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INTRODUCCION

Durante la etapa de mi adolescencia trabajé con mi -
padre como agente de ventas donde tuve la oportunidad de cono
cer empresas y talleres que confeccionan prendas de vestir ¥-
deé calzado. Después ya en 1la profesional ingresé a la Secre-
taria de Comercio y Fomento Industrial donde conocf{ Empresas-
transnacionales, principalmente de la industria farmacefitica.

Situaciones que aproveché para realizar mi trabajo --
del seminario de investigacifn administrativa para alcanzar -
el grado de Licenciado en Administracién.

Ahora bien el propbsito de este estudio es enunciar -
seis consideraciones Técnicas para como Evitar el Fracaso de-
las Pequefias Empresas en México, que a mi ver, ha significado
la principal distincibn -entre "manéjar-un negocio’” y "adminis-
trar un negocio. Los primeros siempre estdn ocupados hacien-
‘do varias cosas, trabajan largas horas, esperando siempre que
algo suceda y muchas veces se encaram con operaciomes que es
tén fuera de su control. Los segundos hacen que las cosas su
cedan, diciendo primero que es lo que se debe hacer, para lue
go usar todos los recursos y. acciones pard lograrlo, usualmen
te mantienen un control sobre sus operaciones.

- Por lo. tanto procuraré desarrollar en este trabajo --
- una serie de disciplinas b&sicas’relativas a la administra --
cibn de un negocio.

Antes de puntualizar los capitulqs que expondré, de -
seo aclarar que las operaciones de los '"Manejadores de Nego -
c€ios™ no son malas, sino que Gnicamente no han desarrolladoc en
su plenitud las técnicas y principios administrativos ndecua-




dos para el desarrollo del negocio.

Esta afirmacibn, parte de la importancia que ha toma-
do en la actualidad la administracibn cientfifica, que bien de
sarrollada podrfa facilitar la supervivencia de las Empresas.

El primer capftulo se ha escrito con el objeto de re-
sefiar los criterios b&sicos para clasificar empresas, su con-
cepto, asi como el de empresas llamadas ilegales.

El segundo capftulo esti escrito con el objetd‘de in-
troducir al lector sobre las causas frecuentes, que originan-
.el fracaso de una Empresa Pequefia y los sintomas que usualmen
te prohostican el fracaso de una Empresa,

El tercer capitulo tiene como objetivo, exponer los -
medios aconsejables que deben seguir las personas responsables
en,el manejo de Empresas, para que superen los obsticulos ex-
puestos en el segundo cap{tulo.

As{ también deseo indicar que asumo 1a responsabili -
dad total por todos los errores de contenido o de aprec1ac16n
que pueda haber en esta d1sertac16n.




CAPITULO I
CRITERIOS DE CLASIFICACION DE LA EMPRESA



CAPITULO )
CRITERIOS DE CLASIFICACICN DE LA EMPRESA

_ Este capitulo se dedica al estudio de la Empresa con-
el fin de que posteriorments el lector pueda ubicar, relacio-
nar y aplicar los principios bisicos del proceso administrati

vo a su contexto mds representativo.

1.1. CONCEPTO DE EMPRESA.

Empresa es un término nada ffcil de definir, ya que a
este concepto se le dan diversos enfoques (econfémico, jurfdi-
co, filoséfico, social, etc.). En su mds simple acepcién sig
nifica 1a accibén de emprender una cosa con unm riesgo implici-

to.
Es necesario analizar algunas de las definiciones mis

trascendentes de empresa, con el propésito de emitir una defi

nicién con un enfoque administrativo:

Antony Jay. Instituciones para el empleo eficaz de -~
los recursos mediante un gobierno (junta directiva), para man
tener y aumentar la riqueza de los accionistas y proporcionar

le seguridad y prosperidad a los empleados. (1)

Diccionario de la Real Academia Espafiola. - La entidad

integrada por el capital y el trabajo, como factores de pro -
duccifn y dedicada a actividades industriales, mercantiles de
prgstaeibn de servicios, con fines lucrativos y la consiguien

te responsabilidad. (2)

(1),(2) Fundamentos de Administraciém, Minch Galindo, pp. 41,
42,



Isaac Guzmin Valdivia. .Es la unidad econémicc-social
en la que el capital, el trabajo y la direccibn se coordinan-
para lograr una producciﬁn que responda a 1os requerimientos-
del medio humano en que la propia empresa actfa. (3)

José Antonio Fernfindez Arena. Es la unidad producti-
va o de servicio que, constituida segﬁn aspectos précticos o-
legales, se integra por recursos y se vale de la administra -
cién para lograr sus objetivos. (4)

Petersen y Plowman. Actividad en la cual varias cam-
bian algo de valor, bien se trate de mercancfas o de servi -~
cios, para obtener una ganancia o utilidad mutuas. (5)

Roland Caude. Conjunto de actividades humanas colec-
tivas, organizadas con el fin de producir bienes o rendir be-

neficios. (06)

Con base en el anflisis de las anteriores definicio -
nes, es posible definir la empresa como un:

"Grupo social en el que, a través de la administracibn
del capital y el trabajo, se producen bienes y/o servicios ten
tientes a la satisfacciédn de las necesidades de la comunidad".

1.2. CRITERIOS DE CLASIFICACION DE LA EMPRESA.

El avance tecnolbgico y econémico ha originado 1a exis
tencia de una gran diversidad de empresas. Aplicar 12 adminis
tracién mis adecuada a la realidad y a las necesidades especi-
ficas de cada empresa e€s 1la funcibn bfsica de todo administra-
dor. Resulta pues impreécindible analizar las diferentes cla-

(3),(4),(5),(6) Fundamentos de Administracién, Minch Galindo,
' pp. 41, 42. ;
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.ses de empresas existentes en nuestro medio.

A continuacibn se presentan algunos de los criterios-
de clasificacién de la empresa mis difundidos:

1.2.1. POR SU ACTIVIDAD O GIRO.

Las empresas pueden clasificarse, de acuerdo con la -
actividad que desarrollen, en:

l.- Industriales. La actividad primordial de este ti
po Jde empresas es la produccién de bienes mediante la trans -
formacibn y/o extraccibén de materias primas. Las industrias,
a su vez, son susceptibles de clasificarse en:

A. Extractivas. Cuando se dedican a la explotacién-
de recursos naturales, ya sea renovables o no renovables en -
tendiéndose por recursos naturales todas las cosas de la matu
raleza que son indispensables para la subsistencia del hombre.
Ejemplos de este tipo de empresas son las pesqueras, madere -
ras, mineras, petroleras, etc.

B. Manufactureras. Son empresas que transforman las
materias primas en productos terminados, y pueden ser de dos-
tipos:

a) Empresas que producen bienes de consumo final. --
Producen bienes que satisfacen directamente la ne-
cesidad del consumidor; éstos pueden ser: durade -
ros, suntuarios o de primera necesidad., Verbigra-
cia: productos alimenticios, prendas de vestir, --
aparatos y accesorios, eléctricos,»etc.

b) Empresas que producen bienes de produccién. Estas
empresas satisfacen preferentemehte la demanda de-
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las industrias de bienes de consumo final. Algunos -~
ejémplos de este tipo de industrias son las producto-
ras de: papel, materiales de construccién, maquinaria
pesada, maquinaria ligera, productos quimicos, etc.

C. Agropecuarias. Como su nombre lo indica, su fun-
ci§n_es la explotacién de la agricultura y la ganaderia.

2.- Comerciales. Son intermediarias entre productor-
y consumidor; su funci6n primordial es la compra-venta de pro
ductos terminados. Pueden clasificarse en:

A. Mayoristas. Cuando efectfian ventas en gran escala
a otras empresas (minoristas), que a su vez distribuyen el --
producto directamente al consumidor.

B. Minoristas o detallistas. Las que venden produc -
tos al "menudeo'", o en pequefias cantidades, al consumidor.

C. Comisionistas. Se dedican a vender mercancfas que
los productores les dan a consignacibn, percibiendc por esta-
funcibn una ganancia o comisién.

3.~ Servicio. Como su denominaci&n lo indica, son --
aquellas que brindan un servicio a la comunidad y pueden te -
ner o no fines lucrativos. Las empresas de servicio pueden -~
clasificarse en: .

A. Transporte.
B. Turismo.

C. Instituciones financieras.
D. Servicios pfiblicos varios:
- Comunicaciones. )

- Energia,
‘= Aguz.




E. Servicios privados varios:
- Asesorf{a,
'~ Diversos servicios contables, juridicos, adminis
trativos.
- Promocibn y ventas.
- Agencias de publicidad.

F. Educacibn.
G. Salubridad (hospitales).
H. Fianzas, seguros.

1.2.2. POR EL ORIGEN DEL CAPITAL.

Dependiendo del origen de las aportaciones de su capi
tal y del carfcter a quienes dirijan sus actividades, las em-
presas pueden clasificarse en:

1.- PGblicas. En este tipo de empresas el capital --
pertenece al Estado y, generalmente, su finalidad es satisfa-
cer necesidades de caricter social; pueden ser subclasifica -
das en: ’

- Centralizadas. Cuando los organismos dela empresa -
se integran en una jerarqufa que encabeza directamente el Pre
sidente de la Repfiblica, con el objeto de unificar las deci--
siones, el mando y la ejecucidn. Las secretarias de Estado -
caen dentro de esta clasificacibn. v

- Desconcentradas. Son aquéllas que tienen determina
dad facultades de decisibén limitadas, que manejan su autono -
m@a Y Su presupuesto, pero sin que deje de existir el nexo de
jerarquia. Ejemplos: Instituto Nacional de Bellas Artes, Co-
misién Nacional Bancaria. ‘




: - Descentralizadas. En -las que se desarrollan activi
dades que competen al Estado y que son de interés general,‘pg
ro que estin dotadas de personalidad, patrimonio y fégihen'jg
ridicos propios. Ejemplos: Instituto Mexicano de Comercio 55.
terior, CONASUPO. )

. - Estatales. Pertenecen integramente al Estado, no --
adoptan una forma externa de sociedad privada, tienen persona
1idad'juf£dica propia, sc dedican a una actividad econémica y
se someten alternativamente al Derecho Pdblico y al Derecho -
Privado. Ejemplo: Ferrocarriles Nacionales.

. - Mixtas o paraestatales.. En éstas existe la coparti
’ciphcién del Estado y los particulares para producir bienes o
servicios. - Su objetivo es que el Estado tienda a ser el dni- -

‘co propietario tanto del capital como de los'servicios,devla-
‘empresa. Ejemplos de este tipo de empresas son: Aeronaves -

de México, S.A., Fomento Cooperativo, S.A. UNPASA.

2.~ Privadas. Lo son el capital es propiedad de inver

‘sionistas privados y la finalidad es eminentemente lucrativa.

A su vez, pueden ser nacionales, cuando los inversio-
nistas son nacionales o nacionales y extranjeros, y transna -

" cionales, cuando el capital es preponderantemente de origen -

exttanjero y las utilidades se reinvierten en los pafises de -

‘origen.

1.2.3. ECONOMICO.

Criterio econbmico. De acuerdo con Diego Lépez Rosa-
do, eminente economista mexicano, las empresas pueden ser: (1)

(1) Fundamentos de Administracibn, Mich Galindo, pp. 46, 47.




Se dedican a la manufactura o fabricacifn de

Nuevas.
siempre que no se -~

mercancias que no se producen en el pafs,
trate de meros sustitutos.de otros que ya se produzcan en és-
te, ¥ que contribuyen en forma importante al desarrollo econf

mice del mismo.

