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Introtlucción. 



IllTRODUCCION 

El desarrollo económic.:i que se aviso:--::1 f''l nwstro país y el crecimiento -

de las empresas hará que las finanzas empresariales se tornen más comple­

jas, por ello en la actualidad se requiere de maS administradores finan-­

cleros que desarrollen una técnica financiera, la cual les permita estar 

preparados oara e.1frent.ar situaciones futuras; siendo una de ellas el pr~ 

supuesto. 

El Presente tra:ajo está enfocado a la aplicación del presupuesta de ventas 

en una empresa de comunicaciones. 

Para ello en el capítulo primero se menciona cuál ha sido la evolución -

del presupuesto, además de d.::ir un concepto del mismo. 

En el capítulo segundo nos referimos a la aplicación del presupuesto en -

el proceso aómlnistrativo, definiendo cada una de sus etapas y los obje­

tivos que cumplt? el presupuesto en el proceso administrativo. 

Para el logro de una estimación adecuada del presupuesto es necesario to­

mar en cuenta ciertas cond~ciones por lo que en el capítulo tercero se -

hace mención de los requisitos básicos del presupuesto para su elabora- -

ción. 

En el cuarto capítulo se hace referencia a las di versas clasi flcaciones -

del presupuesto, y nos referimos a las diversas formas en que a estos se 



les denomina atendiendo a las características particulares de los mismos. 

Para conocer cuál es el efecto de la inflación en la elaboración del pre­

supuesto, en el quinto capítulo enunciamos qué es la inflación, causas -

que la originan, su evolución en México y los efectos que tiene sobre las 

empresas. 

Debido a que el ¡Jresente tra:ajo se enfoca a una empresa de telecomunicaci.Q_ 

nes, en el sexto capítulo mencionamos en forma breve algunos antecedentes 

y características de la misma así como la importancia del presupuesto de 

ventas. 

En el séptimo capítula nos referimos al presupuesto de operación o de ve.!! 

tas, en el cual mencionamos los factores que influyen en su elaboración, 

la información que se requiere, considerando muy en especial el factor 1,!! 

flación y la forma que ésta influye en su elaboración y en sí la forma en 

que se realiza este presupuesto. 

POr último, el octavo capítulo lo enfocamos al control presupuesta!, el 

cual tiene como finalidad ve~ificar la eficiencia de cómo se realizó el -

presupuesto, y el análisis de su variación así corno las causas que las -

originan. 

La presentación de este tra::ejo tiene como objetivo dar a conocer la impor­

tancia que tiene para las empresas la elaboración de los presupuestos, en 

especial el presupuesto de ventas, el cual determinará las necesidades de 



efectivo a futuro tcmendo en consideración el factor inflación, permitie!! 

do al presupuesto servir de base para la toma de decisiones y planear las 

estrategias de desarrolla de la empresa. 



1 . Generalidades 

1. 1 Orígenes del presupuesto 

1. 2 Concepto de presupuesto 



Generalidades 1. 

1. 1 Orígenes del Presupuesto 

El presupuesto a tra\lés de la historia ha presentado diversas caracterís­

ticas de acuerdo al grado de desarrollo político, social y económico de -

cada una de las nacicnes en que este sistema se ha establecido. El presu­

puesto fue concebido primero como un plan nacional de gobierno para, pos­

teriormente, ser implantado en los niveles inferiores siendo Inglaterra -

el primer país que así lo desarrollara, el cual tenía por objetivo el pr.!:. 

sentar un programa financiero de gastos e ingresos para el per .iodo fiscal 

siguiente el cual se scncterfo: a cons!.deración del Parlamento, ya que ni~ 

gl.ina car;¡a financiera ser.ía impuesta a la población, sin el consentimien­

to del mismo. 

No cb:;tante que Europa desde varlos siglos atras desarrolló el sistema -

presupuesta!, en Estados Unidos fue hasta el año 1S21 cuando se empezó a­

utilizar. Una explicación a este hecho Podría ser que durante el siglo -

XIX los ingresos de los Estados Unidos fueron más que suficientes para C.!¿ 

brir los gasto$ del Gobierno Federal 'i si consideramos que el presupuesto 

tiene su razón de ser en la escasez se entiende por qué en esta período -

en los Estados Unidos no se dio el proceso presupueStal. 

Postericrmente ñl terminar lt; prlr.icro guerra t'!Undial tedas las industrias 

aprecian _ls conveniencia de llevar e cabo un control de gastas pcr medio-



2. 

de la técnica presupuesta! la cual les permitiera orientar sus acciones. 

Por ello en 1910 el presidente Taft crea una ca:.iisién para la economía y­

le eficiencia ndministrativa conocida con el nombre de Comisión rart. 

Ella basó sus investigaciones en la organización de las actividades del -

gobierno, incluyendo programas de personal, procedimientos administrati -

vos, control de contabilidad y registros financieros además de programas­

de ingresos y gastos. 

Luego entonces a partir de 1912 a 1925 Estados Unidos inicia la evolución 

de los presupuestos, donde la iniciativa privada observa que se pueden e!!!. 

plear los presupuestos para controlar en forma eficiente todos los gastos 

en relación con el rápido creciemto económico además de las nuevas formss 

de organización, propias de !a creciente indus.tria; aprobándose más tarde 

la Ley del Presupuesto Nocional. 

Fue hasta 1931 cuando empresas de origen norteamericano como la General -

MOtor Co. y Ford Motor Ca. implantaron la técnica presupuesta! en México, 

la cual goza ahora de mayor ~ceptación en todas las empresas, primordial­

mente en aquéllas que cuentan con una adecuada estructl'ra financiera la -

c4al les permite contar con un departarrr-nto específico para la elabora -

cién de los presupuestos. 



1.2 Concepto de Presupuesto 

1.2.1 Etimológicamente: 

La palabra presupuesto se compone de 2 raíces latinas: 

PRE 

SlPUESTO 

que significa antes de, o delante de, 

que significa hecho formado. 

Por lo tanto presupuesto sign! fica antes de la hecho. 

1.2.2 Concepta: 

En términos generales podemos decir que: 

3. 

El.presupuesto es la estimación progrrimada, en forma sistemática, cte· 1as­

c1Jndic1ones de operación y de los rsul tadas a obtener por uri organismo, -

en un período dstermlnado .11 

El presupuesto _es ~n proceso indispensable para que los factores de la -

producción y los bienes en general sean suficientes ;Ji'.l!'íl cubrir todas las 

necesidades apremiantes durante un período de tiempo determinado. 

11 Ve!. R,(o Gonzcilc.z: C.lf..í.~:tolla.~: Téc1~.i.ca PJte.~tL/)U.í!-!rta.t:, Méüco, Ed.i.:t. ECASA 

9s Edfr.ión, pág. 1-7. 



4. 

En sur.ia, el p;;:í:!sup1..1estc es la p!aneac.!ón de los bienes actuales para oo­

tener beneficios futuros. 



2. Aplicación del Presupuesto en el Proceso 
Administrativo. 

2. 1 Planeación 

2 .2 Organización 

2. 3 Coordinación 

2.4 Dirección 

2.5 Control 



5. 

2 Aplicaci':ln Gel Presupuesto en el Proceso Administrativo 

Es con'leniente hélcer una sinopsis para situar e los ;:iresupuestos dentro -

de las etapas de la administraciór, debido a que es considerado como una -

herramienta indispensable pare. la adecunda :-ealización riel proceso admi­

nistrativo. 

La administración es el elemento que nos permite coordinDr y sistematizar 

las actividades y los recursos de un organismo social para el logro de -

sus objetivas. 

El proceso administrativo se divide en cinc0 etapas, con el objeto de or­

denar las actividades '! funciones que se realizan en una er..presa, y son: 

a) Ploneación. 

b) Organizacién. 

e) Coordinación. 

d) Dirección. 

e) Control. 

Las cuales se agrupan en: 



1) Estáticas 6. 

a) Planeación. 

b) Organización. 

2) Dinámicas 

a) Coordinación. 

b) Dirección. 

e) Control. 

Los objetivos del presupuesto son de Planeacián, Organización, Coordina -

ción, Dirección, y Control. 

2. 1 Planeación. 

La planeación consiste en la determinación del curso concreto de acción a 

seguir, fijando los principios que habrán de orientar la secuencia de OP,!! 

raciones necesarias para su realización. 

Les presupuestos son en sí planas de operación traducidos a cifras numérJ:. 

cas que se anticipan a las operaciones que se pretenden realizar tomando 

como base experiencias anteriores para la obtención de mejores resultados. 

De esta manera la planeación es la primera parte del sistema presupuesta­

rio en la cual se deben analizar los factores que influyen en el futuro -

de la empresa tales coma: las productos a producir, el personal, la es -

tructura financiera, condiciones de planta y equ!po, etc. considerando el 
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ento;no económico '/ financiero en que vive la empresa y finaliz'1ndo con -

la implantación de un plan que determine los objetivos a alcanzar y bajo 

qué políticas. Una huena planeac!ón er.irma de los niveles intermedios con 

la participación de 13s personas que ejercen supervisión, lo cual r.iotiva 

al personal al logro de sus objetivos, siendo éstos propios de ellos y no 

de la dirección. 

2.2 Organización. 

Es la estructuración técnica de las relaciones que deben de existir entre 

las funciones, niveles y actividades de los elementos materiales y huma -

nos de un organismo social, con el fin de lograr su máxima eficiencia den 

tro de los planes y objetivos señalados. 

Una vez establecidos los objetivos generales de la organización podrán -

p~ecisarse los departamentales de acuerdo con las necesidades específicas 

de dicha organización. El agr11pomiento de octivldades conducirá a establ.!:_ 

cer divisiones y departnmentos, mismos que dan lugar a elaborar tantos -

presupuestos como div lsianes e;(f.stan, lo cual permitirá apreciar si cada­

uno de ellos está realizando las funciones establecidas. 



2.3 Coordinación. 8. 

Coordinar es obtener y manejar los elementcs riater.iales y humanos que la 

organización y ln planeación considera necesarios para el adecuado funci..2_ 

namiento de un organismo social. Paro la elabo::ación del presupuesto de -

un departamento es necesario contar con el opoyo o auxilio de otros, de -

tal manera que se va enl.:;;zandC' un2. fundén con atrn, forl':i2ndo as.{ una de-

pendencia entre ellos llegando o unir todas las funciones de la empresa. 

Para lograr este fln deben establecerse líneas de comunicación entre los 

diferentes niveles y unidades de dirección y control par:::i así lograr la -

cooperac!ón efectiva ~' efic!ente de los grupos que intervienen en la pre­

paración de los presupuestos. 

2.4 Dirección. 

La dirección corresponde a la reali.zeción efectiva de la planeación por­

medio de la autoridad, ejercida a base de decisiones para vigilar que se­

cumpla en la forma adecuada los objetivos previamente establecidos. 

Al hablar de ejecución se requiere n~ce5ariamente de la función de la di~ 

rección, que es 12 encargada de guiar e las personas para alcanzar a tra­

vés de sus actividades, los objetivos que se han ::>:.·opuP.sto. Por elle es -

necesario: a) la delegacién de autoridad, b) eJ. ejercicio de esa autori­

dad, e) el establecir.denta de canales de comun5.cación por media de los .-
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cuales se controlen los resulte.das 'J la supervisión del ejercicio de la -

autoridad. 

El presupuesto interviene en la dirección como una herramien~a para la -

tome. de decisiones 1 fijación de políticas a seguir 1 admin!strP ... ión por -

excepciones, etc., lo cuol da lugar a una buena dirección. 

Dirección es la funcicín ejecutiva de guiar ~· vigilar. 

2.5 Control. 

El control es la evaluación que se hace de lo planeado con lo realizado a 

través del establecimiento de normas. La acción del presupuesto está en -

la medición de los resultados actuales ~, pasados, en relación con los es­

tablecidos, con el fin de corregir, mejorar y formular nuevos planes -­

aplicando las med.idas correctivas necesnrias para eliminar las variacio -

nes obtenidas. 

Como ya hemos señalado, todo control implicn necesariamente, la compara -

ción de lo obtenido con lo esperado. En el presupuesto tal comparación -

debe renlizarse al final de C3da período prefijado, o sea, cua·ndo se ha -

visto ya si los resultados obtenidos no alcanzaron, igualaron, superaron­

º se apartaron de lo esrie¡ado¡ tr.J. procedimiento constituye el control -



JO, 

sobre resultados. 

Se pueden apreciar dentro del proceso del presupuesto los objetivos que -

éste cumple: 

1.- Planear y evaluar los recursos disponibles basándose en experiencias 

pasadas para determinar liJ disponibilidad de fondas para su uso fut.!:!. 

ro. 

2.- Organizar la acción que establece su personal, preparar formas y pr.e 

cedimientos, est~blecer un plan presupuesta! para cada actividad y -

pora la empresa en su totalidad. 

3.- Coordinar las ejecuciones rea.les: inversiones en activos fijos, es­

tablecimiento de canales de información, cuidar de sus productos, -

etc. ~stablecer la responsabilidad de su personal para la consecu- -

ción de sus objet1 vos. 

4.- Medir los resultados re<?les contra los presupuestados med.lr.nte la -

aoUc3clón de técnicas de contabilidad para la cor.1paración de los -

resultados. 

5.- Evaluar y corregir las pi:áctlca.s flmmcicrns y de operación, establ! 

cer programas de reducción de costes, lanzar nuevos productos al mer. 
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cado, desr:ontinl!ar otros, etc. 

