente de CANAME el Ing. Salvador Portillo Arellano, el presidente de ACOMEE
MEXICO, el Sr. Erasto Martinez Rodriguez, el Presidente de AMERIC, el Ing. Héctor Martinez  Pena, el
Sr. Alberto Larios Segura el Presidente de la UNCE, el Ing. Roberto Carlos Figueroa Cerritos y nuestro
anfitrion el Lic. Gabriel Garcia Corona Presidente de CONACOMEE.

La inauguracion estuvo a cargo de la M. en C. Paola Rojas Hinojosa quien dio un mensaje emotivo sobre
la participacion de la mujer en la industria en general exhortandolas a que hagan su mayor esfuerzo para

alcanzar sus metas.
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Directivas de empresas transnacionales y nacionales, académicas y
asociaciones gremiales, participaron en las 3 conferencias y un con-
versatorio en donde compartieron sus experiencias y trayeclorias, la
primera conferencia “Empresas con Mujeres, Empresas Competitivas”
con la Coordinadora de la REDMEREE la M. en C. Elsa Bernal, com-
partiendo la importancia que tliene para las empresas en contar con
personal femenino en mandos medio y alta direccion para contar con
un mayor nivel de competencia en su sector, el conversatorio con un
tema prioritario a nivel alta direccion, la Negociacion, estuvo integra-
do por:

Como moderador tenemos al Lic. Fernando Velasco Pino, conferencista
internacional y autor de varios libros.

Entre nuestras panelistas contamos con:

Lic. Gabriela Garcia Q. Directora General de Consorcio Amesa

Ing. Norma Almanza Ruiz, Directora Comercial de Generac

Lic. Veronica Vargas Farias, Gerente de Recursos Humanos de ETRA
Lic. Angélica Mayorga, Directora General de Simon Eléctrica



La segunda conferencia nuestra ponente dio estrategias clave para
poder abrir oportunidades y participar mas activamente en los ne-
gocios con la ponencia “Abriendo Paso a Mujeres en los Negocios”
Nazareth Black, CEO de Zacua México.

o8, ASAMBLEA C
GENERAL -~

Para cerrar con broche de oro contamos con el tema “Programa de
Continuidad y Gobernanza para Familias Empresarias” impartido por
la doctora Marisela Serrano quien compartio de forma general la me-
jor manera de hacer una transicion generacional en las empresas fa-
miliares.

Al finalizar el Lic. Gabriel Garcia Corona entrego los reconocimientos
a cada una de las participantes agradeciendo su valiosa participacion
para fortalecer la presencia de la mujer en el sector.

Agradecio también a los patrocinadores de esta 3era edicion del con-
greso que estan comprometidos a seguir impulsando la igualdad de
geénero.

Generac, Viakon, L.edvance, Hubbell de Mexico, Condumex,, Amesa, Yee
Solutions, Prodinc v RTE, gracias por su apoyo.

| dia miércoles 08 de junio del afio en curso, a las 10:00 hrs. en

segunda convocatoria, se llevo a cabo la Segunda Asamblea
General Ordinaria de la Confederacion Nacional de Asociaciones de
Comerciantes de Material v Equipo Eléctrico, A.C., realizada en el
salon Palacio de la Canal 1, del Centro Citibanamex.

La asamblea inicio con la lectura y aprobacion del acla de la asamblea
anterior, para proseguir con el informe del Ing. Raymundo Estrella
Segovia secrelario y posteriormente del Ing. Miguel Cachu Belmontes,
Llesorero, quien presento el balance anual y los estados financieros.

Tras ello se dio lectura al dictamen del Ing. Rolando Escobedo Ortiz
comisario, para seguir con el informe del Ing. José Luis Trejo Pedraza
de la Campana Nacional de Capacitacion 2019.

Asimismo la Lic. Stephanie Flores Santillan  dio el informe del
Catalogo Nacional de Productos de Baja Rotacion y Referencias
Comerciales, seguido del informe sobre los medios de comunicacion
de la confederacion por el Ing. Jorge Leal Fernandez.

Nuestro presidente el Lic. Gabriel Garcia Corona rindio su informe de
aclividades anles de pasar a los asuntos generales, donde se dio paso

_ a las intervenciones soliciladas para tralar distinlos lemas relaciona-
dos a la confederacion.
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=xpo Electrica
Nnternaciona

La noche del miércoles 8 de junio, se dieron cita los actores mas
relevantes del sector eléctrico mexicano en la Cena - Networking
de Expo Eléctrica Internacional 2022, de la cual este afio fue anfitriona
la Confederacion Nacional de Asociaciones de Comerciantes de Ma-
terial y Equipo Eléctrico CONACOMEE A.C.

A las 20:00hrs. En el Salon Iturbide del Centro Citibanamex de la Ciu-
dad de México, dio inicio la ceremonia de bienvenida de la tradicio-
nal cena, en la cual tomo la palabra el Sr. Alberto Larios Segura para
agradecer la presencia de los fabricantes, comerciantes y contratistas
eléctricos mas destacados del pais, deseandoles el cierre de exitosos
negocios, dentro del marco de la Expo Eléctrica Internacional 2022.