Necesarias. Tienen por objeto la manufactura o fabri
cabibén de mercancias que se producen en el phis en cantidades
insyficientes para satisfacer las necesidades del consumo na-
cional siempre y cuande el mencionado déficit sea considera -

ble y no tenga su origen en causas transitorias.

B4sicas. Aquellas industrias consideradas primordia-
les para una o mis actividades de importancia para el desarro
110 agricola o industrial del pais.

‘- SemibAsicas. Producen mercancias destinadas a satis-

facer directamente las necesidades vitales de la poblacifn.
Secundarias. Fabrican artfculos no comprendidos en -
los grupos anteriores.

~1.2.4. CONSTITUCION LEGAL.

Criterio de constitucibn legal. De acuerdo con el ré

-gimen jurfdico en que se constituya la empresa, €sta puede --

ser: Sociedad‘An6nima,~8ociedad Anfnima de Capital Variable,
‘Sociedad'de Responsabilidad Limitada, Sociedad Cooperativa, -
SOCLGdad ‘en Comandita Slmple, Sociedad en Comandita por Accio
nes y- Socxedad en Nombre Colectivo.

1.2.5. POR LA MAGNITUD DE LA EMPRESA.

Uno de los criterios m4s utilizados para la clasifica




10

'cién de la empresa es éste, en el que, de acuerdo con el tama
fio.de la empresa se establece que puede ser pequefia, mediana-
o grande; sin embargo, al aplicar este enfoque encontramos di
ficultad para determinar limites. Existen mGltiples crite --
'tios para hacerlo, pero s6lo se analizarfn los més usuales:

1.- Financiero. El tamafic de la empresa se determina
con base en el monto de su capital en este texto no se mencio
nan cantidades porque &stas cambian continuamente de acuerdo-
con la situacibn econ6mica del pais. Se recomienda que el --
lector las investigue por su cuenta en las revistas de indica
dores econdbmicos vigente.

2.- Personal ocupado. Este criterio establece que =-
una empresa pequefia es aquella en la que  laboran menos de 250
empleados; una mediana, aquélla que tiene entre 250 y 1 000 -
trabajadores; y una grande es aquélla que se compone de més -
de 1 000 empleados.

3.~ Produccifn. Este criterio clasifica a la empresa
de acuerdo con el grado de maqu1n1zac16n que existe en el pro
ceso de prpduccx@n. as{, una empresa pequefia es aquella en 1la
que el trabajo del hombre es decisivo, 0 sea que su produccién
es artesanal aunque puede estar mecanizada; pero si es asf, -
- generalmente ia maqtinaria es obsoleta y requiere de mucha ma
no'de obra. Una empresa mediana puede estar mecanizada como-
- _en el caso anterior,Lpero cuenta con més maquinaria y menos -
mano de obra. Por Gltimo, la gran empresa es aquélla que es-
.t$ altamente mecanizada y/o sistematizada. :

4.~ Ventas. Establece el tamafio de la empresa en re-
lacifén con el mercado gue la empresa abastece y con el monto-
de sus ventas. Segﬁn este criterio, una empresa es pequ:ﬁa -
cuando sus ventas son locales, mediana cuando sus ventas son-
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nacionales, y grande cuandc cubre mercados internacionales,

S.~ Criterio de Nacional Financiera. Nacional Finan-
ciera posee uno de los criterios m&s razonables para determi-
nar el tamafio de 1a empresa, Para esta institucién, una em -
presa grdnde es la mis importante dentro del grupo corresbon-
diente a su mismo giro. La empresa chica es- la de menor im -
portancia dentro de su ramo, y la mediana es aquella en la --
que existe una interpolacién entre la grande y la pequeiia.

- 6.~ Economia Subterrdnea. (CEESP). Llas diversas de-
bfiniciones de economia subterrinea se dividen en dos tipos: -
‘Aquellas que comprenden el conjunto de actividades legales e-
“ilegales, cuya contabilidad o registro escapa a los recolectgo
res de estad{sticas oficiales y que por lo tanto no son grava
das o lo son en una menor medida; y segundo, las que conside-
‘ran exclusivamente a las actividades licitas y que, igualmen-
te no son registradas o lo son sblo parcialmente en las cuen-
~tas nacionales y en el sistema fiscal. (1)

(1) La Economia Subterrinea en Méxlco, Centro de Estud:os Eco
n6m1cos del Sector Privado A. C. PP 1:, 14. L
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CAPITULO II
IDENTIFICACION DE LAS CAUSAS FRECUENTES QUE
ORIGINAN EL FRACASO DE UNA EMPRESA PEQUERA

Después de haber investigado un nGmero sustancial de-

‘empresas, asi como de libros que hablan sobre este aspecto, -
' se consider$ que los siguientes puntos son las caasas principales que
a 1a larga originan el fracaso.

1,- Falta de experiencia e incapacidad por parte del-
duefio.

2.~ Insuficiente Capital.

3.- Falta de libros adecuados de contabilidad.

4.- Mala Administracién de los inventarios.

§.~ Mala Administracidn de las Cuentas a cobrar.

6.~ Mala seleccibn del lugar donde se sitGa la Empre-
sa.

Antes de pasar a discutir a fondo cada una de las cau
sas mencionadas, es importante que el lector comprenda que --
- pueden existir otros factores que afectan la existencia de 1la
firma, pero que si se analizan a fondo usualmente pueden ser-
‘considerados como parte o complemento de las razones expues -
tas anteriormente. '

2.1. FALTA DE EXPERIENCIA Y CAPACiDAD DEL DUERO.

El fracaso final de la empresa puede ser finalmente -
atribuido a una serie de factores tales como deficiencia del-
propio dueiio éxpresada esta en falta de conocimiento técnico,

: déféctos,defpérsonaiidad y ausencia de una suficiente perseve
Tancia una vez que comienzan las dificultades. Algunos empre -
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sarios carecen del mis elemental conocimiento t&cnico necesa-
rio para operar el negocio. Otros tienen el conocimiento téc
hico, pero carecen en absoluto de la personalidad que es re -
querida para poder tratar con los clientes y subordinados que
se expresa mis ampliamente en los siguientes puntos.

2.1.1. FALTA LE CONOCIMIENTO TECNICO O CIENTIFICO.

La mayorfa de los estudios que realizados, observan que el
"modus operandi” de los administradores se distinguen dos ti-
pos de métodos de dirigir las empresas; primero aquél que pu-
diéramos liamar "el intuitivo' donde las decisiones se basan-
generalmente en la intuicifn. - Este procedimiento hace uso de
pocos o de ningﬁn principio de gesti6n o administracibmn, por-
10 que el empresario se ve forzado a tomar decisiones sin te-
ner a su disposicifn un an4lisis detallado de la situacibn.-
Son pocos los que en el mercado altamente competitivo de hoy-
pueden sobrevivir mucho tiempo bajo este régimen de gestién.

El segundo método de gestifén pudiéramos llamarlo el -
de la administracibn "sistemitica" de l1a empresa. Este mfto-
do se caracteriza por el empleo de procedimientos de gestibn-
en el irea de produccién y contabilidad. Es un intento de --
sistematizar en forma de rutina aquellas ﬁrécticas administra
tivas que -han probado ser satisfactorias en el pasado. Sin -
embargo, hay que reconocer que este método noc va mds allf del
estudio de dichas précticas y no intenta descubrir qué leyes-
y principios de administracibn son las qué gobiernan en cada-

situacibn.

La aplicacibn del concepto de sistema a la administra
cibn de la empresa resultari en una forma de operar muy supe-
rior al del método de "intuicifn''; pero aln asf, no provee al
duefio de la empresa con un adecuado medio deAcontroiyal fal -
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tar los principios de gestifn que pudieran actuar como st&nda

Tres.

2.1.2. DEFECTOS DE AGRESIVIDAD Y TENACIDAD.

) Sobre este punto los estudios demostraron que ha los-
Administradores les faltaban dos caracteristicas personales,-
Agresividad y Tenacidad en la procecusibn de sus objetivos.

En lo referente a la Agresividad se encontr§ que el -
empresario no tenfa disposicién real de aceptar riesgos tanto
en <1 mercado como en la conduccién de los asuntos internos -
de la empresa en 4reas tales como Finanzas, Personal y Toma -
de Decisiones,

Por lo que se refiere a la falta de tenacidad se de -
tectd que al presentarse al empresario los mGltiples proble -~
mas que. enfrentan este tipo de empresas "Soltaba la toalla";-
y era porque esperabé el triunfo econémico de inmediato, lo -
cual no visualisa que tarda en venir.

2.2. CAPITAL INSUFICIENTE.

En este punto estf presente que el fracaso de la empre
sa es el capital insuficiente. En 1la mayorfa de los casos poc
demos observar que si bien el duefio ha pensado durante afrios -
abrir la empresa y ha acumulado ciertos ahorros que finalmen-
te invierte, son muy pocos los futuros empresarios que se to-
man el trabajo de explorar sistemiticamente tipos especfficos
de negocios y la cantidad de capital requerido para una opera
cibn satisfactoria de ellos.

La apertura de una nueva empresa ocurre en la mayorfa
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de los casos cuando el duefio potencial percibe una oportuni--
dad. Al ver que.ésta existe el empresaric se lanZa con los -
recursos de que dispone sin saber con exactitud el capital ne
cesario para el desarrollo adecuade de esa empresa.

Especificamente podemos ver que el error de una inade
cuada capitalizacién puede resumirse emn las siguientes catego

rias:

habiendo hecho una inversién ini -~
invierten la mayor parte de sus re
en el momento de abrir l1a empresa-

reservas para hacerle frente a los

a) Empresarios que
cial suficiente
cursos liquidos
y se quedan sin
futuros gastos inmediatos.

b) Dependencia masiva en capital prestado para ini -~

ciar la empresa.

Estas dos situaciones son casi siempre funestas para-
la empresa, porque en ¢l mejor de los casos, suponiendo que -
la firma comience a vender ripidamente su inventario inicial,
éste tendré que ser reemplazado para poderle hacer frente al-
aumento de ventas y reponer la mercancia vendida. De inmedia
to se Tequeriri una conversién del capital liquido de reserva
en inventario y, a falta de capital 1liquido de reserva, infu-

sidn de capital externo nueve que puede ser adquirido dGnica -

mente pidiendo dinero prestado. Un empresario que se encun -~

tre en circunstancias dificiles Y que no disponga de capital-
de reserva liquido y que ya haya consumido todas las oportuni
dades de pedir dinero prestado veri cémo ripidamente el impul
so inicial que la empresa habfa generado empieza a disminuir,
Si es una firma que vende al detalle, la falta de inventario~
disponible hari que el cliente que visite el establecimiento-
comercial salga de €1 sin haber hecho compra alguna, y si se-
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trata de una empresa manufacture:a la parflisis ocurriré, ya-
por falta de materia prima o por la imposibilidad de hacevrle-
frente ‘a la planilla de némina semsnal.

Es de vital importancia que el lector se dé cuenta de
que el problema de falta de liquidez se origina porque no . -+
existe una adecuada sincronizacifn entre el efectivo que sale
de la empresa en forma de ventas a plazaos o a cré€dito y el -
Quefentra como resultado del cobro de las cuentas por cobrar.