Con lo anterior el presupuesto dará la pauta a los directivos de la empr! 

sa para le adecuada tema de decisiones, permitiendo obtener mayores bene­

ficios a futuro. 



3. Requisitos del Presupuesto 

3, 1 Conocimiento de la empresa 

3. 2 Exposición del plan 

J.J Organización para la preparación del presupuesto 

3.4 Elección del período presupuesta! 

3.5 Control y vigilancia de los presupuestos 

3.6 Apoyo directivo 



Requisitos del Presupuesto. 12. 

Para el logro de un2 estimación adecuada del presupuesta es necesé'.lrio -

cumplir con las funciones que de él se espera por lo tanto, es apremian­

te to~ar en cuenta ciertas condiciones que deben observarse en su estru.E_ 

turación como son: 

3. 1 ConOcimiento de la Empresa. 

La elaboración y presentación de los presupuestos está ligada al tipo de 

empresa, a sus objetivos, a su organización, a sus necesidades y caract! 

r!sticas específicas, par ello su contenido y presentación varían de una 

empresa a otra. Sin embargo es necesario tener pleno conocimiento de -

las actividades y funciones que realiza dicha empresa para conocer dónde 

inicio y dónde termina una actividad, can el fin de determinar la rela­

ción que guarda con otras actividades similares y mantenerlas relaciona­

das entre sí. Del conocimiento que se tenga de la empresa se logrará o.Q. 

. tener mejores estimaciones en los resultados, los cuales al ser presentE, 

dos a otros departamentos logr.arán también obtener mayores beneficios. 

3.2 Exposición del Plan. 

Una vez determinados los objetivos del presupuesto por los directivos de 

la empresa, estos deberán darlos a conocer a todo el personal involucra-
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do en la elaboración de los presupuestos, en una forma clara y precisa -

por medio de manuales o instructivos los cuales especificarán el diseño 

de las formas a usar, códigos a emplear, sus instrucciones de manejo y 

contenido, el período que abarcará dicho presupuesto y toda la informa­

ción necesaria para cubrir las necesidades específicas de la empresa. T.2, 

do ello con el propósito de unificar cr 1 tedas de trabaja y coordinar -

las funciones de las personas encargadas de la ejecución del presupuesto, 

definiendo su responsabilidad y autoridad en cada una de ellas. 

3.3 Organización para la Preparación del Presupuesta. 

Una manera de lograr la coordinación en los presupuestos es mediante el 

establecimiento de un consejo de presupuestos, en el cual formarán parte 

los representantes de todas las áreas que intervienen en su elaboración, 

este consejo será dirigido por un dire~tor de presupuestos que será res­

ponsable de coordinar a todos los departamentos para su ejecución. La -

sincronización de todas las actividades se logrará realizando un calend2, 

ria de actividades, en donde se precisará las fechas en que cada depart!_ 

mento deberá tener· disponible la información que se le requiera, para -

que los demás departamentos puedan desarrollar sus estimaciones, las cu!_ 

les serán enviadas al director del consejo de presupuestos en quien re-­

cae la responsabilidad de su ejecución, donde los responsables de los d.! 

ferentes departamentos tendrán la obligación de proporcionarle los lnfo!. 
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mes y estudios que se requieran. Por ello la necesidad de delimitar el 

. campo de acción, la responsabilidad y autoridad de cada uno de Ellos. 

3.4 Elección del Período Presupuestal. 

Para la elección del periodo presupuesta! se deben considerar factores ... 

tales como: las necesidades de la empresa, la estabilidad o inestabili­

dad de sus operaciones, el período del proceso productivo, las tenden- -

cias del mercado, el renglón a presupuestar pudiendo ser estos gastos, ... 

activos fijos, inversiones, etc.¡ estas consideraciones permitirán esta­

blecer períodos de tiempos cortos o largos dependiendo de las condicio-­

nes en que se encuentre la empresa. Sin embargo el período más conve- -

niente para un presupuesta es de un a~o, se pueden realizar estimaciones 

para más de un af'\o, debiendo ser éste dividido en períodos trimestrales 

o semestrales que a su vez se subdividirán en forma mensual, para que al 

t~rmino de cada período se compare lo real y lo presupuestado con el fin 

de hacer los ajustes necesar~o.s. 

Cada empresa eligirá el período de tiempo que mejor convenga a sus nece­

sidades. 



3.5 Control y Vigilancia de los Presupuestos. 15. 

Podemos decir que el control y la vigilancia es indispensable en los pr.!:_ 

supuestas para poder obtener mejores resultados en los mismos. Esta la­

bor debe ser llevada a cabo por el comité de presupuestos el cual detec­

tará y resolverá situaciones anormales o perjudiciales que puedan afec-­

tar los resultados. Este control se obtiene de la comparación de lo 

real con lo presupuestado determinando así las variaciones, las cuales -

serán estudiadas y analizadas para tener conocimiento de sus causas y -

proceder a realizar los ajustes pertinentes y en caso de ser necesario -

proceder a hacer modificaciones del presupuesto. 

3.6 Apoyo Directivo. 

El respaldo que se tenga de los directivos dará al presupuesto no sólo -

carácter informativo, sino lo convertirá en un plan funcional aplicable 

a toda la empresa. 

El apoyo de los directivos permitirá ejercer presión a la gerencia para 

definir adecuadamente los objetivos que pretende alcanzar la empresa, -

además de que ayuda a definir una estructura organizacional más completa, 

determinando la autoridad y responsabilidad de cada uno de los integran­

tes de la organización. 



4. Clasificación de los Presupuestos. 

4.1 Por el tipo de emp!'esa. 

4.2 Por su cont-cnido. 

4.J Por su forma. 

4.4 Por su duración. 

4.5 Po: su técnica de valuación. 

4.é Par su reflejo en las estP-dcis financieros. 



Clasificación de los presupuestos. 16. 

Al hablar de la clasificación de los presupuestos nos referimos a las di­

ferentes formas en que a estos se les denomina, obedeciendo principalmen­

te a las características particulares de los mismos, mencionando a cent! 

nuación los más sobresalientes: 

4. 1 Por· el Tipo de Empresa. 

4. 1. 1 Públicos. 

Son aquéllos preparados por los gobiernos, estados, empresas descentrali­

zadas, etc. para controlar las finanzas de sus diferentes dependencias.!/ 

Los presupuestos públicos tienen como finalidad satisfacer las necesida-­

des públicas para lograr la estabilidad económica. Estos presupuestos se 

eiaboran tomando como base los gastos para los cuales los gobiernos hacen 

una estimación y después planean la forma de cómo cubrirlos, ya sea a tr_! 

vés de la recaudación de impuestos, obtención de empréstitos o como Últi­

mo recurso la emisión del papel moneda. 

!/ Ve.l. R.io Gon~á.Cez C11...f.-6tobaC: Técnica P'l.e.-éupuuta.l., McfaA.co, Ed.i.t. ECASA 

9!! Ed.i.c..f.óJt, pág. 1-16. 



4.1.2 Privadas. 17. 

Son aquéllos preparados por empresas particulares las cuales tienen como 

finalidad la obtención de utilidades mediante la prestación de sus serv!, 

cios las que a sU vez oermitirán proporcionar un beneficia social y eco­

nómico al país. Tomando como base para su elaboración los ingresas, las 

empresas particulares realizan una estimación de los. mismos para precie-­

terminar su distribución y de esta manera al planear sus ingresos, gas-­

tos y costos podrán conocer sus pasibles utilidades. La función funda-­

mental de los presupuestos es su utilización como instrumento de control 

administrativo. 

4.2 Por su Contenido. 

4.2.1 Principales. 

Son aquéllos que contemplan situaciones generales de la empresa y se el! 

boran en base a los presupuestos analíticos. Son resúmenes que contie-­

nen los elementos importantes de todos los presupuestos de la empresa; -

son los de mayor importancia para la empresa debido a la información que 

presentan. 



4.2.2 Auxillores. 18. 

Son aquéllos que muestron en forma anal! ti ca las operaciones de cada uno 

de los departamentos que integran la organización de la empresa y además 

sirven de apoyo a los principales. 

4. 3 Por su Forma. 

11.3.1 Fijos. 

Son aquéllos que na presentan variaciones durante el período presupuesta! 

y por lo tanto no se modifican, debido a la exactitud con que se han for­

mulado, obligando a la empresa a llevarlos en forma inflexible en sus DP,!:. 

raciones. Sin embargo este tipo de presupuesto resulta inoperante debido 

a las existentes fluctuaciones constantes del mercado, lo que obliga a la 

administración a reconsiderar sus planes, ya que la situación que se pre­

senta es distinta a la prevista en el presupuesto. 

4.3.2 Flexibles. 

Estos presupuestos consideran en forma anticipada todas las variaciones -

que pudieran ocurrir, tales como fluctuaciones en el mercado, cambios en 

el volumen de producción, el deslizamiento de la moneda, etc.; situacio-
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nes por las cuales se debe dejar margen permitiendo tener cierta elasti­

cidad para poder efectuar posibles cambios. Logrando así obtener una b,!!. 

se más confiable al momento de comparar lo real con lo presupuestado. 

4.4 Por su Duración. 

4.4.1 A corto Plazo. 

Los presupuestos a corto plazo son formulados para períodos de tiempo no 

mayores de un año, el cual puede dividirse en forma mensual, trimestral 

o semestral, según se considere oportuno. Este presupuesto se caree ter J. 
za por la forma analítica en que se presenta. 

A.4.2 A Largo Plazo. 

Son los presupuestos que se formulan para períodos mayores de un año y 

se caracterizan por cuantificar 1os objetivos generales de la empresa a 

largo plazo, razón por la cual se presentan con menor detalle; sin emba.r 

ge, a medida que pasa el tiempo se van analizando con mayor exactitud, -

ya que se van obteniendo bases más ciertas, ajustándose los resultados a 

la realidad. 
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La determinación del período de los presupuestos dependerá de las caract~ 

rísticas de la empresa así como del tipo de operaciones que realice, sin 

embargo, ambos uPos de presupuesto son importantes para la dirección de 

la misma, 

4.5 Por su Técnica de Valuación. 

4.5.1 Estimados. 

Son aquéllos formulados sobre bases empíricas considerando resultados y -

experiencias anteriores, razón por la cual sus cifras representan tan só­

lo la poslbilldad de que realmente suceda lo que se ha planeado. 

4.5.2 Estandar. 

Son los presupuestos que a diferencia de los estimados se formulan sobre 

bases cientí fices, por lo que sus el fras representan los resultados que 

se pretenden alcanzar 1 eliminando así un gran porcentaje ·de error en su 

elaboración. 



4.6 Por su Reflejo en los Estados Financieros. 21. 

4.6.1 De Situación financiera. 

Este presupuesto por medio del Balance General presupuestado muestra la 

posición estática de los activos pasivos y capital que tendría la empre­

sa, en el futuro, en caso de cumplirse las predicciones. 

4.6.2 De Resultados. 

Muestra los posibles ingresos, costos y gastos, y la utilidad o pérdida 

a obtener en un período futuro. 

4.6.3 oe Costos. 

Tiene como finalidad reflejar las erogaciones futuras por concepto del -

costo total o cualquiera de ~u,s partes tomando como base los pronósticos 

de ventas. 



5. fc:;.ctores Econór.iicos que Afectan los Resultados 

de los Presupuestos. 

5.1 L2 inflación. 

5. 2 Causas de la Inflación. 

S.3 Evolución de la Inflación en México. 

5.4 Efectos de la Inflación er:a las Empresas. 
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5 Factores Económicos que Afectan los Resultados de los Presupuestos. 

5.1 La Inflación. 

La inflación es el aumento sostenido y generalizado en el nivel de pre­

cios. 

La cual es originada por diversas causas, sin embargo no debe considerar­

se como inflación los cambios de valor de bienes y servicios ocasionados 

por la oferta y demanda resultados del funcionamiento del sistema de pre­

cios. 

5.2 Causas de la Inflación. 

Existen diversas teorías que explican las causas por las cuales se origi­

na la inflación siendo las más aceptadas las siguientes: 

1) Teoría de la demanda. 

2) Teoría del aumento de los cestos. 

3) Teoría del dinero en circulación. 



1) Teoría de la Demanda. 2 3. 

La inflación de demanda es ocasionada por el exceso de demanda total agr~ 

gada' sobre la producción total de bienes y servicios, esto ocurre cuando 

los medios de pago son más altos que la oferte total de bienes y servi-­

cios. 51 la sociedad se dedicara a gastar exclusivamente los ingresos ~ 

nerados durante el período productivo la demanda total de bienes y servi­

cios sería igual a la pro~ucción total y no provocaría la inflación, Sin 

embargo la sociedad c~enta con medios de pago superiores a los ingresos 

generados en el proceso productivo, lo cual trae como consecuencia el cr!:. 

cimiento de los precios debido al aumento de la demanda, ocasionada por 

el alza de ingreso monetario, el cual está insuficientemente respaldado 

por cambios en la producción. 

Este incremento en el ingreso puede provenir de un aumento del gasto ya -

sea de consumidores, empresas o gobierno, el cual, al no estar respaldado 

por un camblo en la oferta de blenes y servicias, trae como resultado ma­

yores precios. 