En el presidium se encontraban varias personalidades del sector eléc-
trico entre los que destacan el Lic. Gabriel Garcia Corona, Presidente
de CONACOMEE, el Ing. Jaime Catan, Director General de Industrias
Sola Basic, el Ing. Hugo Gomez Sierra, Director General de Condumex
Cables, la Ing. Norma Almanza Ruiz, Directora Comercial de GENE-
RAC, el Ing. David Garza Herrera Director Comercial Viakable, el Ing.
Radl Uribe Director General de Uribe Ingenieros, entre otros.

En su mensaje institucional el Lic. Gabriel Garcia Corona Presiden-
te de CONACOMEE, resalto la importancia de la seguridad eléctrica
y la vigilancia del mercado eléctrico para promover el distintivo del
Distribuidor Confiable emitido por la Comision para el Desarrollo del
Sector Eléctrico CANAME- CONACOMEE.

Los patrocinadores del magno evento fueron:

Amesa, Argos, Condumex, Cross line, Endress + Hauser, Generac,
Industrias Sola Basic, Kobrex, Lev Industrial, Viakon, Milwaukee,
Conductores del norte, [lumileds, Ray Hunters, Siemens, Ufara.

Un ambiente de camaraderia e intercambio de experiencias comer-
ciales privaron durante la cena acompanados por los violines de Villa
IROIENER



Ter FORO NACIONAL

SOBRE LAS NECESIDADES

Y EXPECTATIVAS DEL
COMERCIANTE DE EQUIPO

Y MATERIAL ELECTRICO

En el mes de mayo se llevo a cabo este foro virtual en donde los
representantes de las siguientes instituciones el Ing. Salvador Porti-
llo Arellano Presidente de CANAME, el M. en C. Juan Manuel Rosales
Presidente de ANCE vy el Lic. Gabriel Garcia Corona Presidente de
Conacomee se dieron cita para analizar los factores clave del Distin-
tivo del Distribuidor Confiable, dividiéndose en 3 segmentos: Conoci-
miento del producto eléctrico, conocimiento del mercado y el tema de
diferenciacion.

Los responsables de presentar estos segmentos fueron el Ing. Ricar-
do Marquez Soriano Presidente de la Comision para el Desarrollo del
Sector Eléctrico, el Ing. Eric Lopez Gomez, la Lic. Mari Carmen Ruiz
y el Ing. Carlos Avitia Martinez.

Se concluyd que la importancia de dar a conocer y promover la ob-
tencion del Distintivo es fundamental para el fortalecimiento del sector
comprometiéndose las instituciones a que este proyecto sea un éxito
a mediano plazo.



Laller

ventas

on el apoyo de Viakon se da continuidad al taller de Profesionali-

zacion en Ventas con el modulo 3 Estrategias de Productividad el

Presidente de la Acomee Jalisco el Lic. Carlos Marquez Huidobro
da la bienvenida a los asistentes a la capacitacion que conto con un
aforo de 25 participantes, entre las empresas que participaron pode-
mos mencionar a:

Electricardi, Class Iluminacion, Esykar Conductores, Focos Aleman,
ANC Tluminacion, entre otras.

Acomee Jalisco desarrollando comercialmente a sus socios a través

de la capacitacion cumple uno de los objetivos de la actual gestion
potencializar el comercio eléctrico regional.
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Capacitacion
ACOMEE 5ONORA
-

inder empresa lider en el mercado eléctrico, imparlio en Acomee

Sonora una capacitacion con la presentacion del Portafolio Finder
en donde la instructora la ingeniera Daniela Flores presento la gama
de productos mas relevantes explicando las ventajas y cualidades de
cada uno, al finalizar aclaro todas las dudas de los asistentes, el evento
se llevo a cabo en el hotlel Santiago, entre las empresas asistentes po-
demos mencionar a:

IPSE Ingenieria, Grupo Diaz, Vicsa, PCD Comercial, Abson, Distri-

buidora Mayecen, Mr Distribuciones, Control y Automatizacion, Gru-
po ABSA, Eléctrica L y G., entre olras.
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ACOMEE S5AN [ UIS
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Luis Potosi en su planta del estado de Hidalgo, en donde

fueron atendidos por el personal responsable de las instalacio-
nes, en donde les dieron una presentacion y les mostraron el proceso
de fabricacion de los productos y equipo que fabrican cumpliendo
con los mas altos estandares de calidad para el mercado nacional e
internacional.

El 08 de junio, Generac recibio a varios socios de la Acomee San

A pesar delolargo del viaje los integrantes de la Acomee se mos-
traron muy satisfechos por la visita, recibieron un lunch por parte del
fabricante.

Entre las empresas que partliciparon se encuentran:
Irindel, Aluzinarte, Jocar, Electrotecnia, Gerzer, LV&V entre otras.

El mismo grupo se traslado para
la visila a la Expo Eléctrica Inter-
nacional en la Ciudad de México.
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