. Usualmente existe un lapso que var{a segln el tipo de empresa
- de que se trate entre el momento que la venta a piazos es. he-
.cha y el cobro por parte de 1la empresa de la cantidad adecua-

da. Durante ese perfiodo, la empresa tiene que continuar cum-
pliendo‘con sus obligaciones de pago, tales como gastos de né
mina, cuentas por pagar, impuestos, reemplazo de inventario,-
gastos generales, etc.

2.3. FALTA DE LIBROS ADECUADOS DE CONTABILIDAD.

) "En este punto se noté que los empresarios no contaban:
con informaciones contables precisas, exactas, oportunas y =--
pértinentes para la toma de decisiones de los problemas que -
se le presenten; es decir no disponfan de un sistema de conta

bilidad adecuado.

2.4, ’HALA ADMINISTRACION DE LOS INVENTARIOS.

Uno de los errores de petceﬁcién que encontramos en -
relacién @ los inventarios es la constante preocupacibn por -
parte del duefio de si tiene muy poco o demasiado "stock" o --
existencias de mercancfas, o inventarios; olvidando siempre -
1o més importante que es "si lo que tiene en cxistenéia es -~
adecuado para satisfacer al pfiblico consumidor". Es decir no
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considera que su stock en existencia refleja los gastos y ne-
cesidades del consumidor; o sea no aquilata el mercado que
sirve para ofrecerle los productos que mis se venden.

Asi mismo se detectd que no cuentan con medidas de se
guridad tales como proteccifén contra robos deterioro, obsolen
cia, y no estdn asegurados.

2.5.. "MALA ADMINISTRACION DE LAS CUENTAS POR COBRAR.

_ La extensidn de c:éditd por parte de la pequeila empre
sa 1 sus clientes es una de las razones que le permiten a la-
.firma atraer clientela adicional y mantener en operaciones.

Desafortunadamente en numerosas ocasiones, el duefio -
‘de 1a firma, debido a la multitud de otras responsabilidades,
no le presta la atencidn necesaria y comete dos tipos de erro
res muy comunes. :

iro. Le da crédito a quienes no califican.
2do. Da crédito excesivo a aquellas personas que ca-
lifican para un crédito menor.

Tanto en el primero como en el segundo de 10S Casos,~
las pérdidas de la empresa pueden llegar a ser grandes. La -
empresa puede llegar al borde de la quiebra si el efectivo rg'
présentado por las cuentas por cobrar no llega a manos de la-
‘empresa. o

2.6. MALA UBICACION DE LA EMPRESA.

En este apartado.se contemplé que el empresaric no hi
. zo una evaluaci8n objetiva del lugar donde establecib el nego
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cio; es decir no observé:  Si en esa firea se podria perder po
blacibn, decayendo econdmicamente o alejado del mercado que -
querfa servir. Consideraciones irreversibles, lo que provocSs

su fracaso.
2.7. SINTOMAS QUE USUALMENTE PRONOSTICAN EL FRACASO DE UNA, ~
EMPRESA.
Tres aspectos deben ser revisador en todo negdcio, -~

con el .propdsito de identificar a tiempo los sintomas a la --
causa directa que evite o posponga el fracaso de la empresa.

2.7.1 LIQUIDEZ DE LA EMPRESA.

Se observd la falta de capacidad por parte del empre-
sario en convertir sus activos en efectivo; es decir en momen
tos importantes carecid de efectivo para hacer los pagos com-

prometidos,

2.7.2 FALTA DE SOLVENCIA DE UNA EMPRESA.

Aquf se examin§ un progresivo deterioro en los siguien

tes puntos:

- Activo corriente a Capital Neto.
- Pasivo Total a Capital Neto.
- Activos Fijos a Pasivos a Largo Plazo.

©2.7.3. FALTA DE CAPACIDAD PARA OBTENER INGRESOS NETOS.

El empresario dejb de generar ingresos netos continua-
mente; ignoro el descenso que tenia en el volumen de ventas y-
los ingresos netos; ignoro también la disminucién continua en-
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el volumen de ventas es decir tenia politicas inadecuadas de-
Mercadotecnia y un inventario que no reflejaba el tipo de mer
cancia deseada por el cliente. Concluyendo, tenfian un control
pobre sobre gastos y un margen de utilidad pobre en la mercan
cfa vendida.



CAPITULO III
CONSIDERACIONES TECNICAS PARA COMO EVITAR EL
- FRACASO DE LAS PEQUERAS EMPRESAS EN MEXICO



CAPITULO. III
CONSIDERACIONES TECNICAS PARA COMO EVITAR EL
FRACASO DE LAS PEQUERAS EMPRESAS EN MEXICO

Analizando el capitulo II, se detectd inmediatamente-
que la problemitica que tienen las pequefias empresas, radica-
en que sus propietarios o administradores, son generalmente,-
comerciantes habilitados, con poca o nula experiencia, que --
-desconocen los mis elementales principios de las técnicas de-
Administracibn, Mercadeo y Finamzas.

En tal sentido, nosotros los administradores egresa =~
dos de esta gloriosa Facultad estamos obligados a emprender -
acciones . que transformen radicalmente esta situacibn, la cuil
afecta sustancialmente a nuestro pais.

Por lo tanto es conveniente, dentro de nuestras limi-
taciones, dotar a estos comerciantes de los conocimientos in-
dispensables para que eviten los fracasos y asi contribuir en-
una forma directa o indirecta a la familia mexicana, ya que -
esto contribuirid a defender el poder adquisitivo de las cla -
ses econdmicamente débiles.

Sintetizando, a nosotros nos corresponde la obliga --
cibn de encontrar y brindar a los empresarios las férmulas y-
los mecanismos mis adecuados tendientes a transformar esta -~
realidad, que limita la marcha de la Nacibn hacia mejores eta
pas de desarrollo y evolucién.

Por lo tanto, en base a lo anteriormente mencionado presen-
taré las proposiciones que a través de la investigacién, ané-
lisis y diagnéstico podran evitar el fracaso de estas impor--
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tantes empresas, esperando con mucha fé realmente sievan.

En este capfitulo plantearé las proposiciones que de-
el empresario en una pequeia empresa para evitar-

be realizar
partiendo de las causas que se identificarom en -

el fracaso,
el capitule II.

3.1. FALTA DE CONOCIMIENTOS TECNICOS, AGRESIVIDAD Y TENACIDAD.

Considerando que el fracaso final de la empresa es ==
atribuido al administrador por falta de conocimientos técni -

agresividad y tenacidad el que suscribe considera que pg

cos
llevando a cabo los siguientes-

dra subsanar esa deficiencia:

puntos:

a) Deberi utilizar la administracifn cientifica y es-
aquella que esti basada en una serie de principios de gestibn -
que permiten al empresario dirigir la empresa y hacerle fren-
te a los problemas modernos que ella afronta y que son esen -~
cialmente dinfmicos. Bajo el método de administracién cientf
fico, la resolucibn de los problemas y la direccifn de la em-
presa no estid basada en la posicién de autoridad del duefio de
la empresa o en decisiones basadas en intuicidn, sino en prin
cipios de gestién ya establecidos, que a continuacién enuncio:

Principios de administracién

Podemos definir un principio en términos generales cg
mo la base, el fundamento, el origen, 12 razén fundamental so
bre la cual se procede a discurrir en cualquier materia.

En el caso de los principios de administracibn, pode
mos catalogar dichos principios come principios “operaciona-
les” y la presuncibn es que en el caso de empresas pequefias~
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si dichos principios son aplicados en forma uniforme a través
del tiempo esto llevari a una administracién mis eficiente de
la empresa, y a que los objetivos previamente seleccionados -
sean més ficilmente alcanzados.

La correcta y uniforme aplicacidn de los principios -

de administracién: (1)

1, Evita conflictos entre individuos debido a probile-
mas de jurisdiccién.
2. Evita la duplicacidn del trabajo.
3. Facilita la adecuada y justa evaluacién del traba-

jo realizado.
4. Facilita la adecuada expansibn de la empresa en --

una forma controlada.

5. Clarifica el uso adecuado de los canales de comuni

" cacién dentro de la empresa.

6. Establece una clara designacibn de autoridad y res
ponsabilidad en cada puesto de mando.

7. Estimula cooperacifén y facilita la comunicacién --
dentro de la empresa.

8. Hace la direccién de la empresa més ffcil y permi-
te mis flexibilidad en la toma de decisiones.

A continuacién se relacionan los principios b4sicos -
que autores diferentes estiman adecuados para la direccién de
‘una empresa pequefia,

‘Principios de objetivos.

La existencia de objetivos previamente seleccionados-

{1) Planificacifn, Organizacién y Direccifn de la Pequefia Em-
presa, Leonirdo Rodriguez, p.p. 11Q, 112.
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esihn'requisito para la determinacibn de cualquier curso de -
accibén a tomar, por lo que deben estar claramente definidos y
a su vez deben ser bien comprendidos por todos. los miembros -

de la organizacibn.

Principio de planificacién y factibilidad.

Para disefiar un plan efectivo es necesario obtener to
dos los datos pertinentes y con la informacidn obtenida alcan
zar una armonizacifn balanceada entre lo que es deseable, de-
acuerdo al objetivo o finalidad, y lo que es posible, de acuer
do a las circunstancias concretas de la situacién y los recur
sos de que dispone la empresa.

Principio de control.

Para que el control sea mis efectivo, debe formar par
te y regular las actividades futuras de 'la empresa. El proce
5o de control asegura que las actividades realizadas estén dec
acuerdo con los planes previamente desarrollados.

Principio de divisién de trabajo.

La magnitud y complejidad de todo trabajo requiere --
que Este sea separado en varias partes. Un solo empleado no-
debe asumir la totalidad de la responsabilidad del trabajo, -
ya que el tiempo que demoraria completarlo seria muyylargo y-
10s costos muy altos. La divisién del trabajo lleva a ;é es~-
pecializacién, y la especializacién aumcnta la productividad-
del empleado.

Principio de autoridad y responsabilidad.

Una adecuada organizacién de la firma requiere que a-
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1os.puestos de mando se les delegue una cantidad de autoridad
que sea proporcional al grado de responsabilidad que éstos --

tengan.

Principio de la unidad de direccién.

Cada miembro de l1la empresa debe recibir instrucciones
relativas a un trabajo en particular de un solo superior. La
unidad de direccién y de accibn se alcanza a trav€s de un cen
tro de mando fnico.

Principio de delegacibn.

El proceso de administracidn se facilita cuando cier-
to grado de autoridad y responsabilidad es transferido a los-
‘'subordinados, a los efectos de que algunas de las decisiones-
‘'sean tomadas por ellos. La aplicacibn de este principio rele
va al duefio de tener que tomar todas las decisiones, permiti-
éndole dedicar mis tiempo a las funciones de organizacibn, --
planificacién y control.

Principio de 1la continuidad administrativa.

La estructura de la organizaciﬁn debe ser disefiada no
solamente pars hacerle frente a las actividades presentes, si
no también para el mafiana. Esto implica que,debe de existir-
estabilidad en la estructura de 1la organizacién y debe tam --
bién de existir un mecanismo que permita a dicha orgénizacién'
ajustarse a cualquier cambio de personal, sin tener que su --
frir pérdida de eficiencia y efectividad.

Principio de relaciones humanas.

Los empleados y miembros dela empresa realizan un me-
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‘jor trabajo cuando son considerados y tratados como seres hu-
manos. )

Piincipio de 1la éptima cantidad de subordinados que -~
‘pueden ser eficientemente supervisados.