En relación al gasta público este exceso de dinero proviene del gasto co­

rriente y de inversión ambos inflacionarios debido a la presión que ejer­

ce en el mercado de la derrama de sueldos y salarios o por la compra de 

bienes y servicios para obras de infraestructura. En cuanto a los gastos 

privados estos provienen del desatesoramiento de los ahorros acumuladas 

en períodos anteriores, es decir, dinero que no estaba en circulación el 

cual puede volcarse al sistema económico. 
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En las gastas de inversión los empresarios recurren a la utilización del 

crédito bancario en lugar de utilizar las utilidades para generar produc:_ 

tos, acasiónando mayor excedente de dinero en la economía iniciándose así 

el proceso inflacionario. 

2) Teoría del Aumento de los Costos. 

Esta teoría explica cómo se elevan los costas de producción provocadas -

por un alza en los salar las la cual genera una presión inflacionaria que 

se hace patente cuando la fijación de estos salarios son .ejercidas por 

fuertes sindicatos, obreros, no obstante, esta inflación puede ocurrir -

también como consecuencia de un alza de precios de los factores producti­

vos en engeneral. 

Sin embargo el proceso inflacionario como consecuencia del alza en los S!!, 

!arios resulta ser acumulativo y progresivo ocasionando un aumento en el 

costo de producción sobre todo, bajo condiciones de pleno emplea. 

El alza de los costos de los biehes de consumo forzará a los sindicatos a 

demandar nuevos aumentos salariales por lo que las empresas trasladarán -

el alza de los costos de producción a los consumidores, elevando así los 

precios de venta, .10 así las empresas competitivas por lo que el alza de 

los costos de producción serán absorbidas por ellas en su totalidad. 
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Esta hipótesis adjudica el crecimiento acelerado de los precios al campo.E_ 

tamiento de la oferta en la cual se contemplan diversas alternativas: 

a) Un aumento eri la mano de obra, maquinaria y equipo, insufl-­

cientemente compensado por cambios en la productividad, te!. 

mina por trasladarse al precio de los bienes. 

b) Los empresarios al no poder trssladar el precio el au~enta 

de salarios, absorben el aumento disminuyendo los benefi- -

cios o aumentando la productividad. 

e) Un aumento en los precios de las importaciones. 

d) Elevar los precios de los bienes. 

3) Teoría del Dinero en Circulación. 

Debido a las necesidades apremiantes de los países en vías de desarrollo 

por lograr el bienestar social, crear fuentes de trabajo y la infraestruE_ 

tura necesaria para lograr la industrialización del país, los gobiernos -

tienden a elevar su presupuesto de egresos, los cuales superan en mucho a 

sus ingresos, por lo cual se ven en la necesidad de recurrir al financia­

miento externo para cubrir su déficit o bien a través de la emisi.ón del -



papel moneda sin contélr con el respaldo de un crecimiento del nivel pro­

ductivo del país y sin contar con las reservas suficientes que les perml 

ta soportar la emisión del dinero. 

Los aumentos del dinero en circulación que no se encuentran compensados 

con el volumen real de producción provocan la inflación. A este excede!]. 

te de dinero en relación con la producción real se le conoce como dinero 

inflacionario. Mientras mayor sea el incremento de éste, mayores serán 

los aumentos en el nivel general de precios. 

La cantidad de dinero en circulación la regula el Banco de México a tra­

vés de una serie de mecanismos, tendientes a lograr el equilibrio entre 

la cantidad de dinero circulando y la cuantia monetaria de los bienes g.!:_ 

nerados por la economía. 

Algunos desequilibrios se presentan a continuación: 

a) El crecimiento _d~l nivel productivo.- Esto es si el volu-­

men de los bienes y serv lelos aumentan al igual que aumen­

tan el número de transacciones, podrá haber entonces un i.!!, 

cremento en el monto de los medios de pago. 

b) La necesidad de financiar los gastos del gobierno cuando -

incurre en un déficit emite valores para financiarlo; val_Q, 
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res que son colocados en el banco central y en el extranj.!:, 

ro, reduciendo el circulante. 

e) El aumento en las reservas de divisas.- Las divisas obtenl_ 

das por concepto de exportaciones se traducen en aumentos 

o disminuciones de las reservas internac~onales. Si bien 

se da un aumento de dichas reservas implicará un aumento -

de la cantidad de dinero en circulación que será e qui vale.!:!, 

te a un aumento de las di visas traducidas a moneda nacio-­

nal. 

5,J Evolución de la Inflación en México. 

a) Período 1904-1910. 

México en aquel entonces, primer país productor de plata a nivel mundial, 

realizaba exportaciones a Estados Unidos, China y otros países .de orien­

te, siendo el peso mexicano la moneda de curso legal para la realización 

de dichas transacciones, sin embargo la baja del precio de la plata y el 

descubrimiento de nuevos yacimientos al oeste de los Estados Unidas, tu­

vo como consecuencia la adopción del oro como patrón monetario. Por lo 

anterior, en 1904 México acepta como sistema monetario el patrór:i oro y -
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por consiguiente la primera devaluación del peso mexicano. 

b) Período 1910-1930. 

Durante el período revolucionar lo comenzó la anárquica circulación de bl 

libinques, billetes impresos por diferentes estados, bancos y facciones 

revolucionarlas, ocasionando una desordenada emisión de papel moneda du­

rante un lapso de dos años 1914-1916. Ante tal situación Victoriano 

Huerta, Presidente de la República se ve obligado a solicitar dinero 

prestado al exterior y autoriza a los bancos del país a emitir billetes 

para poder sufragar los gastos del gobierno. 

En 1917 Venustiano Cerram:a establece el orden con la acuñación de mone­

das de oro y plata las que sustituyeron al papel moneda como medio de P.! 

ge manteniéndose estable el peso de 1017 a 1930. 

e) Período 1930-1938. 

En 1931 una nueva ley monetaria define tres categorías de monedas de cu!_ 

so legal: billetes emitidos por el Banco de México, la moneda de plata -

de un peso y las monedas fraccionar las de plata. Por lo que las monedas 

de plata seguían siendo el medio predominante de pago exponiendo el tipo 
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de cambio al riesgo de una baja del valor mundial de la plata. Así en -

1929 sobrevino una crisis económica mundfal y el comienzo de la depresión 

econá:nica de los Estados Unidos y Europa ocasionadti por la baja del pre-­

cio de la plata, por la que el peso mexicano pierde 30% de· su valor en -

términos de dólares. 

d) Período 1938-1948. 

La cuarta devaluación del peso mexicano ocurrió en 1938 cuando el Presi­

dente Lázaro Cárdenas nacionaliza la industria petrolera y el Banco de M~ 

:dcc se retira del mercado de cambios ocasionando la fuga de capitales al 

extranjero, par consiguiente Lázaro Cárdenas logra mantener la libre con­

vertibilidad del peso ante tal situación, los bancos fueron solventes y 

la deuda externa manejable. 

e) Período 1948-19511. 

Al término de la segunda guerra mundial las importaciones de México aume!! 

tan y las exportaciones disminuyen, debido al alza de los costos de pro­

ducción, ocasionadas por el aumento de precio de las materias primas, -

equipo industrial y de transporte que tenían que importarse, ocasionándo­

se en 1948 otra devaluación. 
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Una vez más el Banco de México se retira del mercado de cambios, además 

se establece un tipo de cambio oficial de $6.65 por dólar. 

f) Período 1954-1975. 

Durante e~te período continuaron las irrportacianes de materiales debida a 

la incapacidad de producirlos en el territorio nacional; por lo anterior, 

el Banco de 1-lixico en 1954 establece un tipo de cambio de $12.50 por dá-­

lar ordenado por el Presidente Ruiz Cortinas, como medida preventiva, sin 

embarga la devaluación resulté contraproducente ya que las reservas mone­

tarias del Banco de México que eran aceptables, cayeron, la fuga de capi­

tales resurgió y las importaciones subieron y na fue sino hasta 1956 cua!l 

do se logra elevar las reservas monetarias. 

Sin embargo esta devaluación reactivó la economía del país llevándolo de 

una recesión y un Producto Nacional Bruto negativa, hacia el crecimiento, 

aur.ientando la inversión extranjera prolongando así una estabilidad econó­

mica-financiera. 

g) Período 1976. 

El 31 de agosto de 1976 bajo el gobierno de Luis Echeverria Presidente de 
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la República es anunciada la devaluación del peso frente al dólar ocasio­

nada por un exceso del gasto gubernamental provocando la fuga d~ dólares. 

Por consiguiente el circulante creción 215.8%, aumentando la inflación al 

27.2% anual en 1976. 

Por otro lado el Banco de México se retira del mercado de cambios, al mi_:! 

mo tiempo 'que el Fonda Monetario Internacional recomienda cambiar el sis­

tema de paridad fija por el de paridad flotante. 

h) Período 1982. 

De una austeridad y una economía restrictiva que imperó en 1977, México -

se encuentra de pronto con un panorama económico alentador, ante el dese.!:!. 

brimiento de nuevos campos petrolíferos en la zona de Reforma y Cactus en 

Chiap::ic. convirtiéndose en un importante exportador mundial de petróleo. 

Consecuentemente el alza chl petróleo en el mercado internacional y con el 

aumento de la producción de PEMEX se obtiene unn gran cantidad de dólares 

y con ello se desata una vez más· la euforia de gastos y préstamos a consJ:_ 

cuencia de una deficiente administración, dando origen a factores negati­

vos que provocarían la inestabilidad c:El peso, incrementrl'ndose un 502.5% -

el medio circulante en tan sólo seis años, 1976-1982, y consecuentemente 

la inflación aumenta. 
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Tlempo después sobreviene la baja de precios del petróleo lo cual afecta 

también el grave estado de la deuda externa de México ~, su situación fi­

nanciera. Ante tal situación el sector público concertó préstamos en d.2_ 

lares durante 1981 equivalentes al 56.6~ del total de la deuda externa -

de 1980 (US $33,813 millones): 

Por consiguiente el 6 de agosta el Banco de México se retira del mercado 

de cambios marcando as! la segunda devaluación del peso en 1982, establ.!:_ 

ciéndose el sistema dual de cambios para el dólar: el de mercado libre y 

el preferencial. 

!) Período 1983. 

A finales de 1983 el peso había perdido ya el 82. 4% de su valor, al mis­

mo tiempo que la inflación al consumidor había alcanzado el 98.9% impi-­

diendo mantener un tipo de cambio libre por lo que el Presidente de la -

República Miguel de la Madrid establece el sistema múltiple de cambios: 

mercado libre, un controlado flotante, para dar lugar a importaciones -

prioritarias y al pago de la deuda externa, y un tipo de cambio especial, 

con el propósito de reducir las importaciones y estimular las exportaci.Q_ 

nes y el turismo. Este nuevo sistemn de control de cambios produce efeE, 

tos positivos, ya que si no aumentaran las exportaciones por lo .menos di~ 

minuyeron las importaciones logrando aur;¡entar el superávit comercial. 
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Sin embargo la inflación domést~ca continuó disminuyendo el poder de CO,,!!! 

pra. El aumento de la inflación en México y el lento paso del alza de -

precios en E.U. Provocan una brecha inflacionaria entre estos países re­

gistrándose en 1983 en 7 meses un aumento de la inflación de 100 puntos 

porcentuales. 

La inflación al consumidor en México pasa de un 110% a un 113.3% en 

abril de 1983. 

j) Período 1983-1985. 

El 22 de septiembre de 1983 el Banco de México establece el tipo de cam­

bio libre del peso, iniciando su desliz de 13 centavos diarios situación 

que duró hasta 1984, na debiendo prolongarse más debido al alza de la 1.IJ. 

flación, sin embargo para 1985 el deslizamiento diario del peso pasó de 

13 centavos a 17 centavos aplicados a los tipos de cambio libre, contro­

lado y especial, para posteriormente el 5 de marzo del mismo aílo aumen-­

tar a 21 centavos diarios. 

Consecuentemente se autoriza el establecimiento de casas de cambio banc~ 

rias comenzando a operar un tipo de cambio super-libre. 
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Con el fin de recuperar la soberania del peso el Banco de México y los -

bancos extranjeros suspenden sus operaciones de cambios y dejan de cot.!. 

zar el peso. 

Resumiendo podemos advertir que México a partir de 1972 ha registrado -

aumentos en el índice de inflación debido a: 

1) Aumentos en el medio circulante. 

2) Crecimientc desordenado del gasto público. 

· 3) Crecimiento de la demanda del sector privado. 

4) Precios elevados de las importaciones. 

5) La eliminación del tipo de cambio fijo del peso. 

Las cuales provocaron el aumento del índice inflacionario específlcamen-

te durante 1976 a 1981. 

P8ra 1982 las constantes devaluaciones que sufrió el peso, empeoró la si­

tuación elevándose el costo ~e, las importaciones y créditos en dólares y 

consecuentemente el aumento en el índice de precios, por lo que para -

1982 la inflación E!lcanza el 90.9%; _para 1983 el 80.8%, en 1984 el 59.2% 1 

para 1985 se registra un 63. 7%, alcanzando en 1986 el 103.5% y para 1987 

se estima en un 125.0% anual. 



Efectos de la Inflación en las Empresas. 35. 

S.L1, 1 Escasez de Materias Primas. 

Este fenór.iena trae como consecuencia el alza de los precios, por lo que 

la empresa se enfrenta al problema de obtener los materiales necesarios 

para cumplir con su programa de producción, de venta o de utilidades, -

por lo que tendrá que conseguirlos pagando el precio que le pidan el 

cual a su vez tratará de recuperar su dinero incrementando el precio del 

producto al consumidor. 