Existe un limite en el nlmero de subordinados que un-
superior puede dirigir eficientemente. Este principio se ha-
dicho que es aplicado adecuadamente, cuando se supervisan en-
tre siete y doce empleados directamente, dependiendo del en -
trenamiento de los mismos, la capacidad del superior y de la-
naturaleza del trabajo de que se trate,

No quiero dejar esta seccién sin aclararle due exis -
ten otros principios administrativos, due no he enumerado ni-
definido, ya que creo que los mencionados anteriormente son a
mi -entender aquellos de mejor aplicabilidad a empresas peque-
flas, siendo otros, tales como el de especializacibén, el de --
simplificacién, el de productividad individual, el de homoge-
neidad, etc., mis aplicables a empresas de mayor tamaifio.
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METODO DE GESTION.
Esgableéer los nueve formatos que sefialan las'oﬁeracio-
nes bisicas que se aplican en este tipo de empresas, que pre

sento grificamente, para satisfacer los principios de ges --
. tibn que faciliten al empresario la direccifn de la empresa.

"CONJUNTO DE LAS OPERACIONES BASICAS"
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OPERACION ‘BASICA No. 1  COMPRAS

~ DEFINICION.

“-Registro ordenado de datos directamente relacionados con la ob- '
tencién en el mercado nacional o internacional de materias pri-
mas, artfculos, equipos o servicios.

. REGISTRO BASICO O FORMA.
La Orden de Compra.

FORMAS COMPLEMENTARIAS:

La requisicién de compra.’
‘El registro de 1o recibido.

FUENT E DE DATOS:

. .l Compras para existencia. B
Estas se orxgxnan por los documentos que turna la secci6n del
Depto. de Alucenes encargnda de mantener el nivel de las exh
tqnclas.
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2. Compras para.produccifn.
Estas se originan por las requisiciones que turnan los di-
ferentes departamentos de la fibrica.

TRANSMISION DE DATOS:

~ 1. En negociaciones pequefias las compras pueden ser descentra
lizadas y en tal caso cada departamento expide directamen-‘

) te sus propias Ordenes de Compra.

2. En las grandes negociaciones las requisiciones de todos -
los departamentos son turnadas al Dpto. de Compras el cual
se encargari de expedir todas las &rdenes de compra necesa
rias.

ORDEN DE COMPRA. A
Segln las necesidades de cada negocio la orden de compra pue- '
de ser: A
a). De dos o m&s partes en impresién especial o en forma Stokc.
b). En Blocks, Speedisets, Juegos Engomados o Forma Continua.
c) . Expedida por el Depto. de Compras o bien por los distin -
tos departamentos.
d) . Disefiadas para facilitar algunas o todas las copias dis -
tribuirse:
1. Al Proveedor.
2., Al Depto. de Recibo de Mercancia,
'3. Al Depto de Contabilidad, Secc16n Cuentas por Pagar.
4. Al Archivo del Depto., de Compras.
'S A la Seccién de Kardex.
6. Al Depto. que pas§ la requisicién.
7. Otras copias seglin sea necesario.
e) . Disefiadas para contener algunos o todos los datos siguien
. tes:: '
1. Nombre y direccidn del comprador.
. 2, Nombre de 1la forma Orden de Compra.
3. Fecha de expedicibn.
4. Nombre y direccién del proveedor.




S.
6.

7.

8.

9.
10.
11.
12.
13.
14.
1s.

16.

17.
i8.
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.NGmero de la orden de compra.

Nfmero de requisicién.
Cantidad. '
Descripcibn del material

Precios.

Fecha de entrega.

Instruccién de embarque.

Condiciones de pago.

Instruccién para facturar. :
Condiciones segln las cuales se realiza la

Espacio para firma.

Recibido por.
Fecha recibido.
Aprobado por.

REQUISICION DEVCOMPRA.
Se formulari segln sea necesario.

REGISTRO DE RECEPCIONES.,
Ver operacibn Clave No. 2.

compra.
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OPERACION - BASICA No. 2 RECIDBOS

sasma 'y Y
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'DEFINICION.

Registro de datos direci‘ahente relacionados con 1la recepcifn
f{sica de mercancfas, materiales, equipo, etc... comprados -
de, depositados por, almacenados para, Vendedqres, Depositan
tes, etc. . )

REGISTRO BASICO O FORMA.
Registro de Recepciones,

FUENTE DE DATOS.

Cantidad. o e
" 1. Serf igual a la contenida en 1a orden de rcc_:lp‘ra,
2. O bien a la contenida en la remisibn del Vendedor.
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REGISTRO DE LO RECIRBIDO.
Este puede ser atendiendo a las necesidades propias del nego

cio:
a). Una copia de la orden de compra.
b). Una forma especial de una o mhs partes, de Stock o impre

sa para el caso.
c). En Block, Speediset o Juego Engomado,
d). Disefiado para producir alguma o todas las partes para dis

tribuirse.

Al Depto. de Contabilidad, Seccibn Ctas. por pagar.
Al archivo del Dpto. de Recibido.

A la Seccibn de Kardex.

Al Depto. de Compras.

Al Depto., de Inspeccibn.

Al Depto. de Produccibn.

A otros departamentos.

e). Disefiadas para contener algunos o todos los datos siguien

Ce e tesy
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REGISTRO DE LO RECIBIDO.

Est
cio
a).
b).

c).
d).

e).

e puede ser atendiendo a las necesidades propias del nego
Una copia de la orden de compra.

Una forma especial de una o mAs partes, de Stock o impre
sa para el caso. '
En Block, Speediset o Juego Engomado.

Disefiado para producir alguna o todas las partes para dis
tribuirse,

Al Depto. de Contabilidad, Seccibédn Ctas. por pagar.

Al archivo del Dpto. de Recibido.

A 1la Seccibn de Kardex.

Al Depto. de Compras.

Al Depto. de Inspeccibn.

Al Depto. de Produccibn.

A otros departamentos. )
Disefiadas para contener algunos o todos los datos siguien
tes:

1. Fecha recibido.

2. Recibido de.

3. Direccibnm.

4, Via.

S. NGmero de Orden de Compra.

6. Cantidad.

a) Unidad.
b) Peso.
7. Descripcién.
8. Cargos.

.. 9. Recibido por.

10. Entregado a.
11. Condiciones,
12. Aceptado.
13. Rechazado.
14. Disposicién.
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OPERACION BASICA No. 3 ALMACENAJE

- DEFINICION.
Registro de datos directamente relacionados con el recibo pa-
ra Stock, Salida, devolucién y saldo disponible de -ercnncias,
‘llterxales, etc... comprados, manufacturados o alnacenados --
consxderando su cantidad, su valor o ambos.

’nctsmo 'BASICO O FORMA.
Récord de exiscencias.

. FORMAS COMWPLEMENTARIAS.
leportes de entradas.
- Orden‘de Produccibn.
'Orden de Ventas.
' Requisiciones.
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FUENTE DE DATOS.

1. Entradas.

a) . Por compras. Del reporte de entrada o de la factu
ra del Proveedor.

b). Por produccién. ' De 1las érdenes de produccibn.

2. Salidas.
a). Por Ventas. De la copia de la nota de Venta.
b). Para uso interno. De las requisiciones.

'"CONTROL DE EXISTENCIAS.
Segln las necesidades del negocio puede llevarse en:
' a) Tarjetas sueltas.
b) Carpetas con tarjetas.
c¢) Kardex.

RECORD DE ENTRADAS.
Véase operacibn Clave No. 2.

' ORDEN DE PRODUCCION.
Véase operacién Clave No. 4.

ORDENES DE VENTA.
Véase operaciones Nos. 5,6, § 7.

REQUISICIONES AL ALMACEN.
Seglin las necesidades pueden ser:
a). De una o mis partes, forma Stock o impresibén especxal.
b). En block, Speediset o Juego Engomado.
c). Disefiadas para proporc1onar alguras o todas las copias
siguientes:
1. Para el Depto. de Contabilidad.
2. Para los archivos del control de existencias.
3. Para el Depto. que envia la requisicién.
4. Para el Depto. de Costos.
'S. Para el Depto. de Estadistica.
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d). Disefiadas para contener alguno o todos los datos si --
guientes:
1. No. de requisicién.
2. Fecha.
3. Encabezédo (Favor surtir, etc.)
4. Cantidad.
5. Articulo.
6. Descripcién.
7. Precio Unitario
8. Costo.
9. Para uso de. C
10. Cargar a.
11. Costeada por.
12. Turnada por.
13. Aprobada por.
14 . Recibida por.
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OPERACION BASICA No. 4 PRODUCCION

DEFINICION.

Registro de datos directamente relacionados com la manufactura
o reparacibn de articulos siguiendo un proceso industrial, con 7
sérvicios, operaciones manuales y técnicas, tales como COnstruc
ciones, ajustes mecinicos, etc...

REGISTRO BASICO O FORMA.
Orden de Produccién.

FURMAS COMPLEMENTARIAS.
- 'Requisicién al almacén, tarjeta de tiempo, reportes, etc...




- FUENTE DE DATOS.

1. La orden

clase de
Orden de
"Orden de

} Orden de
. Orden de
Orden de

2. La orden

de produccién puede ser de muchos tipos segin la-
negocio, por ejemplo:

Fabricacién.

Taller.

Trabajo.

Contruccién.

Reparacién. .

de Produccién puede originarse de las dos maneras

siguientes:
a) Serf expedida por el Depto. dé Control de Existencias, -
- ‘si la produccién es para Stock.
. .b) Por el Depto. de Ventas si es para surtir una Orden de-
Venta.

ORDEN DE PRODUCCION.

B De acuerdo con las necesidades de la negociacién la Orden de-

: producc16n puede ser:

a). Una copia de la Orden de Venta.

b). Una forma especial de una o mis partes, en block, Spee

; ‘diset, forma continua o Juego Engomado.

c). Dlseﬁadas para producir algunas o todas las siguientes
partes para ser ditribuidas:

1. A1
2. A1
3. A1
4. Al
5. Al
6. Al
7. Al
8. Al

Archivo del Depto. de Produccién.

Depto. de Costos o de Estadistica.

Depto. de Control de Existencias.

Depto. de Embarques. '

‘Depto. de Contabilidad.

Depto. de Inspeccién.

‘cliente como acuse de recibo de su orden.
Agente Vendedor.

9. A otros departamentos seglin sea necesario.
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d). Diseflada para proporcionar aiguno o todos los siguien
tes datos: S
1. Fecha.

2. Nfmero de la orden.
3. Cliente (si no es para stock,)
4. NGmero del pedido del cliente,
5. Agente Vendedor.
6. Instrucciones de embarque.
7. Articulo.
8. Nfmero de clave del Almacén.
9. Especificaciones.
10. Cantidad.
11. Instrucciones.especiales.

REQUISICION AL ALMACEN.
‘Véase operacién Clave No. 3.

TARJETAS DE TIEMPO. -
'Véase operacién Clave No. 9 (nbmina).
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OPERACION - BASICA No. § VENTAS

MENUDEO

mova c£. b=
VENTAS A LA CrERATIDR
‘SAEDA W8

»
¢

|

DEFINICIOUN. ) ) 7
Control de datos directamente relacionados con la venta al me

nudeo de ‘mercancfas o servicios en tiendas o negoczat:lones Sl

milares.

) QEGISTRD BASICO O FORMAS:
- .La Nota de Venta o el Marbete.