5.4.2 Carestía del Trabajo. 

Las demandas obreras para aumentar los salarios se multiplican advirtié!2 

dose constantes ajustes de sueldos, por lo cual no se vislumbra un fin 

al alza del costo de la mano de obra, provocando en ocasiones la reduc-­

ciéin del personal de la empresa dando como resultado el desempleo. 

5. 4. 3 Altos Costos de la Producción. 

La escasez de materias prir:ias y la ca!'est!a del trabajo provocan el aume!! 

to de los costos ae produccién lo cual traerá problemas a la empresa cua!2 

da ést2 no pueda repercutir taleS incrementes er. sus p:-ecios de venta. 



5.4.4 Finan:iamlento. 36. 

La inflación trae como consecuencia financiamientos más caros y di fÍc!­

les de conseguir por la cual los proveedores reducirán los plazos de P,! 

go y sus descuentos. Las tasas de interés aumentarán ':! los créditos S.,!! 

rán restringidos, enfrentándose la empresa con la problemática de cons~ 

guir el financiamiento. 



6. Antecedentes de Una Empresa de Telecor.iunicacio11 

6.1 Ev:oluc!ón de los medios de comunicac1Ón. 

6. 2 Antecedentes histódcas de la empresa. 

ó.3 Breve descripción de sus operaciones. 



6 Antecedentes de una Empresa de Telecomunicaciones. 37. 

6. 1 Evolución de los Medios de Comunicación. 

Una de las primeras y más imperiosas necesidades del hombre desde su apa­

rición en la tierra fue la de comunicarse con sus semejantes. En la ep.2. 

ca primitiva la comunicación en"tre grupos se realizab2 mediante el habla, 

el hombre ·necesitaba expresar lo que pensaba, deseaba y sentía; esta ne­

cesidad fue creciendo a medida que aumentaban sus relaciones cada vez -

más numerosas. 

Primero se comunica a través de voces, ademanes, escritos; luego a medi­

da que su mundo se ampliaba hubo la necesidad de idear procedimientos de 

mayor amplitud y eficacia, entre algunos de los intentos de comunicación 

se encuentran las señales de humo, tambores, palomas mensajeras, señales 

transmitidas por espejos o banderas, etc. 

Con el inicio de la revolución industriül se vio la necesidad de contar­

con medios de comunicación a larga distancia en forma rápida y precisa, 

las primeras soluciones a estos problemas fueron las señales eléctricas, 

para transmitir información de un lugar a otro por r.iedio de los hilos -

conductores, siendo Robert Hook a mediados del siglo XVll el inventor -

del teléfono de hila. 

En el año de 1799 el italiano Volta descubre la pila eléctrica, con la -
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cual se encausara la búsqueda del teléfono, es decir, la emisión de v!br.§!_ 

cienes a lo largo de un alambre por medio de corriente eléctrica. 

Pero fue hasta el año de 1876 cuando el escocés Graham Bell en calabor.§_ 

ción con Thcr.ias A. \YatsOn construyen el primer teléfono práctico comenzaf!. 

do así Ja historia de la telefonía. 

Durante la Segunda Guerra Mundial el campo de la ingeniería de la comuni­

cación eléctrica recibe una notable atención, agudizándose en la etapa de 

la posguerra la cual produjo un vasto crecimiento en las industria de -

automatización y la computación; crecimiento que hizo necesario que las -

computadoras no solamente se comunicaran con el ser humano sino también 

con otras computadoras. 

Hoy en día las sistemas de comunicación abarcan al mundo entero llevando 

voces, texto, imágenes y una gran variedad de diferentes tipos de inforffi! 

ción. 

~ntre los países que cuentan con mayor número de teléfonos es Estados Un.! 

dos, donde hay 49 aparatos por cada 100 habitantes, siguiendo Suecia con 

45 y Canada con 38; en comparación, México cuenta con B aparatos telerón.!. 

ces por cada 100 hab1 tantes, el fra considerable tomando en cuenta el gra­

do de desarrollo del país. 
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Dada la importancia que tienen hay en día los avanc~s en el campo de las 

comunicaciones es conveniente hacer mención de sus acontecimientos en Mé-

~ice. 

6.2 Antecedentes Históricos de la Empresa. 

El comienzo de las operaciones de la empresa a tratar datan desde el af'io 

1904, cuando la casa matriz obtiene una concesión para administrar una -

red telefónica en la Ciudad de México; un sistema con una capacidad de -

15,200 aparatos y 650 suscriptores. 

En 1907 pone en servicio su primer sistema telefónico de energía central, 

can el cual sustituye el sistema telefónico de baterías y magneto. 

Para 1910 cuenta con 3, 600 aparatos telefónicos instnlados en tanto que -

la- compafiía norteamericana competidora contaba con B,000 aparatos. 

Sin embargo para 1927 incorporó al servicio la primera central telefónica 

automática en la Cap! tal. 

En la década de los cfíos treinta concluye su trabajo con 54,612 teléfonos 

en funcionamiento 1 mientras que su competidora habín obtenido la ccnce- -

sión de suministrar servicio telefónico desde 1878, llegaba a 39,250 apa­

ratos. 
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El reclamo de los sucriptores y público por establecer la intercomunica­

ción de los dos sister.ias, en 1941 se fusionaron las líneas telefónicas -

del interior del país y fue hasta enero de 1948 cuando se logró el enla­

ce telefónico en el Distrito Federal. 

El 23 de diciembre de 1947 se constituyó Teléfonos de l'é:dco quien inició 

operaciones con los equipos y las concesiones otorgadas a la empresa en -

cuestión. 

Con la mexicanización del capital de Teléfonos de México en 1958 1 conclu­

yó la primera etapa de la presencia de la empresa en México como adminis­

tradora de servicio público telefónico, conviertiéndose en proveedor de -

Teléfonos de México con lo cual continuó suministrándole equipo, asesoría 

y asistencia técnica. 

La rápida expansión del servicio telefónico, aunado al acelerado desarro­

llo industrial del poís, hicieron necesaria la fabricación de equipo de -

telecomunicación en Mé:dco. 

Con el nuevo propósito de ser proveedor de Teléfonos de México en 1964 se 

iniciaran las actividades industriales de la empresa¡ por lo consiguiente 

se ve en la necesidad de contar con un proveedor de cables para uso eléc­

trico y telefónico, el cual posteriormente, formaría parte de su organiz_!! 

ción coadyuvando con el desarrolla de la er.ipresa. 
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Para 1967 con el rápido crecimiento de sus actividades, la empresa ahora 

proporciona servicios de instalación de las centrales telefónicas además 

de asegurar su milntenimiento. 

La necesidad de ofrecer entrenamiento teórico y práctico sobre los equi­

pos y sistemas de la empresa, hacia su personal, clientes y estudiantes 

de empresas del grupo en latinoamérica y otros países, con el objeto de 

lograr un avance técnico, la empresa cuenta para 1971 con un centro de 

entrenamiento para poder alcanzar este propósito. 

De igual formo para 1972 cuenta can modernas instalaciones en donde se 

fabrican con la máxima eficiencia, le. gama más amplia }' sofisticada de 

sistemas de comunicación. 

Para 1973 se concluye la instalación de una nueva central telefónica de 

control centralizado por medio de computadoras, para el servicio de lar­

ga distancia nacional e internacional, al igual que concluye la nueva -

instalación de la primera central semielectrón!ca pera uso rural. 

Corno dato importante cabe mencionar que el 60;'6 de l~s llamadas naciona­

les y el 80% de lao llamadas de larga distancia internacionales hechas a 

México, son realizadas con equipos de la empresa. 
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Para 1974 la empresa cuenta '/ª con lo.b51E_a_~9r1:~5 ... !:sp~cializados p~n:a los 

departamentos técnicos lncrementándo!.. 

ducción. 

. vrr.ia la capacidad de pr_Q 

En 1976 cono parte de su desarrollo la empresa queda registrada en la 

B::llsa Mexicana de Valores . 

.En 1980 se concluye· la instalación de la prime:a central telefónica digl 

tal controlada por computadora¡ ~ntregcínd;:ise a partir de esa fecha, en 

dive:-sas partes del país, centrales telefónicas electrónicas con nueva -

tecnología. 

Para el ª"º 1983 el volumen de sus operaciones va en aumento por lo qua 

es necesario contar con los servicios de áreas destinad~s al procesamien_ 

to de datos, así como a la producción de programas para sistemas de com-

p1..::acián. 

Desde 1934 se inicia la fabricación de centrales telefónicas digitales 

con la cual se pretende garantizar, el acceso 2 la moderno tecnolog~a d.!. 

gital en el mundo y coadyuvar a ir.1pulsar la mode:nizacián de la telecom.!l 

nicación en México. 

;11 31 de diciemb:e de 1984 habfo. 6.8 millones de teléfon::is .:?n operación, 

cifra que representa una de los r.iayo:-es si5~3mcs :.:alefóni.:~s e:<ist~ntes 

en un pafa en vías de destlrrollo. 
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El servicio telefónico en México es proporcionado por Teléfonos de Méxi­

co, S. A. 

Por toda ello la empresa ha logrado mantenerse en los primeros lugares -

en cuanto a la prestación de sus servicios, impulsando a la misma a la -

búsqueda de nuevos mercados. 

6. 2.1 Constitución Legal. 

El cbjeto de llevar a cabo una producción propia de equipos de comunica­

ción en Médco, debido a que estos eran totalmente importados, elevándo­

se as! sus costos, motivó a la cas r:iatriz en el año de 1977 a constituir 

legalmente una empresa, la cual además de producir dichos equipos, ahora 

forma parte de un grupa a nivel mundial. 

Siendo el 31 de diciembre de 1977 cuando Quedara constituida, teniendo C,2. 

mo objeto social: 

La fabricación, compra, venta, distribución, instalación, importacién, -

e::portación y coraercio en genersl de equipos de comunicación, además de 

la celebración de todos los actos y contratos necesarios para la realiz,! 

ción de su objeto. 
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En la actualidad la empresa, conforme un fideicomiso celebrada con la S~ 

cretaría de Comercio y Fomento Industrial, es partícipe de un 30% de ca­

pital social mexicano representado en acciones de la serie A y un 70% de 

capital social extranjero representado en acciones de la serie B cuyo V.§!. 

lar nominal de arrbas acciones es de $100.00 cada una; además de conceder 

iguales derechos y obligaciones a sus tenedores. 

Los cambios ocurridos en los Últimos años en el campo industrial de las 

telecomunicaciones han llevado a la empresa a ampliar sus actividades, -

dirigidas a la participación en el mercado mundial de sistemas lnformatl 

vas. 

As! el mercada predominante del grupo se encuentra 8n Europa, además de 

mantener una fuerte posición en América Latina en países como Ecuador, 

Costa Rica, El Salvador, Panamá, Honduras, países hacia donde van dirigi­

das las exportaciones de la empresa en México. 

6.3 Breve Descripción de sus Operaciones. 

Pélra incrementar su eficiencia la empresa cuenta con avanzados sistemas 

de telecomunicación que incluyen avances electrónicos y de computación, 

atendiendo as!, las necesidades que requiere el desarrollo telefónico -

del país. 
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Por ello la empresa produce la más amplia y sofisticada gama de sistemas 

en comunicación, ttlles cor.io: 

- Centrales telefónicas.- Capaces de procesar la información recibida 

Unformación de destino) y dirigir la conexión hacia el abonado desea­

do (receptor); estas centrales pueden ser locales, de tránsito, públ.! 

cas 1 pi i vadas, analógicas, digitales, etc. 

- Sistemas de transmisión para larga distancia los cuales convierten la 

energía acústica en energía eléctrica, y cuando la distancia entre -

dos usuarios de los aparatos telefónicos, es demasiado grande, se am­

plifican los impulsos eléctricos permitiendo la transmisión de la co­

municación. 

- Sistemas de fuerza los cuales garantizan el suministro de energía sin 

interrupción. La planta de fuerza alimenta a la central telefónica -

con corriente directa si por alguna razón deja:ra de suministrar co- -

rriente, entraría un banco de baterías a da~ alimentación a la cen- -

tral telefónica. 

Estos sistemas forman en ccnjunto los equiPos de telefonía pública. 

Por otra porte se encuentrt:1 los equipos de telefonía privada y son: 



- Conmutadores telefónicos. 

- Sistemas de multilínea. 

- Sistemas de intercomunicación. 

- Aparatos telefónicos. 

- Modems para transmisión de datos. 

por mencionar algunos de ellos. 

Los requisitos de calidad que presentan los equipos de comunicación perrfl! 

ten un período mínimo de 40 años de funcionamiento, es por ello que la m~ 

teria prima está sujeta a un control estricto de calidad con el fin de -

asegurar el cumplimiento de las especificaciones de calidad con lo cual -

hace competible sus productos en el mercado de las exportaciones. 

Las características que presentan estos productos hacen imperiosa la nec.!:_ 

sidad de recurrir a las importaciones cuando los materiales existentes no 

cumplen con los requisitos de caHdad necesarios y cuando no se cuenta -

con la mano de obra calificada requerida. 

Ante tal situación la empresa se enfrenta ante la problemática de conse-­

guir divisas para ~ealizar dichas importaciones, problemática que se en­

torna más difícil, ya que en la actualidad los valores representan cam­

bios constantes como consecuencia de la inflación provocando la pérdida 

del poder adquisitivo de la r.ioneda, por lo que resulta impasible prete.o. 

der que la situación financiera coincida con la situación real del valor 

de una empresa. 
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La moneda carece de estabilidad ya que su poder adquisitivo cambia cons­

tantemente, por lo tanto las cifras presentadas en los estados financie­

ros ne representan valoreS absolutos y es por ello que en el momento de 

elaborar la empresa sus pre5upuestos debe de con5iderar los efectos der.!. 

vados de la inflación, los cuales repercuten considerablemente en el pr.!!_ 

supuesto de ventas. 



7. El Presupuesto de Operación. 

7.1 Factores específicos de venta. 

7.2 Factores ecunómicos generales. 

7.3 Influencia administrativa. 

7 .4 Eleboración del p:esupuesto de ventas. 



7 El Presupuesto de Operación. 48. 

El presupuesto de operación es utilizado con mayor frecuencia por las e_!!! 

presas y debe ser preparado tomando en cuenta la estructura de la organJ:. 

zación y asignando a los directivos la responsabilidad de logr<lr los ob­

jetivos determlnad::is. El presupuesto debe considerarse coma una herra-­

mienta de control de la empresa y no como una función contable. 

Este presupuesto abarca conceptos relacionados con los resultadas de op~ 

ración de las empresas, tales cor:io el nivel de los ventas, las cuentas 

por cobrar, inventarios y activos fijos, sin embargo el nivel de ventas 

es el primer concepto del presupuesto de operación ya que mediante éste 

se determina las necesidades de efectivo. 

Son varios los factores que influyen en el volumen de ventas, les cuales 

debemos considerar para obtener una mejor estimación de los mismos y es­

tos factores son: 

a) Factores específicos de venta. 

b) Fuerzas económi:cas generales y la 

c) Influencia de la administración. 

7. 1 Factores Específicos de Venta. 

Les cuales astán compuestos por factores de ojuste, factores de cambio y 



factores corrientes de crecir.liento. 49. 

1) Factores de Ajustes. 

Son aquellos f<Jctores ocurridos pCJr causas fortuitas, los cuüles in­

fluyen en la predeterminación de las ventas, obteniendo cor.ia conse­

cuencia un efecto perjudicial en las mismas, como por ejemplo un 

abastecimiento deficiente de materias primas, di ficult:ldes para rea­

lizar importaciones, cnmbios de pnridad en la moneda, etc., o en ca­

so contrario, provocando un efecto saludable en las ventas que se e.:! 

tán presupuestando y que no se repetirán, como por ejemplos los in-­

centivos fiscales para fomentar las exportaciones, contratos especi~ 

les de venta, huelgas o catástrofes sufridos por la competencia, etc. 

2) Factores de Cambio. 

Estos foctores se refieren a las posibles madi ficaciones a efectuar­

se y que influirán en las ventas pudi~ndo ser estos: 

a) Factores de cambio en el producto. Estos son el resulte.do de -

cambios en la presentación de los productos, como sería el redi­

seño para mejorar su funciom:miento, car.mios en los materiales -

utilizodcs, etc. 
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b) Factores de cambios en el volumen de producción. Como son las -

adpataciones a n.;evos programas de producción, el mejoramiento 

de las instalaciones de la empresa para cubrir las necesidades 

de los clientes, etc. 

e) Factores de cambio en el mercado. Estos hacen su aparición cua!! 

do el mercado presenta cambios muy variados, los cuales deben -

ser detectadas por el personal de ventas quienes tienen contacto 

con los consumidores, obteniendo de ellos una opinión a fin de -

reDlizar cambios producidos por la moda, estilos de ropa, mode-­

los, colores, edad, sexo, c_olor, etc., considerando además los 

cambios por aperturas de nuevas fuentes de trabajo y por cambios 

en la actividad económica de la región. 

d) Factores de cambio en los métodos de ventn. Estos cambios se l.f!. 

grarán mejorando los precios, debiendo contemplare el volumen de 

venta, el efecto de las. utilidades y su participación en el mer­

cado; mejo:-ando los se~vicios y garantías a los consumidores, m.f!. 

dificando el plan de publicidad del producto, o bien, aplicando 

mejores sistemas de distribución en la estructura de descuentos, 

bonificaciones y comisiones. 
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La tendencia de crecimiento que muestra el producto así como la del 

mercado en el que opera 1 influirán en el volumen de venta. Estos -

factores se refieren al crecimiento de las ventas, considerando el -

desarrollo o expansión de la propia .industt:ia. 

7. 2 f"octons Económicos Generales. 

Otro factor a considerar son las fuerzas económicas generales las cuales 

representan factores externos que influyen en las ventas y nos referimos 

al entorno econcimico en que vive la empresa. 

La s1t1Jación económica ~l país tiene influencia importante cm las ventas, 

::ior lo que en un período de expansión económica es indlspensoble contar 

ccn el volumen de producción necesaria para satisfacer el mercado y en -

caso de un receso económico, puede tener influencia en las perspectivas 

futuras, debiendo contar en ambos casos con una acción administrativa. 

Son varias las fuerzas econór:iicas que tienen influencia en las ventas de 

un producto coma son el poder adquisitivo de la moneda, el crédito diSP.Q. 

nlble, la ocupación de trabajo, el crecimiento de la poblaciánt etc. P~ 

ra medir tales efectos el 2cblcrno }' algunas organizaciones privadas pu­

blican estndísticas e info~·mes cconón!.cos conteniendo lndic:i.dores de las 

condiciones económicas generales¡ como las que emite mensualmente el BaD_ 
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ca de México a través de la Subdirección de Investigc.c!ón Económica y Ba!!, 

caria, denominados IndicadareG Económicos. 

Otra fuente de información no oficial pero sí importante es la emitida -

por el Centro de Estudios Eccnór.dcos del Sector Privado, apoyo importante 

con que toda empresa puede contar para evaluar el futuro de su empresa. 

En base a los datos ~ntm:ior!?s se puede conocer la tendencia económica y -

el movimiento que pueda dar la empresa, así como las políticas a seguir -

para su desarrollo. 

7 .3 Influencia Administrativa. 

factor de carácter interno que depende de la entidad económica y constit~ 

ye un factor importante ya que de su administración depende el éxito o -

fr.acaso de sus ventas futuras. 

Estos factores internos están determinados en gran parte por los políti-­

cas de estrategias y los programas que prepare la administración de la e.!!!. 

pres3 en los cuales se contemplan aspectos tales como los posibles cam- -

hlos de los productos ~' sus necesidades de rediseño, los aspectos de cal.!, 

dad, evaluación de los costos de los canales de distribución, las políti­

cas de precio, etc. 
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Estas decisiones estarán a cargo de los directivos de la empresa los cu~ 

les podrán optar por estu.jiar ampliamente las políticas y programas para 

en su caso modificarlas o apoyarlas en e! momento de elaborar el presu-­

puesto de ventas. 

7 .4 Elaboración del Presup.uesto de Ventas. 

Dato ir.iportante para la elaboración del presupuesto de ventas es el pro­

grar.i<'.I de entregas, con el cual conoceremos el volumen de los pedidos en 

la fecha en que estos se surtirán, los cuales son previamente determina­

das al igual que se conoce con anticipación el precio base de los mis-­

mas, mediante la aceptación de un contrato. 

Dicha contrato muestra las características del producto, la cantidad so­

licitada, el precio de !ns mismos, las condiciones de pago y la fecha en 

la cu::il se ha de surtir el material. 

.~ continui".lción se muestra un ejemplo de un programa de entregds de materl!:_ 

les, del cual se cOncluye con un resumen mensual en unidades y por pro::Lctc. 

Postericrmr=nte se ejempl!flcz. la presentación de un contrato, mostrando S.2, 

liJ.mcnt~ los punto::; m~s sobresalientes de l~s c:::ir:icterístlcas de les produE_ 

las que s~rvirá puriJ. lü pre52ntaclón de un caso práctica. 
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Programa de Entregas. 

Pedido Proyecto Equipo Unidades Inicio Terminación 

714 405 Iztapalapa Grís 88-01-01 88-02~ 15 

71l1 li97 Zaragoza Rojo 13 88-01-01 88-01-30 

714 672 San Juan Rojo 88-01-23 88-02-23 

714 4116 Mirar.iontes Gr!s 10 88-01-14 88-02-17 

714 457 Soler Grís 25 88-01-01 88-01-30 

Total de unidades de enero 60 

714 11113 Vallejo Rojo 8 88-02-28 88-03-29 

714 417 Toluca Grís 12 88-02-01 88-02-28 

714 732 Ecuador Rojo 23 88-02-01 88-03-04 

Total de unidades de febrero 43 

714 212 Torres Rojo 17 88-03-01 88-03-30 

714 1123 Juárez II Rojo 88-03-01 88-04-01 

Total de unidades de r.1arzo 24 

Totales del Trimestre I 127 

7111 368 Norte Rojo 23 88-04-02 88-05-14 

7111 702 Morelos Grís 45 88-04-01 88-04-30 

714 526 5an Lucas Grís 88-011-14 88-05-14 
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Pedido Proyecto Equipo Unidades Inicio Terminación 

714 526 Satélite Rojo 12 88-04-27 88-05-27 

714 527 Salvador Rojo 21 88-01-01 88-04-30 

Total de unidades de abril 110 

714 531 Dolores Grís 6 88-05-06 88-06-06 

714 532 Sur Grís 20 88-05-05 88-06-05 

714 441 Puebla Rojo 32 88-05-01 88-05-30 

Total de unidades de r.iayo 58 

714 480 Nogales Rojo 19 88-06-01 88-07-01 

714 527 Peri sur Gris 88-06-12 88-07-12 

Total de unidades de junio 25 

Total del Trimestre II 193 

714 780 Panamá Grís 10 88-07-01 88-08-01 

714 632 Roqueta Grís 88-07-01 88-07-30 

Total de unidades de julio 17 

714 510 Oeletrán Rojo 32 88-08-02 88-09-27 

Total de unidades de agosto 32 
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Pedido Proyecto Equipo Unidodes Inicio Terminación 

714 511 Carranza Grís 31 88-09-01 88-09-15 

7111 /134 Uxmal Rojo 23 88-09-1/¡ 88-10-14 

714 740 Chihuahua Rojo 88-09-23 88-10-23 

714 537 Juárez III Grís 12 88-09-10 88-09-22 

Total de unidades de septiembre 72 

Total del Trimestre III 121 

714 435 Culiacán Rojo 28 88-10-05 88-10-30 

7111 768 Coyoacán Rojo 42 88-10-01 88-11-01 

Total de unidades de octubre 70 

714 630 Veracruz Rojo 48 88-11-01 88-11-26 

714 636 Río Blanco Rojo 24 88-11-24 88-12-30 

714 711 Norte Grís 16 88-11-12 88-12-09 

Total de 11nJ ctndr.~ de noviembre 88 

714 670 Antillas Grís 19 88-12-01 88-12-30 

714 1132 Costa Rica Grís 36 88-12-01 88-12-30 

Total de unidades de diciembre 55 

Total del Trimestre IV 213 

Total Anual 654 
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Lista de cotización de precios base para equipos telefoniccs correspon-

dientes al año de 198d. 

Por medio de la presente y de acuerdo con pláticc::is sostenidas a:n \..St.aj?s 

sobre los nuevos precios y madi ficaciones dey fórmula de ajuste de equi­

pos de telecor.iunicación, tenernos el gusto de dar a conocer los precios 

unitarios· de los productos de tecnología gris y tecnología roja, los -

cuales regirán durante 19S8. 

Equipo 

Grís 

Rojo 

Código 

MX8 48711 

MX8 811/2 

Condiciones de Precio y Pago. 

Ajuste de los precios de los equipos. 

Precio Unitario M.N. 

952,000.00 

403,000.00 

Los ajustes por cambio de cost.os de los equipos están sujetos a los si­

guientes ajustes en función de la siguiente fórmula: 

Paj. = F8 (A(~) ~ + B(f!J.) ) 
Ieb Pb Inb 
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La n[Jlicoción de "cr5ta fórmula corresponde únicamente a lo ofrecido en la 

presente cotiz.acián. 

DefinicJones: 

Paj Precio ajustado par cambio de costos. 

PB Precio hüse, según el pr~cio de los equipos de la coti2'acián. 

A Porcentaje dzl precio base que corresponde a la parte de los equ.!, 

pos sujetes :::1 irnpo:-t::ición. 

le Indice gene!.'Ol de precios al consumidor en la ciudad de Suecia, -

publicado mensualmente por la Oficina Central da Estadísticas de 

Suecia, vigente para el mes en que cuiga la fecha de terminación. 

Ieb Indice le arribo mencionada vigente para el rnes de enero de 1967 

(leb = $412.2 M.N.). · .· 

Pr Paridad !::!al de !a coronti sueca vigente para el mes en que caiga 

la fecha de terminación. 

Pb Paridad baGe de la corona sueca v:gent2 en el mes de enero de 

1987 ( 1 c.s. $44. 6705 M. I~. ) . 



B Porcentaje del p!'ecio base que co:-responde a la parte de los 

equipos sujetos a producción nacional. 

60. 

!n Indice g.=ne:i:3! de p¡ecios al consur.iidor en la ciudad de Médco, 

publicado mensualmente por el Banco de Mé~dco vigente para el -

mes en que cniga la fech3 de terminación. 

Inb Indice In arrlba m~ncian3do v:.gc:nte para el fries de enero de 1987 

(lnb 5 $4,213.4 M.N.). 

Los valores de los fL:ctores "A" y 11811 de la fórmula para los pedid~s se 

closl fican de acuerdo con el grupo de los equipos. 

Grupa de Equipos: 

Equipas de Ttcnalagía Grís 

Equipos da Tecnología Roja 

Condiciones de Paga. 