. ORIGEN PE LOS DATOS.
Las notas de Venta son escritas por el Vendedor segln la se - -

i leccibm’ de mercancfa heclu por ‘el Cliente directamente, por_-
o te!éfouo © correo.. . . .
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NOTA DE VENTAS.

Segﬁn las necesidades de la negociacién, las notas de Venta

pueden ser:

a). De una o mis partes forma Stock o impresién especial.

b). Eq forma de Libro de Venta, Speediset, Wiz y Juego Engo
_ mado.

c). Disefiadas para producir alguna o todas las siguientes -

' partes para ser distribuidas.

1.
2.
3.
4.
S.
6.
7.

De la Oficina para Contabilidad y Auditoria.
Al Cliente.

Al archivo para Control numérico.

Al Depto. de Embarques.

Para usarse como etiqueta.

Al Depto. de Control de Existencias.

Otras cop1as (seghn se requieran).

d).:Dlsenadas para proporcxonar algunos o todos los siguien
tes datos:

1.
Zl
3.

4.
S.
6.
7.
8.
9.

10.,
11.

12,

134

14.
15,

16.
170

18,

19,

NGmero de etiqueta o marbete.

Fecha. .

Clase de transaccién (contado, C 0. D. crédito, cér -
guese a).

Nombre del Cliente y direccién.

Agente Vendedor.

Cantidad recibida.

Importe de la Venta.

Importe del Depdsito.

Importe C. 0. D.

Anexos.

Aprobacién de crédito.
Cantidad.

Descripcibn

Precio.

Importe.
;Impuestos, etc.

Inspeccién.
Igstruccxones de envio.

Firma del Comprador.
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OPERACION BASICA No. 5. VENTAS
(OTRAS VENTAS)

.
%i

» »
AREAR
o B |

.. &

OTROS.
Recopilacifn de datos directamente relacionados con la Venta

al Mayoreo.

REGISTRO BASICO O FORMA.
Orden de Veata.

FUENTE DE DATOS. ) }
l. La Orden de Venta se- origina bien por medio de una en-
‘trevista personal con el clxente bien por teléfono o-
por correo.a través de:
a). E1 Agente de Ventas..
. b). El Departamento de Pedidos. .
2..Los datos pueden nane)arse de varias maneras, por ejea
plo: - :
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a) . Expidiendo una orden de venta de la gue se tomarfn-
los datos para expedir la correspondiente orden de-
produccién.

b) . Expidiendo una orden combinada que sirva tanto como
orden de venta como de produccifn, utilizando una -
forma adecuada. »

c) . Expidiendo una orden combinada por medio de una for
ma propiamente -disefiada que sirva de orden de venta,
de orden de produccién y de factura.

ORDEN DE VENTA (Orden-Factura).
-Segn los requisitos de cada mnegocio la orden de venta puede-
hacerse: ' '
3). De una o més partes Stock o de manufactura especial.
b). En block, Speediset, forma continua o Juego Engomado.
© €). Diseflada para producir algunas o todas las siguientes par
tes para ser distribuidas.
1. Al.Depto. de pedidos o ventas.
2. Al Depto. de control de existencias.
3. Al Depto. de Produccifn.
4. Al Depto. de Embarques.
S. Al Cliente como acuse de recibo.
6. Al Cliente como Factura.
7. Al Depto. de Contabilidad.
8. Al Depto. de Estadistica.
9. Al Agente Vendedor.
10, Otras Copias seglin sea necesario.
d). Disefiada para proporcionar algunos o todos los siguientes
© datos: - : '
1. Namero del Pedido.
2. NGmero del Pedido del Cliente.
3. Fecha del Pedido.
4, Vendido a.
5. Direccibn.
6. Instrucciones de embarques.




7.

8.
9.
-10.
11.
12,
13.
14.
1s.

42

Entrega prometida,
Vendedor.
Condiciones.
Cantidad.
Descripcibn.
Precio.

‘Extensibn.

Instrucciones especiales.
Firma del Comprador.
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OPERACION BASICA No. 6 ENTREGAS

(CLESRR2 [ | oesses )
3 e
. maa - L — . X
CPFERAROY
.oasoa .9 [ Be
TS - | coma s vewwa
: . AROLANAMES & -
. SURNA ASTRSNSS.
PRI Co-
- aens o
PROSVONEN to. PORTE
fa bARTER
COUMNION SAGIBA
. as GONNRAS
PRGNS
METENSS SRS

mv‘é‘

DEFINICION.

Registro de datos directamente relacionados con las operacio-
nes de envolvér. etiquetar y transportar mercancias para ser-
entregadas al cliente o devueltas al Proveedor. .

REGISTRO BASICO O FORMA.
Remisibn u
-Orden de entrega,
Etiqueta de Entrega,
Recibo de Entrega, etc.

FORMAS SUPLEMENTARIAS.
Talén de embarque. '
Recibo de Express.
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FUENTE DE DATOS.

1.

2.

Para mercancias vendidas: Una copia de la Orden de Venta
o Etiqueta de Venta, o una forma especial expedida por -
el Dpto. de Ventas o Pedidos Ordenes.

Para Mercnncias devueltas al Proveedor: Una copia de 1la-
Reclamacién expedida por el Depto. de Compras.

REMISION:
‘Segﬁn las necesidades de la negociacibn, la remisién puede-

serT:

a)
b)

)
d)

?)

Una copia de la orden de Venta.

Una forma especial impresa al efecto de una o mis partes

o bien una "forma Stock".

En block, Speediset, forma continua o Juego Engomado.

Disefiado para producir algunas o todas las siguientes par

tes para ser distribuidas.

1. Al Archivo del Depto. de Embarques, una vez firmado -~
por el cliente.

2. Al cliente, como memoréndum de entrega.

3. A la Oficina.

4. A otros Deptos. seglin sea necesario.

Disefiada para proporcionar alguno o todos los siguientes-

datos:

1. NGmero del talén de embarque.

2. Fecha del Pedido.

3. Nflmero del Pedido.

4. NGmero del Pedido del clieate.

5. Nombre y direccibn del cliente.

6. Instruccibén de embarque.

7. Nimero de paquetes o artfculos.

8. Descripcibn.

" 9. Valor.

10. Fecha de embarque.

11. Firma de recibo.
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TALON DE EMBARQUE,
Segln se requiera,

RECIBO DE EXPRESS.
‘Segfin se requiera.



46

OPERACION. BASICA No. 7 FACTURACION

anmevo ]‘ SRTUND CONTIOL.
e [ )
| OF COMNTASLIOND |
PafA CONTASL R AUTOMA :
DEFINICION.

Registro de datos relacionados con la preparacién de facturas
de mercancf{as vendidas o servicios prestados:

REGISTRO BASICO O FORMAS.
Factura,

FORHAS COHPLEMENTARIAS.
;Las que se requieran para el control de las cuentas a’ cargo -
dg los clxentes.

FUENTE DE - DATOS.
‘1. Los datos para la facturacién tienen su origen en el Depto.
de Ventas cuando Gste expide 1a orden de venta.
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2. Pueden presentarse en las siguiéntes formas:
a) En copia de la orden del agente vendedor.
b) En copia de una forma combinada de orden y factura.

FACTURA.
Segﬁn las necesidades de la negociacifn, la factura puede. ser:

a). Una copia de una forma combinada de orden y factura.

b). Una forma
c). En block,
d). Disenadas

tes. para. ser. distribuidas.

1.

2.

3.
a.
5.
6.
7.

1.
2.

3.

4.

5.

6.
7.
8.
9.
10.
11.
12.
13.
14.
15,

Via.
.Condiciones.

Al cliente.

especial de una o mis partes.
‘"speediset", forma continua o juego engomado.
para producir algunas o todas las siguientes par

Al Depto. de Contabilidad, Seccibn Cuentas Corrientes.

Al Archivo-control numérico.
Al archivo-control alfabético.
Al vendedor.

Al Departamento de ventas.

Otros Departamentos seg@n se requiera.
e). Disefiados para proporcionar algunos o todos los siguien -
tes datos:

Encabezado.

Fecha de factura,

Nlmero de factura.

NGmero de pedido del cliente.
NGmero de la orden de produccifn.
Nombre del cliente.

Direccibn del cliente.

Embarcado a.

Fecha de embarque

Cantidad.
Descripcibn.
Precio.
Importe.

Registro individual de cuentas por cobrar

~ Véase Op. Clave No. 8.
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DPERACIdN BASICA No. 8 COBRANZAS.

e
~a0
] ' necamo o
TR0 O . aso
CTA. TALON coma
‘ TS
{ | a CLUMTE
LEOEN
POR COBRAN

DEFINICION.
Registro de datos relacionados con el control de cuentas por-

cobrar, el envio de avisos de cobranza y estados de cuenta y-
el recibo de pagos por uercqncias vendidas o servicios presta

dos.

REGISTRO BASICO O FORMA,

‘Estado de cuenta (o aviso de cobranza).
FORMA COMPLEMENTARIA

Aviso de.recibo.

. FUENTE. DE DATOS.

-El estado de cuenta.
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1. Los datos para el estado de cuenta puedeh cbtenerse:
‘a). Al finalizar el mes, del mayor auxiliar de clientes.
" b). Por registro simultfneo en el auxiliar de clientes y -
en el estado de cuenta.
‘c). Por el empleo de una forma adecuada cuyo original for-
nar§ el auxiliar del cliente y el duplicado, el estado
~ de cuenta.

FORMA CONTABILIZADORA DE LOS PAGOS RECIBIDOS.

1. Esta puede ser el talbn que se envia al cliente con el es-
tado de cuenta para que lo devuelva con su pago.

~ 2. Una nota de ingreso.

ESTADO DE CUENTA.
:Segﬁn las necesidades de la negociacibn el estado de cuenta -
puede ser:
a). Una copia de la factura.
b). Una forma especial de una o mis partes, forma stock o im-
. presa al efecto.
c). En block, speediset, en uno de los varios tipos de forma-
continua, o en juego engomado.
d). Disefiado para producir algunas o todas las siguientes co-
pias para ser distribuidas.
1. Al Cliente. ’
2. Para usarse como hoja de mayor.
3. Para cobranzas pepdientes.
4. Para archivar.
5. Al cliente como aviso de rezago.
- 6. Otras copias segln se requieran.
.- e). Disefiados para proporcionar algunoc o todos los s:xu;entes-
' datos: :
1. Encabezado.
2. Fecha.
3. Nombre y dire;ciﬁn del cliente.
4. Condiciones. '
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S. Fecha de cada partida.

6. Referencia de cada partida.

7. Total del saldo pendiente.

8. Anélisis de saldos seglin su anfigﬂedad.

NOTA DE INGRESO

La
a)
b)
c)

d)

nota de ingreso puede ser:

'Impresi6n especial o forma stock de dos o més partgs;

En block, speediset o Wiz o juego engomado.
Dzsenado para producir alguna o todas las sxgu;entes par--
tes para.ser d15tr1bu1das.

1l. Al cliente.

2. A la seccibén de cuentas por cobrar.
3. Para el archivo-control numérico o Auditorfia.
4. Al departamento de Cobranzas.

5. Otras copias que se requieran.

Disefiadas para contener algunos o todos los siguientes da -
tos: :

1. Fecha.

2. Recibido de:

3. Direccibn.

4, Cantidad bruta.

S. Descuento.

6. Cantidad neta.

7. En efectivo o cheque, etc.
8. C6mo ser§ aplicado.

9. Recibido por:
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OPERACION BASICA No. 9 = PAGOS
APARTE DE NOMINAS

oELA. . CMNEQUE CON
RACION Ne. § COMPROBANTE
‘cousars”
oneaN ST "

* agCLAMACION on
toeDUCION) . sumTeon
AMENSTRD BE
CHENES
0E LA .
OPERACION Mo, CONTROL. .

.. MECHm0 8T CONTAILIDAS :
WERCANCIA

CONTROL . .

LANTIOAR ) .

sncivo comTwoL ‘:'llllll’
L -] .
ARCIHVO POR NOMSRE '
DEL. SETIOON
DEFINICION.
provee

Registro de datos relacionados al pago de facturas de
‘dores y Otros egresos excepto salarios y sueldos.

REGISTRO BASICO O FORMA.

Cuentas por pagar.

Formas cbmplcmcntarias, seglin se requiera,
Registro de facturas,

Registro de cheques,

Mayor de cuentas por pagar.
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FUENTE DE DATOS. )

1. Las facturas del proveedor amparadas por §rdenes de compra
expedidas por el Departamento de Compras u otros departa -

-mentos. ‘E1 control de la cantidad recibida 1o lleva al --
‘Depto..de Recibo. Los faltantes deben estar amparados por
reclamaciones expedidas en el Depto. de compras.

2. Las copias de la ordén de compra y los reportes de recibo-
de mercancf{as proporcionan los datos necesarios para veri-
ficar la correccifn de la factura del proveedor, hecho 1lo-

- cual se registra y se lista en el calendario de pagos.

REGISTRO DE FACTURAS.

En ciertos sistemas el cheque-p6liza puede utilizarse como ho
ja integrante del auxiliar de cuentas por pagar, especifican-
dc. las partidas que se pagan en la seccién destinada al efec-
to en la forma que se utiliza.

:CHEQUE POLIZA.
De acuerdo con las necesidades de la negociacifn el cheque p6
liza puede ser:
a) De dos o mfs partes. : » v
" 1. Al beneficiario. )
2. Al archivo-control numérico.
3. Al archivo alfabético.
4, Otras copias segﬁn sean necesarias.
b) Disefiado para producir alguna o todas las sxgulentes par -
tes para ser distribuidas:
1. Al proveedor o acreedor.
2. A la oficina, Seccibn cuentas por pagar.
3. Archivo-Control Numérico.
4. Al Archivo-Control Alfabético.
$. A otros Departamentos seg@n sea necesario. :
c) Disefiadas para proporcionar algunos o todos los siguientes
datos: '
1. Encabezado,




12.
1z,
14.
1s.

-REGISTRO DE CHEQUE.
‘ El registro de facturas por pagar puede utxl:zarse, cuando no:

s3

Fecha.
" NGmero de cheque.

NGmero de p6liza.
Proveedor o acreedor.

- Cantidad.

Banco. -

“Firmas.

Espacio para firma de 1la persona Que escribib el chéque.
Fecha de la partida que se paga. ’ :

Descrxpc;én de cada una de las partidas que se pagan,’
Inporte bruto de cada partida que se paga.

Descuento sobre cada partida.

Importe neto.

NGmero de cuenta de cada partida. -

‘se:lleva nayor auxiliar de cuentas por pagar. como regxstro -

de cheques con 5610 agregar las columnas- necesar1as para ello.
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OPERACION BASICA No. 9 PAGOS
NOMINA

DEFINICION.

L]
?

|

»Regxstro de datos directamente relac1onados con el pago de sucl

dos y salarios.

REGISTRO BASICO O FORMA.
Nomina.

Formas complementarias.
Tarjeta de tiempo.
Chequé de raya.
/kécbrdvdel empleado.

FU:NT: DE DATOS.

_ _Son fuente de datos para la e1:borac16n de 1a n6nxna.‘

" jetas de tiempo, las notas de tiempo, los reportes de
etc. ' C e

Las tar
trabajo,
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TARJETA DE TIEMPO.
Esta serf segin se requiera.

NOMINA.
Se elaborarfn segln se requiera.

CHEQUE DE RAYA O RECIBO‘DE SUELDO. i
Segﬁn'lo requiera cada negocio, el chequekde raya puede ser:
a). De una o mfs partes, o
'b). En forma continua, "speediset", juego engomado o sobre la-
minado.
1. Encabezado.
2. Fecha.
3. NGmero del cheque.
4. Nlmero de tarjeta del empleado.
S. Beneficiario.
6. Cantidad. » ‘
7. Espacio para firma del que hace el cheque.
8. Banco. ’
. 9. Firmas.
'10. Perfodo cubierto.
11. Tiempo trabajado.
12. Cuota.
13. Cantidad ganada.
14, Extras.
15. Deducciones, impuestos, etc.
16. Total neto pagado. '

_ RECORD DEL EMPLEADO.
SegGn se requiere.
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.'B) Con respecto a la agresividad y tenacidad deberS-
_considerar tener el presente resumen elaborado por diferentes
sutores:

; ‘,"Son la agresividad y tenacidad dos. caracter{sticas -
personales que a menudeo encontramos en el hombre de empresa -
triunfador.

Debido a los -ﬁltiples problemas que enfrenta el due-
fio de una empresa pequefia, el triunfo econbmico muchas veces -
‘tarda en venir. Es usualmente diffcil en 1la mayorfa de los -
vcasbs alcanzarlo y siempre requiere grandes sacrificios.. Es-
éqd@ donde l1la tenacidad, persistencia u obstinacién en alcan-
2ar los objetivos programados sepafa los enptesdrios vacilan-
teS,y fimidos de aquellos que a la larga pagan el precio re -
querido y obtienen el triunfo.

La agresividad en la conduccién de empresas implica -
la disposicifn de aceptar riesgos, y de que, una vez iaentifi
cada la oportunidad, éstg sea aprovéchada a plenitud por una-
acitud acometedora. Esta caracteristica no es solamente apli
cada por el hombre de empresa en relacibdn al mercado externo,.
sino también en la conducci6n de los asuntos internos de la -
firma en éreas tales como finanzas, personal, toma de dec151o
nes y otros." (1)

3.2. CAPITAL INSUFICIENTE.

1 El empresario deberf tomar las siguientes medidas:

..1ro. No invertir todo el capital en'inventario y ac-

Q) Planxfxcaci6n Organ1z1c16n y Dxrecc;bn de ‘1a Pequefia Em-
presa, Leonnrdo Rodriguez, p.p. 21.
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tivos fijos. Mantener una parte substancial del capital en -
estado liquido, el cual progresivamente deberd ser inyectado-
a la empresa a medida que sea necesario.

‘-Zdb., Nunca agotar inicialmente la totalidad del cré-

ditq‘dispbnible de la empresa, ya que siempre se debe de de -

jar nn'nargen para ser utilizado cuando las circunstancias 1lo
.requieran.

No podemos dejar este tema sin volver a enfatizar que
cuanto mfs vende una empresa, cuanto mis répidamente penetra-
en un mercado y n@s acéptaciﬁn tienen sus productos, es preci
samente cuando la empresa requiere nﬁs capital adicional.

3.3. FALTA DE LIBROS ADECUADOS DE CONTABILIDAD.

‘ La existencia de libros adecuados de contabilidad fa-
cilitarin la ‘acumulacién, clasificacibén e interpretacién de -
cierto tipo de informacién —informacifén contable- que es abso
lutamente necesaria para el uso inteligente de los recursos -
de que una empresa dispone. Debido a que en una firma la ma-
yorfa de los recursos son mediados en términos de dinero, te-
nemos que el dinero sirve como denominador comin para medir -
la labor diaria, las ventas, el material en bruto y hasta - -
ciertos derechos que la firma o el empresario tienen sobre --
ciertos activos.

El empresario diariamente esti tomando decisiones que
afectan el futuro de 1a empresa, estas .decisiones deben ser -
1hechas basadas en informaciones contables que sean precisas,-
exactas, oportunas y pertinentes al problema que se trate. -
Desgracxadamente la calidad de la informacifn contable de que
una empresa dispone estari en funcidén del sistema de contabi<
lidad existente y la capacidad del contador.
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) No es el'propﬁsito de este cap#tulo el detallar el -~
sistema "ideal" de contabilidad que se debe de disponer en la
empresa, primero porque el sistema varfa seg@n las necesida -
.des de cada firma, y el tipo de informacién contable que se -
quiere generar y segundo, porque debe de ser ua Contador PG--
blico Autorizado, Titulado o Certificado el que después de es
tudiar la organizacibn y sus recursos sea el 1lamado a reco -
mendar los libros que se de -en de emplear.

No obstante 1o expuesto arriba, quisiera brevemente -

“hacer mensifn de los libros, as{ como de un flujo de informa-
ci§n contable que unabempresa comercial o una aanufacturera -

‘deben de emplear recordando siempre que debe haber previo ---
asesoramiento por parte de un Contador PGblico cuando se va a

determinar los libros que se van a emplear ya que estos tie -

nen que ijustarse a la contabilidad que se vaya a establecer.

) En caso de una empresa de ventas al detalle, uno de -
los sistemas mfs simples es el compuesto por los siguientes -
seis "libros'":

Diario de Caja — en el cual s6lo se anotan las tran -
sacciones que afectan Caja (Efectivo).

Diaric de Compras — el cual muestra lo que se le adeu
da a2 10s acreedores por las co-pras de mercanc{a a crédito.

-Diario de Ventas ~-es aquél libro especxal en el que-
se anotaa todns las ventas ‘al crédito. :

. | M:yor”General —es el libro de contabilidad que --
contiene todas lls cuentas .que se necesitan paras prepar:r el-
estndo de ingreso y el estado de: sxtuaciGn.
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El Registro de N6mina — es donde se resumen los deta-
1les de la némina semanal de cada empleado.

E1l talonario de Cheques — el instrumento que se debe-‘
’enpledr para todo desembolso.

. Los 1libros mencionados excepto la chequera pueden es-
tar constituidos por hojas sueltas las cuales vienen en dife-
rentes tipos.

En adicibn a los libros expuestos arriba, pueden ser-
necesarios los siguientes formularios:

Informe diario de Ventas - Un sumario de las ventas -
hechas durante el dfa.

Informe de efectivo recibido — Un sumario del efecti-
vo recibido durante el dfa.

Registro de ingresos del empleado — Es un formulario-
que muestra todos los detalles de lo que se le paga a una per
sona que trabaja para la empresa. '

Comprobantes de Caja Chica — Es un formulario que pro
vee la autorizacién escrita para una transformacibn comercial.

En casos de una empresa manufacturera, los libros a -
utilizar son bisicamente los mismos con una excepcidn. E1 hﬁ
mero y tipos de diarios y mayores dependér§ primeramente del-
tipo y volumen de transacciones con los clientes y segundc -~
del tipd y volumen de transferencia de costos que son necesa-
rias debido a la técnica manufacturera empleada.

- Registro de Comprobantes (Voucher) — Un formulario que
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indica (a) a quien se le paga (b) que se estf pagando. (c) la-
cantidad que se paga (d) la cuenta del Mayor General a debi -
tarse (e) la firma de la persona que recibe el dinero y:(f) -
la firma de 1a persona que hace el pago.

El Talonario de Cheques

El Diario de Caja

El Diario de Ventas v

El Diario de Fibrica — Registro de 6rdenes recibidas-
y en los cuales se esti trabajando.

El Registro de Némina ‘ :
" 'E1l Mayor General.