A 8 

60% 

75% 

Los impartes derivados da lns compras a precio base y los ajus~es serán -

liquidados al contado s 30 días de la present8.ción de la factura. 



Focha de Entrega. 61. 

Las fechas de entrega serán definidas conjunta.mente y confirmadas, según 

el programa de entregas de equipos y en caso de reprogrnmaciones quedarán 

sujetas il acuerdos y resoluciones conjuntas. 

Validez de la Lista de Precios. 

Esta lista deprecies es válida durante el afio de 1987. 

NOTA: La presente lista de precios bsse queda sujeta a modificaciones -

por causas de fuerza mayor u otras circunstancias fuera de nuestro 

control. 

Una vez determinada la lista de precios, las condiciones di? pago y además 

de ~onecer el programa de entregas del equipo, es indispensab.le contar -

con un escenario económica el cual nos dará la pauto a seguir para la el! 

boración del presupuesto, éste ~e inyectará a la fórmula de ajuste par -

.:abios de Cüstos, 
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Escenario Económico 

Indices Económicos Reales y Proyectados. 

A~O-MES le Pr In 

86.12 403. 1 129.4735 3,905.9 

87.01 412.2 14'1.6705 4,213.4 

87.02 1112.2 157. 14117 4,501. 1 

87.03 412.2 169.6954 4,781.7 

87.04 422.4 163.4500 5, 191.0 

87.05 422.4 197. 7500 5,602.3 

87.06 1122.4 207 .2159 6,004. 7 

87.07 424.8 215.3500 6,495. 1 

87 .os 424.6 224.3266 6,953. 7 

87.09 424.8 237. 7893 7,412.3 

87. 10 427.3 260.0550 7,870.9 

87. 11 427 .3 278.2650 8,329.5 

87. 12 427.3 297. 7550 8, 788.3 

Inflación 6.00% 129.97% 125.00% 



Sistemas Telefónicos, s . . 1. 

Escena!'io Económico 

Indices F.conómicos Realer. y Proyectados 

Af\lO-MES le Pr 

87.12 427.3 297. 7550 

88.01 433. 7 331.4509 

88.02 /¡33. 7 365.1469 

88.03 433. 7 398.81128 

88.0/1 440.1 432.5388 

88.05 440.1 466.2347 

88.06 440.1 499.9306 

88.07 446.5 533.6266 

80.oe 446.5 567 .3225 

08.09 446.5 601.0185 

88.10 452.9 631i. 71111¡ 

88.11 452.9 668.4103 

88.12 452.9 707.. 1063 

Inflación 6.00% í35.SO?J 

A continuación se mor.trará la forr.ia de aplicar el 

la ffü·mu!:l de ajuste no= c~~mOio!J de costos. 

63. 

In 

8, 788.3 

9,886.8 

10,985.4 

12 ,083.9 

13, 182.5 

14,281.0 

15,379.5 

16,478.1 

17 ,576.6 

18,675.1 

19, 773. 7 

20,872.2 

21,970. 7 

150.00% 

escennrio ccontir.iico a 



Sl~l[/'l.'\S ltLEfO.\ICtr~ 1 S.A. 
fACTORtl DE h.1\1;¡¡ f{ó r1;1;1os ¡,;: OJS10I 

Mll'úéñi& 

r.i l'tl ( A ll•l fr + B fin) ) 

le~ Fo lnb 

m~ le rr In >JtlSTE AJV:.iE iNm FAílüR l;Jlti.JE Hf.TM FAíiCft {E 

!33.7 3)1.111)9 ;,er.;.e le f'r In f1JU$iE 

!~.01 m.1 3)1.111)3 ;,m.s 1.C>;.:.000 l.wXIOJ 1.(-.'l(•.iOO (1.tVXIOO l.('l)•))i)\) V.í.(11.XrJO 1.Co:\X(•) 

S>.02 m.1 ;.f.S.1~69 10,~SS.4 J.(<)00;)0 1.10161;2 l.1(11~2 O.t~(:ES5 l.lli118 C..(.f€.S7t 1.!VillS 

~S.03 m.1 :-$€:.F~:"B 12,(:Sj.9 l.C1(o(l(~ J.:'03324 l.2\t?::?A o.,;.mo 1 í'f~L~"t. o. 1:.?.J:.s 1.21((.i,I 

e.~ 04 llO.I tll.\;Bil ll,182.9 1.0Wl7 1.%49-% 1 3~~¿~3 v.~;·;¿.j7 l..3::3?.~~ :J.~·-JC.~•jO l.337;il 

&:.(:5 ((0.1 tt.f..23l7 U,%1.0 l.Coi4717 J.4i'.•ff.AS l.t2W.JS O.Si(t;i:.2 l.4~U;J n f:f.E.f.71 U3Jf~l 

f.~.::OS UO.l l'J3.9""§J; 1.s, ~79.5 UW\7 1. ~/;.?.Jll) 1 S3C1:s7 o.mm 1. 5SSS~9 Ci.9333.35 1 5¿)562 

E:!:.V7 U&..\ f.~'JJ::¿.¿. lf.,m.1 l.(i,°9Sl3 1.€.i/fj72 l .f.~.i~f:~ V.ff29:6 1.ff..J:.¿.n l (1)))06 l.(f.JOC•I 

&3.(.g l4U sr;,1.~22s 17,.176.& 1.0Zllll 1.mrn 1.762110 Co.i0!t".i_lJ 1.11;;>1 (.(t-;f671 1.771111 

t.~.(I~ .!!5.5 f.(11.01~.5 l~.f.71.1 1.(17?:.¡3 1 f:l32% 1 h'.~.~:12 1) 7tf.7:'S 1.~::::~:.:ií l.1;::.:·GS l [:("'1(~ 

&l.10 t~2.9 634.7144 19,773.7 1.1)44270 1.91'>56 1 !fl;¡)'.J O. ¡~j.:.;rJ 2.1r:~:<•IO l . :~)o);),jO l.~ 

r.::.11 t12.9 f<~.4103 <v,m.2 i.OU170 2.0E.f·l9 z w:.t::i& OJ:4n~-B 2 111119 Ut<·91 2100<\;; 

&a.12 (\2.9 102.10S> ll,970.7 1.om10 2.1192111 2.2Jl(.\.9 0.0@3 l.ll<ll& 1.?;>ns 2 11!119 

le Pr Jetr·r Ai A 1 o.40 In Ai.[:I ~.(~ Fatlor A 
~ 

+ 
l•b f'b J~b f'b lnb F;.d«r B 



mm~s 1rtmMt.:is . S.A. 
rAmfü oc AAlm ro¡ CA".i!O oc WS!OS 

EQJJf\) ROJO 

Paj re ( A flel Pr • B !lnl ) 

l•b Fb lnb 

íWA le rr in k!llSTE ~J>f..TE H.llmt FAllffi AM-TE fAOt\'l f~(J(~ DE 

HJ.7 3lUI09 9.~~.e le rr In MUSTE 

f.::.\11 Cl.7 2-Jl.tf.\\3 9,t::.: .. f. l.(\11.)(t(l(1 1.i:'/ú:".) 1.(K'.~!\11,\) o 1'.(-(1(~ !.[<\\(>)(\ (l.Jf.((\"t.) 1 (·)i>ifl) 

~~.(·2 HJ.7 ~.SS. 14&9 J0.~~).4 J.l;.'.1)j.){I J.liilfh2 1.101€~2 (1.~7SH6 1.llll!e O.Ollll l.lú'714 

s.~:. (•3 t?-).1 ~.3:~.i:.!2S J/,fiBJ.S l.\\X•Y..iO JJWmt l í(l>jl~ o.:.x~::i1 U1'2% ().Sll-U.9 J.217Hl"J 

[;l.Q4 400.I e::~. s:.:;a 11,!Bl.9 l.(•11757 1:<l(!'<\' U1tl4l o.:~~i(it'1 !.3Jll84 1.(<);.'l.Ja U1lv:l9 

f:?..1)5 ~¿~1. J ~&f..~:.!1 !U(:J.O 1.011111 uoo;;~e 1 t274{t5 O.~:.t.%1 l."4451 ).(•C'»'.>l U40m 

BS.% uv.t ts; 93í.16 15, ill.I l.M~75? 1,~.(6Jtt) 1 1;0s.;1 t).~2~2 l.SS~9j9 1.1Wó<9 11'5;1! 

~:-~.('7 tti,.5 S~~.f;H. ¡(.,(7~.1 l.OHB l.t.{•?97:: l (.~.]4ft; O<lGl u<-;m J.2~)"-'l.; u.:•'<>l 

~~.03 (t( .. 5 'M7 .~ns 17,>7(.6 1.019111 1.ill&3~ l.it·Zl~O 0.(~(1537 l.7777f..S 1.~J32'S 1.mm 

fé:.oJ lt~ .. 5 ft)l.QJ€:5 IB.'7\.1 Lv::~~n l.&lfi% J .$~i.-~·12 ti ~(n(!3 t.&:;t$2 l . .!lffih 1.t~;:?J72 

W.10 ·~u HUIU t9,7/J.7 1.oimo 15b~ 1.s;;m 0.49í3).1 2.1X.f..VlO 1.~x1:::.e J.9J;:i41 

t.0:.11 (~2,9 v:.s.i103 ;v,f.12.2 1.0L4l7t' Z.{llfi-19 2.1~):.t;Sf, o.s:wA 1.l!JJIS l ;snx: L.l(1%t2 

;,J.!1 ¿~2.s 702.t"'l 11.97V.7 l.NAi.70 1.11m1 Z.ZlivSi O.!.'.<JV!S 2.nn:s 1 E:.i:.ss r21;cH 

l• Pr l~ t f'r Aj.A 1 (•.25 ln li.C 1 0.75 F;:,d(lr A . ~ 
leb l'b l<b fb ¡,;, f¡dcr P. 



é6. 

Ya determ1nr-.do5 !os factores de aJ1Jste:. i:'J:'!:'1Spond1~nt?s r- ccd=. equipo, 

ya: q·Je ambos se diferencian del grado de integrar.ién de c~po:.-té.:cián y n! 

cional, ésto!; ze aplican direct2mente ü! p:-ecic de verita, dicho f~ctc: -

será el que car!'espandü a lo fechn de te!'r:i!nnción de acusrdo ccn e! equ,! 

po que se ;ef.t.~rzi; obteniendJ como !'esultado de m~1lti;.).:.ic~:- ~! f~ctor de 

ajuste por el precio de venta un ajuste tct~l de venta, ejer.iplo: 

Equipo Precio de 

Vf!nte 

2,621.0 

Fecho 

Té!.'Mino:w!ún 

88-04 

2,821.0 X 1.331099 

Facto: 

1.3310>9 

3,755.0 

Aju•te 

Total 

3, 755.0 

Ohtenido el valor de c:::juste totul del precio de venta, éste se suma al -

precio base de venta dando como resultado .!.a vento total ajustada. 

Precio de 

Venta 

2,821.0 

2,821.0 

/\juste 
TutGl 

3,755.0 

3, 755.0 

Vsnta 

Totnl 

6,576.0 

6,576.0 



67. 

Obsc:vanda que en narzo de 1988 un equipo can valar e precio base de 

~2 1 821,000.00 para el mes de abril del r.1.!smci afia valdrci' $6'.576,0:JJ.OO -

par lo que su valor se verú cumentoda en un 1.331099 por concepto de 

é!Umcnto de costos, propicladc p1)r la !nfl:.:ición n~cional y e::t:cnjer2 ad.::_ 

r.iás de c.:on:en;:il::: l::l p!!=id~d de la rnaned2 e:~trnnjera. 

Elaboración del Presupuesta Anual de Ventas. 

A continuación se ejer.ipli f!ca la elaboración del presupuesto de ventas -

anual, del cual, poster!o=r.1ente se muestre: un.:! de las di fcrentas forr.i:?s 

en f1U9 ~ste presupuE":sto Quede ser present'1d.:i a la dirección general ;:iarc 

SLJ ~,:i::otiación. 



Sl>TEllAS TELEFO'llWS , S.A. 
rliE~Jl'\IESTO CE l'E!:TA l!ffl 

mr~s A ~ILES 

PKECli} PREOO [( FEO\i'iC>E rr.:roo ATV\TE vv;u1 
r;~·mro rm11 EQ\IJPO l~ID><>E> l1:11rt110 \'EIHA MUITE AJUITE Tnlt WT~ MIO l'.!F:úEN 

1mr"lA'A ElcE.85 GnlS 912.0 1,rn.o Bl.02 1.1073% S,LJJ.S 16,0JH 10,701.0 5,3U.S <.~.3 

Zft=:48')2ll mu.; f/t"\JO 13 4fJ3.0 ~.239.0 $;!.C•I 1.000000 S,4"3.0 IO,Ai~.O f.,)[~.5 3,7J?..S ?.5.4 

\A'I JVil~ E!•;.e.¡ F.OJO 40).0 1.rn.o BS.02 l.l(fli54 1,W.3 j,3?:t.J 2,;,;1.3 1,132.0 ~J . .:· 

r.!f,!.~.ü1JTES fü.E,) ~llS 10 %2.0 9,120.0 f<'.02 l.!{17?.~..:. 10,ó'l.B 2(1,(~.1.~: JJ,?-8::.2 ¡,,¡.¡u l3.~: 

S(UR P:E.E.'a r.ílS 21 9:.2.0 23,[-00.0 e.;.01 l.tX~)IY;O 2),e(t~.ÍJ 41,ff.j.O 27,9[-0.0 ¡;,[40.0 41.3 

TOi4!.. E~:r.1) t:.3 (.O.O 3,ff.2.0 47,787.0 49,(,)1.6 ~7.~:e.f. E-9,~1.0 3-~,S(~:.f. 19.5 

VACLEJO m.so R1)Jl) 403.0 1,224.0 >i.ól 1.217SW 3,915.2 i,H9.2 4,M.5 2,J."0.7 ;).3 

li'-lKA m.~l _,IS 11 912.0 11,w.o t-l.02 1.107'2<\ 12,(.'.0.2 :'.!,(!74.2 16,11U 1.m.s :-u 
WJrlD:.~ FES.SS ~JJO 23 403.0 9,~9:.0 S<.Ol l.217SW 11,2.35.Q 1(.,514.0 12,rn.o B,116.0 JH 

lOTAL FEli!!Kl t3 1,1:.;.o 13,917.0 27,Só-0.4 '1,777.4 33,tl0.9 18,2..!t..S 3-S.4 "' ?' 



SISTEMS TELEf(l;JCi6 , S.A. 
PllESl,l'\l[SJO DE VEllJA 19'! 

Clfr.41 A r.ILES 

PlitCIO PRECIO DE FECHA OC FAélffi AJllSTE VElilA 
r•vimo rmJA E~,llf11 l~lll\"ES l•llTA'llO vmA Mv;.¡¡ AJLO,JE TOTAL TOTAL ({~.JO M\l>EN 

Tlft~tS I M.;íi(!3 f.>lJO 17 4VJ.O 6,Bll.O E-"l.03 1.11/~il) 8,311.1 11,191.I 9,714.0 5,GJ.I :.1.a 
J!.J,'l:.fz JI l;{.\,f;S ROJO 403{1 2,l\21.0 (~: (14 1.:mm 3,7>\,0 Mll.O 4,Z8.0 2,3)7.0 : .. :..s 

TGTN. r.A;zow 24 a.:, o 9,€72.0 12,úfr...I 21.it).S.I 13.~513.l) 7,775.I s\ 1 

lúHl lR!t;t~.Tf;f J J 117 6,ZZC.O f.J.376.0 ($,7S.9.2 !71,134. 1 lClf.,SM.9 (J,f.:.0.2 37.[: 

t.-J-1TE A;.u;a f.•HO ZJ m.o 9,269.Q ~:S.05 1.mm B,'349.1 21."161 12.<•,,) 10.~:.1.e (S 6 

t'i}'.:tL(I) l.!~.re 6,'Jf. 45 ;;1.0 41,(:40.0 re.04 1.mm 56,~.S s !;9,~;{IS.S f.6,!.7(1.3 33,2:-S.2 J~ 3 

~i\!l l!KM) (1~.f)) G;1s 911 o 8,5€.S.0 6l.OS Ul76Jl 11,317.6 :~.eas.6 8,t.SZ.I 121ZSJ.S 53.6 

~.!,TEllTE Ji:.:R.E-~ f;')JO 12 403.0 4,S::f._o (~.05 U40i!\1 f.,~:tJ.B 11.f~~.e f.,9'3.0 •.m.s tl2 

g~vr.wñ HtR.~ RlJO 21 403.0 S,463.0 6'3.04 l.Jll0% 11,165.0 1l.m.o 9,6Sl.ll ¡~i,077.0 ~1.1 

1)\ 

l(:TAf.1t::;JL 110 3,11),0 73,976.0 J(r.)¡[:f.2.{l m,¡::.::.C• W3,S:L.7 7(1,S3~.3 40.6 :~ 



SJ!-TE(AS TELEFíl/IWS , S.A. 
FnEllJl/tSTO OC VENTA l~l8 

CIFRAS A HILES 

FiiECIO r¡,[(JO DE íECllA DE rn:mi MIJilE 
fnOYECTO fECHA E<(JJF-0 ~;Jl)'n[)[S lMlAAIO l'Eh1A AJlNE H.ll':.Tf TOlA!. 

OCl.(1;1:5 llAY.&l G~JS 911.0 S,il2.0 &l.(~ 1.141161 8,828.3 

~.fi l><Y.re f~JS 2() m.o IS,040.0 f~_(l¿. l. ~..(~.;f.2 29.m.> 

FJEBLA MY.&l ~)JO :J2 m.o 11,t%.O es.os l .~~(II9(1 18,512.7 

TúTAf.. MVO f.S 2,)')7.0 37,f~S.O .~.~2&.S 

n:tü.~LES Ml.e<l ~)JO 19 403.0 7,617.0 %.07 1.(J,4?,10 12,744.1 

mm¡¡ Jli'l.E$ 61i!S 911.0 1.112.0 ~9.07 J.ff.')))I 91l99.l 

JOTA!. fü•IO &l 25 1,315.0 13,?~9.0 n,2ü.J 

101A!. 1'111E51fif JI I~ &,ns.o 121,993.0 179,!l:!l.S 

\'i:liTA 
!OTA!. 

14,140.3 

~S,4f.7.S 

3J,4W.7 

~A,l]f .. S 

20,4(11.2 

15,'1!.I 

~.612.3 

~)4.~26.fl 

6,742.0 7,7%.3 SJ.6 

i9,(!3(,.(l lf:,t.~J 5 >.U 

'1,810 o 9,658.7 )ÍJ.7 

~-?.~~~~.o ~.¿.,f(~:.5 :,_~:.2 

11.421.0 S,9-?.0.2 44.0 

8,1!4 o f.."7.1 n.A 

2(),175.0 1S,dj7.3 4).3 

Jf:?A-S.7 1?:,~f.l.l 40 2 
?! 



U~·1El"J;~. l[l[f&,Jí-OS , S.A. 
f;;fl' .• 'Jtl!O lit YEMA 19'.il 

[itRflS H HJLES 

F'htlfO Hi'ECJO DE FEíliA DE fACTfJl AMSTE \'ElffA 
f'fi'(1ftll0 FErn1 [~_ijf\) llll!\';.'lES l'-lll<';IO \'Ui!A HJO~.TE A.ll•o-TE TOTAL TúlHL (((TO r.:f.fl~ 

f rl11~'1A JIJ ... 8:-3 GilS 10 Sil.O 9,521).0 0.(·¿: 1.7iiS31 ",[',10 Lt..?.;).(1 1",M.O ~.22S.O JJ 4 

f,•:<,UA Ji\. f~ 6.:jJS ~~·2.0 <.f.i~.o &5.(t7 Uü·YJI Jl,OS2.2 17,7A[2 ~.sn.o 7,liA 2 IJ.!: 

iüiAl J1,UO 17 J,lil.O Jf.,l&LO [7,>47.2 ll, l?-1.2 28,072.0 lt,OS5.2 3'.4 

CüETi\.4.~ 4&;).t.a ¡¡-;rn :->2 tV3.0 J2,f'1G.O r~.C$ H;.;.;n 21,2[0.0 ¡1,1f~.o i3,t~2.0 1;.m.o 2-f .. ~ 

Tüf~- tiG:·)TO Jl '°'·º Ji,85-~.(, ~~.:-.:..3. o ~-7, ¡¿,¡, o L3,tS2.0 13,732.0 '.;>.; 



SISTEMS TELEH~.Jl1JS , S.A. 
Ft.ESIJPUESlü OE VttJA 1~i33 

C!Ff.ASAttllES 

f'ñtllO f'ñt:(]6 t€ FEt>il!OC fA~Tik< ~J1.1STE va:TA 
ff;j'iHTO f[(fl'I [í/fü~ lti-.ILJ!i1)ES l"ll'RIO \1~1A AJV;1¡ AN'·1E Túift. iOHl w;w ~;.RGorl 

CA\RA!:ZA SEl'.W G'ilS 31 912.0 29,Sl2.Q ww U:'.!1%1) SS,(SL3 &1,9%.l !0,'92.G z:;.~'-03.8 j).3 

\lf~Al ~.tP.e.s ~fi.10 r¡ l~J.O 9,2&9.Q {~.10 t.>;JJ.H IC,~·37.S L7 18íJS.S 1.t.~:%.(1 13,AS(I [. 1/..1 

CHrn!'c1JA ~·EP .ea r.üJ:) IOJ.Q 2,11e.o ~3.10 l.93~3Al 4,$?-S 9 7,:13.9 3,9)7.0 ;.,2(..S.9 (S.<J 

)1.'\l<Eilll :H.f.S ViJS 12 ssi 11,m.o E~3.(19 l .t~::(• :1(.{1 il .~i7 .€· 32,91)l.$ 11,5:.s.ÍJ l.!,S)~.8 t~. t 

TGT~ Sf:t-TiEl'&":f. 72 2,710.0 s2,m.o t1N,3J5.S ISi:,9~3.S 9"1,(M)~ (. \9,1\.\ 1) ¡;¡ 

TO'íl1l lh;r;.:Sii;E 111 111 f.,(117.0 tl,)(G.O 1~·2,S71,).J nt,2n.1 1U,~2J.t. f.3,U9.2 ~:.~~ 

Clf,_Ir\UI.'~ •Y.1.flS Ré:JO la 103.0 11,n1.o ZJ.10 !.1?9111 22.~;1. 3 :J,&11.3 1s,;1s.e 1),872.5 ~l.V 

¡OY(~UJI OC1.E$ f1•)H 12 •03.0 IG,9'6.Q re.11 21(@2 ;l,710.7 ~·2,f.-:.:.t..7 24,J(.Ul 27,B7Z.7 1).0 

... 
TOTPJ.. ({T~E 70 r«.o la,210.0 19,27a.O %,4Sl.O 44,742.0 11,m.2 48.3 !" 



ffi01ECIO m;;; EQ'jjf¡ 

V:.RA~i\llZ N-:~.Bl fiO.lü 

RIO ru~,~.ti ~·;~.&> f.(lj•) 

/,}1:-E liJ\'.B~ Gr.IS 

OIC.~l Gf:IS 

co:.¡Afilll; OIC.f.l CJilS 

PRtCJO 
~:1c.ras ll'llA'i!O 

'ª 103.0 

¡4 10) o 
ir, 952.0 

Wlfll<S lflff(l/l[(IS , S.A. 
füSli\itSlO lit l'ENTA IS'~ 

ClfMS A HILES 

rnmo D< FErnq lit fAtTOil 
\'DJA !;}(~.)[ MLISlE 

19,lll.O M.11 2.t1~63~ 

~.f.72.0 B.12 2. ~:st.~~ 

ff,L3:0 €:;.12 2.::1.:.J~.9 

M•.~TE l'ElllA 
WTAf. )(<TI( (:(f,W r;-J.6EN 

ll,9l7.6 62,l'?J.6 :SJ,Stt .6 1~.733.8 49.4 

ZJ,lf.i;.8 11.110.B Jf:,i50.{I J.!,~~:.·).S IU 

~3.7i:7.0 19,(ol; o 32 1€.SS.7 lf.,l:J.3 33.J 

19 $52.0 IS,Cí'9.0 ,l.12 2.21BIS9 IO,li2.I IS.(10.1 3&,Sli.I 19,m.9 '3.3 

,:.L.O ·:~ 1 ~7i.0 f~~.12 2.2lf.JS9 7f.,O:'(l.7 l10,i92.7 C.B,~21.(t 4J,t:7J.7 ~.f:.O 

ll6,lt2.8 J(·9,SOV3 107,2t7.I -61,255.6 ~:: 1 

213 1,lf~.O 121,!•W.O 272,f.J.4.2 3il7,4?.2.2 233,(1¡],4 Jf.l,ll4.7 ll.4 

651 22,116.0 112,690.0 €.94,6'76.91,107,7€.6.8 &~.Sll 6 t~l,LSS.2 39.8 



f®'AS l'í fl[\rl/TACICll !l!l fii~m.rno 

[Q\ljf1) 

ll>)JO 

fj.t,JS 

TOTHI_ 

E~Jlf'il 

~JJO 

&•is 

TúiK 

~J&TEMS iELEFWJC(~. , S.A. 
fl'fS\lf'l<STO ll!f.I/<. [{va.TAS 19-';3 

Ef¿f¡J FtEñthO 11.;.qzo 
vo• .. v;--¿11 ~itt.'TA 1m~a1 va.TA v.:m:rn vmu. 