FLUJO DE INFORMACION CONTABLE

| voum e
IS FOR
e
,é%ﬂﬁ:. —p E;g::' > oaANTA > 1veNTAmOS
roLzs B8
name

P6liza de cuentas'éqr‘pagaf'se debén anotar Gnicamente opera-
ciones que originan salidas de dinero efectivo. (1)

(1) ;Segundo Curso dé Contabilidad, Elfas Lara Flores, p.p. 238,
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Disefiadas para proporcionar algunos datos o todos iés
datos siguientes: :

1.- Nombre de l1la empresas.
2.- Indicacifn de 1la clase de p6liza de que se trata.
3.~ Bspacio para formato del cheque. '
.4.- NGmero de 1la péliza.
S.~ Fecha de la operacibn.
6.~ Cuentas y subcuentas de cargo y abono.
7.~ Can;idades'de cargo Yy abono.
8.- Redaccibn de la operacién.
9.~ Concepto de pago.
10.~ Firmas.
. a) Firma cheque recibido.
b) Formulé.
_€) Revisé.
d) Autorizé.
e) Registrada por.

P@liza de cuentas por cobrar se deben anotar opera -
ciones que originen entradas de dinero efectivo. (2)

Disefladas para proporcionar algunos o todos los datos
siguientes:

1.~ Nombre de la empresa.
2.~ Indicacifn de 1a clase de pbliza de que se trata.
3.~ NGmero de péliza.
4.~ Fecha de la operacién.
5.~ Cuentas y subcuentas de cargo Yy abono.
6.- Cantidades de cargo y abono.
7.- Redaccién de la operacibén.
8.~ Firmes.
© . a) Formulé, b) Revisb. c) Autorizé.

(2) Segundo Curso de Contabilidad, Elfas Léra Floreé.»p.p. 238,
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- P6liza de Diario. . Se deben anotar operaciones. en ‘las
que no interviene el dinero efectivo. (3)

Disefiadas para proporcionar algunos o todos los ditos
siguientes:

1.~ Nombre de la empresa.
2.- Indicacibn de 1a clase de pbliza de que se trata.
3.- Nmero de la p6liza.
4.- Fecha de 1la operacibn. :
VS,-‘Cuehtas y subcuentas de cargo y abono.
6.- Cantidades de cargo y abono.
-7.~- Redaccibn de la operacibn.
8.~ Firmas,
A a) Formul$
b) Revisé
¢) Autorizb.

» En adicibn al mayor, algunos libros'auxiliifeS'serin¥f
necesxtados tales como en los casos de cuenta por. cobrnr. ma-
terial en proceso y cuentas por pagar.

- -No queremos terminar esta seccifn sin dejar de insis-
tir. en que 1a raz8n de un sistema de librps de comntabilidad -
. es imprescindible para poeder tener a mano una informacién de-
: p;i-era calidad que capacita al empresario para tomar decisio
nes correctas. »

3.4, MALA Anumls-rncmn n?. LOS immnxos. C
, ) El administrador debe de preocupatse que las. ex;sten-vi
cias dentro de su inventario sean 1o. adecuado para sus oper:-~
czones. : s :

(3)‘;5eg'undo Curso de Contabilidad, Elfas Lara Flores, p.p- 238. -
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Por un inventario adecuado nos referimos a un inventa
rio Que satisfaga al p@blico consumidor. Especificamente el-
stock en existencia debe reflejar los gustos y necesidades --
" del consumidor. Es por esto que un buen empre#ario es aquel-
que sabe aquilatar el mercado que sirve y ofrecerle los pro -
ductos que mfis se venden. ‘

Como gquiera que los recursos con que se cuenta son 1li
nitados,‘§1 duefio tendri como primera decisibén la de escoger-
entre ofrecerle al pﬁblico un amplio y variado stock de aer -
‘cancia o unc menos variado; pero lis especializado. Idealmen
te el inventario debis tener ambas caracteristicas, pero sola
‘mente aquellas firmas muy grandes que disponen de grandes re-
cursos son las que pueden ofrecer ambas caracterfsticas.

Un inventario que no refleja el gusto o las necesida-
des del mercado que se trata de penetrar es un inventario que
no se venderf y que tendré que ser rebajado de precio drésti-
camente con la resultante pérdida econbmica para la empresa.-
Demﬁs'esté decir que representando el inventario una parte --
substancial de 1la inversiﬁn de capital, un error em sSu COmMpTa,
posiblenente causari una pérdida de tal magnitud que en mu --
.-chos casos la enbresa no podré recuperarse.

Otros aspectos de la correcta administracién del in -
ventario serfn las medidas de seguridad de que éste dispone.-
Hay que asegurarse que el mismo est§ protegido contra robos,-
deterioro y obsolescencia y que esté asegurado. ‘

3.5. MALA ADMINISTRACION DE LAS CUENTAS POR COBRAR.

El administrador debe de considerar que:
La decxsx&n de si se le debe 0 no ofrecer al cliente-
1a oportunxdad de comprar a crédxto es algo que no se puede -
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‘tomar sin ‘tener en cuenta los siguientes factores:

“a) Si la venta a crédito es algo comln en el tipo de-
"sector o industria en que se desenvuelve el nego -
-cio. _ ‘

‘b) La cantidad de capital adicional necesario que‘ha-
‘br& que invertir para poder sostener una adecuada-
_campafia de ventas a crédito.

c)lﬁlysistema que habri que establecer para garanti -
zar una adecuada seleccifn de clientes y el eficien
te cobro de las cuentas por cobrar,.

d). La necesidad de emplear, o tal vez reentrenar, per
sonal capacitado para el manejo de esta nueva fase

del negocio.

- Todos estos factores deberin ser evaluados en detalle
'y, sobre todo, el empresario tendrd que desarrollar uma polf-
tica administrativa relativa a las ventas a crédlto que debe-~
r& tomar en cuenta lo siguiente:

a) El término que se habri de conceder a los clientes
. para el pago, bien sea 30,60 o mis dfas.

b) El proceso por medio del cual se selecciona al
“cliente que recibiri crédito.

‘c) La cantidad de crédito que se le conceda al cliente.

d) El sistema de contabilidad que habri que instalar.

e) El método de cobro que habr5 que emplear y el mane

jo de las cuentas atrasadas.

Tipos de Cuentas por Cobrar.

'Si la empresa es una fibrica o un mayorista,. es 16gi~
co. que esta firma ofrezca crédito a los detallistas que ven -
den el producto al piblico consumidor. Este. tipo de crédito,
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conocido como crédito comercial, es aquél en que la mercancia
. se vende sujeta. a ciertos términos de ventas especfficas, ta-
les como 2/10 neto 30. Es decir que el comprador puede obte-
ner un dos por ciento de descuento si hace el pago dentro de-
diez d@as. En caso de que el pago no se hiciese en diez dias
el comprador estiyobligado a pagar el monto total de la factu
ra dentro de treinta dfas. Otra serie de términos de crédito
" comercial son los que siguen: :

a) 3/10, 1/15, n/60. Tres por ciento de descuento du
‘"rante los primeros diez dias, un por ciento de descuento du--
rante quince dfas y el precio total de la factura se vence en
60 dfas.

b) 2/10, n/§0, M.D.M. Dos por ciento de descuento du
rante los primeros diez dias, el precio de la factura se ven-
ce en 30 dias; pero ambos berlodos comienzan desde el dfa 15-
del mes siguiente a la fecha de venta.

c) 2/10,'ﬂ/30, F.D.M. Dos por ciento de descuento du
rante diez dfas;- la factura se vence en el dfa 30 — pero am -
bos perfodos comienzan a partir del fin del mes en el cual 1la
venta fue realizada.’

En caso del detallista que vende a crédito directamen
te al p@blico, algunos de los tipos de cuentas con que el enm-
presario debe de familiarizarse son los siguientes:

“a) Cuenta a crédito de 30 dfas. Este tipo de cuenta-
‘le extiende crédito a los clientes y les permite adquirir mer
cancfas a crédito durante el mes y pagar el saldo total de la
cuenta a fin de mes.

b) Cuentas rotativas. Es muy parecida a la tradicioe-
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nal cuenta de ventas a crédito en el sentido de que el clien-
te puede cdnp:ar mercancfa a crédito y pagarla at final del -
périoﬂd‘de treinta dfas. Sin embargo, difiere de la cuenta -
a crédito de 30 dfas en que el cliente no estf obligado a pa-
gar todo lo comprado mensualmente. Este tipo de cuenta sola-
mente requiere un pago parcial de la cantidad adeudada. El -
pago minimo se basa en el saldo pendiente. Como es l6gico, ~
cierta cantidad de interés en el saldo que queda después del-
pago mensual es cargado a la cuenta.

. c) Ventas a plazos. Este tipo de cuenta a menudo - -
f'fluctﬁa entre 24 .y 36 meses y se consideran como activos co -
rrientes si dichos plazos corresponden a condiciones usuales-
dentro de la industria. Las cuentas a plazos se emplean uSuql
mente cuando el cliente adquiere artfculos o mercancfas cuyo-
costo asciende a cientos o miles de pesos., Tal es el caso de
autoﬁGviles, muebles, cocinas, etc, Normalmente el cliente -
tiene que firmar un contrato de venta a plazos y .este contra-
to deberi de contener informaciﬁn tales como la cantidad que-
ser§ financiada, y la tasa de interés que se pagarf por la ~--
cantidad adeudada.

- Desde el punto de vista de la liquidez de la firma el
empleo del sistema de ventas a plazos por perfodos largos re-
querirfa un financiamiento especial. Por lo general en caso-
de firmas pequefias los saldos de las cuentas por cobrar — en-
forma de contratos de ventas a plazos— se acostumbra venderse
‘a bancos comerciales, compafifas de financiamiento, etc.

‘Seleccién del Cliente que recibirf crédito.

La aprobacibn de crédito a un cliente es un proceso -
que requiere una serie de etapas. ‘
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-~ 'La primera consiste en llenar una solicitud de crédito,
la cual contiene cierta infornacién bﬁsica que normalmente in-

cluye:

1.~ Nombre y direccibn, tanto presente como pasada.

2.- Empleo actual. PosiciSn que ocupa. ‘Tiempo que lle
va en la firma. Direccibn del empleador. )

;.-'Estado financiero actual. Especifzcamente el sala-
rio mensual, otros zngresos, propiedades que se tie
ne, etc.

" 4.~ Banco en el cual tiene cuenta.

5.- Informacibn relatlva a la familia.

6.~ Lugares donde actualmente tiene crédxto.

7.~ Cpnt;dad de crédito que se desea.

. Una vez que la solicitud ha sido llenada se procede a -
éomptobar si dichos datos son correctos. En realidad lo que se
‘trata es de llegar a una evaluaci@n del cliente que revele sus-
condiciones favorables o negativas.

Lo que se desea es conocer si la persona que busca obte
ner crédito llena los requisitos, 1o que com@nmente se llaman -
las cuatro "C del crédito"; caricter, capacidad, capital y con-~

‘diciomes.

Cuando nos referimos al caricter de una persona nos re-
ferimos fundamentalmente a la integridad y honestidad que debe=
servir de fondo a todo tipo de transacciones de negocio. Esta-
‘caracteristica —el carfcter— de una persona es considerado por-
muchos analistas de crédito como el factor fundamental.

La capacidad se refiere a la habilidad del cliente de -
conservar sus activos y, en forma cu1dadosa, elaborar ¥y llevar-
a cabo planes financieros, En 1la misma forma que el caréctet -
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—la capacidad— es un intangible .que es diffcil de medir.

El capital consiste en el efectivo y los activos: que-
_ posee el individuo. Aquf afortunadamente es fécil obtener --
una medida exacta en tér‘inos de dinero.

Por condiciones generales de negocio se entiende aque
llos factores econ6micos que pueden afectar favorable o desfa
vorablemente el pago de deudas.

Una vez que se ha llegado a una decisién positiva_re-
lativa al cliente y su crédito el prbéximo paso serf el de de-
terminar la cantidad de crédito que se le ofrecerf. Es im -~
portante que hagamos énfasis en que 1la decisibén de dar crédi-
to 0 no es totalmente independiente de la cantidad de crédito
que se le ofrecerd al cliente. Esta parte —la cantidad de --
crédito que se cree que un cliente puede manejar satisfacto -
‘riamente~ se puede decir que es la segunda etapa del proceso-
de adquisicibn de crédito por parte del cliente. Aquf son va
‘rios los factores a tomar en consideracifn, entre ellos tene-
mOS:

a) La capacidad del cliente de pagar la obligaci6n --
‘cuando ésta se venza. Légicamente, la determinaciém de dicha
capacidad estari medida en funcibn de los recursos financie -
ros, nivel de ingresos y grado de endeudamiento que afronta -
el cliente. ' :

_ b) iPara qué el cliente va a usar el crédito? Légica--
lente €l crédito otorgado para la’ co-pra de un automévil sers
’ dxferente que el crédito para 1a compra de artfculos persona-

.. les en una- txendl al detalle,

En el caso de crédito comercial, es decir aquél entre
£abr1cantes b 4 -ayoristas y dotallistas, 1a fir-a que ofreco -
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el crédito normalmente requerirs que la empresa que desea com
prar a crédito le suministre una serie de estados financie --
fos -~hoja de balance y estados de ingresos y pérdldas—~de va-
1r1cs perfodos, tres o cuatro- preferiblemente y estos estados-
entonces serfén evaluados a los efectos de la determinacién de
si se concede o no crédito y del monto de éste en caso de una
 decisibén afirmativa. ‘

La tercera etapa en el establecimiento de un método -
eficiente de ventas a plazos es el de la instélaci6n,de un --
"“sistema de contabilidad que garantice un adecuado control de-
‘_dxchas ventas y permita una per16d1ca evaluac16n de las cuen-
tas. por cobrar. ‘

3.6. MALA UBICACION DE LA PLANTA.

' 5i el e-presarxo no hace una evaluac16n obJet1va del-
lugar donde planea establecer el negocio, es posible que come
ta un error que en muchos casos es irreversible, ya que una -
vez que la firma estf establecida, le serf§ muy diffcil cam --
biarla de lugar. Si el empresario por error selecciona un 1lu
gar que esti perdiendo poblacibn, decayendo econfmicamente o-
alejado del mercado que quiere servir, la firma estari conde-
nada al fracaso de antemano o, en el mejor de los casos, a sQ
brevir, siempre en un'pland secundario. Esta situacifn tam -
bxén puede ocurrir si el tipo de firma es muy especxalxzada ]
s1 el servicio o 1los articulos que vende ya estén siendo ade-
) cuada-ente .suministrados por otra firma.

3.7. SINTOMAS QUE USUALMENTE PRONOSTICAN EL FRACASO-
DE UNA EMPRESA.

En el capitulo lnterior‘identificanos aigunos de los-
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s{ntomas que nos permiten pronosticar el curso futuro descen-
dente en .la liquidez, solvencia y capacidad de 1la firma de ge
nerar ingresos netos. - Ahora vamos a ofrecerle al lector un -
grupo de sugerencias que si son aplicadas aktiempo‘y en una -
forma. acertada permitirfin a la firma sobrevivir. (liquidei,'-'
solvencia).

-3.7.1. FALTA DE LIQUIDEZ.

En casos de falta de liquidez, el empresario debe in-
tentar r&pxdamente obtener capital 1lfquido de la sxgu;ente ma
-nera:

1.- Buscar capital de inversién adicional.

2.~ Retener las utilidades producidas en el negocio.
3.~ Disminuir los inventarios.

4.- Acelerar el cobro de las cuentas a cobrar.

S.- Implantar una politica'de crédito més estricta.
6.- Vender los activos fijos que no son necesarios en
8 la operacién del negocio.

. 7.=- Obtener préstamos bancarios.

Eh muchas situaciones, la falta de liquidez es algo -
transitorio y la aplicacibfn de una o varids de las medidis su
gerxdas le permitirf a la firma salir airosa de 1a prueba,

R kLa néjor manera de resolver casos en los que la falta

de capital 1iquido es un problema para la firma es 1la de poder

~anticipar o prever diChas'Situaciénes.. El. Estado de Flujo de
efectivo preparado con varios meses de anticipacién le pefmi-
tir§ al duefio saber mis o menos cuando es que Se avecina la -

“falta de efectivo. Dicho estado no es mfs que un estinido de
la cantldad de efectivo que se espera que entre y del: e£ect1-

VO que se espera que salga en un perfodo de tiémpo.
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3.7.2. DISMINUCION PROGRESIVA EN LAS VENTAS Y EN LOS
INGRESOS NETOS. ' : ‘

Los problemas de:dis-inuciﬁn progresiva en las ventas
ey en los .ingresos netos tienen que ser tratados individualmen.
te. . La dxs-;nuc16n en las ventas se combate tomando las si -
.quuleu. )

1.~ Mejorando el servicio al cliente.

2.- Llevando a cabo un estudio del mercado.

3.~ Mejorando 1a promocién de ventas por medio de una
seleccibn cuidadosa de los canales a través de --
los cuales se anuncia. ' : :

4.- Desarrollar nuevos servicios y ofrecerle al pﬁbli
co nueva mercancfa. '

~'3.7.3.  DISMINUCION DE LOS INGRESOS.

) La disminucibn de los ingresos netos requiere las si-
.guientes medidas:

1.- Anflisis detallado de cada partida de gastos gene
réles:con la intencibn de eliminar aquellos que -
se puedan, y disminuir aquellos que son factibles
. de ser reducidos. »

‘2.- Revisibn de los costos de produccibdn o de mercan-
cfa. ’

3.- Anflisis de ios gastos laborales.

e . Debe el lector darse cuenta de que .no existen garan -
_tias de que aunque se tomen las medidas mencionadas las ven -
tas aumentarSn y los .ingresos netos’ subirfn, ya que son mu --
chos los. ejemplos de firmas que habxéndolo hecho fracasaron.
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CONCLUSIONES

' 1.- Las personas interesadas en la ctec16n de una Em--
',presa deberfin tener experiencia. o conocimiento sobre tres - -
- §reas. bfsicas, la Financiera, la Mercadotecnia y la' Adminis -
- tracidn, ya que 1la adecuada y bien balanceada experiencia en-
las tres §reas mencionadas garantizarf{ que el empresario esté
 1ovsu£icientelente preparado para hacerle frente a la multi -
tud de problemas que surgirin en el futuro de 1la BnpreSa.

- Las necesidades de informacifn que se presenten -
deberfn ser bien determinadas y analizadas con la finalidad -
. de establecer controles adecuados para la f1;ac;6n de objeti-
vos concretos, planes bien definidos y una programacibn efi -
- ciente’ ‘para llevar a cabo las acciomes, que hacen posible me-
- dir el progreso y deteccibn de desbiaciones que ocurren en el

désarroilo de la planeacibn, estas necesidades deben ser aten
didas por un asesor administrativo o disefiador de sistemas.

3.- La importancia de la filosofia del hombre en la -
Empresa es trascendente pues tiene fuerte impacto en varios -
aspectos crfticos en la Empresa ya que nos ofrece un marco ge
neral dentro del cual opera la planeacién'esiratégica, los --
objetivos generales y funcionales, 105 planes, las politicas,
los procedimientos y en general el conportanzento de todos --
los n1elbros de la organizacién.

~ 4.- E1 conjunto de - ‘operaciones bfsicas que hace men -
sibn este ‘documento puede aplicarse a Eupresas Mlquiladoras,
uanufactureras y de autoservicio ya que permite un control .-
~adecuado de la infornacién’dQSde~su origen hasta el fin, esta
bleciéndose de esta manera la estructura adecuada para apli -
car los principios de organizacibn que el Enpresurio‘juzkue‘--
adecuados.’ ’
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5.- La exposicifn de estas disciplinas bfsicas, rela-
,;tivus'a la planeacién y control, dar& a las persohas deseosas

‘de iniciar un negocio; un panorama mfs amplio sobre 1la coordi
nncz&n y direccién de los recursos que involucra una empresa-
¥, que aden‘s pern;txr‘ fomentar el desarrollo del aparato --
f‘productzvo asi como la generacibn de e-pleos en nuestro pais.
;gTanbzén 1le permitir& identificar las causas posibles de los -
.fracasos y apreciar los sintomas que usualnente preceden al -

'fracnso.

: 6.~ En la actualidad a los estudiantes de administra-
’c16n se les deber{a de dar una formacién de empresario dentro

;de las aulas con 1la finalidad de fomentar el aparato producti
vo .y no como Recursos Humanos que a la larga se burocratizan-
en una o£1c1na pﬁblxca o privada.




74
BIBLIOGRAFIA

A.F. STONER, JAMES, Administracién, 2a. edicién, la. impre-
v' sién, Méxxco, ED. Prentile-Hall Hxspano Americana, S. A., -
;1984 643 -pPP.

"Centro de Estudios Economicos del Sector Prxvado A.C., La ---
'Bc,ono-:i,a Subterranea en México, la. Edicién, México, Ed. ng
na S.A 1987. 91 PP- :

: D'a'le D. Mcconkey y hy Vander Veelé, Administraci&i'l?ix_tancig
ra por objetos, 2a. impresién, México, ED. Diana S.A. 1983,-
-233 pp._

.Hunch Gallndo. Garcia Martinez, Fundamentos de Admuustra- -
: c16n, 3a. decxén. Méx;co, ED. Trillas S.A. de C.V. 1987, --
232 pp- »

j Leonai‘do Rodriguez, Planificacién, Organizacién y direccién-
de la pequefia empresa, México, Ed. Grupo Editorial Iberoame-
rica S.A.C.V., 1986, 237 pp. :

C.P. Antonio Mendez V., Contabilidad I, Méiico. Apuntes, - -
1976, 391 pp.

Elias Lara i’lores. Segundo curso de ;ontabilidad, Sa. Edi---
cibn, México, Ed. Trillas S. A. de C.V. 1984, 298 pp.

- Analisis y disefio de formas, la. edicién, Moore Business for
ms de México, S. A. de C.V,, 125 pp.

G. Mordick, Robéft. E. Ross Jbel, Sistemas de infbrnac’:ﬁn-na-'
* . jadas en co-putadoras para la adhunistraciGn moderna, la. E-
dicién 10.. I-presxén, Héxico, Ed. Dzana,»1974 638 PP.

Revistl nxpansion. Septiembre de 1987 No. 473 y No. 477




	Portada
	Índice General
	Introducción
	Capítulo I. Criterios de Clasificación de la Empresa
	Capítulo II. Identificación de las Causas Frecuentes que Originan el Fracaso de una Empresa Pequeña
	Capítulo III. Consideraciones Técnicas para como Evitar el Fracaso de las Pequeñas Empresass en México
	Conclusiones
	Bibliografía