17 Bi&77.3 1.1 27 ,701.2 24 2l.7f..S.O 

o s~.11J.3 12 24 1074.Z 

60 ;1,%.6 Al Sl,777.4 i4 21,it..S.O 

éf~IL fAYü rn:ro 
\~Xl~.W \'tliT4 ~Xll€1/ \U/TA Vil.l•".Ell Vttmt 

s; St,UU 31 31,4E~.7 19 20.~01.2 

!-4 120,óSl.1 26 (~,007.8 11111.I 

llO 111.rn.o se 94,476.5 21 35,f.12.l 

TOTAl. 
IER. lfilH. 

lfülifN Vir:lA 

71 0,'40.6 

SI l(l7,i€.;.s 

127 171,IJU 

TOTAL 
2C•J. íRUI. 

~~~(l;t'.fN Vt/\TA 

11)] 11.;,01c.e 

E-6 19'),;JO.O 

l~J ~IJ4 1 S:-i;;.e f. 
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Ji.U O ~(J)S10 ~.!PTIEt6iiE 

\fü'"iN \'tt.'TA V~-..l.\"iN l'i•lA V(tllll,EN \~~1A 

32 17,1•4.Q ll 3$,(\(J.r.4 

17 U,131.2 l) 117Hl.1 
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16 t9,(119.0 2S lE~.:.02.e. 

70 ~.m3.o ea U:',Ul.4 21 tf.~:,SQ2.8 

101Al 
:íR. 1RIH. 

l'irn<N \'ttfTA 
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__, 
211 '.<17,lll.2 '" 



SISTEMAS TELEFON!CO'.;, S. A. 

PRESUPUESTO ANUIU. DE VENTAS 1988 

EQUIPO 

ílojo 

Grís 

T O T A l. 

TOT/ll ANUAi. 

VOLUMEN VENTA 

382 421,520.2 

272 686' 2116. {j 

65/J 1' 107 '766.8 

S.tn emb:irqo lil Función del presupuc:::.lo no concluye con lu sol<l elahoral"ión y prcsentncidn cfol 

m.i~.ma, sino en cJ m1Óllsis de sus r.lfrns prcsentndas, chnrlu n cono(~er las 1:n115ns pnr lns t:IJ:üri•.-. 

;,e nl1t11.•n?n dcsviacion:is en t->l prc!"¡upuesto; t~ trnvrb rlt' Jg npllcnc.lcln riel control prc~:;upuc~~t(IJ. 

Por téll mnUvn ~n el c~111ítulo !-.iguir_.ntr: sa hnr.r:o refornnc!:1 al :in;íJ.ü;i:; del prL"supuc~;to ror m1:.•--

dio del control prcsupum.:;tal. 



8. Contrcl P:-esupuestal. 

8.1 .~nálisis de la variación en la contribución mar­

ginal. 

8.2 Variación en los pre:ios de venta. 

8,3 Vnr!ación en el volur:1cn de ventas. 

S.4 Variü•;irín en los coslos. 



6 Control Presupuesta!. 77. 

El control presupu8stal tiene como flnulidud el verificar la ef!cienc!.a 

de cómo se realizó el presupuesto, para ell'J la empresa deberá tener es­

tablecidos sus objetl vas, 1;ictas y polí ticns, íJdem::ls cont3r con una ade-­

cuada organización, la cual permita identificar las árens di-! responsabi­

lidad y úutor!dad a través de la cuéll se realizart el control. 

El presupui:sto como herramienta de control verifica el resultado de lo -

realizado, informando a los responsables del pre!;upuesto, el alcance de 

su objetivo, su avance y el grado de cumplimiento, además de señalar las 

def!ciencias o eficiencias encontradas. 

lcis d~fir;iencias encontradas en lC'c:; ~f'sultlldos d?l presupuesto traerón -

como consecuenc!a la revisión perJódica del mismo, las cuales suelen ser 

preferentemente, trime!;trales o bien semestrales, dependiendo de las ca­

rncter!sticas y necesidades de la empresa. 

Cada revisión que se: hoga del presupuesto dct:cd. h:Jcerse co:ripi3rándola -

con el presupuesta original, así la empresa tendrá dos instrum~ntos de -

medición para comparar los resulte.dos: 

1) Presupuesto Original, el cual es realizado en forma anual y 

2) Presupuesto Revis3do calculado en base a resultados reaJes 

y resultados estimados. 



78. 

Por ejemplo, la empre~n determina h;:icer revisiones tr!r.iestralcs al pres,!¿ 

puesto, entonces tendrer.ios que: la primera :;:-evisión canst;:irlÍ de un pre­

supuesto origim:.l comp~rado con tres meses r!:!ales -de enero e m:rzo- ~' 

nueve meses presupuesto -de obr.il a diciembre-. 

La segunda revisión contempla el rircsup1.:asta original comparándolo con -

seis meses reales -de ena!'o a junio- )' seis 1riüses p:esupuesto -de ju--

lic a diciembre-. 

Lo ter..:era revisión constar-á de el presupuesto origin:.ll comparado can -

nueve meses reales -de enero a septiembre- y tres meses presupuesto -

-~e octubre a diciembre-. 

Ot:a forma r.iás de ret:llizor las revisiones, an;:;.lizando los resultados del 

presupu9sta, serÍí1 la d~ cumpar~r el presupuesto O!'iginal con su revi- -

sión y c.omoa::o.rlo además con revisiones anteriores, identificando cuáles 

~1an sldc SL!~ vcrinciones en rel~ción a otras revisiones. 

Oc cualquier manera que se realicen las revisiones, para efectuar el CO.Q. 

trol rn·esupucstu:!. S·? rcqui.:?r'J com'.)CO.r3r resul tJdcis reales con los !Jresu-­

pucstados, de los cuales obtendremos las variaciones las cuales deben -

a.nallzarse paril conocer su o:lgen y estudiar su tendencia, prestando 

atención ~ el f?us si9ni ficativas las cu;lles darán la paute para la toma 



ESTA TESIS 
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79. 

Es ir.iportante que los an.:5.lisis ~u2 se re~llcen al presupuesto ser.n p!'ep~ 

radas en forma objetivo, además de ser pre~cntad::is con opo:tunidad 1 p3ra 

que o. través d~ ellos legremos alcan;:a:r sl objetivo mediante unCJ a::ertc.-

da toma de decislones. 

8.1 Análisis de la Variación de 1E: Contribución Marginal. 

Los medios utilizados con mayor Frecuencia para el análisis de las va-d,! 

clones del presupuesto son: 

Análisis de la variación del margen o utilidad bruta. 

La va:iacián de los resultados obtenidos puede o~asioncrse por: 

1) Variación en precios de vento. 

2) Variación por mqdif!cacicnes al costo eshmdar. 

3) Variaciones por mod!f!cación del volum.:n de ventes. 

t1) Variación por m~:;:cla de productos. 

Eje~plo: 



Sister:i2s T8:lefóni.co5t s. P.. 

Estado Detallado oe Contribu:i:.Jn M:.irg!.n<:ü Cor.i~arado con el 

Producto Gds 

Unidades 

Vent~s 

Costo estándar 

Margen 

Produ.::t:i Roj'J 

Unidodes 

Ventas 

Costo estánd::!r 

Presupuesto Original 1988 

Tentativo 

3611 

703, 127 .4 

1134, 711.8 

268,415.6 
= 

350 

162, 729.4 

136,1192. 7 

Originul 

272 

686,2116.6 

429,499.4 

256,747.2 

382 

421 ,520.2 

237,012.2 

184,506.0 

Variación 

92 

16,680.8 

5,212.4 

11,668.4 

122,298 •. 1 

74,282.8 

48,015.3 

80. 



S!stemus Te.!.cf6oicns 1 s. A. 

Estado de Contribución Marginel Compa:-adG con el 

Presupuesta Original 1988 

rotal Equipos Tentativo Original V2:-iación 

Unidades 71l1 654 60 

Venta 1 '002,349.5 1' 107' 766.8 105,417.3 

Costo estándar 597,441.2 666 1.511.6 69,070.4 

Margen 40li,90S.3 /¡41,255.2 36,346.S 

81. 



8. 2 Variación en los Precios d:-: Venta. 82. 

Las causas de las variaciones al precia de venta son: 

1) Aumento en las precios de venta. 

2) Disminución en los precios de venta. 

· 3) Una combinación de ambas. 

4) Diferencias por bonificaciones, rebajas y descuentos. 

Determinación de la variación en el precio de venta. 

1) Para obtener la variación en los precios dab~mos conocer el 

precio unitario neto real el cual se obtiene de dividir las 

ventas totales entre el número de unidades por producto. 

2) ~procede a co111P,arar el precio unitario neto real con el -

precio unitario presupuestado. 

3) El resultado se multiplicará por el número de unidades del 

presupuesto tentativo de cado producto. 

La suma de los resultados representa la variación en el precio de venta, 



Ejemplo: 83. 

Sistemas Telefénlcos, s. >'\, 

Análisis de Var!"-ción en Precio de Venta 

Tentativo Original Diferencia Variación 

Unidades Precio Precio aumento en prado 

Producto Unitario Unitario (disminución) de venta 

Grís .364 1,931.7 2,522.9 (591.2) (215, 196.8) 

Rojo 350 854.9 1,103.5 (248.6) ( 87,010.0) 

(302,206.8) 



8.3 Variación en el VolL!r.ien de Ventas. º"· 

Lü!; causas por variaciones en el volur.ien de ventas son debidas a aumentos 

o disr.1lnuciones en el volumen de los pedidos o unid<:des vendidas, determl 

nando su variacién de la siguiente forma: 

1) Cor.lpar'ar las uniaades del presupuasto tent;ltivo con l~s un_i 

dades del presupuesto origina.l de cada producto. 

2) La diferencia obtenida se multiplica por el promedio de uti 

lidad presupuestado, éste se obtiene de dividir la utilidad 

neta o margen del presupuesto original por su número de un.f. 

dades. 

J) La suma. de ambas diferencias representa la variación en vo­

lumen de ventas. 



Sistemas Telef?nicos, S. A. 

Análisis de Varicción en el VolufTlen de Ventas. 

Unidadss Aumento 

Promzdio de 

•Jtilidad 

85. 

Variación 

por volumen 

Producto Tentativo Original (d!.sminución) presupuestada de ventas 

Grís 272 

Rojo 350 382 

92 943.~ 

(J2) l18J.O 

86,BJ8.8 

(15,1156.0) 

11,JB2.a 



8.11 Varlación en los Casto$, 86. 

Las var:m:iones por cambios en los costos son originadas por aumentos o 

disminuciones en los costos de los equipos vendidos los cuales se deter­

minan: 

1) Comp:uundo los costos unitarios del presupuesto tentativo 

con los costos unitarios del presupuesto original con el -

propósito de obtener una diferencia. 

2) La diferencia obtenida se multiplica por el número de uni­

dades correspondientes al presupuesto tentativo. 

:3) La suma de los resultados ollt!imidos ·corresponde a la varl!!, 

ción por cambios en los costos. 



87. 

Sister.i3s Te.1.efónicos, S. A. 

Análisis de la Va:iüc!ón pe: Car:ilJios de Ci:istcs 

Tentativo OrJ.gin::ü Di fe:encio Variación por 

Costo Cooto Aumento car.ibias en 

P:oducto Unidades Unitario Unitario (disninuoión) los costos 

Gr fo 364 1, 19/~.3 1 ,579.0 384.7 140,030.8 

Rojo 350 464.9 620.5 155.6 54,460.0 

191•,1190.8 



Conclusión. 



Conclusión. 

La !.nflación es r.in increnento generalizndo de los precios qu~ implica una 

disminución en el poder adquisitivo da le moneda, o bien un incremento en 

el cesto de la vidz., las caustls que la provocan son varias, siendo la más 

común el de=>equilihrio entre la oferta y lL: demanda, trayendo como c::inse­

cuencia no solo el s.ur.iento en los precios s!no la pérdida df!l poder adqu!, 

sitivo. 

Por tal situación debema::; incluir la vt'l.riable inflación como un factor d! 

terminante en la elaborr.ción del presupuesto, con el f)ropósito de que el 

director de ventas al r.ionento de la elaboración del presupuesto, cotice -

el pre1:!0 de ventG: de acuerdo con el comportamiento de la competencin, -

acorde a los incrementos que se espera suf:::irán los di fcrentes insumos n,!: 

ccsa~!os ,para la elabo:-ación del producto, tomundo como base la inflación 

del país, sobre todo cuando estos insumos provienen del extranjero afee-­

tanda directamente nuestras ventas, al tene~ que incluir en el precio ba­

se. un 3.umento par ajuste de paridad y ajustes de inflación, el cual ha:á 

más real las cifrl!S estimadas de 12s ventas para el siguiente año. 

El poder conocer e 1 importe de nuest!'as ventes a futuro beneficiaré a lo 

empresa ya que en base e esta inforr.1acián 1 tendrá una estimac.!ón de cuán­

to dinero por concepto de vent<:is r~ciblrá, además de conoce:- la fecha en 

qug estos proboblcnente s2 r~cibirán, !o cual perr.iitirá a la empresa ad­

minist!:'O! adecu.::.dnmente ese efectivo. 



Por otra parte el presupuesto propicio. una ad~cuudn estructura organiza­

cion¡;l, determinando la responsabilidad y outor!dad de l::.s pm:·tes que i!J. 

tcg:an lü organt:ación de la empresa lo cual ~e logra por media del con­

trol presupuestnl, el cual tiene como objeti'ID, verificar el :esultad:> -

de !::i rea:izado informando e les responsables del presupuesto el o.vanee 

de los objetivas, además de señalar las deficiencias o eficiencias enCO!J. 

tracias. 

Por lo tanto, un adecuildO esta~lecimienta y manojo de los presupuestos -

~n cualquier organización perr.litirá obtener las siguientes ver1tajas: 

o.) Proporcionar una imagen de lo que será la empresa a. futuro 

y la fcrlila on que debe prepararse. 

b) Mantener el cu:-so de acción, señ:i.lando las accion:?s que d~ 

ben llev2rse a cabo para el log:o de los objetivas. 

e) Conocer !a estru::tura financie:L'a futll~a con ~ntlc.ipación p~ 

:re obtener los re.:ur5os nec-a5m:ios a futuro com1c!endo cuá!l 

to y cudndC" se requiere ~· el tiempo en que puede: liqu!dar5c. 

Por consiguiente, el pr~~upuesto com0 hcrr:.::111:l.i:>nta de cont:o l, ,ser<Í de 

gran utilidad para la tC'lma de dcr.isicn~::; pcrr.ütl-.~ndo ::.;e:vir de base para 

planear el desc.rrolla d.? !J: empresa. 
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